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RESUMEN EJECUTIVO

En el presente trabajo se realizd un plan estratégico para la empresa Dida Sport, empresa
manufacturera dedicada a la fabricacion de camisetas deportivas con disefios exclusivos.

Esta se encuentra ubicada en la ciudad de Lima-Perd.

Para poder realizar el plan estratégico, se hizo un analisis de los antecedentes en la
industria manufacturera y textil para saber cudndo y cémo fue su surgimiento, posterior

a esto se realizd un analisis de la historia y situacion actual de la empresa Dida Sport.

Antes de la formulacién del plan estratégico se estudid varios conceptos y tematicas de la
planificacion estratégica para de esta manera saber qué abarca un plan estratégico y como
ponerlo en marcha. Una vez estudiado la parte tedrica requerida, se procedid a realizar la
planificacion estratégica en donde se realizaron encuestas a los clientes de la empresa
para posteriormente formular la mision, vision, valores corporativos, codigo de ética,
politicas y objetivos que son necesarios para realizar la planificacion operativa y tactica

de la empresa.
Finalmente, se realiz6 un andlisis financiero para determinar la factibilidad de

implementar el plan estratégico en la empresa. En este analisis se pudo evidenciar por

medio de indicadores como el VAN y la TIR que el proyecto es rentable.
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ABSTRACT

In the present paper, a strategic plan was made for the company Dida Sport, a
manufacturing company dedicated to the manufacture of sports shirts with exclusive

designs. This is located in the city of Lima-Peru.

In order to carry out the strategic plan, an analysis was made of the background in the
manufacturing and textile industry to know when and how it was created, after this an

analysis of the history and current situation of the company Dida Sport was made.

Before the formulation of the strategic plan, several concepts and themes of strategic
planning were studied in order to know what a strategic plan covers and how to implement
it. Once the theoretical part required was studied, strategic planning was carried out,
where surveys were carried out to the company's clients to subsequently formulate the
mission, vision, corporate values, code of ethics, policies and objectives that are necessary

to carry out the operative and tactical planning of the company.
Finally, a financial analysis was carried out to determine the feasibility of implementing

the strategic plan in the company. In this analysis it was possible to demonstrate by means

of indicators such as the VAN and the IRR that the project is profitable.

Xii



1. SITUACION ACTUAL DE LA EMPRESA DIDA SPORT

1.1. ANTECEDENTES DE LAS TEXTILERAS EN EL PAIS

1.1.1. Historias de las textileras

La industria textil-manufacturera esta conformada por actividades que comprenden la
fabricacion y obtencion de fibras, hilado, tejido, tintado, y finalmente el acabado y

confeccion de prendas.

La Revolucion Industrial a aquel periodo historico que se extendio desde la segunda mitad
del siglo XVIIl, hasta principios del X1X y en el cual, preeminentemente en Europa, se
produjo una incontrolable e innumerable cantidad de transformaciones tecnoldgicas,
culturales y socioecondmicas, que desde la etapa neolitica no se sucedian. (Definicion,
2012)

“La economia que hasta ese momento se basaba estrictamente en el trabajo manual, a
partir de alli fue reemplazada y dominada por la manufactura y la industria.” (Definicion,
2012)

“La introduccion de la mecanizacion en las industrias textiles, el desarrollo del hierro, la
fenomenal expansion del comercio gracias a las nuevas opciones de transporte
(ferrocarril) son algunos de los signos y representantes de esta revolucién.” (Definicion,
2012)

“La maquinas importantes que se crearon fueron: Lanzadera volante (1733, John Kay) la
cual duplicaba la capacidad de tejido. La maquina hiladora (1794) y maquina hiladora a
vapor (1768)” (Neefus, 2015)

“En 1846 el inventor estadounidense Elias Howe fue el primero en construir una maquina

de coser que utilizaba aguja con el ojo cercano a la puntada.” (Palermo.Edu, 2017)



“La primera maquina de coser eléctrica la construyé Isaac Singer en 1889; en una esfera
totalmente distinta, el mismo Isaac Singer fue el inventor de las ventas a plazo, para poder

vender sus maquinas de coser.” (Palermo.Edu, 2017)

Hasta el siglo XX las fibras naturales tales como el algodon, la lana, el lino y la seda han
sido las mas empleadas, pero a partir de este momento la aparicion de las fibras sintéticas,
como el polyester y el nylon, comenzaron a destinarse mas alla de para la produccion de

fibras para la produccion de hilos de coser y de medias (Definicidn, 2012)

Ahora bien, una vez que la materia prima ha sido lograda o producida de manera natural,
de animales y de plantas, o por via de la industria quimica o petroquimica, se llevara a
cabo el proceso de hilado para transformarlas en hilos y luego le seguiran el acabado,
donde se las tifie, blanquea, por ejemplo y el proceso de confeccion de la ropa, tan
demandado por los consumidores finales. Este Gltimo es el encargado de transformar a la
tela en una prenda de vestir o en cualquier otro tipo de producto de uso en el hogar como

puede ser un mantel (Definicion, 2012)

1.1.2. Historia de las textileras en Ecuador

“Los inicios de la industria textil ecuatoriana se dan a conocer en la época de la colonia,
cuando la lana de oveja era utilizada en los obrajes donde se fabricaban los tejidos.”
(AITE, 2018)

Posteriormente, las primeras industrias que aparecieron se dedicaron al procesamiento de
la lana, hasta que a inicios del siglo XX se introduce el algoddn, siendo la década de 1950

cuando se consolida la utilizacion de esta fibra. (AITE, 2018)

A lo largo del tiempo, las diversas empresas dedicadas a la actividad textil ubicaron sus
instalaciones en diferentes ciudades del pais. Sin embargo, se pude afirmar que las
provincias con mayor namero de industrias dedicadas a esta actividad son: Pichincha,

Guayas, Azuay, Tungurahua e Imbabura (AITE, 2018)



“La diversificacion en el sector ha permitido que se fabrique un sinnimero de productos
textiles en el Ecuador, siendo los hilados y los tejidos los principales en volumen de
produccién.” (AITE, 2018)

No obstante, cada vez es mayor la produccién de confecciones textiles, tanto de prendas
de vestir como de textiles de hogar. En la actualidad, la industria textil y confeccion es la
tercera mas grande en el sector de la manufactura, aportando entre el 5 al 7% del PIB
Manufacturero nacional (AITE, 2018)

El sector textil genera varias plazas de empleo directo en el pais, llegando a ser el segundo
sector manufacturero que mas mano de obra emplea, después del sector de alimentos,
bebidas y tabacos. (AITE, 2018)

Segun estadisticas levantadas por el Instituto Nacional de Estadisticas y Censos (INEC),
alrededor de 158 mil personas laboran directamente en empresas textiles y de confeccion.;
a esto se suma los miles de empleos indirectos que genera, ya que la industria textil y
confeccion ecuatoriana se encadena con un total de 33 ramas productivas del pais. (AITE,
2018)

Hoy por hoy, la industria textil ecuatoriana fabrica productos provenientes de todo tipo
de fibras, siendo las més utilizadas el ya mencionado algodén, el poliéster, el nylon, los
acrilicos, la lana y la seda. (AITE, 2018)

1.2. ANTECEDENTES DE LA EMPRESA DIDA SPORT

1.2.1. Resefia Historica

Dida Sport inici6 sus actividades en el afio 2010. Ramon Pérez, fundador de la empresa,
estudio la carrera de ingeniero textil en la Universidad Tecnoldgica Equinoccial, razén
por la cual conocia el ambito manufacturero. Afios atrds en la ciudad de Quito, él se
dedicaba a la venta de ropa casual de nifios y bebes, ganando clientes y a su vez

haciéndose conocer en el mercado.



Un dia su esposa, Maria Alvear, le dio la idea de poner en marcha el negocio de camisetas
deportivas, debido a que ella habia escuchado que era un negocio lucrativo. A pesar de la
incertidumbre se toma la decisidn de gestionar todo lo relacionado con el negocio y asi

ponerlo en marcha lo antes posible. Se realizé un estudio de mercado para determinar la
factibilidad del proyecto. Sin embargo, Ramon se dio cuenta que la mano de obra en el
pais es muy costosa y decidié investigar donde resultaba el menor costo posible para

obtener mayor rentabilidad.

Tras una larga investigacion, se determind que la mano de obra es més barata en Perd,
razon por la cual, después de varias reuniones y negociaciones, se toma la decision de
hacer una asociacion con una empresa manufacturera peruana denominada “Huaylla’s”.
La asociacion entre la empresa RP y “Huaylla’s” dio como resultado “Dida Sport” donde
RP otorgo los disefios de las camisetas deportivas a Huaylla's y ésta ofreci6 su maquinaria

y personal para la confeccion de las mismas.

La fabricacion de camisetas deportivas empez6 con disefios sencillos e incluian los
equipos de futbol de diferentes paises, tales como: Ecuador, Pert, Colombia, México,
Guatemala, Honduras, Argentina, etc.

En este periodo de tiempo se han mejorado procesos, se han escogido nuevos paises y
equipos para disefiar y lanzar al mercado nuevos modelos de camisetas tanto para mujeres

y hombres de diferentes edades; nifios, jévenes y adultos.

1.2.2.Situacién Actual de la empresa

Actualmente las operaciones se la realizan en la planta manufacturera de Dida Sport en
la cuidad Lima- Per(. Esta ubicada en mza Blote, 04. Av. Santa Rosa de Pocitos. De

Aqui se traslada la mercaderia para Estados Unidos.

La empresa Dida Sport busca posicionarse en el mercado estadounidense y en un futuro
buscar entrar en nuevos mercados como en Ecuador para incrementar sus ventas en las

principales ciudades: Quito, Cuenca, Guayaquil.



El disefio de camisetas se innova cada determinado tiempo y son modelos exclusivos. El
disefio de las camisetas lo realiza el sefior Pérez, tomando en cuenta los requerimientos

de los clientes.

1.3. GENERALIDADES

1.3.1.Nombre o Razon Social

DIDA SPORT
El gerente general de la empresa decidié nombrarla Dida Sport debido a que él tiene dos
hijos, cuyos nombres son: Diana y David. Por lo tanto, el nombre son las dos iniciales de

€s0s nombres.

1.3.2. Tipo de Empresa y Linea(s) de Producto(s)

Empresa de caracter industrial-manufacturero que se dedica a la fabricacion de camisetas
deportivas con disefios Unicos y exclusivos. Las camisetas deportivas son de diferentes

equipos de futbol del mundo.

Dida Sport es una sociedad anonima cerrada debido a que ésta tiene diferentes

caracteristicas:

Puede funcionar sin directorio, el hecho de que uno de los requisitos de la SAC
sea un maximo de 20 accionistas, no implica que vea limitada su posibilidad de
manejar grandes capitales y la sociedad anénima cerrada no tiene acciones
inscritas en el Registro Pablico del Mercado de Valores. Es posible que en su
estatuto se establezca un Directorio facultativo, es decir que cuente 0 no con uno;
y cuenta con una auditoria externa anual si asi lo pactase el estatuto o los
accionistas (PQS, 2018)

Dida Sport ofrece los siguientes productos:

e Camisetas Deportivas de Equipos Nacionales
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o Liga de Quito
o Barcelona

o Emelec

Camisetas Deportivas de Equipos de paises latinoamericanos

o Ecuador

o Peru

o Colombia
o Brasil

o Argentina
o Guatemala
o Honduras

o El Salvador

o Meéxico

Camisetas Deportivas de equipos de México

o Chivas

o América

Camisetas Deportivas de equipos de UEFA Champions League

o Real Madrid
o Barcelona de Espafa



1.3.3.Imagen Corporativa

2

p—_

Figura 1. Logotipo Dida Sport

1.4. ENTORNO GENERAL Y ESPECIFICO

1.4.1. Entorno General

1.4.1.1. Componente Socio Demografico Cultural

La empresa Dida Sport, dedicada a la fabricacion de camisetas deportivas, se enfoca
principalmente a las empresas que comercializan este producto, es decir, empresas
deportivas que fomentan y promocionan el deporte; principalmente el fatbol. Sin
embargo, también se dirige a personas que quieren adquirir camisetas para el uso
personal. Por lo tanto, la empresa se dirige a clientes que incluyen todos los géneros,

edades y razas.

Debido a que Dida Sport distribuye su producto en Estados Unidos, se toma en cuenta la

cultura y estilo de vida de cada pais. En Estados Unidos se ofrece el producto en su
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mayoria a hispanoamericanos, por lo que la empresa les brinda la oportunidad de sugerir
disefios de acuerdo a sus gustos y preferencias. El objetivo principal es lograr la maxima

satisfaccion de sus clientes, sin importar a la raza, etnia a la que pertenezcan.

1.4.1.2. Componente Tecnologico

Las nuevas tecnologias estdn creando oportunidades y mercados nuevos. Prever los

cambios tecnoldgicos y adaptarse al cambio es importante para no volverse obsoleto.

Con el paso de los afios y adquiriendo mayor experiencia, Dida Sport ha ido mejorando
debido al componente tecnoldgico, por ejemplo, en cuanto a maquinaria para la
confeccion de las camisetas, Dida Sport ha adquirido nuevos equipos que agilicen el

proceso de manufactura.

Cuenta con los siguientes equipos de ultima generacion:

e Maquinas circulares electronicas y rectilineas Jaquard Jersey
e Maquinaria de tefiido y acabado Sunsky

e Maquina de corte Aol

e Mesa de corte 1.80*2m

e Maquina sublimadora

e Impresora sublimadora Epson

e Maquina recubridora overlock BRN

e Maquina recta

La elaboracion del disefio de las camisetas deportivas también ha tenido cambios, por
ejemplo, antes se los realizaba a mano. En la actualidad se utiliza programas de disefio
como Coral Draw, asi como tambien el desarrollo de muestras. Sin embargo, el detonante
principal es la creatividad al introducir un nuevo disefio que cumpla y sobrepase las

expectativas de los clientes.



1.4.1.3. Componente Ecoldgico

De acuerdo a un estudio realizado de que el poliéster afecta de manera significativa a la

salud y al medio ambiente.

De acuerdo con BBC noticias, el poliéster es la fibra més usada para hacer ropa en el
mundo, por lo que cada afio se usan 70 millones de barriles de petréleo en ella-, tardara

mas de 200 afios en descomponerse. (News, 2017)

Sin embargo, El algodon es la fibra natural méas utilizada por la industria textil en el
mundo. Este material se suele considerar mejor desde el punto de vista ambiental que
otros sintéticos. Debido a esto la empresa Dida Sport ha impulsado el uso del algodon,
cada vez en un porcentaje méas alto. Ahora cuenta con un 80% de algodon y 20% de

poliéster.

1.4.2. Entorno Especifico

1.4.2.1. Competidores

Dida Sport al ser una empresa que disefia y fabrica camisetas deportivas se enfrenta a una
gran competencia, entre las principales estan:

e NIKE INC

Direccion: Av. 6 de diciembre, 170513, Quito.

Figura 2. Logotipo Nike

Fuente: (Logosmarcas, Logo Nike, 2018)
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Nike es una empresa multinacional dedicada al disefio, fabricacion y comercializacion de
ropa, calzado, equipo, accesorios y demas articulos deportivos. Es un gran competidor
debido a que es una empresa que tiene un gran posicionamiento en todo el mundo,

reconocia por la calidad de sus productos.
e ADIDAS

Direccion: Av. Naciones Unidas, 170135
A\ o

Figura 3. Logotipo Adidas

Fuente: (Logosmarcas, 2018)

Adidas es una empresa multinacional alemana dedicada a la fabricacion de calzado, ropa
deportiva. Es un gran competidor para la empresa debido a que ademas de confeccionar
productos relacionados con el deporte es patrocinadora de eventos y figuras deportivas a
nivel mundial.

e UMBRO

Direccion: Av. John F. Kennedy 1478, Quito
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umbro

Figura 4. Logotipo Umbro

Fuente: (Logosmarcas, 2018)
Umbro es una comparfiia que fabrica calzado, ropa deportiva y otros productos
relacionados con el futbol y otros deportes. Sus productos se venden en mas de 90 paises
alrededor del mundo.

¢ MARATHON SPORTS

Direccion: Av. 6 de diciembre y Av. De los granados, Quito

marathon

SPORTS

Figura 5. Logotipo Marathon Sports

Fuente: (Brands of the world, 2018)

Marathon Sports es una empresa quitefia dedicada a la confeccion y distribucién de ropa
y accesorios deportivos. Existen aproximadamente 88 tiendas de Marathon Sports en el

Ecuador.
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e ORION SPORT

Direccién: Enrique Meiggs 1898, Lima-Peru

oriom

sport wear

Figura 6. Logotipo Orion

Fuente: (Orion Sport Wear, 2018)

Orion Sport, empresa peruana que se dedica a fabricar y comercializar camisetas
deportivas en la ciudad de Lima.

e VEGA SPORTS

Direccion: Av. Isabel La Cat6lica 167. La Victoria-Lima

SPORT'S

Figura 7. Logotipo Vega Sports

Fuente: (Vega Sports, 2018)
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Vega Sports, empresas peruanas que se dedica a fabricar y comercializar camisetas
deportivas en la ciudad de Lima.

1.4.2.2. Clientes

Los clientes principales de Dida Sport son personas interesadas en el deporte,
principalmente en el fatbol nacional e internacional. Tomando en cuenta que por lo
general las ventas se realizan al por mayor, los clientes son tiendas de estilo deportivo
que estén interesadas en comercializar las camisetas de diferentes equipos de futbol del

mundo.

En Estados Unidos, existen tiendas hispanoamericanas que venden todo tipo de articulos,
desde comida hasta prendas de vestir de la ciudad o pais al que pertenecen. También
existen tiendas donde se venden solo articulos deportivos. Los dos tipos de tiendas son

los clientes principales de Dida Sport, entre los cuales encontramos a:

e Jaiden Sport Wear

-----------------------------------

Figura 8. Logotipo Jaiden Sport Wear

Fuente: Jaiden Spor Wear Logo

Direccion: 84-11 Northen Blvd (2do piso)
(718) 651-6365
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e Usa Soccer

~”

‘9,

Ve

USA SOCCER

Figura 9. Logotipo Usa Soccer

Fuente: Usa Soccer Logo

Direccion: 188-A JEFFERSON ST. PASSAIC N.J 07055

e Soccer Suppies

Direccion: FT. MYERS 3870 Palm Beach Blvd.
239-694-2017

S an ‘Depo

Figura 10. Logotipo Soccer Suppies

Fuente: Soccer Suppies Logo

e Tienda de Guatemala

TIENDA DE GUATEMALA

Figura 11. Logotipo Tienda Guatemala

Fuente: Tienda de Guatemala Logo

Direccion: 304 West Main St. Inmokalee, Florida, 31142
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e Tienda Markada

TIENDA MARKADA

Figura 12. Logotipo Tienda Markada

Fuente: Tienda Markada Logo

Direccion: 4468 10Th Ave. North Lake Worth, FL 33461
1.4.2.3. Proveedores
Debido a que la empresa Dida Sport se dedica al disefio y fabricacion de camisetas
deportivas, sus principales proveedores son fabricantes de hilo y telas, asi como también
fabricantes de bordados para estampar.
Entre los principales proveedores de Dida Sport se encuentran:

e Grupo Textil Diaz.

Direccion: Jirén Manuel Cisneros 700, La Victoria 15033, Per(

GRUPO
T E X T I L
Figura 13. Logotipo Grupo Diaz

Fuente: (Grupo textil Diaz, 2018)

Empresa peruana produccion y comercializacion de tejidos de punto en algodon y mas
tipos de hilados.
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e Berr Textil Peri SAC
Direccion: Calle Los Martillos 5067 - 5083 Urb. Industrial Infanta - Los Olivos

textll
peru s.a.c.

FABRICA DE TEJIDOS
Y ESTAMPADOS

Figura 14. Logotipo Berr Textil Pert s.a.c
Fuente: (Cylex, 2018)

Empresa peruana dedicada a la fabricacion de telas de tejido plano de algodén o poliéster-

algodon.
e Bordados y confecciones Marbera

Direccién: Jr. Las Esmeraldas 1548 Urb. IMC 2da Etapa San Juan de Lurigancho

- Lima - Pert

:% Bordados y Confecciones
WADEE DS

/‘J

Figura 15. Logotipo Marbera

Fuente: (Marbera, 2018)

Empresa peruana que realiza bordados exclusivos e innovadores, se destaca por su
variedad, color y calidad.
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2. MARCO TEORICO

2.1. PLANIFICACION ESTRATEGICA

2.1.1. DEFINICION DE PLANIFICACION ESTRATEGICA

La planificacion estratégica es el esfuerzo sistematico y semi formal de una compafiia
para establecer sus propositos, objetivos, politicas, estrategias basicas, para desarrollar
planes detallados con el fin de poner en practica las politicas y estrategias y asi lograr los
objetivos planteados. Por lo que, se puede determinar que el proceso que abarca un plan
estratégico relne un conjunto de actividades para generar estrategias que permitan

cumplir con la vision y mision de la empresa. (Steiner, 1994)

“La Planificacién Estratégica reside en un ejercicio de formulacién y establecimiento de
objetivos de caracter prioritario, cuya caracteristica principal es el establecimiento de los

métodos y formas de accion para alcanzar dichos objetivos.” (Armijos, 2011)

De acuerdo con Serna (2008) “es el proceso mediante el cuales quienes toman decisiones
en una organizacion obtiene, procesan y analizan informacion pertinente, interna y
externa con el fin de evaluacion la situacion actual, competencia y asi decidir el

direccionamiento del empresa en un futuro.” (pag. 53)

“La planeacidn estratégica es el proceso gerencial de desarrollar y mantener una direccién
estratégica que pueda alinear las metas y recursos de la organizacién con sus

oportunidades cambiantes de mercadeo.” (Kotler, Philip, & Bloom, 1988)

“La planificacion estratégica se lleva a cabo en diferentes etapas, las cuales son:

formulacidn de la estrategia, implementacion y evaluacion de la estrategia.” (Fred, 2013)

La formulacion de la estrategia abarca el analisis interno y externo, los cuales se realizan
por medio del FODA, creacidn de mision y visién, establecimiento de objetivos a largo
plazo, determinacion de estrategias a implementar. Segun Ponce el analisis FODA es una
herramienta que se considera sencilla y permite obtener una perspectiva general de la

situacion estratégica de una organizacion determinada. (Ponce, 2006).



La ejecucion de la estratégica refleja el compromiso por parte de los empleados y
gerentes de la organizacion para llevar acabo la estratégica impuesta.

La evaluacion de la estrategia es donde se revisan los factores internos y externos en
donde se movilizan las estrategias, medicion de rendimiento de éstas y toma de decisiones

respecto a las mismas.

Por lo tanto, se puede determinar que la planificacion estratégica es una herramienta que
ayuda a la alta gerencia a realizar un estudio tanto interno como externo de la empresa
para asi poder establecer una vision y objetivos, que puedan cumplirse por medio de la
construccion y ejecucion de estrategias que ayuden al crecimiento y posicionamiento de

la misma.

2.1.2.IMPORTANCIA DE LA PLANIFICACION ESTRATEGICA

La importancia de la planificacion estratégica radica en la competitividad que ésta otorga
a la empresa, es decir, por medio de la planeacion la empresa puede medir su vision y
objetivos para determinar si la misma se encuentra cumpliéndolos de manera satisfactoria.
(Steiner, 1994)

El realizar un anélisis FODA en la primera etapa de la planificacién estratégica se logra
determinar las fortalezas, debilidades, oportunidades y amenazas de la empresa. Lo cual
ayudara a crear estrategias que conviertan las debilidades en fortalezas y saber afrontar
las respectivas amenazas que se presenten en un corto o largo plazo y asi crear ventajas

competitivas frente a los rivales. (Ponce, 2006)

Al establecer una filosofia corporativa la empresa sabra quién es y hacia dénde quiere
llegar. Si los objetivos son medibles sera més facil evaluar si se estd 0 no cumplimento
con las metas establecidas. Crear estrategias es importante debido a que éstas son un
camino para lograr los objetivos y la vision predeterminada y evaluar el funcionamiento
de la estrategia es de gran importancia debido a que en esta etapa se pueden mejorar o
crear mas estrategias que vayan conforme a la mision y vision de la empresa. (Thompson,
2012)
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La planificacion permite llevar a cabo proyecciones y prondsticos con carécter
prospectivo, lo cual posibilita prever eventuales comportamientos y reacciones de los

publicos frente a decisiones y actitudes de las organizaciones. (Mantilla, 2008)

2.1.3.VENTAJAS Y LIMITACIONES DE LA PLANIFICACION
ESTRATEGICA

El propdsito de la planificacion estratégica es evaluar la situacion actual de la empresa
para asi poder crear una filosofia corporativa que permita mediante estrategias cumplir

los objetivos que llevaran a la entidad a ser mas competitiva frente al mercado.

2.1.3.1. Ventajas

Las planificaciones estratégicas de una empresa tienen muchos beneficios para la

misma. Pedro Navajo determina las siguientes:

e Permite imaginar el futuro deseado de la empresa.

e Contribuye a revisar y actualizar la misién y objetivos institucionales,
fomentando un mayor compromiso de todos los miembros con estos
elementos.

e Determina la situacion actual de la empresa, analiza el entorno para
comprender de mejor manera las decisiones y resultados alcanzados.

e Ayuda a que las decisiones y acciones no se hagan de forma precipitada.

e Obliga a tener en cuenta anticipadamente eventuales crisis y los
instrumentos mas adecuados para poder enfrentarlas.

e Constituye una guia y una orientacion segura hacia la cual encauzar los
esfuerzos dirigidos a la consecucion de objetivos.

e Define y analiza criticamente caminos alternativos que la organizacion
podria seguir y a seleccionar la estrategia concreta que se considere mas
conveniente.

e Permite una revision periddica de funcionamiento organizacional, abierto

y participativo y favorece la capacitacion y compromiso de todos los
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miembros, mejorando la comunicacion y motivacion de los recursos
humanos,

Promueve una mayor eficiencia y eficacia del funcionamiento,
economizando esfuerzos, tiempo y dinero, y permitiendo un empleo mas
eficaz de los recursos.

Facilita las funciones de direccion.

Proporciona el control de toda la empresa y de sus integrantes. (Navajo,
2009)

2.1.3.2. Limitaciones y Barreras

Asi como la planificacion estratégica tiene ventajas también tiene ciertas

limitantes. De acuerdo con el autor Pablo Navajo, “existen barreras para el éxito,

que se deben conocer para superarlas antes de realizar una planificacién

estratégica.” Algunas de ellas, pueden ser:

Falta de informacion: en ocasiones los datos sobre el entorno son
desconocidos o estdn muy dispersos lo que conlleva a actuar por inercia.
Incertidumbre acerca del entorno: comportamiento de otras
organizaciones.

Conflictos organizativos entre la alta direccion y empleados.

Incapacidad para planificar: no tener una vision estratégica. Muchas
personas tienen Gnicamente vision operativa por lo que prefieren actuar en
vez de pensar.

Singularidad de los problemas: Cuando los problemas a los que se enfrente
la empresa se salen de lo habitual.

Falta de tiempo.

La planificacion puede ser costosa: Entre mas detallada sea la
planificacion mas costosa sera.

Resistencia a los cambios.

Desconfianza y falta de comunicacion. (Navajo, 2009)
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2.2. ESTRATEGIAS

2.2.1.DEFINICION ESTRATEGIAS

Al crear una organizacion, los directivos de la misma siempre se hacen tres preguntas
importantes, ¢ Cual es la situacion actual?, ¢Hacia donde queremos ir? ;Cémo lo vamos a
hacer? Para que la organizacion pueda determinar estos tres aspectos importantes se

necesita de un estratega. (Thompson, 2012)

La primera pregunta se refiere al analisis interno y externo para conocer las fortalezas,
debilidades, oportunidades y amenazas. La segunda pregunta se enfoca en responder cual
es la vision de la empresa. Para responder el cdmo se va a lograr cumplir con la vision y

objetivos planteados se utiliza la administracion estratégica. (Thompson, 2012)

Segin Thompson “la estrategia de una compafiia es el plan de accion que sigue la
administracion para competir con éxito y obtener utilidades. La estrategia tiene que ver
con competir de manera diferente, es decir, hacer lo que los competidores no pueden hacer

y asi obtener una ventaja competitiva.” (Thompson, 2012)

La implementacion de estrategias en una empresa, en ocasiones no es del todo sencillo
debido a que puede requerir cambios dificiles. De acuerdo con el autor Daves (2000) la
estrategia se caracteriza por tener multiples opciones, caminos y resultados, debido a esto
resulta méas complejo su disefio y son mas dificiles de implementar que otras soluciones
lineales. En concordancia con el autor se puede decir que muchas veces las empresas por
falta de entendimiento y comunicacién cometen varios errores al momento de

implementar y ejecutar una estrategia.

Las estrategias van ligadas con la innovacion debido a que la competencia de una u otra

manera llega a copiar lo que una empresa determinada hace. Por lo tanto, las empresas
deben siempre estar atentas a los cambios del mercado y competencia. Michael Porter
determina que “el gran problema actual de que una ventaja competitiva sea temporal es
que las empresas no saben diferenciar entre eficacia operacional y estrategia.”(Porter,
2011)
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“La eficacia operacional se refiere a las herramientas de gestion como: a gestién de
calidad total, el benchmarking, la competitividad basada en el tiempo, la tercerizacion, la

colaboracion con socios, la reingenieria y la gestion del cambio.” (Porter, 2011)

“La eficacia operacional significa realizar las mismas actividades mejor que los rivales.
Mientras que la estrategia implica realizar actividades diferentes de aquellas de la

competencia o hacer actividades similares de manera diferente.”(Porter, 2011)

Por lo tanto, para que una empresa cree valor y tenga una ventaja competitiva perdurable
debe entender que la eficacia operacional es un factor necesario, sin embargo, no

suficiente.

2.2.2. TIPOS DE ESTRATEGIAS

Michael Porter determind que existen tres estrategias competitivas genéricas: estrategia
de liderazgo en costos, diferenciacion y enfoque. (Economipedia, 2016)

Liderazgo en costes: “Una empresa logra el liderazgo en costes cuando tiene costes
inferiores a los de sus competidores para un producto o servicio semejante o comparable

en calidad”. (Economipedia, 2016)

Diferenciacién: “ofrece un producto o servicio que, siendo comparable con el de otra
empresa, tiene ciertos atributos o caracteristicas que lo hacen que sea percibido como
unico por los clientes. Por ello, los clientes estan dispuestos a pagar mas para obtener un

producto de una empresa que de otra”. (Economipedia, 2016)

Enfoque de mercado: “busca que las compafiias conozcan los comportamientos de la
gente a la hora de consumir un producto o servicio y asi ofrecerles lo que realmente
necesitan. Trata de conseguir que las empresas se centren en unos cuantos mercados

objetivo en lugar de tratar de apuntar a todos”. (Economipedia, 2016)

Sin embargo, Arthur Thompson como se puede observar en la figura 19. hizo una amplia

modificacion de las estrategias: estrategia de costos bajos, estrategia de diferenciacion
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amplia, estrategia dirigida de bajo costo, estrategia dirigida de diferenciacion, estrategias
de mejores costos del proveedor. (Thompson A. , 2012)

Tipo de ventaja competitiva
que se persigue

Costo mas bajo Diferenciacién
Una amplia s:tm :m“; Estrategia de
= Seleccién de generales diferenciaciéon amplia
? compradores
0
- Estrategia
g de mejores
2 costos
% Unsegmento
o pequeno de Estrategia de Estrategia de
o compradores bajos costos diferenciacion
(o nicho de dirigidos ‘ dirigida

mercado)

Figura 16. Tipos de estrategias

Fuente: (Thompson, 2012)

Una empresa alcanza el liderazgo en costos bajos cuando se convierte en la que provee
los productos con costos mas bajos. El objetivo principal es reducir los costos de manera
significativa, pero con la misma calidad. Para lograr una eficacia maxima, las
organizaciones necesitan conseguir su ventaja de costos, la cual sea dificil de copiar o

igualar. (Thompson, 2012)

Existen dos formas para generar una estrategia de este tipo:
o “Desempefiar de mejor manera las actividades de la cadena de valor”
e “Renovar la cadena de valor para eliminar o evitar actividades que generar

costos excesivos.” (Thompson A. , 2012)

La estrategia de diferenciacion amplia se refiere a ofrecer productos para que varios
clientes lo obtengan y crean que vale la pena pagar por él. La diferenciacion puede verse
reflejada por atributos tangibles o intangibles. (Thompson, 2012). Por otro lado, la

estrategia dirigida de diferenciacién se enfoca en un segmento de mercado pequefio.

La estrategia dirigida de bajos costos apunta a ofrecer productos a un segmento de
mercado al menor costo posible. (Thompson, 2012)
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Finalmente, Thompson nos habla de la estrategia de proveedores de mejores costos, la
cual Porter no menciona. Este tipo de estrategias son un hibrido de estrategias de bajos
costos y de diferenciacion que pretenden ofrecer los atributos deseados de calidad,
caracteristicas, desempefio, servicio mientras vencen a los rivales en el precio.
(Thompson, 2012)

Sin embargo, para poder utilizar estrategias de proveedores de mejores costos la empresa
debe contar con diferentes atributos, es decir, recursos y capacidades que permitan afadir

atributos llamativos a sus productos con menor costo que el de la competencia.

2.3. MODELO DE PLANIFICACION ESTRATEGICA

2.3.1.MISION

Para poder responder a la pregunta de ¢ quiénes somos y a dénde queremos ir? La empresa
debe definir el propésito por el cual el negocio ha sido creado. En la actualidad la palabra
mision para las empresas esta relacionada con crear beneficios econdmicos, sin embargo,
la mision va mas alla del &ambito econdmico ya que también aborda el &mbito social. Es
importante recalcar que la formulacién de la mision empresarial puede ser el detonante

de éxito o fracaso de una empresa. (Ballvé & Debeljuh, 2006)

La misidn surge luego de la comparacion interna de la empresa con la retroalimentacion
tanto de empleados como clientes. Cuando se lleva a cabo el desarrollo de la mision la
organizacion debe definir que realmente hace y el propdsito para el cual existe. (Scott,
Jffe, & Tobe, 1993).

“La mision es la expresion del caracter, identidad y razon de existir de una organizacion.
Esto pude dividirse en cuatro partes interrelacionadas: propoésito (objetivo maximo),

estrategia, patrones de comportamiento y valores.” (Riversa, 1991)

Tomando en cuenta que la mision es quién es la empresa, que hace y la razon por la cual
existe, Alberto Ballvé y Patricia Debeljuh en su libro “Mision y valores” manifiestan que

“las empresas que tienen éxito tiene un proposito firme que permanece mas alla de los
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vaivenes del entorno cambiante.” (Ballvé & Debeljuh, 2006) Ellos define dos tipos de

mision: mision interna y externa.

La mision externa define el caracter perdurable de la organizacion y es el objetivo
supremo y permanente que sefiala la contribucion de la empresa la comunidad para poder
generar riqueza. (Ballvé & Debeljuh, 2006)

La mision externa refleja el compromiso de la empresa con la sociedad, es decir, el aporte
en satisfacer las necesidades de las personas es lo que le da un significado de existencia
a una empresa. La declaracion de la mision otorga la identidad de una empresa. (Ballvé
& Debeljuh, 2006)

Thompson menciona que para que la mision de una compafiia sea lo bastante
descriptiva debe realizar lo siguiente:

e Identificar los productos o servicios de la empresa.

e Especificar las necesidades del comprador al que se va a satisfacer.

o Identificar los grupos de clientes o mercados que se empefia en atender.

e Precisar su enfoque para agradar a los clientes. (Thompson A. , 2012)

Por otro lado, la misién interna representa aquellas necesidades reales que una
organizacion busca satisfacer en los participes de la organizacién en cuanto sus acciones
determinan la calidad de los productos o servicios necesarios para cumplir los propositos

de la organizacion. (Ballvé & Debeljuh, 2006)

La mision interna puede ser muy Util para la comunicacion dentro de la organizacion
debido a que conociendo cuales son las necesidades de todos los involucrados en entidad,
se busca satisfacerlos de la mejor manera para que éstos se encuentren motivados para

cumplir con la misién externa y se dé un logro comun entre empresa y sociedad.

Tener una mision tanto externa como interna bien definida puede ser un factor

diferenciador de una empresa frente a sus competidores debido a que esto crea seguridad

y motivacion en los empleados y esto se ve reflejado tanto dentro como fuera de la

organizacion. La razén méas importante por la cual se define una mision es para darle
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existencia a la empresa. Ballvé y Debeljuh mencionan que la mision de una empresa
pierde totalmente valor cuando es considerada como medio para obtener ganancias
porque la generacion de valor econémico no es razon suficiente para justificar la vida de
una empresa. (Ballvé & Debeljuh, 2006)

Muchas veces las empresas, sin importar del tamafio se han desarrollado y obtenido
grandes beneficios cuando su mision tiene el propoésito de satisfacer necesidades sociales

y desarrollar valores.

2.3.2.VISION

La vision de una empresa esta relacionada con el futuro de la misma. En varias ocasiones
las personas suelen confundir la vision con la mision empresarial, para poder diferenciar
ambas es importante entender que la visién busca responder a la pregunta ¢Hacia donde
queremos ir? O ¢Qué queremos llegar a ser? Mientras que la mision se centra en cual es

la razon de la existencia de la empresa. (Thompson, 2012)

Jack Fleitman define la visién como “el camino al cual se dirige la empresa al largo plazo
y sirve de rumbo para orientar las decisiones estratégicas de crecimiento junto a las de
competitividad.”(Fleitman, 2000)

Por otro lado la visién refleja una imagen de lo que realmente se quiere y desea, la vision
se crea a partir de los valores fundamentales de los individuos en la organizacién, el
propdsito fundamental y la conciencia de la realidad actual, reunidos para producir un
futuro compartido. (Scott, Jaffe, & Tobe, 1993)

El simple hecho de establecer quien es la empresa y cual es su objetivo no es suficiente,
es sustancial declarar una vision que proyecte que es lo que espera la empresa de si misma
con sus clientes tomando en cuenta los cambios que pueden presentarse en el futuro, ya
sea en tecnologia, necesidades, cambio del mercado y de la competencia. (Scott, Jaffe, &
Tobe, 1993)
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Thompson nos habla de una vision estratégica, la cual describe las aspiraciones de la
direccion para el futuro, y bosqueja el curso estratégico y la direccion de largo plazo de
la compafia. (Thompson, 2012) Es decir, busca satisfacer las aspiraciones de los
directivos para determinar el lugar al que se dirige la empresa en un futuro, con el

compromiso y colaboracién de todos los miembros de la organizacion.

Para Thompson la redaccion de una declaracion de vision esta constituida por los
siguientes pasos:
e Ser gréafico. Es decir, presentar una imagen clara del rumbo de la empresa
y del posicionamiento en el mercado que se quiere conseguir.
e Ver el futuro con sentido de direccion.
e Ofrecer una guia a los administradores para la toma de decisiones y
asignacion de recursos.
e Conservar un margen de maniobra.
e Los caminos a seguir deben plantearse dentro de las posibilidades
razonables de lo que la empresa es capaz.
e Mencionar porque el rumbo elegido beneficia a todos los interesados

e Procurar que sea fécil de recordar (Thompson A. , 2012)

En ese ultimo paso de procurar que la vision sea facil de recordar, Thompson menciona
que en lo posible se exprese la esencia de la vision en forma de eslogan. Crear un eslogan
corto para ilustrar la direccion y propdsito de una organizacion permite agrupar a sus
miembros para superar cualquier obstaculo y mantener su enfoque. (Thompson, 2012) No
obstante, no solo se trata de formular una visidn estratégica. Para que exista colaboracién
de todos los miembros de la organizacion, los directivos deben comunicar de forma clara
y especifica qué es lo que se espera y que tipo de camino se debe seguir para fomentar la

toma de decisiones estratégicas dentro de la organizacion.

La comunicacion eficaz de la vision estratégica hacia los administradores y empleados de
niveles inferiores es tan importante como la solidez misma de la direccion a largo plazo
que elija la alta administracion. (Thompson, 2012) Por lo tanto, los ejecutivos deberan
comunicar por qué resultan benéfico e importante seguir el plan estratégico formulado

por la administracion y asi evitar resistencia al cambio.
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La declaracion de una vision clara tiene buenos resultados en distintos aspectos,
por ejemplo:
e Se aclaran puntos de vista de los propios ejecutivos sobre la direccion de
largo plazo
e Reduce el riesgo de tomar decisiones caprichosas y sin sentido
e Esuna herramienta para ganar apoyo de los miembros de la organizacion
ante los cambios internos con la vision se hara realidad
e Seconvierte en faro para los administradores de menor nivel al establecer
objetivos y disefar estrategias sincronizadas con la estrategia global de la
empresa.

e Ayudaa laorganizacion a prepararse para el futuro. (Thompson A. , 2012)

2.3.3.VALORES ESTRATEGICOS

La organizacion cuando analiza su situacion actual debe examinar sus valores y cual es

su personalidad antes de planificar lo que espera de la misma en un futuro.

“Los valores estratégicos representan las convicciones o filosofia de la alta direccion
respecto a qué nos conducira al éxito, considerando tanto el presente como el futuro.”
(Castellanos, 2007)

Una vez definido lo que son los valores estratégicos de una empresa es importante que
exista un acuerdo sobre los mismos dentro de la organizacion. Es decir, la empresa debe
buscar que los propositos de los empleados no estén cruzados, todos los miembros deben

caminar hacia el mismo objetivo, buscar el éxito de la organizacion. (Consultoria, 2018)

Martin Alvarez menciona algunos beneficios de tener un acuerdo calor y abierto
de los valores estratégicos:

e Determinar la tolerancia y el campo de los esfuerzos de su empresa

e Establecer en qué negocios deberia usted invertir y en cuéles no.

e Fijar sus expectativas y como comunicarlas a los demas

e Reclutar personal que trabaje con efectividad (eficacia + eficiencia).
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e Determinar como se va a administrar el negocio (Consultoria, 2018)
Si bien es cierto existen muchos factores que pueden considerarse valores
estratégicos. Sin embargo, si se quieren emplear todos estos puede que se ejecuten
a medias o simplemente no se cumplan, es por esto que se recomienda
globalmente que para un buen uso de éstos la empresa se concentre en cumplir de
8 a 10 valores y asi generar un mejor impacto sobre el futuro de la misma. Algunos
ejemplos de valores podrian ser:

e Excelencia operacional

e Trabajo en equipo

e Capacidad de aprendizaje

e Recurso humano- activo mas importante

e Compromiso con la organizacion

e Compromiso con el cliente

e Ftica

e Seguridad

e Calidad (Consultoria, 2018)

2.3.4.ANALISIS INTERNO Y EXTERNO

Para conocer la situacion actual de la empresa se debe realizar una analisis interno y
externo. Dicho analisis se relaciona con la matriz FODA, donde se determinan factores
internos como fortalezas y debilidades y, factores externos como oportunidades y

amenazas.

Thompson implanta que el analisis FODA estima el hecho que una estrategia tiene que
lograr un equilibrio o ajuste entre la capacidad interna de la organizacion y su situacion
de carécter externo; es decir, las oportunidades y amenazas. (Thompson A. , 2012)

2.3.4.1. Andlisis interno

El analisis interno consiste basicamente en identificar y evaluar distintos factores como
recursos, capacidades y competencias que tiene la empresa para asi determinar sus

fortalezas y debilidades.
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Para poder entender que factores se deben identificar internamente en una organizacion,
Wheelen y Hunger determinan que los recursos son los activos de una organizacion, ya
sean fisicos, humanos u organizacionales. Mientras que las capacidades se refieren a la
capacidad de una corporacion para explotar sus recursos. Por otro lado, la competencia
es la integracién interfuncional y la coordinacion de capacidades. (Wheelen & Hunger,
2007)

Una vez identificados los recursos, capacidades y competencias que tiene la empresa se
procede a establecer cuales son las fortalezas y debilidades de la empresa. Para Ponce la
fortaleza de una organizacion es alguna funcion que esta realiza de manera correcta, como

son ciertas habilidades y capacidades del personal (Ponce, 2006)

Por otro lado, Thompson menciona que una fortaleza es algo que la empresa hace bien o
un atributo que aumenta su competitividad en el mercado. Las fortalezas de una empresa

dependen de la calidad de sus recursos y capacidades. (Thompson, 2012)

Tomando en cuenta lo que expresan diferentes autores se determina que las fortalezas de
una empresa permiten identificar factores en la que ésta destaca frente de las demas y la

conlleva a aprovechar de mejor manera las oportunidades que se presentan en el mercado.

Las debilidades de una empresa son actividades que la empresa realiza de forma
deficiente y genera una competitividad vulnerable, lo cual conlleva a no cumplir con los

objetivos que la empresa se plante6 desde un principio. (Ponce, 2006)

Una debilidad empresarial es algo de lo que la empresa carece o realiza mal o una
condicion que la coloca en desventaja en el mercado. (Thompson, 2012).

Una vez que se identifican tanto fortalezas como debilidades se deben evaluar ambas y

ponderarlas, lo 6ptimo es que existan mas aspectos fuertes que aspectos débiles.

Para evaluar los factores internos de la organizacion se puede utilizar la tabla IFAS

vea Figura 17. Donde se muestra lo siguiente:
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1. Enlacolumna 1 (factores internos) incluye tanto fortalezas como debilidades

2. En la columna 2 (valor de importancia de cada factor) 0.0 a 1.0. Todos los
factores deben sumar 1.0, sin importar el nimero de factores.

3. En la columna 3 (calificacion de manejo de cada factor) del 1.0 (mala) a 5.0
(sobresaliente)

4. En la columna 4 (calificacion ponderada) Multiplicacion del valor de
importancia con la calificacion de manejo de cada factor.

5. Enlacolumna5 (comentarios)

6. Finalmente, se suman las calificaciones ponderadas para determinar la
calificacion ponderada total de la empresa. Si esta es mayor a 3 la empresa

tiene mayor peso en sus fortalezas que debilidades. (Wheelen & Hunger,

2007)
Califi-  Calificacion
Factores internos Valor cacion  ponderada  Comentarios
1 2 3 4 5
Fortalezas
» Cultura de calidad de Maytag 0.15 5.0 0.75 La calidad es clave para el éxito
* Administracién de alto nivel 0.05 4.2 0.21 Conoce los aparatos
experimentada
* Integracion vertical 0.10 3.9 0.39 Fibricas dedicadas
* Relaciones con los empleadores 0.05 3.0 0.15 Buena, pero se esté deteriorando
* Orientaci6n internacional 0.15 2.8 0.42 Marca Hoover en las aspiradoras
de Hoover
Debilidades
« IyD orientada a procesos 0.05 22 0.11 Lenta en nuevos productos
* Canales de distribucién 0.05 20 0.10 Las supertiendas reemplazan a las tiendas
pequenias
* Posicién financiera 0.15 20 0.30 Carga de deuda alta
* Posicionamiento global 0.20 2.1 042 Hoover es débil fuera del Reino Unido
y Australia
* Instalaciones de manufactura 0.05 4.0 0.20 Realiza inversiones actualmente
Clasificaciones totales 1.00 3.05

Figura 17. Tabla IFAS

Fuente: (Wheelen & Hunger, 2007)
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2.3.4.2. Andlisis externo

El analisis externo se refiere a un analisis del entono de la organizacion, en donde, se
identifican y evallan acontecimientos, cambios y tendencias que suceden en el exterior

de la empresa y que no pueden ser controlados por la misma.

2.3.4.2.1. Microentorno

Ferndndez define al microentorno como, aspectos o elementos que estan relacionados
permanentemente con la empresa y que influyen en las operaciones diarias como en los
resultados. (Fernandez, 2005)

2.3.4.2.2. Macroentorno

El macroentorno también conocido como macroambiente abarca el entorno ambiental en

el que se encuentra ubicado la industria de una organizacion.

Thompson determina que el macroentrono incluye siete componentes, los cuales son:
aspectos demograficos, condiciones econdmicas generales, fuerzas globales, fuerzas
sociales, factores tecnoldgicos, factores politicos/legales y ambiente natural. (Thompson,
2012)

2.3.4.2.2.1.  Aspectos demogréficos

Abarcan aspectos tales como, tasa de crecimiento, tamafio poblacional, edades,

distribucion geogréfica, distribucion de ingreso. (Thompson, 2012, pag. 52)

2.3.4.2.2.2. Condiciones econémicas generales

Tiene relacion con factores econdmicos de origen local, regional, nacional e internacional

que afectan a la industria y a la empresa. (Thompson, 2012) Por ejemplo, estos factores
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pueden ser desempleo, crecimiento PIB por sector, cartera de créditos, depdsitos, tasas de
interés y ahorro.

2.3.4.2.2.3. Fuerzas sociales

Se denominan fuerzas sociales a los valores, actitudes, cultura, estilos de vida de la
sociedad y que impacta a los negocios. (Thompson, 2012)

2.3.4.2.2.4.  Factores politicos

Se refiere a las normas y leyes que las organizaciones estan sujetas a cumplir. Como por
ejemplo leyes laborales, normas antimonopolios, politica fiscal, fuerza de las

instituciones como el sistema judicial, legislacion de salarios minimos. (Thompson, 2012)

2.3.4.2.2.5. Fuerzas globales

Son las condiciones y cambios en los mercados globales, como los sucesos politicos y
politicas hacia el comercio internacional. Estas influyen en el grado del comercio e
inversion internacional mediante barreras comerciales, aranceles, restricciones y

sanciones. (Thompson, 2012)

2.3.4.2.2.6.  Factores tecnologicos

Los factores tecnoldgicos estan integrados por los cambios y avances en la tecnologia. El
cambio tecnoldgico impulsa al nacimiento de nuevas industrias y también al cierre de
otras. (Thompson, 2012)

2.3.4.2.27. Ambiente natural

Abarca fuerzas ecoldgicas y cambios climaticos que afectan a ciertas industrias.
(Thompson, 2012)
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2.3.5.DETERMINACION DE OBJETIVOS

De acuerdo con Koontz y Weihrich (2012) los objetivos y las metas son los
fines que se persiguen por medio de una actividad. Representan no solo el punto
terminal de la planeacion, sino que también el fin que se persigue mediante la

organizacion, la integracion de personal, la direccion y el control.

Por otro lado, para Certo (1984) los objetivos son el resultado final, es decir el punto final

a lo que se aspird y se trato de alcanzar.

Thompson determina que se requieren dos tipos de objetivos, financieros y estratégicos
tanto a corto como largo plazo. Los objetivos financieros comunican las metas de la
administracion en el aspecto financiero; mientras que, los objetivos estratégicos se

refieren a la posicion de marketing y competitividad empresarial. (Thompson, 2012)

Tomando en cuenta que los objetivos basicamente son resultados que una organizacién
pretende alcanzar en un determinado periodo de tiempo, es importante clarificar que éstos
son esenciales para el éxito de una empresa debido a que sirven como guia de lo que se
quiere alcanzar y permite que los miembros de la organizacion se motiven unos a otros

para lograr cumplirlos.

2.3.6.FORMULACION DE LAS ESTRATEGIAS

La planificacidn estratégica es realizada por la alta direccion, quienes se ocupan de
planificar, toma de decisiones tomando en cuenta qué, cdmo, cuando y quién va a realizar

cada una de las actividades del proceso estratégico.

Una vez que se realiza el analisis de la situacion actual de la empresa, crea la filosofia
corporativa, se fijan objetivos, el siguiente paso es formular e implementar estrategias
que ayuden a cumplir con los objetivos planteados y den soporte a la filosofia de la
empresa. (Thompson, 2012)
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De acuerdo con Mintzberg, Quinn y Voyer determina que las formulaciones de la
estrategia incluyen la identificacion de oportunidades y amenazas en el entorno en que se
desarrolla la organizacion, también se deben valorar los puntos fuertes y las debilidades
de la compafiia junto con los recursos disponibles y el alcance de ésta. (Mintzberg, Quinn,
& Voyer, 1997)

Hay que tomar en cuenta que al crear o formular una estrategia se debe responder cémo
hacerlo de manera que satisfaga las necesidades de los clientes, impulse el crecimiento
del negocio, crear ventajas competitivas, responder ante el mercado cambiante y como se

deben administrar los recursos para cumplir con los objetivos establecidos.

Por otro lado, Thompson menciona que “la formulacion de la estrategia requiere la
participacion de los administradores de todos los niveles, debido a que es un gran error
pensar que la formulacion de la estrategia es tarea de la alta administracion” (Thompson,
2012)

De esta manera, el planear y poner en marcha una estrategia conlleva un esfuerzo de
equipo, todos los administradores deben crear una estrategia en funcién del area de la que
estan a cargo, comunicar y guiar a los empleados de niveles inferiores para que todos en

conjunto se comprometan a cumplirla.
El desarrollo de una visién, mision estratégica, objetivos e idear una estrategia sirven para

determinar el rumbo de la organizacion. Por ende, vision, mision estratégica + objetivos

+ estrategia = plan estratégico.
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3. PLANIFICACION ESTRATEGICA PARA LA EMPRESA DIDA SPORT

3.1. ENCUESTA

3.1.1.Objetivos de la encuesta

e Conocer el grado de satisfaccion de los principales clientes de Dida Sport
e Determinar la aceptacion y percepcion de servicio por parte de los clientes de
Dida Sport

3.1.2. Diseio de la encuesta

ENCUESTA DIRIGIDA A LOS PRINCIPALES CLIENTES DE LA EMPRESA
DIDA SPORT
Fecha:

Objetivo de la encuesta:
Conocer el grado de satisfaccidn del cliente de la empresa, determinando su aceptacion
y percepcion de servicio por parte de los mismos.

Indicaciones:
Leer detenidamente cada pregunta y responder con total sinceridad, debido a que esto

permitird mejorar los productos y servicios de la empresa.

Preguntas:

1. ¢Cudl es su nivel de satisfaccion en la entrega de sus pedidos?

Excelente
Buena
Regular
Mala

Muy mala

oot



¢La entrega de sus pedidos se realiza a tiempo?

Siempre []
Casi siempre (]
A menudo (]
Ocasionalmente []
Nunca []

¢ Qué aspectos son los méas importantes para usted?

Precio []

Calidad de tela (]
Tiempo de entrega ]
Disefio de camisetas ~ [_]
Otro:

¢Se le otorga facilidades de pago por los pedidos adquiridos?

S ]

NO [

¢Cuando han existido reclamos por algun pedido, le han brindado una solucién
favorable?

S [

NO ]

¢De una escala del 1 al 5, siendo 1 lo minimo y 5 lo maximo, cree usted que los

disefios de las camisetas son originales e innovadores?

1 []
2 []
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7.

10.

3 []
4 ]
5 []

En una escala del 1 al 5, siendo 1 lo mé&s bajo y 5 lo més alto, cree usted que el

precio que paga por su pedido es:

[]
[]
[]
[]

g B~ W N -

¢Le gustaria que se ofrezcan nuevos productos de la linea deportiva?

Sl []
NO ]

¢ Qué otro tipo de productos le gustaria?

Calentadores
Shorts

bbd’s
Chompas
Medias

Otro:

oooot

¢Recomendaria la empresa a otras personas?

S ]
NO []
¢Por qué?
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3.1.3.Representacion gréafica de los resultados e interpretacion

Pregunta 1. ;Cual es su nivel de satisfaccion en la entrega de sus pedidos?

i Excelente
# Buena
) Regular
P Mala

@ Muy mala

Figura 18. Resultados pregunta 1 encuesta

Se puede evidenciar que, en cuanto a la satisfaccion de entrega de pedidos, los clientes de
Dida Sport muestran un nivel alto debido a que todos los encuestados respondieron que

su satisfaccion es excelente.

Pregunta 2. ¢ La entrega de sus pedidos se realiza a tiempo?

@ Siempre

@ Casisiempre
O Amenudo

@ Ocasionalmente
@ Opcion 6

Figura 19. Resultados pregunta 2 encuesta
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En cuanto al tiempo de entrega de pedidos, los clientes dieron a conocer que en un 90%
se realiza siempre a tiempo, sin embargo, un 10% de los encuestados respondio que casi
siempre. Esto se debe a que el producto se exporta de Perd a EEUU, razén por la cual
existen en ocasiones retrasos por temas de desaduanizacion, retraso de vuelos o cambios

climéticos.

Pregunta 3. ;Qué aspectos son los mas importantes para usted?

Precio 18 (90 %)
Calidad de tela

Tiempao de entrega 16 (80 %)

Disefio de camisetas

20 22

Figura 20. Resultados pregunta 3 encuesta

Los aspectos mas importantes para los clientes son el precio (90%), el tiempo de entrega
también es un factor importante (80%). En relacion con la pregunta 2. Es importante
evidenciar que los clientes respondieron en un i90% que siempre se entrega a tiempo los

pedidos realizados.
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Pregunta 4. ;Se le otorga facilidades de pago por los pedidos adquiridos?

® sl
@® NO

Figura 21. Resultados pregunta 4 encuesta

La totalidad de los clientes encuestados respondi6 que se otorga facilidades de pago, esto
se debe a que se ofrecen pagos a crédito dependiendo de la cantidad de pedido. Sin

embargo, casi siempre se debe pagar una entrada y el saldo se cancela a crédito.

Pregunta 5. ; Cuando han existido reclamos por algun pedido, le han brindado una

solucion favorable?

® Sl
® NO

Figura 22. Resultados pregunta 5 encuesta

Todos los clientes encuestados respondieron que cuando ha existido algun reclamo por
su pedido, ya sea de caracter de tela, errores, etc. si se les ha brindado una solucion

favorable.
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Pregunta 6. ;De una escala del 1 al 5, siendo 1 lo minimo y 5 lo maximo, cree usted

que los disefios de las camisetas son originales e innovadores?

@1
®:2
®3
@94
®5

Figura 23. Resultados pregunta 6 encuesta

Se puede observar que el 70% de los clientes encuestados determind que los disefios de
las camisetas son muy originales e innovadores, el 25% piensa que son originales e

innovadoras y el 5% determina que son poco originales e innovadoras.

Pregunta 7. En una escala del 1 al 5, siendo 1 lo mas bajo y 5 lo mas alto, cree usted
que el precio que paga por su pedido es:

9
®:
[ ]
94
@

Figura 24. Resultados pregunta 7 encuesta
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Tomando como referencia que 1 es o mas bajo y 5 lo més alto, el 80% de los clientes
creen que el precio que pagan por su pedido es 3, refiriéndose a que es un precio justo o
normal. El 15% respondi6 que los precios por los pedidos son bajos y el 5% determina

que es un precio poco alto.

Pregunta 8. ¢ Le gustaria que se ofrezcan nuevos productos de la linea deportiva?

Figura 25. Resultados pregunta 8 encuesta

Al preguntarles a los clientes si les gustaria que se ofrezcan otros productos de la linea
deportiva, el 70% de ellos mencion6 que si les gustaria y el 30% respondié que no

estarian interesados en otros productos que no sean camisetas deportivas.

Pregunta 9. ; Qué otro tipo de productos le gustaria?

Calentadores 10 (71.4 %)

Shorts 3(21.4 %)
Bbd's
Chompas 8 (87.1%)

Medias
0 2 4 i a8 10 12

Figura 26. Resultados pregunta 9 encuesta
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Del 70% de personas que respondieron Si en la pregunta 8., la mayoria de ellos con un
71.4% mencionaron que les interesa que se ofrecieran calentadores y el 57.1% chompas.
Por lo que se realizara un estudio para evaluar la factibilidad de ofrecer estos nuevos

productos que complementen la venta de camisetas deportivas.

Pregunta 10. ;Recomendaria la empresa a otras personas?

® =l
@® NO

Figura 27. Resultados pregunta 10 encuesta

Todos los clientes recomendarian la empresa a otras personas por lo que se puede
evidenciar que estan satisfechos con el producto y servicio otorgado. Previo a esta
pregunta se les preguntd por qué la recomendarian y la mayoria respondio porque la

calidad de producto, el tiempo de entrega y el servicio son excelentes.

3.2. VALORES EMPRESARIALES

3.2.1. Mision

Fabricar y comercializar camisetas de los mejores equipos de futbol del mundo con

disefios exclusivos con los mas altos estandares de calidad e innovacion con la finalidad

de satisfacer a nuestros clientes estadounidenses en sus gustos y preferencias.
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3.2.2. Visién

Para el afio 2022 posicionarse en el mercado estadounidense ofreciendo camisetas

deportivas exclusivas.

3.2.3.Codigo de ética de la empresa

3.2.3.1. Principios éticos de la empresa

Dida Sport es una empresa que busca siempre actuar de la mejor manera, por lo cual,
cuenta con principios éticos que le ayudaran a crear un buen clima laboral entre el cliente

interno y externo. Los principios éticos que practica la empresa son

e Integridad
Mantener imparcialidad cuando se originen conflictos de intereses

Promover sinceridad y claridad al pensar y actuar cumpliendo con las normas

estipuladas por la organizacion y legislacion gubernamental.

e Responsabilidad

Cumplir con todas las actividades de cada proceso de manera integra, leal y

honesta para lograr los mejores resultados.

e Compromiso
Brindar la mas alta calidad y servicio a nuestros clientes.

Trabajar en equipo para lograr el mejoramiento continuo y ser los mejores en lo

gue hacemos.
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Servicio

Buscar siempre satisfacer las necesidades de nuestros clientes tanto internos como

externos y cumplir més alla de sus expectativas.

Calidad
Cumplir con los estandares de calidad, logrando un alto nivel de satisfaccion en

nuestros clientes.

Crear nuevos disefios basados en los gustos y preferencias de nuestros clientes.

Cumplimiento

Los pedidos deben ser entregados en los tiempos estipulados y requeridos por los

clientes.

3.2.3.2. Valores corporativos

Para un correcto manejo de las relaciones laborales, Dida Sport ha propuesto los

siguientes valores para que sean cumplidos por toda la organizacion:

Lealtad

Ser fiel con la empresa, sus politicas y normas, asi como también con los clientes

de la misma.

Respeto

Guardar respeto con todos los miembros de la empresa y con los clientes de la

misma.
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e Trabajo en equipo

Ponerse la camiseta de la empresa y trabajar por una meta en comun.
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3.2.4.Cadena de valor

CADENA DEVALOR DEDIDA SPORT \
INFRAESTRUCTURA DE LA EMPRESA \
Administracién financiera y contable. Gestién Administrativa. Planeacidn. Analisis de Costos y presupuestos. \ X&
GESTION DERECURSOS HUMANOS \ Q%)
Formacion, reclutamiento de personal de disefio de modelos de camisetas. Mano de obra a bajo costo \ %_
DESARROLLO DE TECNOLOGIA \ 9@
Implementacion de nuevas teconologias para el mejoramiento de nuestros procesos, tecnologias que evaluen la calidad de las materias pri ®©
COMPRAS \
Manejo de politicas con proveedores para evitar retrasos en la llegada de materia prima. \
Logistica Interna Operaciones Logistica Externa Marketing y Ventas Servicios

1. Disefio de camisetas

. . 1. Procesamiento de
de equipos deportivos

5 Elaboracion de pedidos de clientes,
1. Recepcion de ' P posterior a la
materias primas (telas, clasificacion.

3. Trazado y corte de . . . S
polyester, algodon) y . 2. Embalaje 1. Ventas directas 1. Cambios en tallas N
g telas con el disefio , . Q

2. Almacenamiento de . 3. Deposito 1))

. . previo <
materias primas - 4. Proceso de Q
4. Confeccion 9 >

exportacion desde S

5. Clasificacion por
tallas y docenas
6. Almacenamiento

Pert a EEUU

Figura 28. Cadena de Valor Dida Sport
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3.3. POLITICAS ORGANIZACIONALES

3.3.1. Para empleados

La razon fundamental de establecer politicas es crear un ambiente de trabajo donde cada
miembro de la organizacion trabaje en equipo buscando cumplir una meta en coman. Por
lo cual, Dida Sport quiere incorporar a su filosofia corporativa politicas que favorezcan a
los clientes internos y externos, asi como también al mercado en general; para de esta

manera alcanzar todos los objetivos planteados como organizacion.

Politica para la direccidn de la empresa

e El duefio de la empresa debe siempre buscar satisfacer las necesidades, gustos y
preferencias de los clientes de Dida Sport, innovando el disefio de los productos

acorde los diferentes avances tecnoldgicos.

Politica para la organizacion

e La organizacién debera conocer el plan estratégico de la empresa y ejecutar el
mismao.

e Trabajar 8 horas diarias de lunes a viernes

e Registrar la hora de llegada y salida.

e Las horas extras deben ser notificadas al jefe de produccién con las actividades
realizadas durante ese tiempo.

e Establecer normas de seguridad interna para cada area de la empresa.

Politica de procesos y procedimientos

e Cada proceso de la confeccion de las camisetas debera contar con un supervisor,

persona a quien responda por la eficiencia y eficacia de los empleados.

e Los cambios de tiempos, personal y recursos se deben consultar con el duefio o

director de la empresa antes de ser puestos en marcha.
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Politica de planes y presupuesto

Se llevard a cabo una reunion trimestral donde participe el gerente general y los
respectivos gerentes de cada departamento para determinar y evaluar la ejecucion
de planes y presupuestos que se alineen al plan estratégico de la empresa.

En la respectiva reunion trimestral se deberén presentar los resultados de las
diferentes actividades por cada departamento para control y evaluacion del

respectivo plan presupuestal que se determiné posteriormente.

Politica Salarial

El cumplimento del sistema de remuneracion salarial se basara en la constitucion
politica de Per(, tomando en cuenta que la remuneracion basica actual es de 930

soles.

El sistema de remuneracion es variable, se determina por el nimero de metas y

objetivos cumplidos.

Para que exista una elevacion de la remuneracion, se evaluara con anticipacion el

desempefio del empleado y situacién actual de la empresa.

Se pagaran horas extras siempre y cuando corresponda.

Politica de contratacion del personal

Para la seleccion y contratacion del personal, primero se publicara el
requerimiento del personal. Sin embargo, si existe alguien en la empresa que

ocupe esa vacante se da preferencia a esa persona.

La persona seleccionada que cumpla con el perfil de cargo, se contratara con un
contrato de 3 meses, una vez pasado este tiempo se procedera a firmar contrato

por tiempo indefinido.
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3.3.2.Para clientes

El objetivo mas importante para Dida Sport es conocer la necesidades, gustos y

preferencias de sus clientes para asi poder satisfacerlos. Es asi que se han planteado las

siguientes politicas:

Llevar una base de datos actualizada de los clientes de la empresa.

Anotar y llevar un seguimiento de los pedidos de cada cliente, tomando en cuenta

la cantidad, tiempo requerido y detalle de pedido.

Siempre informar a los clientes la cantidad total por pagar de su pedido y ofrecer

facilidades de pago.

Si existe alguna cancelacién por parte de un cliente, este debera informar por lo
menos 20 dias antes de la fecha establecida de entrega y si es el caso pagar una

multa.

Una vez entregado el pedido, el cliente tendra el derecho de revisarlo y notificar
si esta satisfecho o0 no con el mismo. En caso de no estar satisfecho se procedera
a buscar una solucion que favorezca ambas partes.

Al ser entregado y aceptado el pedido por el cliente, no existen devoluciones.

Si existen demoras en la entrega del pedido, se otorgara un descuento monetario

de la cantidad total a pagar.

3.3.3.Para proveedores

Al querer satisfacer todas las necesidades, gustos y preferencias de los clientes de Dida

Sport, laempresa debe contar con materia prima de la mas alta calidad, como tela poliéster

o0 algodon. Razén por la cual necesita exigir las siguientes politicas a sus proveedores:
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e Si se entregase tela de mala calidad, ya sea que se decolore o este manchada, la

empresa tiene derecho de exigir devolucion o cambio de este producto.

e El proveedor debera emitir una factura al momento de entregar los productos.

e Los pagos se realizaran en cheque o por transferencia bancaria a la empresa

proveedora.

e En caso de incumplimiento de contrato la empresa se reserva el derecho de

remuneracion o pago, o dependiendo el caso la cancelacion del mismo.

3.4. PLANEACION

3.4.1.Objetivos a Largo Plazo

e Posicionar a la empresa en el afio 2022 en el mercado de Estados Unidos.
e Integrar nuevos productos del segmento deportivo, como chompas y calentadores
en el afio 2023.

e Posicionar a la empresa en el afio 2024 en nuevos mercados internacionales.

3.4.2.0bjetivos a Corto y Mediano plazo

Departamento Finanzas y Cobranzas
o Realizar el presupuesto anual.
e Actualizar base de datos en cuanto a cobros a los clientes y pago a proveedores.
e Realizar estrategias para incrementar las utilidades de la empresa.
e Buscar abaratar costos que beneficien a la empresa y a los clientes.

e Actualizar los estados financieros y realizar el respectivo analisis de los mismos.

Departamento de Produccién

e Verificar la cantidad y calidad de la materia prima (tela).

e Ofrecer productos al pablico con un alto nivel de calidad.
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e Seguir los procesos de produccion.
e Cumplir con los estandares establecidos de disefio y calidad en los productos

finales.

Departamento de Investigacion y Desarrollo

e Buscar nuevas ideas para disefiar las camisetas de futbol.

e Estar a la vanguardia de cualquier cambio tecnoldgico.

e Evaluar los programas de disefio y utilizar el mejor para realizar los disefios de
camisetas.

e Capacitar constantemente a los empleados en cuanto a los programas de disefio

para que conozcan todas sus funciones.

Departamento de Marketing y Ventas

¢ Implementar el uso de redes sociales para hacer conocer la marca.
e Visitar nuevas ciudades en Estados Unidos para promocionar el producto.
¢ Incrementar las ventas en un 25% respecto al afio anterior.

e Otorgar nuevos beneficios y promociones a los clientes de la empresa.
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3.4.3.FODA

Tabla 1. Matriz de Factores Externos (EFE)

OPORTUNIDADES PONDERACION |CLASIFICACION |PUNTUACIONES

1] El crecimiento de la demanda textil a nivel mundial 0.20 3 0.60

2| TLC para exportar mercancias desde Perll a EEUU 0.25 4 1.00

3] El algodon que produce Pert es uno de los mas competitivos a nivel mundial 0.30 4 1.20

4| Acuerdos y convenios con mercados regionales internacionales como la CAN, MERCOSUR 0.25 3 0.75

FACTORES L0 £

EXTERNOS - -

AMENAZAS PONDERACION JCLASIFICACION |PUNTUACIONES

1]México como competidor textil y su cercania al mercado estadounidense 0.40 3 1.20

2] Competencia en cuanto a empresas textileras fabricantes de insumos deportivos 0.25 4 1.00

3] Aumento del costo en algunas materias primas. 0.10 1 0.10

4| Desastres naturales como el fenémeno del nifio que afecta a las zonas algodoneras 0.25 2 0.50

1.00 2.80

Tomando en cuenta las puntuaciones de factores externos, se puede determinar que existen un peso mayor en cuanto a oportunidades (3.55) que

amenazas (2.80).
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Tabla 2. Matriz de Factores Internos (EFI)

FORTALEZAS PONDERACION |CLASIFICACION |PUNTUACIONES

1| Ofrecer camisetas con disefios inicos y exclusivos 0.30 4 1.20

2] Calidad y excelencia en productos. 0.10 3 0.30

3] Autoconocimiento de programas de disefio. 0.30 4 1.20

4]Bajos precios de produccién y mano de obra 0.30 3 0.90

FACTORES 100 3.60

INTERNOS - -

DEBILIDADES PONDERACION JCLASIFICACION JPUNTUACIONES

1| Falta de un plan estratégico en la empresa 0.4 2 0.80

2| Altos costos de transporte y servicios basicos 0.2 2 0.40

3] Recursos financieros limitados 0.3 1 0.30

4] Falta de formacién y capacitacion especializada 0.1 1 0.10

1.00 1.60

Tomando en cuenta las puntuaciones de factores internos, se puede determinar que existen un peso mayor en cuanto a fortalezas (3.60) que

amenazas (1.60).
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Tabla 3. Matriz FODA Dida Sport

MATRIZ FODA DIDA SPORT

FACTORES INTERNOS

FORTALEZAS

DEBILIDADES

Ofrecer camisetas con disefios Ginicos y exclusivos

Falta de un plan estratégico en la empresa

Calidad y excelencia en productos.

Altos costos de transporte y servicios basicos

Autoconocimiento de programas de disefio.

Recursos financieros limitados

Bajos precios de produccion y mano de obra

Falta de formacion y capacitacion especializada

ESTRATEGIAS FO

ESTRATEGIAS DO

FACTORES
EXTERNOS

OPORTUNIDADES

El crecimiento de la demanda textil a nivel mundial

TLC para exportar mercancias desde Per(ia EEUU

Elalgodon que produce Pert es uno de Tos mas competitivos a nivel
mundial

ACUETdoS y CONVENIos con mercados regionales Internacionales
como la CAN, MERCOSUR

Investigar y acordar convenios con mercados regionales
internacionales como la CAN/ MERCOSUR para expandir
geograficamente a la empresa y otorgar productos de la mas alta
calidad y excelencia a estas regiones.

Buscar financiamiento por medio de inversion extranjera, tomando
en cuenta el crecimiento de la demanda textil a nivel mundial.

AMENAZAS

ESTRATEGIAS FA

ESTRATEGIAS DA

VIEXICO Como competidor textll y Su cercania al mercado

Competencia en cuanto a empresas textileras fabricantes de
insumos deportivos

Aumento del costo en algunas materias primas.

Desastres naturales como el fenémeno del nifio que afecta a las
zZonas algodoneras

Crear una ventaja competitiva dentro de la industria textil,
principalemnte de la confeccion de insumos deportivos ofreciendo
camisetas con disefios Unicos y exlucios de la mas alta calidad.

Mejorar el proceso de capacitacion a empleados para de esta
manera optimizar los procesos productivos y ser mas competitivos
en la industria textilera.
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3.4.4.Planificacion Estratégica
La Planificacion Estratégica de la empresa es realizada por el Gerente General de la
empresa, en la cual, se desarrollan los objetivos a cumplir, las actividades por objetivo, el

responsable de cada actividad, el plazo y definir qué tipo de recurso a utilizar.

A continuacion, se muestra la planificacion estratégica:
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Tabla 4. Planificacion Gerente General

LIDER DE PROYECTO:

Ramoén Alonso Pérez Lopez

|AMBIT I Gerente General

APOYO DEL PROYECTO

Fernanda Endara, Carlos Rojas

ESTRATEGIAS: 3

AVANCE DE ESTRATEGIAS:

0%

FECHA | FECHA ¥ARORTE XIAVANCRIACTIVIDAD % AVANCE DE | RECURS
No. |OBJETIVOS: No. |ACTIVIDADES: RESPONSABLE: DETALLE:
INICIO FIN 0%| 25% | 50% | 75% | 100% | 0%| 25% | 50% | 75% | 100% ESTRAT. o
1 Definir un mercado objetivo Ramoén Alonso Pérez Lopez Ene-19 | Ene-22 | X X 0%| R.P
Posicionar a la empresa en el afio 2022 en| 2 las preferencias de los clientes (atributos Ramoén Pérez/ Carlos Rojas Ene-19 | Ene-22 | X X 0%| R.P
1 A P "
el mercado de Estados Unidos. Preguntas de satisfaccion hacia la
3 |competencia y saber la percepcion de los clientf Ramon Pérez/ Carlos Rojas Ene-19 | Ene-22 | X X 0%| R.E |competencia
4 pir y ejecutar la estrategia de tipo de posicionan]Ramén Pérez/ Carlos Rojas/ Ferr] Ene-19 | Ene-22 | X X 0%| R.P
Numero de actividades en la estrategia: 4 % DE AVANCE ESTRATEGICO: 0%
5 Generacién y disefio de ideas Ramon Pérez/ Carlos Rojas Ene-19 | Ene-23 | X X 0%| R.P
L T 0 (PG (12 St 6 |zacion de materia prima con diferentes proveed Ramoén Pérez/ Carlos Rojas Ene-19 | Ene-23 | X X 0%| R.E |Cotizacién de proveedores de tela
2 | deportivo, como chompas y calentadores
7 |concpeto e imagen del producto) Ramén Pérez/ Carlos Rojas Ene-19 | Ene-23 | X X 0%| R.P
en el afio 2023. 8 Desarrollo de la estrategia de marketing Ramoén Pérez/ Carlos Rojas Ene-19 | Ene-23 | X X 0%| R.P
Numero de actividades en la estrategia: 4 % DE AVANCE ESTRATEGICO: 0%
9 Definir un mercado objetivo Ramoén Pérez Ene-19 | Ene-24 | X X 0%| R.P
Posicionar a la empresa en el afio 2024 en| 10| Realiza un estudio de mercado para conocer |Ramoén Pérez/ Carlos Rojas Ene-19 | Ene-24 | X X 0%| R.P
3 . . 11 | competencia y saber la percepcion de los clienff Ramon Pérez/ Carlos Rojas Ene-19 | Ene-24 | X X 0%| R.P
nuevos mercados internacionales.
12 pir y ejecutar la estrategia de tipo de posicionanjfRamoén Pérez/ Carlos Rojas Ene-19 | Ene-24 | X X 0%| R.P
Numero de actividades en la estrategia: 4 % DE AVANCE ESTRATEGICO: 0%
3 |Nuamero total de actividades: 12 % DE AVANCE TOTAL: 0%

Elaborado por:

Revisado por:

Aprobado por:

Ramoén Pérez

Gerente General

Fernanda Endara - Gerente de Finanzas

Fernanda Endara - Gerente de Finanzas

Ramoén Pérez - Gerente de Marketing y Ventas Ramoén Pérez - Gerente de Marketing y Ve

Carlos Rojas - Gerente de Productividad

Ramoén Pérez - Gerente de I&D
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3.4.5.Planificacion Operativa (POA) y Téctica

La planificacion operativa (POA) es elaborada por cada gerente de los diferentes
departamentos de la empresa, tomando en cuenta los objetivos planteados a corto y
mediano plazo por cada departamento. Se determinan las actividades por cada objetivo,

responsable, plazo y recursos a utilizar para el cumplimiento de los mismos.

A continuacion, se muestran las distintas planificaciones operativas por cada

departamento de la empresa:
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Tabla 5. Planificacion Gerente Finanzas

LIDER DE PROYECT(Fernanda Endara |AMBITO: Finanzas ESTRATEGIAS: 5
APOYO DEL PROYEC|Ramon Pérez/ Carlos Rojas AVANCE DE ESTRATEGIAS: 0%
FECHA | FECHA % APORTE % AVANCE ACTIVIDAD % TIPO DE
No. |OBJETIVOS: No. | ACTIVIDADES: RESPONSABLE: DETALLE:
INICIO | FIN 0%| 25% | 50% | 75% | 100% | 0%| 25% | 50% | 75% | 100% |AVANCE| RECURSO:
I Realizar estudios financieros para determinar el Fernanda Endara Ene-19 [ Dic-19 | X X 0% R.P
1 Realizar el presupuesto anual. .
I 2 | Determinar un monto limite a usar por cada 4rea de la |Fernanda Endara Ene-19 | Dic-19 | X X 0% R.P
Nuamero de actividades en la estrategia: 2 % DE AVANCE ESTRATEGICO: 0%
3 | Tener informacion al dia en cuanto a cobros y pagos a |Fernanda Ene-19 [ Dic-19 | X X 0% R.P
Actualizar base de datos en cuanto a cobrosa | 4 Clasificar las facturas. Fernanda Endara Ene-19 | Dic-19 [ X X 0% R.P
2 . 5 Siempre revisar la cuenta bancaria de la empresa  |Fernanda Endara Ene-19 | Dic-19 [ X X 0% RP
los clientes y pago a proveedores
6 |Actulizar los datos importantes de los clientes (teléfono | Fernanda Endara Ene-19 | Dic-19 | X X 0% RP
Nuamero de actividades en la estrategia: 4 % DE AVANCE ESTRATEGICO: 0%
. | . 7 | Realizar analisis en cuanto a incremente o decremento |Fernanda Endara Ene-19 1 Dic-19 | X X 0% R.P
Realizar estrategias para incrementar las I — -
3 8 Buscar disminuir gastos en general. Fernanda Endara Ene-19 | Dic-19 [ X X 0% R.P
utilidades de la empresa. 9 Buscar incrementar los ingresos de la empresa Fernanda Endara Ene-19 [ Dic-19 [ X X 0% R.P
Numero de actividades en la estrategia: 3 % DE AVANCE ESTRATEGICO: 0%
i 10 Analizar los costos actuales de produccion y Fernanda Ene-19 | Dic-19 | X X 0% R.P
Buscar abaratar costos que beneficien a la _ _ -
4 11 Analizar los diferentes proveedores. Fernanda Ene-19 | Dic-19 [ X X 0% R.P
empresa y a los clientes. 12| Buscar nuevas alternativas sin que afecten la calidad |Fernanda Ene-19 | Dic-19 | X X 0% RE izaciones de MP-proveed
Nuamero de actividades en la estrategia: 3 % DE AVANCE ESTRATEGICO: 0%
Actualizar los estados financieros y realizar el 13| Registro diario de las transacciones de la empresa  [Fernanda Endara Ene-19 | Dic-19 | X X 0%] R.P
5
respectivo andlisis de los mismos. 14 Revision de facturas (posibles errores) Fernanda Endara Ene-19 | Dic-19 | X X 0% R.P
Nuamero de actividades en la estrategia: 6 % DE AVANCE ESTRATEGICO: 0%
5 |Namero total de actividades: 22 % DE AVANCE TOTAL: 0%

Elaborado por:

Revisado por:

Aprobado por:

Fernanda Endara

Gerente de Finanzas

Ramoén Pérez

Gerente General

60

Ramoén Pérez

Gerente General




Tabla 6. Planificacion Gerente Marketing y Ventas

|AMBITO: |Ma.rketing y Ventas

LIDER DE PROYECT(Ramén Pérez ESTRATEGIAS: 4
APOYO DEL PROYEC|Fernanda Endara, Carlos Rojas AVANCE DE ESTRATEGIAS: 0%
FECHA FECHA % APORTE % AVANCE ACTIVIDAD % AVANCE
No. |OBJETIVOS: No. |ACTIVIDADES: RESPONSABLE: RECURSO [DETA]
INICIO FIN 0%| 25% | 50% | 75% | 100% | 0%| 25% | 50% | 75% | 100% DE
. Crear cuentas en nombre de la empresa en redes
Implementar el uso de redes sociales para
1 h i sociales como: Facebook, Instagram, Twitter Ramon Pérez Ene-19 | Dic-19 | X X 0%[ RP
acer conocer fa marca. 2 Buscar seguidores mediante publicidad. Ramon Pérez Ene-19 | Dic-19 | X X 0%| R.P
Numero de actividades en la estrategia: 2 % DE AVANCE ESTRATEGICO: 0%
3 | un estudio acerca de las posibles nuevas ciudades|Ramon Perez Ene-19 | Dic-19 | X X 0%| R.P
Visitar nuevas ciudades en Estados Unidos | 4 Entregar muestras Ramon Pérez Ene-19 | Dic-19 | X X 0%| R.P
2 . 5 Recolectar datos de posibles clientes Ramon Pérez Ene-19 | Dic-19 | X X 0% R.P
para promocionar el producto.
6 | Otorgar informacion y tartejas de presentacion. |Ramoén Pérez Ene-19 | Dic-19 | X X 0%| R.P
Numero de actividades en la estrategia: 4 % DE AVANCE ESTRATEGICO: 0%
7 Realizar publicidad en redes sociales Ramoén Pérez Ene-19 | Dic-19 | X X 0%| R.P
Incrementar las ventas en un 25% respecto al — - - — -
B 8 Visitas a posibles nuevos clientes Ramon Pérez Ene-19 | Dic-19 | X X 0%| RP
afio anterior. 9 Hacer promociones y descuentos Ramon Pérez/ Fernanda Endara Ene-19 | Dic-19 | X X 0%| R.P
Numero de actividades en la estrategia: 3 % DE AVANCE ESTRATEGICO: 0%
. i 10 Analizar el presupuesto de la empresa Ramoén Pérez/ Fernanda Endara Ene-19 | Dic-19 | X X 0%| R.P
Otorgar nuevos beneficios y promociones a los § _ . — = .
4 11| Evaluar que tipo de beneficios se pueden brindar [Ramén Pérez/ Fernanda Endara/ Carlos Rojas | Ene-19 | Dic-19 | X X 0%| R.P
clientes de la empresa. 12 Evaluar el tipo de promociones otorgar. Ramon Pérez/ Fernanda Endara/ Carlos Rojas | Ene-19 | Dic-19 | X X 0%| R.P
Numero de actividades en la estrategia: 3 % DE AVANCE ESTRATEGICO: 0%
4 |Numero total de actividades: 12 % DE AVANCE TOTAL: 0%

Elaborado por:

Revisado por:

Aprobado por:

Ramén Pérez

Gerente de Marketing y Ventas

Fernanda Endara

Gerente de Finanzas

Ramoén Pérez

Gerente General
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Tabla 7. Planificacion Gerente Produccion

LIDER DE PROYECT(Carlos Rojas |AMBITO: Produccion ESTRATEGIAS: 4
APOYO DEL PROYEC]Ramoén Pérez/ Fernanda Endara AVANCE DE ESTRATEGIAS: 0%
FECHA | FECHA % APORTE % AVANCE ACTIVIDAD % AVANCE | TIPO
No. |OBIETIVOS: No. |ACTIVIDADES: RESPONSABLE: DETALL)
INICIO FIN 0%| 25% | 50% | 75% | 100% | 0%| 25% | 50% | 75% | 100% | DE ESTRAT. | DE
1 Realizar la recepcion de materia prima. Carlos Rojas Ene-19 | Dic-19 | X X 0%| R.P
) ) . o 2 |junto con la factura si es la cantidad solicitada al pr{Carlos Rojas/ Fernanda Endafy Ene-19 | Dic-19 | X X 0%| R.P
1 Vel I @it G al I nuisea i 3 Evaluar la calidad de la materia prima. Carlos Rojas Ene-19 | Dic-19 | X X 0%| R.P
(tela). Materia prima es de mala calidad, devolverla y
4 . Carlos Rojas Ene-19 | Dic-19 | X X 0%| R.P
comunicarse con el proveedor
Numero de actividades en la estrategia: 4 % DE AVANCE ESTRATEGICO: 0%
K i 5 Analizar el producto terminado. Carlos Rojas Ene-19 | Dic-19 | X X 0%| R.P
Ofrecer productos al publico con un alto nivel de - - - -
2 6 Verificar fallas al producto terminado. Carlos Rojas Ene-19 | Dic-19 | X X 0%| R.P
calidad. 7 laluar la materia prima empleada en nuestros product] Carlos Rojas Ene-19 | Dic-19 | X X 0%| R.P
Numero de actividades en la estrategia: 3 % DE AVANCE ESTRATEGICO: 0%
8 Cumplir con el plan de produccion establecido  [Carlos Rojas Ene-19 | Dic-19 | X X 0%| R.P
3 Seguir los procesos de produccién. 9 [cionar los disefios establecidos por el departamento Carlos Rojas/ Ramoén Pérez Ene-19 | Dic-19 | X X 0%| R.P
10| Controlar los procesos y tiempos de produccion [Carlos Rojas Ene-19 | Dic-19 | X X 0%| R.P
Numero de actividades en la estrategia: 3 % DE AVANCE ESTRATEGICO: 0%
i i B B Control de cada producto. Carlos Rojas Ene-19 | Dic-19 | X X 0%| R.P
Cumplir con los estandares establecidos de disefio - - - -
4 12 Controles de calidad al producto terminado. Carlos Rojas Ene-19 | Dic-19 | X X 0%| R.P
y calidad en los productos finales. 13 Monitereo del producto a traves del cliente. Carlos Rojas/ Raméon Pérez | Ene-19 | Dic-19 | X X 0%| R.P
Numero de actividades en la estrategia: 3 % DE AVANCE ESTRATEGICO: 0%
4 |Ntmero total de actividades: 13 % DE AVANCE TOTAL: 0%

Elaborado por:

Revisado por:

Carlos Rojas

Gerente de Productividad

Fernanda Endara

Gerente de Finanzas

Aprobado por:

Ramoén Pérez

Gerente General
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Tabla 8. Planificacion Gerente Marketing y Ventas

L{DER DE PROYECT(Ramon Pérez |AMBIT|Investigacién y Desarrollo ESTRATEGIAS: 4
APOYO DEL PROYEC|Fernanda Endara/ Carlos Rojas AVANCE DE ESTRATEGIAS: 0%
0
FECHA |FECHA % APORTE % AVANCE ACTIVIDAD TIPO DE
No. [OBJETIVOS: No. [ACTIVIDADES: RESPONSABLE: AVANC DETALLE:
INICIO | FIN | o%| 25% | 50% | 75% | 100% | o0%| 25% | 50% | 75% | 100% RECURSO:
i i 1 Realizar encuestas de satisfaccion del cliente. Ramon Perez Ene-19 [ Dic-19] X X 0% RP
Buscar nuevas ideas para disefiar las de . . — .
1 2 Determinar gustos y preferencias Ramon Pérez Ene-19 [Dic-19] X X 0% R.P
futbol. 3 Generar ideas en cuanto a disefios Ramon Pérez/ Carlos Rojas | Ene-19 | Dic-19] X X 0%| R.P
Numero de actividades en la estrategia: 3 % DE AVANCE ESTRATEGICO: 0%
4 Investigar acerca de nuevos programas de disefios Ramon Pérez Ene-19 [Dic-19] X X 0% R.P
2 [Estar a la vanguardia de cualquier cambio tecnologico. 5 Investigar acerca de nueva maquinaria para la produccion Ramon Pérez/ Carlos Rojas | Ene-19 | Dic-19| X X 0% R.P
Nuamero de actividades en la estrategia: 2 % DE AVANCE ESTRATEGICO: 0%
6 Investigar acerca de programas de disefio Ramon Pérez Ene-19 [Dic-19] X X 0% R.P
7 Seleccionar diferentes alternativas Ramon Pérez Ene-19 [Dic-19] X X 0%| R.P
Evaluar los programas de disefio y utilizar el mejor Buscar asesoramiento para determinar cudl es el mejor o los mejores programas Asesoramiento experto
3 P .
para realizar los disefios de 8 Ramon Pérez Ene-19 | Dic-19| X X 0% RE en programas de disefio
Una vez escogidos los mejores, determinar el mejor en cuanto a funiconalidad
9 Ramon Pérez/ Fernanda Endd Ene-19 | Dic-19| X X 0% RP
Y COstos.
Numero de actividades en la estrategia: 4 % DE AVANCE ESTRATEGICO: 0%|
10 Conocer todo acerca del funcionamiento del programa Ramon Pérez/ Carlos Rojas | Ene-19 | Dic-19| X X 0% RP
Capacitar constantemente a los empleados en cuanto a gz bilconlicy i L0 D 0D QP
11 Lo Ramon Pérez/ Carlos Rojas | Ene-19 |Dic-19] X X 0% R.P
4 | los programas de disefio para que todas sus q n o dl progmna_suf_de o
Siempre estar investigando y actualizandose acerca de nuevas versiones del
funciones. 12 - Ramon Pérez/ Carlos Rojas | Ene-19 | Dic-19| X X 0%| RP
programa utilizado
13 Actualizar mediante capacitaciones a los empleados involucrados Ramon Pérez/ Carlos Rojas | Ene-19 | Dic-19| X X 0%| R.P
Nuamero de actividades en la estrategia: 4 % DE AVANCE ESTRATEGICO: 0%|
4 |Numero total de actividades: 13 % DE AVANCE TOTAL: 0%

Elaborado por:

Revisado por:

Ramon Pérez

Gerente de Investigacion y Desarrollo

Fernanda Endara
Gerente de Finanzas
Carlos Rojas

Gerente de Produccion

Aprobado por:

Ramon Pérez

Gerente General
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3.4.6.Planificacion de contingencia
La planificacion de contingencia se desarrolla por el Gerente General de la empresa, este
tipo de planificacion se lo realiza con el fin de tener un resguardo en el caso de si existiese

algun problema que afecte a la empresa.

A continuacion, se muestra el Plan de Contingencia:
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Tabla 9. Planificacion de Contingencia

ILIDER DE PROYECTO: |Ramon Pérez |AMBIT|GerenIe General ESTRATEGIAS: 3
APOYO DEL PROYECTO{Fernanda Endara/ Carlos Rojas AVANCE DE ESTRATEGIAS: 0%
FECHA | FECHA % APORTE % AVANCE ACTIVIDAD % AVANCE DE [RECURSO
No. |OBJETIVOS: No. [ACTIVIDADES: RESPONSABLE: DETALLE:
INICIO* | FIN* | o%| 25% | 50% | 75% | 100% | o0%| 25% | 50% | 75% | 100% ESTRAT. g
1’| Asignar un fondo a cada departamento de la empresa |Ramon Perez/ Fernanda Endara/ Carlos Rojas Ene-19 | Dic-19 | X X 0%| R.P
Tener una reserva economica para cualquier tipo de Depositar el dinero de la provision en una cuenta
1
eventualidad que sufra la empresa. 2 bancaria. Fernanda Endara/ Ramon Pérez Ene-19 | Dic-19 | X X 0%| R.P
3 | Utilizar el fondo en caso de que ocurra la contingencia. [Ramén Pérez/ Fernanda Endara/ Carlos Rojas Ene-19 | Dic-19 | X X 0%| R.P
Nimero de actividades en la estrategia: 3 % DE AVANCE ESTRATEGICO: 0%
4 Verificar presupuesto. Fernanda Endara/ Ramon Pérez Ene-19 | Dic-19 | X X 0%| R.P
Contratar un seguro que cubra todos los bienes de la Cofizacionide
2 . . .
empresa, 5 Cotizar los precios de las empresas de seguros. Fernanda Endara/ Ramon Pérez Ene-19 | Dic-19 | X X 0%| RE €mpresas seguros.
6 | Elegir la mejor opcion en cuanto a costos y beneficios [Fernanda Endara/ Ramon Pérez/ Carlos Rojas Ene-19 | Dic-19 | X X 0%| R.P
Numero de actividades en la estrategia: 3 % DE AVANCE ESTRATEGICO: 0%
7 Verificar presupuesto. Fernanda Endara/ Ramon Pérez Ene-19 [ Dic-19 [ y X 0%| R.P
Contratar los servicios de una empresa de seguridad y de Cotizar los precios de las empresas que oftezcan o e
3| guardiania que garantice que no ingresen personas no 8 servicios de guardiania Fernanda Endara/ Ramon Pérez Ene-19 | Dic-19 0%| RP
autorizadas. 7 7 RE Cotizacion de
9 | Elegir la mejor opcion en cuanto a costos y beneficios |Fernanda Endara/ Ramoén Pérez/ Carlos Rojas Ene-19 | Dic-19 0% empresas seguridad.
Numero de actividades en la estrategia: 3 % DE AVANCE ESTRATEGICO: 0%
3 [Ntmero total de actividades: 9 % DE AVANCE TOTAL: 0%

Elaborado por:

Revisado por:

Ramon Pérez

Gerente General

Fernanda Endara - Gerente de Finanzas
Ramon Pérez - Gerente de Marketing y Ventas
Carlos Rojas - Gerente de Productividad

Ramon Pérez - Gerente de Investigacion & Desarrollo
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Aprobado por:

Fernanda Endara - Gerente de Finanzas
Ramon Pérez - Gerente de Marketing y Ventas

Carlos Rojas - Gerente de Productividad

Ramon Pérez - Gerente de Investigacion & Desarrollo




3.5. ESTRUCTURA ORGANIZACIONAL

3.5.1.0rganigrama Estructural

\

Junta General
de Accionistas
(JGA)

Gerente General

) ] |
Departamento Departament de Departamento
de Produccion Finanzas I&D

Figura 23: Organigrama Estructural Dida Sport

3.5.2.0rganigrama Funcional

\

Departamento
de Marketing y
Ventas

A continuacion, se presenta las funciones delegadas para cada departamento:

Junta General de Accionistas

e Conocer y aprobar el balance general presentado, el mismo que estard

acompafado del Estado de resultados y demés informes que se presentaran por el

gerente general y el contador de la empresa.

e Tomas decisiones del destino de la utilidad resultante del ejercicio contable (en

caso de existir).

e Asignar y remover miembros del Directorio, en caso de ser removidos encontrar

los sustitutos de los mismos.

e Aumentar o reducir el capital social.
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e Acordar la fusion, reorganizacion o disolucion de la sociedad. En el altimo caso

deberé resolver la liquidacion de la misma.

Gerente General

e Planificar los objetivos a largo plazo de la empresa.

e Realizar la estructura de la empresa y organizar las funciones y cargos de cada
departamento.

e Representar a la empresa.

e Planificar, organizar, ejecutar, dirigir y controlar las actividades de la empresa.

e Comparar las actividades planificadas con las realizadas para determinar el
desempefio de la empresa y sus empleados.

e Determinar junto con el departamento de produccién cuando y qué tipo de materia
primar comprar, con previo anlisis de proveedores.

e Determinar junto con el departamento de investigacion y desarrollo los disefios a
implementarse para la produccion de camisetas

e Determinar junto con el departamento de ventas, que nuevos clientes visitar.

e Revisar los estados financieros presentados por el departamento de finanzas y
contabilidad.

e Analizar y tomar decisiones en cuanto a problemas de carécter financiero,

productivo, ventas, etc.

Produccidén

o Identificar las materias primas requeridas para el proceso productivo, ya que cada
camiseta requerira diferentes insumos.

e Planificar la produccion: trabajadores y tiempo requerido.

e Recibir los disefios creados por el departamento de investigacion y desarrollo.

e Junto con el Gerente General realizar un analisis de proveedores y escoger cual es
el mejor.

e Determinar junto con el Gerente General cuando y qué tipo de materia primar

comprar, con previo analisis de proveedores.
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e Recepcion de materia prima y revision de la misma.

e Controlar el proceso productivo para cumplir con las especificaciones del disefio
de camisetas.

e Respetar los estandares de calidad establecidos por la empresa y el directorio.

e Reuvisar y registrar la informacién de inventarios de materia prima, producto en

proceso Yy producto terminado.

Investigacion y Desarrollo

e Crear nuevos disefios de camisetas de futbol.
e Presentar los disefios al Gerente General para su aprobacion.

e Entregar los disefios aprobados al departamento de produccion.

Marketing y Ventas

e Buscar nuevos medios de promocion y publicidad.

e Manejar el proceso de envio de pedidos a Estados Unidos.
e Atraer nuevos clientes.

e Hacer visitas in situ para promocionar el producto.

e Realizar estudios de mercado para expandir la marca.

e Fijar los precios a vender.

Finanzas

e Elaborar los estados financieros mensuales y anuales y presentarlos al Gerente
General y posteriormente a la JGA.

e Elaborar el presupuesto anual de la empresa y verificar anualmente el
cumplimiento de éste.

e Registrar las transacciones de la empresa.

e Encargarse de los cobros a clientes y pagos a proveedores.

e Realizar los respectivos analisis para determinar la rentabilidad de la empresa.
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3.6. CONTROL

El control en una empresa es muy importante debido a que por medio de evaluaciones del
cumplimiento de actividades se puede determinar el cumplimiento de los diferentes
objetivos planteados. La empresa para controlar esto ha determinado tres tipos de

monitoreo, Empresarial, Empleados, Clientes y de Proveedores.

A continuacion, se muestran las diferentes tablas de monitoreos:
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3.6.1. Monitoreo Administrativo Empresarial

Tabla 10. Monitoreo Administrativo Empresarial

L{DER DE

Ramon Pérez

APOYO DEL

Fernanda Endara/ Carlos Rojas

MONITOREO: Administrativo Empresarial
[UMPLIMIENT] % APORTE
INo.|ACTIVIDADES: [RESPONSABLE:
SI NO |0%|25%(50%|75%|100%
1 |Planificar Tos objetivos a largo plazo de Ta empresa. Ramon Pérez X X
2 [Realizar la estructura de la empresa y organizar las funciones y cargos de cada departamento. Ramén Pérez X X
3 |Representar a la empresa. Ramon Pérez X X
5 |Planificar, organizar, ejecutar, dirigir y controlar [as actividades de Ta empresa. Ramon Perez X X
6 |Comparar las actividades planificadas con las realizadas para determinar el desempeio de la Ramon Pérez X X
7 |Determinar junto con el departamento de produccion cuando y qué tipo de materia primar Ramon Pérez/ Carlos Rojas X X
8 [Determinar junto con el departamento de investigacion y desarrollo los disefios a implementarse |Ramon Pérez X X
9 [Determinar junto con el departamento de ventas, que nuevos clientes visitar. Ramon Pérez X X
10 [Revisar los estados financieros presentados por el departamento de finanzas y contabilidad. Ramon Pérez/ Fernanda Endara X X
11 [Analizar y tomar decisiones en cuanto a problemas de caracter financiero, productivo, ventas, etc |Ramon Pérez/ Carlos Rojas/ Fernanda Endara X X
12 |Identificar las materias primas requeridas para el proceso productivo, ya que cada camiseta Carlos Rojas/ Ramon Pérez X X
13 |Planificar la produccion: trabajadores y tiempo requerido. Carlos Rojas X X
14 |Recibir los disefios creados por el departamento de investigacion y desarrollo. Carlos Rojas/ Ramon Pérez X X
15 |Junto con el Gerente General realizar un analisis de proveedores y escoger cual es el mejor. Carlos Rojas/ Ramon Pérez X X
16 |Determinar junto con el Gerente General cuando y qué tipo de materia primar comprar, con Carlos Rojas/ Ramén Pérez X X
17 |Recepcion de materia prima y revision de la misma. Carlos Rojas X X
18 |Controlar el proceso productivo para cumplir con las especificaciones del disefio de camisetas. Carlos Rojas X X
19 |Respetar los estandares de calidad establecidos por la empresa y el directorio. Carlos Rojas/ Ramon Pérez X X
Revisar y registrar la informacion de inventarios de materia prima, producto en proceso y

20 |producto terminado. Carlos Rojas X X
21 |Crear nuevos disefos de camisetas de futbol. Ramon Pérez X X
22 |Presentar los disefios al Gerente General para su aprobacion. Ramon Pérez X X
23 |Entregar los disefios aprobados al departamento de produccion. Ramon Pérez/ Carlos Rojas X X
24 |Buscar nuevos medios de promocion y publicidad. Ramon Pérez X X
25 |Manejar el proceso de envio de pedidos a Estados Unidos. Ramoén Pérez/ Fernanda Endara X X
26 | Atraer nuevos clientes. Ramon Pérez X X
27 |Hacer visitas in situ para promocionar el producto. Ramon Pérez X X
28 |Realizar estudios de mercado para expandir la marca. Ramon Pérez X X
29 | Fijar los precios a vender. Ramon Pérez/ Fernanda Endara X X
30 |Elaborar los estados financieros mensuales y anuales y presentarlos al Gerente General y Fernanda Endara/ Ramon Pérez X X
31 |Elaborar el presupuesto anual de la empresa y verificar anualmente el cumplimiento de éste. Fernanda Endara X X
32 |Registrar las transacciones de la empresa. Fernanda Endara X X
33 |Encargarse de los cobros a clientes y pagos a proveedores. Fernanda Endara/ Carlos Rojas X X
34 |Realizar los respectivos analisis para determinar la rentabilidad de la empresa. Fernanda Endara X X

‘Elaborado por:

Ramén Pérez

Gerente General
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Revisado por:

Fernanda Endara - Gerente de Finanzas

Ramén Pérez - Gerente de Marketing y Ventas

Carlos Rojas - Gerente de Productividad

Ramon Pérez - Gerente de Investigacion & Desarrollo

Aprobado por:

Fernanda Endara - Gerente de Finanzas

Ramoén Pérez - Gerente de Marketing y Ventas

Carlos Rojas - Gerente de Productividad

Ramon Pérez - Gerente de Investigacion & Desarrollo




3.6.2. Monitoreo Administrativo de Empleados

Tabla 11. Monitoreo Administrativo de Empleados

LiDER DE PROYECTO: Ramén Pérez

APOYO DEL PROYECTO: Fernanda Endara/ Carlos Rojas

MONITOREO: Empleados

CUMPLIMIENTO % APORTE
No. |ACTIVIDADES: RESPONSABLE:
S1 NO 0%|25%]50%|75%|100%

1 Registro de hora de ingreso y salida del personal en hojas de control Carlos Rojas X
2 Conocer el plan estratégico de la empresa y ejecutar el mismo. Ramoén Pérez/ Fernanda Endara/ Carlos Rojas X X
3 | Los cambios de tiempos, personal y recursos se deben consultar con el duefio o director de la empresa antes de ser puestos en marcha. | Ramon Pérez X X
5 Trabajar 8 horas diarias de lunes a viernes Carlos Rojas X X
6 Las horas extras deben ser notificadas al jefe de produccion con las actividades realizadas durante ese tiempo. Carlos Rojas X X
7 Establecer normas de seguridad interna para cada drea de la empresa Ramon Pérez/ Fernanda Endara/ Carlos Rojas X X
9 Informar a las 4reas correspondientes sobre los trabajos realizados en cumplimiento de sus funciones, proyectos y planes operativos |Ramon Pérez/ Fernanda Endara/ Carlos Rojas X X
10 Realizar evaluaciones periodicas, permanentes a todos los procesos de la organizacion Ramoén Pérez/ Fernanda Endara/ Carlos Rojas X X

Elaborado por:

Ramoén Pérez

Gerente General

Revisado por:

Fernanda Endara - Gerente de Finanzas
Ramoén Pérez - Gerente de Marketing y Ventas
Carlos Rojas - Gerente de Productividad

Ramoén Pérez - Gerente de Investigacion & Desarrollo

Aprobado por:

Fernanda Endara - Gerente de Finanzas
Ramon Pérez - Gerente de Marketing y Ventas
Carlos Rojas - Gerente de Productividad

Ramoén Pérez - Gerente de Investigacion & Desarrollo
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3.6.3. Monitoreo Administrativo de Clientes

Tabla 12. Monitoreo Administrativo de Clientes

LIDER DE PROYECTO: Ramoén Pérez

APOYO DEL PROYECTO: Fernanda Endara/ Carlos Rojas

MONITOREO: Clientes

CUMPLIMIENTO % APORTE
No. JACTIVIDADES: RESPONSABLE:
SI NO 0%]25%]50%|75%|100%

1 Llevar una base de datos actualizada de los clientes de la empresa Ramoén Pérez/ Fernanda Endara X X
2 ] Anotar y llevar un seguimiento de los pedidos de cada cliente, tomando en cuenta la cantidad, tiemy Ramén Pérez/ Carlos Rojas X X
3 Informar a los clientes la cantidad total por pagar de su pedido y ofrecer facilidades de pago Ramon Pérez X X
5 ] Si existe alguna cancelacion por parte de un cliente,informar por lo menos 20 dias antes de la fecha] Raméon Pérez/ Carlos Rojas X X
6 Realizar encuestas de satisfaccion al cliente Ramon Pérez X X
7 Explicar al cliente siempre las condiciones del servicio Ramon Pérez X X

Elaborado por:

Ramoén Pérez

Gerente General

Revisado por:

Fernanda Endara - Gerente de Finanzas
Ramon Pérez - Gerente de Marketing y Ventas
Carlos Rojas - Gerente de Productividad

Ramon Pérez - Gerente de Investigacion & Desarrollo

Aprobado por:

Fernanda Endara - Gerente de Finanzas
Ramon Pérez - Gerente de Marketing y Ventas
Carlos Rojas - Gerente de Productividad

Ramon Pérez - Gerente de Investigacion & Desarrollo
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3.6.4. Monitoreo Administrativo de Proveedores

Tabla 13. Monitoreo Administrativo de Proveedores

LiDER DE PROYECTO: Ramoén Pérez

APOYO DEL PROYECTO: Fernanda Endara/ Carlos Rojas

MONITOREO: Proveedores

CUMPLIMIENTO % APORTE
No. |ACTIVIDADES: RESPONSABLE:
SI NO 0%]25%|50%]75%]100%

1 Implementacién de cuestionarios de calidad a proveedores Carlos Rojas X X
2 Auditorias fisicas a proveedores Carlos Rojas X
3 Evaluacion y calificacion de proveedores Carlos Rojas X
5 Control de los desabastecimientos Carlos Rojas X X
6 Control del tiempo de entrega de la materia prima a nuestras bodegas Carlos Rojas X X
7 Control de los medios de transporte utilizados por los proveedores Carlos Rojas X X
8 Control semanal de inventarios Carlos Rojas X X
9 Tener un registro computarizado de la entrega del producto por parte de los proveedores Carlos Rojas X

Elaborado por:

Revisado por:

Ramon Pérez

Gerente General

Fernanda Endara - Gerente de Finanzas

Ramon Pérez - Gerente de Marketing y Ventas

Carlos Rojas - Gerente de Productividad

Ramoén Pérez - Gerente de Investigacion & Desarrollo

Aprobado por:

Fernanda Endara - Gerente de Finanzas

Ramon Pérez - Gerente de Marketing y Ventas

Carlos Rojas - Gerente de Productividad

Ramon Pérez - Gerente de Investigacion & Desarrollo
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4. EVALUACION DE RESULTADOS PREVIO A LA IMPLEMENTACION DE
LA PLANIFICACION ESTRATEGICA

4.1. ACTIVOS

4.1.1. Activos Fijos

Tabla 14. Activos Fijos

DETALLE VALOR
Construcciones e instalaciones $ 200,000.00
Maquinaria y equipo $ 200,100.00
Equipo de oficina $ 840.00
Equipo de computacion $ 6,490.00
Muebles y enseres $ 1,060.00
Vehiculo $  29,990.00
TOTAL ACTIVOS FIJOS $ 438,480.00
El total de activos fijos con el que cuenta la empresa es de 438,480.
A continuacion, se detallan los activos fijos de la empresa:
Tabla 15. Construcciones e Instalaciones
CONSTRUCCIONES E INSTALACIONES
- PRECIO PRECIO
DESCRIPCION UNIDAD CANTIDAD UNITARIO GLOBAL
Planta de Produccion 1 $ 1.00 $ 200,000.00 $ 200,000.00
TOTAL: $ 200,000.00




Tabla 16. Maquinaria y Equipo

MAQUINARIAY EQUIPO

PRECIO
DETALLE CANTIDAD TOTAL
UNITARIO
Magquinas circulares electrénicas-rect. 9
3 $40,000.00 $ 80,000.00
Magquinaria de tefiido y acabado Sunsky 1 $45,000.00 $ 45.000.00
Maquina de corte Aol 1 $ 35,000.00 $ 35.000.00
Maquina sublimadora 2 $4,000.00 $ 8.000.00
Impresora sublimadora Epson 1 $6,000.00 $ 6.000.00
Maquina recubridora overlock BRN 2 $8,000.00 $ 16.000.00
Maquina recta 2 $5,000.00 $ 10.000.00
Vaporizada 2 $100.00 $ 200.00
TOTAL MAQUINARIA'Y EQUIPO $ 200.200.00
Tabla 17. Equipo de oficina
EQUIPOS DE OFICINA
PRECIO
DETALLE CANTIDAD UNITARIO TOTAL
Smartphone Iphone 8 1 $ 840.00 $840.00
TOTAL EQUIPO DE OFICINA $ 840.00
Tabla 18. Equipo de Cémputo
EQUIPO DE COMPUTO
PRECIO
DETALLE CANTIDAD UNITARIO TOTAL

Macbook Pro Retina 17

2 $2,500.00 $5,000.00
Laptop Hp Notebook 1 $950.00 $ 950.00
Impresora Epson SureColor F7200

1 $540.00 $ 540.00
TOTAL EQUIPO DE COMPUTO $ 6.490.00
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Tabla 19.Muebles y Enseres

MUEBLES Y ENSERES

PRECIO
DETALLE CANTIDAD UNITARIO TOTAL
Escritorio Ejecutivo 3 $ $
250.00 750.00
. . . $ $
Sillas Giratorias 3 70.00 210.00
. $ $
Sillas 2 50.00 100.00
$
TOTAL MUEBLES Y ENSERES 1,060.00
Tabla 20. Vehiculos
VEHICULO
PRECIO
DETALLE CANTIDAD UNITARIO TOTAL
TUCSON IX $ 3
29,990.00 29,990.00
- $
TOTAL VEHICULO 29,990.00

4.1.2. Activos Diferidos

Tabla 21. Constitucion

GASTOS DE CONSTITUCION
VIDA AMORTIZACION VALOR EN LIBROS
DiETALLE WALk UTIL ANUAL ANO 1
Patente $ 297.00 10 afios | $ 297.00 $ 297.00
TOTAL $ 297.00 $ 297.00 $ 297.00

Los activos diferidos corresponden a la patente que tuvo un costo de 297 ddlares y tiene

una duracion de 10 anos.
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4.2. COSTOS Y GASTOS
La empresa cuenta con costos de produccion y ventas, gastos administrativos y gastos de
ventas.

4.2.1.Costos de Produccion

Tabla 22. Costos de Produccion y Ventas

‘ COSTOS DE PRODUCCION Y VENTAS |

INVENTARIO INICIAL MPD

COMPRAS MPD $ $ $ $ $
164,000.00 | 220,678.40 | 296,944.86 | 399,553.01 | 537,615.94
$ $ $ $ $

MPD DISPONIBLE 164,000.00 | 220,678.40 | 296,944.86 | 399,553.01 | 537,615.94

INVENTARIO FINAL MPD

MPD UTILIZADA $ $ $ $ $
164,000.00 | 220,678.40 | 296,944.86 | 399,553.01 | 537,615.94

MOD $ $ $ $ $
27,832.50 | 27,832.50 | 27,832.50 | 27,832.50 | 27,832.50

CIE $ $ $ $ $
20,010.00 | 20,010.00 | 20,010.00 | 20,010.00 | 20,010.00

COSTO DE PRODUCCION DEL $ $ $ $ $

PERIODO 211,842.50 | 268,520.90 | 344,787.36 | 447,395.51 | 585,458.44

INVENTARIO INICIAL

PRODUCTOS EN PROCESO

TOTAL PRODUCTOS EN $ $ $ $ $

PROCESO 211,842.50 | 268,520.90 | 344,787.36 | 447,395.51 | 585,458.44

INVENTARIO FINAL PRODUCTOS

EN PROCESO

TOTAL PRODUCTOS $ $ $ $ $

TERMINADOS 211,842.50 | 268,520.90 | 344,787.36 | 447,395.51 | 585,458.44

INVENTARIO INICIAL

PRODUCTOS TERMINADOS

COSTO DISPONIBLE PARA LA $ $ $ $ $

VENTA 211,842.50 | 268,520.90 | 344,787.36 | 447,395.51 | 585,458.44

INVENTARIO FINAL

ARTICULOS TERMINADOS

COSTOS DE VENTAS $ $ $ $ $
211,842.50 | 268,520.90 | 344,787.36 | 447,395.51 | 585,458.44

Se puede evidenciar que el costo de ventas va incrementando, esto se debe a que las

compras se incrementan en un 15% anual.
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4.2.2.Gastos de Administrativos

Tabla 23. Gastos Administrativos

‘ GASTOS ADMINISTRATIVOS ’

Suministros de $ $ $ $ $
Oficina 170.40 177.30 184.48 101.95 109.73
$ $ $ $ $
Sueldosy Salarios | 56,593.50 | 58.919.49 | 61,341.08 | 63,862.20 | 66,486.94
$ $ $ $ $
Servicios Basicos 1,153.56 1,200.28 1,248.89 1,299.47 1,352.10
$ $ $ $ $
Depreciaciones 1835133 | 1835133 | 1835133 | 1618800 | 16,188.00
$
Gastos Constitucion 297.00
$ $ $ $ $
ComAL 7656579 | 78.64841 | 8112579 | 8154163 | 84,226.77

Los gastos administrativos de la empresa se detallan en suministros de oficina, sueldos y

salarios, servicios basicos, depreciaciones y gastos de constitucion.

4.2.3.Gastos de Ventas

Tabla 24. Gastos de Ventas

GASTOS DE VENTAS

Publicidad 15000 5729 o458 20277 21058
Viajes ; 650.00 3%797,83 33?951.64 5111.68 2278.20
Redes sociales fbo_oo 1$04.05 fb&zg 1$12.65 1$17.21
TOTAL $ 393000 | $ 4089.17 | $ 425478 | $ 4,427.09 | $ 4,606.39

Los gastos de ventas corresponden a la publicidad, al manejo de redes sociales y viajes

realizados.
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4.3. PREUPUESTO

4.3.1.1ngresos

Tabla 25. Ingresos

$ $ $ $ $
VENTAS 25% 390,000.00 | 487,500.00 | 609,375.00 | 761,718.75 | 952,148.44
TOTAL $ $ $ $ $
INGRESOS 390,000.00 | 487,500.00 | 609,375.00 | 761,718.75 | 952,148.44

Uno de los objetivos de la empresa es incrementar sus ventas en un 25% anual, por lo

cual, se evidencia el valor de crecimiento en dicho porcentaje.

4.3.2.Egresos

Tabla 26. Egresos

$ $ $ $ $
COMPRAS 16% 164,000.00 | 205,000.00 | 256,250.00 | 320,312.50 | 400,390.63
TOTAL $ $ $ $ $
EGRESOS 164,000.00 | 205,000.00 | 256,250.00 | 320,312.50 | 400,390.63

El porcentaje de compras se estima en un crecimiento del 16%, tomando en cuenta que

se quieren evitar los desperdicios y ser lo mas eficientes.




4.4. ESTADOS FINANCIEROS

4.4.1.Estado de Situacion Proyectado

El Balance de Situacion Proyectado muestra la proyeccion de la empresa en los proximos

5 afios.

Tabla 27. Estado de Situacion Proyectado

‘ ESTADO DE SITUACION PROYECTADO i

ACTIVOS
$ $ - $ - $ $ $
CORRIENTES 11,52000 | 140,179.57 | 14,808.1 132,954.03 311,996.36 522,577.62
. $ $ - $ - $ $ $
Caja/ Bancos 11,520.00 | 140,179.57 14,808.10 132,954.03 311,996.36 522,577.62
Inventario de MPD
NO CORRIENTES
$ $ $ $ $ $
TANGIBLES 438.480.00 | 420,128.67 | 401,777.33 383,426.00 367,238.00 351,050.00
CONSTRUCCIONES | § $ $ $ $ $
E INSTALACIONES | 200,000.00 | 200,000.00 | 200,000.00 | 200,000.00 200,000.00 | 200,000.00
MAQUINARIA Y $ $ $ 3 $ $
EQUIPO 200,100.00 | 200,100.00 | 200,100.00 | 200,100.00 200,100.00 | 200,100.00
EQUIPO DE $ $ $ $ $ $
OFICINA 840.00 840.00 840.00 840.00 840.00 840.00
EQUIPO DE $ $ $ $ $ $
COMPUTACION 6.490.00 | 6,490.00 6,490.00 6.490.00 6.490.00 6,490.00
MUEBLES Y $ $ $ $ $ $
ENSERES 1,060.00 | 1,060.00 1,060.00 1,060.00 1,060.00 1,060.00
B $ $ $ $ $ $
VEHICULO | 20,990.00 | 20990.00 29,990.00 29,990.00 29,990.00 29,990.00
(-) DEPRECIACION $ $ $ $ $
ACUMULADA (1835133) | (36,70267) | (55054.00) | (71,242.00) | (87,430.00)
$ $ $ $ $ $
TOTAL ACTIVOS | 156 000.00 | 279,049.00 | 386,969.23 516,380.03 679,234.36 873,627.62
PASIVOS
Amortizacion del $ $ $ $ $ $
Préstamo 250,000.00 | 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00
10% Participacion
. $ $ $ $ $
g;ggf’adores por 7,994.91 13,624.15 17,920.71 22,835.45 27,785.68
29,5% Impuesto a la $ $ $ $ $
Renta por pagar 21,226.48 36,172.13 47,579.48 60,628.13 73,770.99
$ $ $ $ $ $
TOTAL PASIVOS | 554 500,00 | 29,221.39 49,796.28 65,500.19 83,463.58 101,556.67
PATRIMONIO
. . $ $ $ $ $ $
Capital Social 200,000.00 | 200,000.00 | 200,000.00 200,000.00 200,000.00 200,000.00
- $ $ $ $ $ $
Utilidad Neta - 50,727.70 86,445.25 113,706.89 144,890.94 176,300.16
L $ $ $ $ $ $
Utilidad Acumulada. | _ - 50,727.70 137,172.95 250,879.84 | 395.770.79
TOTAL $ $ $ $ $ $
PATRIMONIO 200,000.00 | 250,727.70 | 337,172.95 | 450879.84 | 59577079 | 772,070.95
TOTALPASIVO + | § $ $ $ $ $
PATRIMONIO 450,000.00 | 27904909 | 386,969.23 | 516,380.03 67923436 | 873.627.62
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4.4.2.Estado de Resultados Integral

El Estado de Resultados Integral también se conoce como Estado de pérdidas o ganancias

porgue muestra si la empresa tiene utilidad o pérdida.

Tabla 28. Estado de Resultados Integral

ESTADO DE RESULTADO INTEGRAL

$ $ $ $ $
Ingresos por Ventas 390,000.00 487,500.00 609,375.00 761,718.75 952,148.44
$ $ $ $ $
VENTAS 390,000.00 487,500.00 609,375.00 761,718.75 952,148.44
0 $ $ $ $ $
., $ $ $ $ $
Costos de Produccion 211,842.50 268,520.90 344,787.36 447,395.51 585,458.44
$ $ $ $ $
COSTOS DIRECTOS 211,842.50 268,520.90 344,787.36 44739551 585,458.44
UTILIDAD BRUTAEN | $ $ $ $ $
VENTAS 178,157.50 218,979.10 264,587.64 314,323.24 366,689.99
GASTOS $ $ $ $ $
OPERACIONALES 80,495.79 82,737.57 85,380.57 85,968.72 88,833.16
. . $ $ $ $ $
Gastos Administrativos 76,565.79 78,648.41 81,125.79 81,541.63 84,226.77
i - $ $ $ $ $
Suministros de Oficina 170.40 177.30 184.48 191.95 199.73
. $ $ $ $ $
Sueldos y Salarios 56,593.50 58,919.49 61,341.08 63,862.20 66,486.94
. . $ $ $ $ $
Servicios Basicos 1,153.56 1,200.28 1,248.89 1,299.47 1,352.10
L. $ $ $ $ $
Depreciaciones 18,351.33 18,351.33 18,351.33 16,188.00 16,188.00
L, $ $ $ $ $
Gastos Constitucion 297.00 ) B R )
$ $ $ $ $
Gastos de Ventas 3,930.00 4,089.17 425478 4,427.09 4,606.39
UTILIDAD $ $ $ $ $
OPERACIONAL 97,661.71 136,241.53 179,207.08 228,354.52 277,856.84
Gasto Financiero $ $ $ $ $
(INTERES) 17,712.61 . ) : -
UTILIDAD ANTES $ $ $ $ $
PARTIC. TRAB. 79,949.09 136,241.53 179,207.08 228,354.52 277,856.84
. . $ $ $ $ $
0,
10% Partic. Trabajadores 7,994.91 13,624.15 17,920.71 22,835.45 27,785.68
UTILIDAD ANTES $ $ $ $ $
IMPUESTO RENTA 71,954.19 122,617.38 161,286.37 205,519.07 250,071.15
$ $ $ $ $
295 % ImpuestoalaRenta | 57 596 4g 36,172.13 47,579.48 60,628.13 73,770.99
$ $ $ $ $
STHIPAD N =1 50,727.70 86,445.25 113,706.89 144,890.94 176,300.16
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Se puede evidenciar en la tabla 27 que la utilidad tiene un crecimiento significativo
mediante el paso de los afios, esto se debe a que los costos y gastos son bajos respecto a

los ingresos que la empresa genera.

4.4.3.Flujo de Efectivo

El Estado de Flujo de Efectivo evidencia los diferentes flujos de caja en los proximos 5

anos.
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Tabla 29. Flujo de Efectivo

| FLUJO DE CAJA |

A. FLUJO DE
BENEFICIOS

Flujo de efectivo
inicial

11,520.0

(140,179.6)

(14,808.1)

132,954.0

311,996.4

Venta de bienes

390,000.0

487,500.0

609,375.0

761,718.8

952,148.4

Valor residual
Activos

271,000.0

TOTAL FLUJO
DE
BENEFICIOS

401,520.0

347,320.4

594,566.9

894,672.8

1,535,144.8

B. FLUJO DE
COSTOS

Costos de
Produccion

211,842.5

268,520.9

344,787.4

447,395.5

585,458.4

Gastos
Administrativos

57,9175

60,297.1

62,774.5

65,353.6

68,038.8

Gastos de Ventas

3,930.0

4,089.2

4,254.8

4,427.1

4,606.4

Gastos
Financieros

17,712.6

INVERSIONES

Activos Fijos/
Propiedad planta

y equipo

238,480.0

Gastos de
Constitucion

297.0

APORTE
SOCIOS

200,000.0

TOTAL FLUJO
DE COSTOS

438,480.0

291,699.6

332,907.1

411,816.6

517,176.2

658,103.6

(A-B)FLUJO
DE FONDOS
ECONOMICOS

(438,480.0)

109,820.4

14,413.3

182,750.3

377,496.6

877,041.2

Préstamo

250,000.0

APORTE
SOCIOS

200,000.0

Amortizacién de
Préstamo

250,000.0

10%
Participacion
Trabajadores

7,994.9

13,624.2

17,920.7

22,835.5

29.5% Impuesto
a la Renta

21,226.5

36,172.1

47,579.5

60,628.1

FLUJO DE
FONDOS
FINANCIEROS

11,520.0

(140,179.6)

(14,808.1)

132,954.0

311,996.4

793,577.6
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En la tabla 28 se puede evidenciar el estado de flujo de efectivo, el cual refleja en sus
primeros afios flujos de fondos negativos debido al pago del préstamo realizado. Sin

embargo, en los afios siguientes se evidencia crecimiento de flujo de fondos financieros.

4.5. METODOS DE EVALUACION QUE TOMAN EN CUENTA EL VALOR
DEL DINERO A TRAVES DEL TIEMPO

4.5.1.Valor Presente Neto (VPN o VAN)

Tabla 30. Valor Presente Neto (VPN o VAN)

VAN

0 $ (200,000.00) 1.0000 | $  (200,000.00)
1 $ (140,179.57) 09122 | $  (127,873.66)
2 $ (14,808.10) 0.8321 | $ (12,322.31)
3 $ 132,954.03 07591 | $ 100,923.10
4 $ 311,996.36 0.6924 | $ 216,040.40
5 $ 793,577.62 0.6317 | $ 501,269.41
VAN $  478,036.94

Tomando en cuenta que el VAN es mayor a 0, es decir, 478,036.94. Se puede determinar

que el proyecto es fiable.
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4.5.2. Tasa Interna de Retorno (TIR)

Tabla 31. Tasa de Retorno (TIR)

[0 5 S

0 $ (200,000.00) 1.0000 | $  (200,000.00)
1 $ (140,179.57) 07332 | $  (102,781.20)
2 $ (14,808.10) 05376 | $ (7,960.81)
3 $ 132,954.03 03942 | $ 52,406.89
4 $ 311,996.36 0.2890 | $ 90,170.68
5 $ 793,577.62 02119 | $ 168,164.44
VAN $ 0.0

Tomando en cuenta que la TIR es 36.39 y la tasa de descuento es 9,62. Se puede

determinar que el proyecto es fiable ya la TIR representa un mayor porcentaje.

4.5.3. Tasa de Descuento

Tabla 32. Tasa de Descuento

RECURSOS PROPIOS
Aporte socios $  200,000.00 44% 4.99% 2.22%
RECURSOS AJENOS
Préstamo $ 250,000.00 56% 12.83% 4.73%
TOTAL INVERSION $ 450,000.00 100% 6.94%
6.94%
1.18%
1.50%
TMAR / Tasa de descuento 9.62%
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4.5.4.Periodo de Recuperacion Inversion

Tabla 33. Periodo de Recuperacion Inversion

PERIODO DE RECUPERACION DE LA INVERSION

0 $ 200,000.00

1 $ (127,873.66) $  (127,873.66)
2 $ (12,322.31) $  (140,195.97)
3 $ 100,923.10 $ (39,272.87)
4 $ 216,040.40 $ 176,767.53
5 $ 501,269.41 $ 678,036.94

Se puede observar en la tabla 32. Que la inversion se recupera en 3 afios y 11 meses.

4.5.5.Relacién Beneficio/Costo

Tabla 34. Relacion Beneficio/Costo

‘ RELACION COSTO BENEFICIO \

° $ 438,480.00 | $ 438,480.00
! $ 401,520.00 $ 366,271.85 $ 29169957 | $ 266,092.20
2 $ 347,320.43 $ 289,016.77 $ 33290714 | $ 277,023.00
3 $ 594,566.90 $ 451,325.42 $ 41181659 | $ 312,602.83
4 $ 894,672.78 $ 619,511.91 $ 51717623 | $ 358,116.22
5 $ 153514480 | $ 969,686.03 $ 65810360 | $ 415,696.20
SUMA $ 2,695811.97 $ 2,068,010.45
RELACIONB/C 1.30

Tomando en cuenta la tabla 33. La relacién costo beneficio es de 1.30.
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4.6. METODOS DE EVALUACION QUE NO TOMAN EL VALOR DEL
DINERO A TRAVES DEL TIEMPO

4.6.1. Indicadores Financieros

Tabla 35. Indicadores Financieros

LIQUIDEZ
C.Ac“"o 050 | 030 | 203 | 3.74 | 515
. - irculante
Indice de Liquidez = = =
Pasivo
Circulante
RENTABILIDAD
Margen de Utilidad Bruta = Utilidad Bruta | _ | 46% 45% 43% 41% 39%
Ventas L
Margen_ de U£|I|dad Ut|||d_ad | 25% 28% 29% 30% 29%
Operacional = Operacional =
Ventas L
Margen de Utilidad Neta = Utilidad Neta | _ | 13% 18% 19% 19% 19%
Ventas L
Rendimiento Sobre el - 0 0 0 0 0
Patrimonio (ROE) = Utilidad Neta _ 20% 26% 25% 24% 23%
Patrimonio | |
Rendimiento Sobre Activos Utilidad Neta | _ | 18% | 22% | 22% | 21% | 20%
Totales = =
Total Activos

Se puede evidenciar que los indicadores financieros tales como de liquidez tienen un
resultado negativo los dos primeros afios. Sin embargo, en los siguientes afios va

creciendo hasta obtener indices positivos.
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4.7. PUNTO DE EQUILIBRIO

Tabla 36. Punto de Equilibrio

PUNTO DE EQUILIBRIO

DETALLE e VARIABLES COSTOS TOTALES
INVENTARIO
INICIAL MPD
COMPRAS MPD
MPD DISPONIBLE
INVENTARIO
FINAL MPD
MPD UTILIZADA $ 164,000.00 $ 164,000.00
MOD $ 27,832.50 $ 27,832.50
CIF $ 20,010.00 $ 20,010.00
Suministros de Oficina $ 170.40 $ 170.40
Sueldos y Salarios $ 56,593.50 $ 56,593.50
Servicios Basicos $ 1,153.56 $ 1,153.56
Depreciaciones $ 18,351.33 $ 18,351.33
Gastos Constitucion $ 297.00 $ 297.00
GASTOS DE
VENTAS $ -
Publicidad $ 180.00 $ 180.00
Hosting y dominio $ 100.00 $ 100.00
TOTAL $104,227.89 $ 184,460.40 $ 288,688.29

PE en délares = 104,227.89
en dofares = ) 184,460.40
390,000.00
i _ 104,227.89
PE en délares = 053
PE en délares = 197,766.65 dolares

De acuerdo a la tabla 35. el punto de equilibrio de la empresa es de 197,766.65. Es decir,

la empresa debe tener un ingreso de ésta cantidad para no tener pérdidas ni ganancias.
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4.8. ANALISIS DE SENSIBILIDAD

Tabla 37. Anélisis de Escenarios

‘ ANALISIS DE ESCENARIOS \

A. FLUJO DE
BENEFICIOS
. . $ $ - $ - $ $
Flujo de efectivo inicial 11,520.00 | 140,179.57 | 14,808.10 | 132,954.03 | 311,996.36
Ventas $ $ $ $ $
390,000.00 | 487,500.00 | 609,375.00 | 761,718.75 | 952,148.44
. . $
Valor residual Activos 271,000.00
Recuperacién de Capital de
Trabajo
TOTAL FLUJO DE $ $ $ $ $
BENEFICIOS 401,520.00 | 347,320.43 | 594,566.90 | 894,672.78 | 1,535,144.80
B. FLUJO DE COSTOS
Costos de Importacion $ $ $ $ $
233,026.75 | 295,372.99 | 379,266.09 | 492,135.06 | 644,004.29
. . $ $ $ $ $
Gastos Administrativos 6370921 | 66,326.78 | 60,051.90 | 71,888.99 | 74,842.64
$ $ $ $ $
Gastos de Ventas 432300 | 449808 | 468025 | 4,869.80 | 5,067.03
. . $ $ $ $ $
Gastos Financieros 17.712.61 ) ) ) )
INVERSIONES
Activos Fijos/ Propiedad $
planta y equipo 238,480.00
o $
Gastos de Constitucion 297.00
$
APORTE SOCIOS 200,000.00
TOTAL FLUJO DE $ $ $ $ $ $
COSTOS 438,480.00 | 319,068.57 | 366,197.85 | 452,998.25 | 568,893.85 | 723,913.96
(A-B) FLUJO DE FONDOS | $- $ $ - $ $ $
ECONOMICOS 438,480.00 | 82,451.43 | 18,877.42 | 141,568.65 | 325,778.93 | 811,230.84
, $
Préstamo 250.000.00
$
APORTE SOCIOS 200,000.00
., 3 $ $ $ $ $
Amortizacion de Préstamo 250,000.00 | - ) ) )
10% Participacion $ $ $ $ $
Trabajadores 799491 | 13,624.15 | 17,920.71 | 22,835.45 | 27,785.68
$ $ $ $ $
0,
29,5% Impuesto a la Renta 2122648 | 36,172.13 | 47,579.48 | 60,628.13 | 73,770.99
. $ $ - $ - $ $ $
Fijoice Rondus 11,520.00 | 196,769.96 | 68,673.70 | 76,068.46 | 242,315.35 | 709,674.17
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Flujo de $ $ $ $ $ $
fondos (200,000.00) | (196,769.96) | (68,673.70) 76,068.46 242,315.35 709,674.17
Tasa de _ 9.62% Tasa Referencial
descuento =
_ $ .
VAN = 23716170 Proyecto Viable
TIR= 22.49% Proyecto Viable

Tomando en cuenta el anélisis de escenarios que se encuentran en la tabla 36. Se puede
evidenciar que el proyecto es viable debido a que el VAN es positivo y la TIR es mayor

a la tasa de descuento.
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5. CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

5.1. CONCLUSIONES

e La revolucion industrial fue el punto de partida para el inicio de una era textilera, es
decir, gracias a este acontecimiento histdrico nacion la industria manufacturera. Desde
este punto se crearon varias maquinas y utensilios que serian de gran utilidad para

fabricar hilos, telas y posteriormente prendas de vestir.

e Laaparicion de la industria textilera en el Ecuador empieza con la confeccion de lana
y posteriormente de algodon. En la actualidad esta industria es una de las mas grandes
en el pais y ha generado varias plazas de empleo y ha contribuido en el incremento del
PIB ecuatoriano.

e Dida Sport es una empresa manufacturera que se cred a partir de la unién entre la
empresa R.P y Huaylla's. En la actualidad se dedica a la fabricacion de camisetas
deportivas con disefios exclusivos de los mejores equipos de fatbol del mundo. Se
encuentra ubicada en la ciudad de Lima-Perud, su mercado objetivo es en Estados
Unidos y sus proveedores son de Peru. La decision de operar en Peru se debe a que la
materia prima del pais tiene costos bajos, asi como también su mano de obra es

sumamente econdmica, a diferencia de otros paises latinoamericanos.

e La empresa Dida Sport ha tenido diferentes cambios durante su trayectoria en el
mercado. Debido al cambio constante en la tecnologia se han cambiado los equipos y
maquinarias, se han incrementado procesos y programas de computacion, y siempre

buscan innovar en sus disefios para lograr una maxima satisfaccion de sus clientes.

e Laempresa Dida Sport no cuenta en la actualidad con un plan estratégico definido, por
lo que se deicidio plantear uno. La planificacion estratégica es importante porque es
un proceso de formulacion e implementacion de objetivos, para lo cual se desarrollan

estrategias que ayuden a cumplir dichos objetivos.



e Tras haber realizado el analisis financiero en el capitulo 4, se puede determinar que
que la implementacion de un plan estratégico en la empresa Dida Sport es un proyecto
viable ya que refleja los siguientes resultados: el VAN es de $ 478,036.94 y la TIR es
de 36,39%, lo cual genera un rendimiento mayor al esperado que es de 9,62%. Esto se
debe a los costos de mano de obra y materia prima ya que permiten tener ganancias
altas. Los resultados del VAN y la TIR permiten demostrar que la empresa brinda

seguridad para los accionistas y refleja rentabilidad.

e Por otro lado, las utilidades que tiene la empresa se incrementan conforme pasan los
afios, esto se debe a que los ingresos son cada vez mayores ya que se presupuesta un
crecimiento del 25% anual en las ventas, la empresa quiere posicionarse en Estados

Unidos y encontrar nuevos mercados internacionales para vender su marca.

5.2. RECOMENDACIONES

e Se recomienda a la empresa Dida Sport a implementar el plan estratégico que se
realizd para que ésta pueda obtener mayores beneficios que los que tiene en la

actualidad.

e Se recomienda a la empresa buscar nuevos mercados internacionales como Canada

y Europa ya que tiene como ventaja los bajos costos de mano de obra y materia prima.

e Actualizarse y capacitarse constantemente en los cambios tecnoldgicos de
maquinaria, programas de disefio para que puedan siempre brindar el mejor servicio
por medio de la venta de camisetas deportivas que sobrepasen las expectativas de sus

clientes.

e Constantemente analizar su situacion actual con la anterior para saber en qué se puede

mejorar y asi obtener los mayores beneficios posibles.
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