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RESUMEN EJECUTIVO

Hoy en dia, la industria publicitaria tiene gran impacto sobre el mercado local, la gran
mayoria de empresas busca darse a conocer en un mercado cada vez mas competitivo. La
publicidad en general ha ofrecido a las empresas distintas formas de presentar su imagen
a través de distintos medios. Uno de estos medios, es dar a conocer la imagen de la
empresa a través de articulos publicitarios. Existen varias empresas que ofrecen este

servicio y el mercado se ha tornado cada vez mas competitivo.

El siguiente trabajo tiene como objetivo terminar con los problemas administrativos y
crear un plan para que "La Publicidad" pueda enfrentar los obstaculos que atraviesa a
diario. Esta empresa se ha caracterizado desde sus inicios como una empresa fuerte en el
mercado publicitario, capaz de competir con cualquier otra pero Gltimamente ha perdido
su camino, esta debe enfocarse en el cliente y en entregar un producto de calidad capaz

de satisfacer las necesidades del mercado.



1. SITUACION ACTUAL DE LA EMPRESA “LA PUBLICIDAD”

1.1 RESENA HISTORICA

“La Publicidad” toma este nombre por el duefio de la empresa Angel Rodrigo
Aguas Murillo quien inicio el negocio hace veinticinco afios con la finalidad
de tener una empresa que genere una mayor rentabilidad en afios posteriores.
La idea se consolidd junto a su socia Pamela Sanchez quien fue una

precursoras de la empresa.

Esta idea sale del afan del duefio por salir adelante y llevar a cabo uno de sus
suefios, el cual era tener un negocio propio de publicidad y que a largo plazo

pueda crecer y ser parte de un negocio familiar.

Al inicio fue bastante duro, no habia un espacio fisico para trabajar y las ventas
se realizaban puerta a puerta lo que dificultaba tener ingresos. Los productos
no tenian variedad pero tenian un distintivo particular el cual era el disefio de
cualquier logotipo o forma que el cliente quisiera ademas de productos

exclusivos que no se encontraban con facilidad dentro del pais.

Después de unos afios y con una mayor cantidad de clientes se propuso
establecer un pequefio negocio en un local de arriendo el cual estaba ubicado
en la parte Sur de Quito. El negocio iba ganando cada vez mas clientes pero

lamentablemente las ventas no eran lo suficientemente grandes como para



generar estabilidad. El negocio inicié con un capital $2,000.00 ddlares y fue

aqui donde se obtuvo una mayor cantidad de clientes.

Lamentablemente, no todo salia como se esperaba las ventas no eran tan altas
a pesar de que habia una gran cantidad de clientes. El problema principal era
que estos clientes solo compraban por unidades y este ingreso no era

suficiente.

El duefio preocupado por esta situacion decidié tomar una medida més
drastica y ofrecer sus productos a instituciones méas grandes que pudieran

generar una mayor cantidad de ingresos.

Se buscaron varias empresas pero no se tuvo éxito puesto que las empresas
manejaban mejores proveedores que tenian precios mas bajos y mas
asequibles para sus clientes. Como la empresa era mas que nada una empresa
comercial y no manejaba una linea de produccion propia sus costos eran
elevados en relacion a otras empresas por lo que era imposible competir a tal

nivel.

El duefio en un inicio de su formacion laboral aprendid a realizar un tipo de
publicidad especial que era disefiada precisamente para militares. Por lo cual,
el negocio tomo un giro inesperado, atacar este mercado era el objetivo ya que

este sector no tenia proveedores en calidad y cantidad.



Afios més tarde y con el éxito que se obtuvo con el cambio de enfoque en el
sector de mercado los ingresos eran bastante altos, fue en ese momento donde
los duefios de la empresa decidieron buscar otro sector dentro de la ciudad de

Quito para consolidar el negocio.

Se alquil6 un local en el sector Norte Quito, en la avenida Mariana de Jesus
cerca del Centro Comercial el Jardin. En este momento, el proyecto que
empez6 como un suefio comenzd a dar frutos llegando a tener una gran

rentabilidad, estabilidad, y una holgada cartera de clientes.

Estuvieron algunos afios en ese lugar, pero sus duefios se habian planteado
otro objetivo tener un local propio. Lo consiguieron en el afio 2008, un local

dentro del mismo sector con la gran diferencia que ya era de su propiedad.

En la actualidad, ain no ha sido posible para la empresa constituirse como una
compafiia limitada o sociedad an6nima pero se estan realizando los trdmites
pertinentes para constituir a la compafiia como tal. Se espera, cumplir con este
propdsito en el plazo maximo de dos afos que se considera un tiempo prudente

y suficiente para cumplir con este requisito como empresa.

La ubicacion del local hoy en dia es exactamente en la Av. Mariana de Jesus
y Jorge Juan, en donde se encuentra su bodega, su area de produccion y
trabajo. La empresa cuenta con seis empleados de los cuales dos han

acompariado a los propietarios desde sus inicios.



Dentro de poco abrid una sucursal, lamentablemente esto no funcion6 porque
nadie sabia cbmo administrar de forma correcta y se vieron obligados a cerrar
la sucursal que estaba ubicada en el sector Sur de Quito. Se abri6 esta sucursal

porque algunos de los clientes mas importantes estan dentro de este sector.

Una buena administracion del negocio le puede dar el salto necesario a la
empresa para expandirse y crecer a nivel econémico que es lo que ha buscado
durante los altimos afios. Los propietarios estan conscientes de que esto es un
proceso pero quieren iniciar ya con este proyecto de implementar todo lo que
sea necesario para llegar a ser una empresa prospera en el futuro capaz de

competir con entidades mas grandes.

En la actualidad, él negocio ya tiene 25 afios de experiencia y se ha mantenido
en el mercado presentando gran competitividad, la idea principal de la
empresa es generar mayor rentabilidad y trascender en el tiempo. La empresa
no solo ha ido ganando clientes sino también empresas que desean trabajar

con ellos por la calidad de los productos que ofrecen.

La empresa de igual manera ha ganado otros clientes, no solamente en la
ciudad de Quito sino también en toda la provincia de Pichincha asi como en
otras ciudades como Guayaquil, Cuenca e Ibarra, que aunque lo clientes no

son muchos son importantes.



1.2 GIRO DE NEGOCIO

“La Publicidad” como su nombre lo dice es una empresa dedicada a la
comercializacion y disefio de articulos publicitarios que brinden al cliente un

producto de calidad y personalizado segun su conveniencia.

Por lo general, las ventas se llevan a acabo al por menor porque la
personalizacion del articulo supone un aumento en el precio del articulo pero
si existe ocasiones en la que la empresa tiene pedidos al por mayor lo que

genera mayor rentabilidad en el negocio y grandes ingresos.

La empresa busca crear mas lineas de produccidn que puedan satisfacer otras
necesidades y expectativas que cliente busca dentro del negocio. Para ello, es
necesario comprar maquinaria en el extranjero capaz de cumplir con estos

intereses.

Al inicio del negocio, este tenia un enfoque netamente comercial no existia
interés por tener un diferenciador en el producto o por generar algun producto
mediante una linea de produccién. Con la experiencia ganada por parte de los
propietarios de la empresa se decidié implementar varias lineas de produccion
gue aungue pequerias eran de gran rentabilidad asi como un diferenciador del

producto que es el disefio grafico implementado en los productos publicitarios.

Por otro lado, el enfoque inicial fue solamente de comercializacion de
productos publicitarios puerta a puerta para cualquier tipo de negocio o

empresa luego este concepto se cambid y se enfoco en cierto nicho de mercado



que luego se fue expandiendo hacia otros mercados por el crecimiento que
obtuvo la empresa y ya no era un negocio de puerta a puerta sino en local
comercial el cual le da al cliente variedad de productos asi como un buen
ambiente de trabajo para los empleados que desempefian sus funciones dentro

de la empresa.

1.3 PRODUCTOS QUE OFRECE “LA PUBLICIDAD”

El producto es el conjunto de atributos (caracteristicas, funciones, beneficios
y usos) que le dan la capacidad para ser intercambiado o usado. Usualmente,
es una combinacién de aspectos tangibles e intangibles. Asi, un producto
puede ser una idea, un bien, un servicio o cualquier combinacion de los

tres. (Association, 2006)

Dentro de la linea de productos que maneja “La Publicidad” comenz6 con la
produccién de placas de pecho y de homenaje las cuales eran hechas a mano

y se trabajaba Unicamente para el Ejército Ecuatoriano.

La empresa hoy en dia cuenta con una amplia variedad de productos los cuales
son personalizados a gusto y necesidad de sus clientes, entre los cuales se

encuentran:

v" Jarros tallados.
v Jarros digitales.
v" Botellas talladas.

v Placas de homenaje.



v" Monedas con leyendas.
v’ Escarapelas.

v Placas de pecho.

v' Agendas.

v’ Esferos.

v Tallados en marmol.
v" Sellos de tinta negra.
v Sellos a color.

v" Sellos secos.

v Trofeos.

v' Medallas

v Cavas de madera

v' Pines

v" Platos con disefio

v" Placas de marmol

v" Figuras militares

v Llaveros

v" Productos reciclados, entre otros.

De estos productos ya mencionados el producto que incrementd sus ventas
considerablemente fueron los sellos de todo tipo, por ese motivo la empresa
decidié implementar un laser que es justamente necesario para realizar este
tipo de trabajo, la inversion representd $20,000.00 para la empresa pero su
costo beneficio fue mucho mas alto por lo que la inversién se recuperé dentro

de un afo.



A parte del material publicitario la empresa también ofrece el servicio de
disefio de imagen publicitaria asi como corporativa, tales como: logos,

slogans, etc.

La empresa cuenta con la maquinaria necesaria para elaborar todos sus

diferentes productos, entre su maquinaria esta:

e Computadoras de ultima generacion: Necesarias para realizar
el trabajo de disefio de ciertos productos que lo necesitan. Son

indispensables en el negocio.

e Plotter: Cortador de vinil necesario para los jarros tallados y

para otros procesos de tallado.

e Camara de tallado: Lugar donde se lleva acabo el tallado de

diferentes materiales.

o Cortadoradigital: Es usada para realizar el corte de escarapelas

y placas de pecho o de homenaje.

e Impresoras de Gltima generacion: necesarias para llevar acabo

ciertos productos que necesitan un proceso digital previo.



e Planchas industriales: necesarias para hacer las placas de

homenaje.

e Impresora de sublimacion: necesaria para hacer jarros digitales

y otros tipos de placas de homenaje.

Para la empresa es muy importante contar con un software adecuado para
realizar disefio grafico por lo que sus computadores cuentan con Adobe

llustrator, Adobe Photoshop, Corel Draw y sus respectivas licencias.

1.4 ACTIVIDADES ADMINISTRATIVAS

Para poder entender de mejor manera cuales son las actividades
administrativas que maneja la empresa en la actualidad es necesario entender

el concepto de administracion.

Chiavenato describe a la administracion como: “el proceso de planear,
organizar, dirigir y controlar el uso de los recursos para lograr los objetivos

organizacionales”. (Idalberto, 2004)

Lamentablemente en “La Publicidad” no se ha implementado un sistema
administrativo que promueva el desarrollo de la empresa por falta de

conocimiento y tiempo.
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Las actividades administrativas que se llevan a cabo en la empresa son basicas.
Lo que se desea para empresa es implementar actividades que generen valor

y la empresa obtenga el crecimiento que busca.

Para realizar nuevas actividades de estas caracteristicas en la empresa es

importante mencionar a la cadena de valor de “La Publicidad” y con ello

determinar qué actividades administrativas pueden ser un aporte.

Cuadro 1. Cadena de valor “La Publicidad”.

Compras Disefio -
P Venta a clientes Distribucion
Negociacion y - Produccion
adquisicién Cierre de venta Entrega
Empague
Control de Calidad P

Estas actividades administrativas giran en torno a las actividades principales
del negocio y se van creando de acuerdo a las necesidades que puedan
aparecer. Por ejemplo, en el caso de negociacion y compras es importante
administrar las compras de tal manera en la que se compre lo necesario de
materia prima o materiales publicitarios para su respectiva producciéon o

comercializacion.

En si las actividades administrativas que hace la empresa nada mas son pago
de ndémina, abastecimiento de insumos y herramientas basicas para los

empleados, verificacion de proveedores y estrategias de venta.
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En “La Publicidad” por lo tanto, no se lleva la administracion de manera méas
profunda, como planificacion estratégica, planeacion de objetivos, medicion
de alcance de objetivos y demas. Lo que se busca a través de la planificacion
estratégica es generar una solucion para la parte administrativa que en los

ultimos afos ha tenido varios problemas.

Los problemas méas claros de la organizacion son: falta de objetivos
corporativos, ausencia de estrategias de la organizacion, falta de evaluacion
tanto para clientes como proveedores, administracion de quejas y sugerencias

del cliente, falta de coordinacion y entrega de pedidos al cliente.

En cuanto al disefio y produccion dentro de este proceso la administracion
juega un papel fundamental puesto que deberia existir un estandar de
produccion asi como procesos bien marcados que eviten los tiempos muertos

que pueden surgir durante el proceso.

Dentro del giro de negocio de esta empresa la produccion es fundamental por
lo cual tener procesos bien marcados por parte de la administracion contribuira

con el progreso del negocio.

La entrega de pedidos es un gran problema que maneja “La Publicidad”, la
entrega de pedidos la realiza uno de los empleados de la empresa. El problema
aqui radica en que las entregas muchas veces llegan muy tarde a los clientes y

no se le da un grado de importancia segun la entrega. Por otro lado, los canales
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de entrega no son los més efectivos, algunas veces el producto llega con una

ruptura o dafo que se ocasiona en el transcurso del traslado del producto.

Otro problema, no se lleva un registro de mercaderia, no se tiene conocimiento
preciso y claro de la mercancia que entra y sale de la empresa, dando cabida a
otros problemas como son la recepcion de mercaderia o la entrega del

producto a tiempo al cliente.

La falta de constante capacitacion a los vendedores también se ve como un
tema imperioso que se espera poder cambiar de inmediato para lograr mas

ventas y que el negocio gane mas clientes que tengan fidelidad por la empresa.

1.5 ANALISIS DE LA GESTION ADMINISTRATIVA

Como se pudo apreciar, todas las actividades administrativas que se realizan
en la empresa son de poca ayuda para lograr el verdadero objetivo que esta
buscando la empresa, tan solo son actividades complementarias necesarias
para el buen funcionamiento del negocio pero no son actividades gque

dinamicen el proceso de cambio que espera “La Publicidad”.

La administracion de la empresa no le ha dado la debida importancia a este
tema y hoy en dia se han presentado diversos problemas como los ya

planteados que han afectado de manera directa a la empresa.
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La idea principal sera cambiar esta gestion administrativa que se esta llevando
de manera inadecuada por la falta de conocimiento y dominio del tema de

parte de los encargados.

De las actividades administrativas que se realizan, la seleccion de proveedores
es bastante incompleta, solo se mantiene contacto con el proveedor y no se

tiene un archivo documentado de la calificacion de los clientes.

Los vendedores no son capacitados constantemente en ventas y su Unico
conocimiento es la experiencia, la repercusion que ocasiona esto es que las
ventas no sean tan efectivas y que no exista la oportunidad de ganar mas
clientes como empresa. Una empresa que no esté constantemente capacitando
a sus empleados en sus areas de trabajo, en lo posterior si existe un error o un
mal manejo de material 0 maquinaria no sera responsabilidad del empleado

sino de la empresa por no haber capacitado a sus empleados.

La intencién de los propietarios es buscar soluciones viables que promuevan
el desarrollo de la empresa al corto y largo plazo, por esta razon se busca con
esta investigacion realizar una propuesta de planificacion estratégica, que
pretenda solucionar los problemas administrativos que se estan presentando

en la empresa.
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2. MARCO TEORICO

2.1 DEFINICION DE PLANIFICACION ESTRATEGICA

El plan estratégico es un programa de actuacion que consiste en aclarar lo que
pretendemos conseguir 'y cdmo nos proponemos conseguirlo. Esta
programacion se plasma en un documento de consenso donde concretamos las
grandes decisiones que van a orientar nuestra marcha hacia la gestion

excelente. (Martinez, 2015)

Existen varias definiciones de planificacion estratégica, es por ello que serd

de gran utilidad analizar varios conceptos.

“La planificacion estratégica tiene relacion asimismo con la prevision del
futuro. En definitiva, dirigir no es otra cosa que organizar los recursos de la

entidad para lograr objetivos futuros”. (Roche, 1996, pag. 24)

La planificacion estratégica es un proceso basado en la racionalidad, que debe
presidir cada una de las etapas en que pueda dividirse el proceso de estudio.

(Mintzberg, 1994)

La planeacion estratégica es el proceso gerencial de desarrollar y mantener
una direccion estratégica que pueda alinear las metas y recursos de la
organizacion con sus oportunidades cambiantes de mercadeo, para de esta

forma estar preparado para sucesos futuros. (KOTLER, 1988)
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La planificacion estratégica es un paso necesario que se debe implementar en
una empresa para generar la directrices y caminos necesarios para llegar a un
objetivo. Si la empresa “La Publicidad” quiere llegar lejos tendrd que
comenzar por hacer efectivo este sistema e implementarlo lo mas pronto

posible.

2.2 CARACTERISTICAS DE LA PLANEACION ESTRATEGICA

Segun Testa (2006), las principales caracteristicas que tiene la planificacion

estratégica estan:

La planificacion estratégica es un instrumento al servicio de un grupo

humano para que este logre el éxito desde su contexto sociocultural.

e Todos los grupos implicados deberan beneficiarse del plan.

e El plan debe ser Unico y contextualizado.

e Debe involucrar la mayoria de los agentes del territorio de forma
consensuada.

e Esunaaccion integrada que fomenta los beneficios, la cohesion social,
la coordinacion, la autoestima del grupo.

e El plan debe tener resultados que seran conocidos conforme se vayan
logrando.

e EI plan tiene una naturaleza flexible, ya que debe adaptarse a las

circunstancias cambiantes del momento y lugar.
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e El plan debe tener una imagen comercial del lugar donde se realiza, de
cara a sus integrantes y de cara al exterior.
e La proyeccion internacional tiene que tener un protagonismo

importante.

Estas son las caracteristicas que hacen que un plan estratégico funcione en una
organizacion. Si no se toma en cuenta estas caracteristicas puede ser que el plan

no funcione.

Los beneficios de la planificacidn estratégica segun Testa (2006) seran:

. El establecimiento de prioridades y jerarquizacién de los
objetivos.

. Concentracion de las energias para la consecucion de los
objetivos.

. Mayor objetividad superando los topicos comunes y falsos
provenientes de una autoestima tanto positiva como negativa.

. Sistematizacion de los objetivos por areas: apoyo, competitividad,
estructura, etc.

. Colaboracion entre las esferas de lo publico y de lo privado sobre
la base de una serie de proyectos concretos.

. Creacion de una cultura estratégica comun, consensuando
visiones histdricas del pasado, analisis del presente, y planes de futuro.
. Refuerzo del liderazgo en la institucion.

. Uso mas efectivo de los recursos disponibles.

. Facilidad para conseguir mas recursos, tanto publicos como

privados.
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Esta planificacion le va dar a la organizacion estos beneficios generales ya
mencionados que seran preponderantes para que el negocio siga por el camino

que se planteara. (Testa, 2006)

2.3 IMPORTANCIA DE LA PLANIFICACION ESTRATEGICA

¢Qué importancia pude tener una planificacion estratégica? Con una buena
planificacion estratégica se puede mejorar la competitividad de las
organizaciones, asi como siempre estar a la vanguardia al innovarse de manera
continua para poder crecer en un mundo globalizado y en constante cambio

tecnoldgico.

Espinosa (2014), manifiesta que el logro de los objetivos de la empresa se ven
altamente influenciados por una planificacion estratégica, mientras estos sean
mas claros mas sencillo sera alcanzarlos. El planear se encuentra siempre
presente en nuestras vidas como en el trabajo, paseo familiar y demés. Se
puede decir entonces que es una parte integral que nos ayuda a tomar

decisiones efectivas.

Muchas veces para las personas, el tomar una decision es causante de miedo
o temor a lo desconocido o al que pasara si se aventuran a algo nuevo, y esto
también lo viven en las organizaciones ya sean chicas, medianas o grandes,
por eso es importante hacer una planeacion estratégica, la cual ayude a
predecir cuéles serian los diferentes escenarios de lo que podria ser o suceder,

y asi poder tomar decisiones al respecto para lo que se quiere en el futuro, aqui
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se involucran todas las areas de la empresa: contabilidad y finanzas,

mercadotecnia, compras, produccion, etc.

La planeacion estratégica proporciona a los directivos y a los empleados una
vision de lo que se puede lograr en un futuro para la empresa en la cual
trabajan, asi como la tranquilidad y sentido de pertenencia en la organizacion
provocando una motivacién y empuje hacia la participacion activa,
colaboraciéon y trabajo en equipo buscando el logro de los objetivos

planteados.

Vivimos en un mundo tan globalizado que es necesario siempre tener un
mejoramiento continuo que nos ayude optimizar y sacarle provecho a todos

los recursos que estén a nuestra disponibilidad.

La importancia de la planificacién estratégica para una organizacion tener sus
objetivos y metas claras sabiendo cuales caminos seran los mas idéneos para

Ilegar a su gran objetivo como empresa. (Espinosa, 2014)

2.4 BENEFICIOS

Hay varios beneficios que ofrece la planificacion estratégica, es por ello que

las empresas grandes hacen uso de esta herramienta para ser mas competitivas

dentro y fuera del pais.
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Entre los beneficios que proporciona la planificacion estratégica segun

Carreto (2008) estan:

Un mayor entendimiento de las amenazas externas: Tener claras las
amenazas externas que pueden influir sobre el negocio es de vital
importancia porque solo de esta forma la organizacion puede conocer
el panorama al que se enfrenta y elaborar un mejor plan de accién

frente a estas.

Un mejor entendimiento de las estrategias de los competidores:
Prepararse para cualquier movimiento que pueda realizar la
competencia también es de gran importancia, si es posible anticiparse
a la competencia y entender sus movimientos sera posible pelear por

una mayor parte del mercado.

Incrementar la productividad de los empleados: Ofrecer un buen
espacio de trabajo, proveer de las herramientas necesarias, generar
incentivos y capacitaciones constantes son siempre necesarias en una

empresa para incrementar la productividad.

Menor resistencia al cambio: Los cambios siempre generan cierto
temor e incertidumbre pero un cambio puede ocasionar que la empresa

vaya por el camino que estaba buscando.
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Aumentar la capacidad de prevencion de los problemas:
Permite la identificacion, jerarquizacion, y aprovechamiento de

oportunidades.

Provee una vision objetiva de los problemas gerenciales: Identificar
los problemas que puede enfrentar la gerencia serd de gran utilidad
para poder prevenir los mismos y tomar accion sobre los problemas

gue se presenten.

Permite asignar mas efectivamente los recursos a las oportunidades
identificadas: Con ello las empresas pueden utilizar un menor nimero

de recursos y por ende disminuir el costo de su produccién.

Ayuda a integrar el comportamiento de individuos en un esfuerzo
comun: Lo que fomenta el trabajo en equipo en la empresa y da lugar

al cumplimiento de metas en un tiempo reducido.

Provee las bases para clarificar las responsabilidades individuales:
Esto genera una mayor organizacion de la empresa, cada quien conoce
de manera clara su responsabilidades lo que genera mayor

productividad en el trabajo.

Disciplina y formaliza la administracion: Fomenta una cultura
disciplinaria y de compromiso por parte de los colaboradores de la
empresa asi como crea formalidad por parte de la administracion de la

empresa.



21

2.5 DIAGNOSTICO EMPRESARIAL

Romagnoli manifiesta que, el Diagndstico Empresarial constituye una
herramienta sencilla y de gran utilidad a los fines de conocer la situacién actual
de una organizacion y los problemas que impiden su crecimiento,
sobrevivencia o desarrollo. Gracias a este tipo de diagndstico se pueden
descubrir las causas principales de los problemas, de manera de poder enfocar
los esfuerzos futuros en buscar las medidas méas efectivas y evitar el

desperdicio de energias.

Dentro de este diagnostico se realiza todo un andlisis que involucra tanto al
ambito externo como interno de la organizacion en el cual se evalUan ciertos
pardmetros que indican la situacion actual de la organizacion. (Romagnoli,

2007)

2.5.1 Andlisis interno

Realizar un andlisis interno tiene como objetivo conocer los recursos
y capacidades con los que cuenta la empresa identificar sus fortalezas
y debilidades, asi como establecer objetivos en base a dichos recursos
y capacidades, formular estrategias que le permitan potenciar o
aprovechar dichas fortalezas, y reducir o superar dichas debilidades.

(Arturo, 2011)
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2.5.2 Analisis externo

El analisis externo consiste en la identificacion de variables nacionales
y sectoriales con un impacto directo e indirecto en la empresa y sobre
las cuales la empresa no tiene ningun control ni capacidad para
modificar su comportamiento. Existen algunos indicadores externos
que beneficiaran o perjudicaran a la empresa, como un aumento en la
demanda de hielo producto del Fendmeno del Nifio o el incremento
del costo de transporte producto de la variacion del costo del petroleo.
En el caso de que las variables generen un entorno favorable para el
crecimiento del negocio, estaremos hablando de oportunidades. En el
caso que la trascendencia de dichas variables sea negativa para la

empresa, haremos referencia a amenazas. (Paredes, 2010)

2.6 DIRECCION ORGANIZATIVA

Segun Ventura (2015), en el proceso administrativo luego de cierto tiempo se
deben realizar planes de accion que buscan obtener una respuesta positiva a
su gestion por parte de los empleados, utilizando para ello técnicas de
comunicacion, tareas de supervision y la motivacion para lograr una correcta

direccién organizacional.
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Con la direccion organizativa se busca establecer caminos claros que seran
los pilares para crear las directrices y caminos necesarios para llegar a la gran

meta que se haya propuesto la organizacion.

Los elementos que comprenden la direccion organizacional en la

administracion los podriamos detallar de la siguiente manera:

e Ejecutar los planes de accion considerando la estructura de la
organizacion.

e Lamotivacion

e Conducir los esfuerzos del personal a cargo

e Lacomunicacion

e Lasupervision

e Alcanzar las metas organizacionales.

También expresa que, los principios de la direccidn organizacional son:

e La direccidn debe estar orientada a la concrecién de los objetivos

generales determinados por la organizacion.

e El directivo debe brindar apoyo directo a los empleados durante la

ejecucion de las acciones establecidas en la organizacion.

e Se deben respetar los canales comunicacionales determinados por la

organizacion para que las drdenes emitidas sean transmitidas
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utilizando los distintos niveles de jerarquia evitando de esa manera
conflictos internos, vacio en cuento a las responsabilidades,

debilitamiento de la autoridad en general, entre otras consideraciones.

Los problemas que surjan durante la gestion administrativa se deben
resolver a medida que se produzcan para evitar que éste se desarrolle

y provoque dafios no deseados.

Los conflictos que surjan deben ser manejados con profesionalismos
para que no obstaculicen las metas organizacionales y asi poder

continuar con los planes de accion establecidos. (Ventura, 2015)

Declaracion de la mision

“La mision de la empresa es el punto de partida de la actividad de la
empresa cuya definicion tiene mucho que ver con el negocio del

mismo fin”. (Vértice, 2012, pag. 40)

Vértice (2012) expresa que, La mision de organizacion establece la
vocacion de la empresa para enfrentar retos determinados y relaciona
el aspecto racional de la actividad de la organizacion con el aspecto

emocional o moral de la actuacion de la misma.

Entonces, la mision expresa la razon de ser de la empresa y su objetivo
principal. Constituye la auténtica declaracion de principios

corporativos y es aconsejable que esté redactada explicitamente. En el
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desarrollo de la actividad empresarial conviene tener claro desde el

principio todos los aspectos que componente la mision. (Vértice, 2012)

2.6.2 Declaracion de la vision

La vision de la empresa constituye el conjunto de representaciones,
tanto efectivas como racionales, que un individuo o un grupo de
individuos asocian a una empresa o institucién como resultado neto de
las experiencias, creencias, actitudes, sentimientos e informaciones de
dicho grupo de individuos, como reflejo de la cultura de la

organizacion en las percepciones del entorno. (Vértice, 2012)

2.6.3 Valores corporativos

Los valores corporativos son elementos propios de cada negocio y
corresponden a su cultura organizacional, es decir, a las caracteristicas
competitivas, condiciones del entorno y expectativas de sus grupos de
interés como clientes, proveedores, junta directiva y los empleados.

(Ceballos, 2014)
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2.6.4 Objetivos a largo plazo

Segin Caro (2012), los objetivos a largo plazo también son
denominados objetivos de alcance estratégico, es decir estos son los
objetivos que la empresa se plantea realizar con la finalidad de seguir
ciertas estrategias. Estas estrategias representan las acciones que se

deben tomar para lograr objetivos a largo plazo.

Los objetivos a largo plazo se dan a nivel de la organizacion, sirven
para definir el rumbo de la empresa. Se hacen generalmente para un
periodo de cinco afios y dos afios como minimo y esto se hace de
manera consecuente; Cada objetivo estratégico requiere una serie de

objetivos tactico.

Los objetivos a largo plazo brindan direccién, permiten la sinergia,
ayudan en la evaluacion, establecen prioridades, reducen la
incertidumbre, minimizan los conflictos, estimulan el esfuerzo y

ayudan en la asignacion de recurso y el disefio de puesto. (Caro, 2012)

2.6.5 Analisis FODA

Fred (2003) dice, que el objetivo primario del analisis FODA consiste

en obtener conclusiones sobre la forma en que el objeto estudiado sera

capaz de afrontar los cambios y los problemas en el contexto,
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(oportunidades y amenazas) a partir de sus fortalezas y debilidades

internas.

Ese constituye el primer paso esencial para realizar un correcto
analisis FODA. Cumplido el mismo, el siguiente consiste en

determinar las estrategias a seguir.

Para comenzar un analisis FODA se debe hacer una distincion crucial
entre las cuatro variables por separado y determinar qué elementos

corresponden a cada una.

A su vez, en cada punto del tiempo en que se realice dicho analisis,
resultaria recomendable no so6lo construir la matriz FODA
correspondiente al presente, sino también proyectar distintos
escenarios de futuro con sus consiguientes matrices FODA vy plantear

estrategias alternativas.

Tanto las fortalezas como las debilidades son internas de la
organizacion, por lo que es posible actuar directamente sobre ellas. En
cambio las oportunidades y las amenazas son externas, y solo se puede

tener injerencia sobre las ellas modificando los aspectos internos.

Fortalezas: son las capacidades especiales con que cuenta la empresa,

y que le permite tener una posicion privilegiada frente a la
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competencia. Recursos que se controlan, capacidades y habilidades

que se poseen, actividades que se desarrollan positivamente, etc.

Oportunidades: son aquellos factores que resultan positivos,
favorables, explotables, que se deben descubrir en el entorno en el que

actla la empresa, y que permiten obtener ventajas competitivas.

Debilidades: son aquellos factores que provocan una posicion
desfavorable frente a la competencia, recursos de los que se carece,
habilidades que no se poseen, actividades que no se desarrollan

positivamente, etc.

Amenazas: son aquellas situaciones que provienen del entorno y que
pueden llegar a atentar incluso contra la permanencia de la

organizacion. (Fred, 2003)

Formulacion de estrategias

Amaya (2012) dice, el proceso en si para formular una estrategia por
lo general es complejo y requiere una aportacion esencial de recursos.
Uno de los motivos es que normalmente hay numerosos aspectos y
variables a considerar. En muchas otras areas, no hay acuerdo sobre
cudl es el procedimiento adecuado para formular una estrategia de una

empresa.
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Las estrategias elegidas deben basarse en diferentes analisis y describir
en términos mas o menos convencionales, los segmentos prioritarios,
definir los modos de competir y especificar las politicas y reglas
aplicables en estas areas. Los indicadores los cuales son la
consecuencia de la eleccion de las estrategias, deben proporcionar una

vision global desde la perspectiva del cliente. (Amaya, 2012)

2.7 HERRAMIENTAS PARA PLANIFICACION ESTRATEGICA

2.7.1 Matriz de evaluacién de los factores externos

Segun Berzunza (2004), el analisis de evaluacion de factor externo
permitird a los estrategas resumir y evaluar toda la informacion
externa, como son: las variables ambientales decisivas, predicciones
ambientales determinantes y la matriz de perfil competitivo. Esto
ayudara a la empresa a conocer cuales son los factores externos mas

determinantes.

El procedimiento de la construccion de la matriz MEFE es el

siguiente:

Hacer una lista de amenazas y oportunidades. ElI numero
recomendado de amenazas y oportunidades clave a incluir en la

MEFE, varia de 5 a 20.
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En este ejemplo se visualizan 5 amenazas y oportunidades para

organizacion.

Tablal. Matriz factores externos (variables)

Factor externo clave Variables | Ponderacion | Clasficacion | Resultado ponderado
1. Situacion econdmica Amenazs
riegativa del pais
2. Bzezcria especializada | Oporfunicdad
e Bancoment
3. Tncremerto en los Amenazs
precics de la materia
ptirma
4. Aparicion de nuevos Amenaza
competidores en el
mercada
5. Bajaenlos precioz de | Oporfunicad
maguinaria v eguipo
NeCEesaros para la
BIMPFESE

Tokal

(Berzunza, 2004)

2. Asignar una ponderacion a cada factor que oscila entre 0.0 (sin

importancia) 1.0 (muy importante).

La ponderacion dada a cada factor indica la importancia relativa de
dicho factor en el éxito de una industria dada. La sumatoria de todas

las ponderaciones dadas a los factores debera ser de 1.0.

En el ejemplo, notese que la derogacion, conforman el factor

ambiental mas importante que afecta esta industria:
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Tabla 2. Matriz MEFE (ponderacion)

Factor externo clave Variables | Ponderacion | Clas¥icacion | Resultado ponderado
1. SMUACION SZonomIca Amenaza 020
negativa del paiz
2. Azpadtia especializada Oportunidad 0.0
de Bancome:xt
3. Incremento en fos Amenaza [I]
precios de la materia prima
4. Bpaicion de nuevos Bmenaza 020
campetidores en el
mercado
. Baja enToz precios de Oportunidad 020
maguinaria y egquipo
necesarios para la empresa
Total 1.1

(Berzunza, 2004)

3. Hacer una clasificacion de 1 a 4 para indicar si dicha variable

presenta:

Una amenaza importante (1)
Una amenaza menor (2)
Una oportunidad menor (3)

Una oportunidad importante (4)

A la organizacion: en el ejemplo, la firma de 2 oportunidades
importantes. El desplazamiento de la poblacion, hacia el oeste y el
sistema de informacion computarizado. Esta empresa afronta una

amenaza importante: las crecientes tasas de interés.
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Factor externo clave Variablezs | Ponderacion | Clasficacion | Resultado ponderatdo
T. Siuacion econdmica Bmenaza 020 i
negativa del pais
2. Bzesiria especializada Oporunidad 0.0 4
de Bancome:dt
3. Incremento en loz Bmenaza [I] K]
precios de la materia prima
4. Bpsticion de nuevos Bmenaza 020 2
competidores en el
mercado
o, Haja en los precios de Opartunicad .20 4
miaguinEria v equipo
NECESAHos [ara la empresa
Total 1.0

(Berzunza, 2004)

4. Multiplicar la ponderacion de cada factor por su clasificacion, para

establecer el resultado ponderado para cada variable:

Tabla 4. Matriz MEFE (resultado ponderado)

Factor externo clave Variables | Ponderacion | Clasficacion | Resultado ponderado
1. Siuacion econdomica Amenaza [(e] 1 020
negativa del paiz
2. Bzezoria especializada Oporiunichd 0.0 q 040
e Bancome:t
3. Incremento en oz Amenaza [ITI] 3 0.0
precios de la materia prima
4 Bpzpicion de nuevos Amenaza 020 2 040
competidores en el
mercaco
. Baja en log precios de Oporiunichd 020 q n.an
maguinaria y equipa
NEcesarios pmra la empress
Tofal ] 2.0

(Berzunza, 2004)

5. Sumar los resultados ponderados para cada variable con el fin de

determinar el resultado ponderado para una organizacion.

Sin tomar en cuenta el nimero de amenazas y oportunidades claves
incluidas en la MEFE, el resultado ponderado mas alto posible para
una organizacion sera 4.0 y el resultado ponderado menor posible de
1.0. El resultado ponderado promedio es, por tanto, 2.5. Un resultado

4.0 indicard que una empresa compite en un ramo atractivo y que
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dispone de abundantes oportunidades externas, mientras que un
resultado 1.0 mostraria una organizacion que esta en una industria
poco atractiva y que afronta graves amenazas externas. En el ejemplo
mostrado, el resultado total ponderado de 2.7 muestra que esta
empresa compite en una industria que esta apenas por encima del

promedio en cuanto a atractivo general. (Berzunza, 2004)

Matriz de evaluacion de los factores internos

Berzunza (2004) también menciona que, la MEFI suministra una base
para analizar las relaciones internas entre las &reas de las empresas. Es
una herramienta analitica de formulacion de estrategia qua resume y
evalUa las debilidades y fortalezas importantes de gerencia, mercadeo,

finanzas, produccidn, recursos humanos, investigacion y desarrollo.

Se requiere 5 pasos para el desarrollo de una MEFI:

Identificar las fortalezas y debilidades claves de la organizacion y con

ellas hacer una lista clara del procedimiento aqui detallado, se brinda

el siguiente Ejemplo Paso a paso.

Tabla 5. Matriz MEFI (variables)
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Factor nmtemo clive

Variahles

Ponideraciones

Clasficacion

Resultato ponderato

1. Mo z& impatten curzos
e capscitacian & los
empleados

Dehilidad

2. Alta calidad del
producto

Fortaleza

3. Gran aceptacion del
producto por parte de los
consumidores

Fortaleza

4. Tncremento constante
de ventas

Fortaleza

5. Loz costes de
produccion son atos

Dehilidad

&, Poca diversficacion de
productos.

Lehilicdad

Total

(Berzunza, 2004)

1.0 (de gran importancia) a cada factor. La ponderacién indica la

importancia relativa de cada factor en cuanto a su éxito en una

2. Asignar una ponderacion que vaya desde 0.0 (sin importancia) hasta

industria dada. Sin importar si los factores clave dan fortalezas o

debilidades internas, los factores considerados como los de mayor

impacto en el rendimiento deben recibir ponderaciones altas. La suma

de dichas ponderaciones deben totalizar 1.0

Tabla 6. Matriz MEFI (ponderaciones)

Factor ntemo clave Variables | Ponderaciones | Clasficacion | Resultado ponderado
1. Mo 2e imparien curzos e Dehiliclad [
capacitacion a los empleados
2. Btz calidad del producta Fortaleza IKE]
3. Gran aceptacion del Fortaleza 010
producto par pate de los
conamidores
4 Incrementa constarte de Fortaleza IKE]
vertas
5. Loz costos de produccion Dehiliclad 030
500 aftos
B. Paca diversficacion de Debiliclad 0o
productos.
Todal 10

(Berzunza, 2004)

e Unadebilidad importante (1)

3. Hacer una clasificacion de 1 a 4 para indicar si dicha variable presenta:




35

e Una debilidad menor (2)

e Una fortaleza menor (3)

e Una fortaleza importante (4)

Tabla 7. Matriz MEFI (clasificacion)

Factor mtemo clave | Variables | Ponderaciones | Clasficacion | Resultado ponderado
1. Mo ge imparten Lebilidad .22 2
cursns de capactacion

a loz empleadas

2. Alta calidad del Fortaleza IEE q
producta

3. Gran aceptacion del | Fortaleza 010 K]
producto por parte de

oz consumidares

4. Tncremerta Fortaleza 075 3
constarte de vertas

o, Lozcostos de Dehbilidad 030 1
production son atos

b. Poca diversficasion | Debilidad .03 2
de productos.

Total ]

(Berzunza, 2004)

4. Multiplicar la ponderacion de cada factor por su clasificacion, para

establecer el resultado ponderado para cada variable:

Tabla 8. Matriz MEFI (resultado ponderado)

Factor mtemo clawe | Variables | Ponderaciones | Clasficacion | Resultado ponderado
1. Mo =& imparten Debilidad 0. 2 044
curscs de cepacitacion
a loz empleados
2. Afta calidad del Fortaleza 0.7a 4 [
producto
3. Gran aceptacion del | Fordsleza 00 K] 030
praducto por parte de
los consumidores
4 Tncrementa Fortaleza 073 K] 043
constante de ventas
5. Loz costee de Dehilickad [I] i [I]
produccion son aftos
6. Poca diversficacion | Debilicad 003 2 070
de productos.

Tofal ] 2.3

(Berzunza, 2004)

5. Sumar los resultados ponderados para cada variable con el fin de

determinar el resultado ponderado para una organizacion.
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Sin importar el nimero de factores por incluir, el resultado total ponderado
puede oscilar de un resultado bajo de 1.0 a otro alto de 4.0 siendo 2.5 el
resultado promedio. Los resultados mayores de 2.5 indican una organizacion
poseedora de una fuerte posicion interna, mientras que los menores de 2.5

muestran una organizacion con debilidades internas.

Para el caso que nos ocupa este ejemplo, se observa que el resultado total
ponderado de 2.31 indica que la firma esta apenas por debajo del promedio en

su posicidn estratégica interna general. (Berzunza, 2004)

2.7.3 Matriz de perfil competitivo

El grupo UMGADMONC (2008) asevera que, con frecuencia la identificacion
y la evaluacion de los objetivos, estrategias, debilidades y fortalezas de los
competidores, es considerada la parte mas importante del proceso de la
formulacién de las estrategias. Una herramienta que resume la informacion
decisiva sobre los competidores es la Matriz de Perfil Competitivo, la cual

responde a las siguientes cuestiones:

e ;Quiénes son nuestros competidores principales?

e ;Qué factores claves son los de mayor importancia para tener éxito en
el mercado?

e ;Cual es la importancia relativa de cada factor decisivo para el éxito
de la industria? ¢ Fuerte o débil en cada factor decisivo del éxito?

e En general ;Qué tan fuerte o débil es cada competidor importante?
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El siguiente cuadro, servird como ejemplo de un analisis de los factores claves
del éxito. A este cuadro se le conoce como Matriz de Perfil Competitivo. Se
sugiere llenarlo, completando los factores que se consideren necesarios. Esta

lista de siete factores deben ser considerados como una guia.

El grupo UMGADMONC (2008) manifiesta que, se debe tomar en cuenta que
un competidor es el que esta en el mismo segmento de mercado en el que la
empresa esta, por lo tanto, ofrecera los mismos productos a precios semejantes

y los clientes potenciales se identifican de manera similar.

Se debe determinar los MEFI de todas las empresas enlistadas, incluyendo a
la suya, siguiendo las mismas instrucciones que se dieron para determinar el

MEFI del anélisis interno.

Luego, identificar a los competidores:
e Muy fuertes (los que estan cerca de la calificacion 4).
e Menos fuertes (los que estan cerca de la calificacion 3).
e Los menos débiles (que estan cerca de la calificacion 2).

e Los debiles (los que estan cerca de la calificacion 1).



Tabla 9. Matriz de perfil competitivo

MATRIZ DEL PERFIL COMPETITIVO

Para 3 competidores
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Factores Claves del éxito

Ponderacion

Competidor A

Competidor B

Competidor C

Clasificacion

Resultado

Ponderado

Clasificacion

Resultado
Ponderado

Clasificacion

Resultado
Ponderado

1. Servicio al cliente

2. Precio

3. Calidad del producto

4 Superioridad Tecnologica

5. Relaciones con

distribuidores

6. Fortaleza financiera

7. Efectividad publicitaria

8. ..

9...

10. ...

Z=1.00

IFl-A=

IFI-B=

IFI-C=

Nota: La ponderacién es la misma para todas las empresas competidoras en una industria dada y depende del criterio de los

analistas subjetivo de grupo de estrategas

(UMGADMONC, 2008)
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2.7.4 Matriz FODA

Segun Fred (2013), la matriz FODA es una herramienta de analisis
que puede ser aplicada a cualquier situacion, individuo, producto,
empresa, etc, que esté actuando como objeto de estudio en un

momento determinado del tiempo.

El andlisis FODA es una herramienta que permite conformar un
cuadro de la situacion actual del objeto de estudio (persona, empresa
u organizacion, etc) permitiendo de esta manera obtener un
diagnostico preciso que permite, en funcion de ello, tomar decisiones

acordes con los objetivos y politicas formulados.

Luego de haber realizado el primer analisis FODA, se debe realizar
sucesivos analisis de forma periddica teniendo como referencia el
primero, con el propdsito de conocer si estamos cumpliendo con los
objetivos planteados en nuestra formulacion estratégica. Esto es
aconsejable dado que las condiciones externas e internas son
dindmicas y algunos factores cambian con el paso del tiempo,

mientras que otros sufren modificaciones minimas.

La frecuencia de estos analisis de actualizacion dependera del tipo de
objeto de estudio del cual se trate y en qué contexto lo estamos

analizando.
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En términos del proceso de Marketing en particular, y de la
administracion de empresas en general, diremos que la matriz FODA
es el nexo que nos permite pasar del analisis de los ambientes interno
y externo de la empresa hacia la formulacion y seleccion de estrategias

a seguir en el mercado. (Fred, 2003)

2.8 PRESUPUESTO

Segun Rondon (2001), el presupuesto “es una representacion en términos
contables de las actividades a realizar en una organizacion, para alcanzar
determinadas metas, y que sirve como instrumento de planificacion, de

coordinacién y control de funciones.”

Segn Burbano (2005), El presupuesto “es la estimacion programada, de
manera sistematica, de las condiciones de operacion y de los resultados a
obtener por un organismo en un periodo determinado”. También dice que el
presupuesto “es una expresion cuantitativa formal de los objetivos que se
propone alcanzar la administracion de la empresa en un periodo, con la

adopcion de las estrategias necesarias para lograrlos.”
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2.9 ANALISIS FINANCIERO

Segun Gitman (2003), el analisis financiero es el estudio que se hace de la
informacién contable, mediante la utilizacion de indicadores y razones

financieras.

La contabilidad representa y refleja la realidad econdmica y financiera de la
empresa, de modo que es necesario interpretar y analizar esa informacion para
poder entender a profundidad el origen y comportamiento de los recursos de la

empresa.

La informacion contable o financiera de poco nos sirve si no la interpretamos,
si no la comprendemos, y alli es donde surge la necesidad del analisis

financiero.

Cada componente de un estado financiero tiene un significado y en efecto
dentro de la estructura contable y financiera de la empresa, efecto que se debe

identificar y de ser posible, cuantificar.

Conocer por qué la empresa esta en la situacion que se encuentra, sea buena o
mala, es importante para asi mismo poder proyectar soluciones o alternativas
para enfrentar los problemas surgidos, o para idear estrategias encaminadas a

aprovechar los aspectos positivos.


http://www.gerencie.com/razones-financieras.html
http://www.gerencie.com/razones-financieras.html
http://www.gerencie.com/obligados-a-llevar-contabilidad.html
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Sin el andlisis financiero no es posible haces un diagnostico del actual de la
empresa, Yy sin ello no habra pautar para sefialar un derrotero a seguir en el

futuro.

Muchos de los problemas de la empresa se pueden anticipar interpretando la
informacidn contable, pues esta refleja cada sintoma negativo o positivo que
vaya presentando la empresa en la medida en que se van sucediendo los hechos

econémicos.

Existe un gran nimero de indicadores y razones financieras que permiten

realizar un completo y exhaustivo analisis de una empresa.

Muchos de estos indicadores no son de mayor utilidad aplicados de forma
individual o aislada, por lo que es preciso recurrir a varios de ellos con el fin
de hacer un estudio completo que cubra todos los aspectos y elementos que

conforman la realidad financiera de toda empresa.

El anélisis financiero es el que permite que la contabilidad sea Util a la hora de
tomar las decisiones, puesto que la contabilidad si no es leia simplemente no
dice nada y menos para un directivo que poco conoce de contabilidad, luego el
analisis financiero es imprescindible para que la contabilidad cumpla con el
objetivo mas importante para la que fue ideada que cual fue el de servir de base
para la toma de decisiones.

(Gitman, 2003)


http://www.gerencie.com/el-futuro.html
http://www.gerencie.com/el-futuro.html
http://www.gerencie.com/contabilidad.html
http://www.gerencie.com/la-contabilidad.html
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3. ELABORACION DE UN PLAN ESTRATEGICO PARA LA EMPRESA

“LA PUBLICIDAD”

3.1 ENCUESTA

3.1.1 Objetivos de la Encuesta

La encuesta de “La Publicidad” tiene como principal objetivo conocer

la satisfaccion de los clientes en cuento a los productos que ofrece la

empresa.

Como objetivos secundarios estan:

Conocer si la ubicacion actual de la empresa ofrece la facilidad

necesaria al cliente para visitar el local.

e Identificar el producto estrella.

e Determinar las principales caracteristicas de los productos.

e Conocer las posibles necesidades del cliente.

e Identificar uno o varios productos que el cliente busca y la
empresa no los ofrece.

e Determinar qué tan interesados estan los clientes en la
promocion de su empresa con este tipo de publicidad.

e Conocer si, el negocio tiene el mismo impacto que tenia hace

algunos afos sobre los clientes.
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e Establecer si es necesario en un tiempo abrir una nueva

sucursal en el sector del sur de Quito.

3.1.2 Disefno de la Encuesta

Para determinar si, los productos que ofrece “La Publicidad” cumplen

con las expectativas de los clientes y saber qué es lo que ellos esperan

de un buen producto publicitario, se realizé la siguiente encuesta:

ENCUESTA DE ACEPTACION DE ARTICULOS PUBLICITARIOS

De antemano agradecemos darnos parte de tu tiempo para llenar esta encuesta. Las

preguntas de opcion maltiple marcar el recuadro.

DATOS GENERALES

Edad:

Sexo: M F

Ocupacion:

Estudiante Estudio y trabajo

Trabajo Otro




INFORMACION

¢Alguna vez ha adquirido algun articulo publicitario para promocionar algo o
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como regalo?
Si

¢;,Cual cree usted gue es el factor més importante a la hora de elegir un producto

No

publicitario?
Calidad
Innovacion

Servicio

Precio
Tiempo de entrega

Durabilidad

¢/ Qué articulo le parece un buen detalle para regalar?

Jarro digital (foto)
Cervecero con logo

Figura de madera con botella

¢/.Cree usted que los articulos publicitarios son una buena forma de promocionar

Jarro tallado con logo
Cava con botella de vino

Botella de cerveza con logo

una empresa?
Si

No

Sequn su criterio. ;/Qué tipo de publicidad es més efectiva?

Flyers
Television
Radio

Articulos publicitarios
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Boca a boca

Pancartas y vallas

Redes Sociales

¢..Cudl producto cree usted que tiene un mayor impacto sobre la gente en

publicidad?

Esferos Botones

Llaveros Pulseras

Monedas de homenaje Agendas

Jarros digitales Jarros tallados

Placa de homenaje (vidrio) Placa de homenaje (metal)

;. Coémo calificaria la calidad de productos que ofrece la empresa “La

Publicidad”? (Siendo uno poco satisfactorio v nueve muy satisfactorio).

1 2 3 4 5 6 7 8 9

Poco satisfactorio Muy satisfactorio

¢;.Considera usted que la localizacién actual de la empresa es la adecuada?

(Siendo uno poco satisfactorio y nueve muy satisfactorio).

1 2 3 4 5 6 7 8 9

Poco satisfactorio Muy satisfactorio

(Por qué razon volveria a comprar en “La Publicidad”? (Escoja dos opciones).

Producto de calidad Buena atencién

Disponibilidad de parqueo Entrega rapida

Entrega en otros lugares del pais Innovacion
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10. ;Qué producto adicional le gustaria que tenga la empresa?

3.1.3 Corrida de la Encuesta

Para determinar la muestra dentro de la poblacion a estudiar, se utilizd

la siguiente férmula:

k"'l*p*q*N

(875 (N-13)+k"**p*q

En donde:

e k= nivel de confianza 90%

e p=Porcidn de individuos que poseen esa caracteristica 0.5.
e = Porcidn de individuos que poseen esa caracteristica 1-p.
e N=Tamafio de la poblacion. 958,964 personas.

e e= Error muestral deseado. 5%

El nimero de poblacion se determind, por:

e NuUmero de personas en la ciudad de Quito 2" 239,191.
e El porcentaje de personas en la ciudad de Quito, comprendidas entre
los 18 hasta 65 afios, hombres y mujeres, 53,6%. Esto da 1°200,206

de personas.



3.1.4
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Porcentaje de personas que residen en la ciudad de Quito,
comprendidas entre los 18 y 65 afios, que son econémicamente
activas 79,9%. El cual da un total de:

958,964 de personas.

Al reemplazar los valores correspondientes en la férmula, queda de

la siguiente manera:

[(1.95)72]x0.5x0.5x958,964
{[(5%)72]x(958,964-1)+[(1.95)A2]x0.5x0.5

Resolviendo la férmula da como resultado se obtiene que la muestra

es: 272 personas.

Con dicha cantidad se procedio a realizar la encuesta de campo y se

obtuvieron los siguientes resultados:

Tabulacion de la Encuesta

Después de realizar la encuesta de campo arrojé los siguientes

resultados de las preguntas cerradas:
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Pregunta 1:

Tabla 10. Rango de edad
NUmero de
encyestados Edad
segun rango

de edad
85 18-25
75 26-33
45 34-41
30 42-49
27 50-57
4 58-65
Pregunta 2:

Tabla 11. Género

Opciones | Porcentaje | Respuesta

Masculino| 48,3% 132
Femenino 51,7% 140
Total 100% 272
Pregunta 3:
Tabla 12. Ocupacion
Opciones Porcentaje | Respuesta
Estudiante 12,9% 34
Trabajo 70,5% 186
Estudio y trabajo 16,6% 44
Otro ;
(Especifique) -
Total 100,0% 272
Pregunta 4:

Tabla 13. Importancia producto publicitario

Opciones | Porcentaje | Respuesta

Sl 85,6% 232
NO 14,4% 40
Total 100% 272
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Pregunta 5:

Tabla 14. Factor mas importante producto publicitario

Opciones Porcentaje | Respuesta
CALIDAD 33,8% 92
INNOVACION 29,8% 81
SERVICO 10,7% 29
PRECIO 14,0% 38
TIEMPO DE 0
ENTREGA 9,9% 27
DURABILIDAD 1,8% 5
TOTAL 100% 272
Pregunta 6:
Tabla 15. Buen detalle de regalo publicitario
Opciones Porcentaje | Respuesta
JARRO DIGITAL 14,8% 40
CERVECERO CON LOGO 19,2% 52
FIGURA DE MADERA CON 0
BOTELLA 8,9% 25
JARRO TALLADO CON LOGO 22,9% 62
CAVA CON BOTELLA DE VINO 24,7% 67
BOTELLA DE CERVEZA CON 0
LOGO 9,6% 26
Total 100% 272
Pregunta 7:

Tabla 16. Promocidn con articulos publicitarios
Opciones | Porcentaje | Respuesta
SI 97,8% 264
NO 2,2% 8
Total 100% 272
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Pregunta 8:

Tabla 17. Promocion con articulos publicitarios

Opciones Porcentaje | Respuesta
FLYERS 7,8% 21
TELEVISION 3,7% 10
RADIO 11,1% 30
ARTICULOS
PUBLICITARIOS 14.8% 40
BOCA A BOCA 14,1% 39
PANCARTAS Y VALLAS 10,0% 28
REDES SOCIALES 38,5% 104
Total 100% 272
Pregunta 9:
Tabla 18. Publicidad efectiva
Opciones Porcentaje | Respuesta
ESFEROS 11,4% 32
LLAVEROS 18,5% 50
MONEDAS DE HOMENAJE 7,7% 21
JARROS DIGITALES 21,4% 58
PLACAS DE HOMENAJE
(VIDRIO) 3,0% 8
BOTONES 3,3% 9
PULSERAS 3,0% 8
AGENDAS 12,5% 34
JARROS TALLADOS 17,7% 48
PLACA DE HOMENAJE
(METAL) 1,5% 4
Total 100% 272
Pregunta 10:
Tabla 19. Producto publicitario de mayor impacto
Opciones | Porcentaje | Respuesta
1 0,0% 0
2 0,0% 0
3 0,0% 0
4 0,4% 1
5 0,7% 2
6 3,0% 8
7] 14,4% 39
8| 56,1% 152
9] 255% 70
Total 100% 272
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Pregunta 11:

Tabla 20. Localizacién actual de la empresa
Opciones | Porcentaje | Respuesta

1 0,0% 0
2 0,0% 0
3 0,4% 1
4 1,5% 4
5 4,8% 13
6| 159% 44
7 422% 114
8| 27,0% 74
9 8,1% 22
Total 100% 272

Pregunta 12:

Tabla 20. Razones para volver a comprar en “La Publicidad”
Opciones Porcentaje | Respuesta
PRODUCTO DE CALIDAD 85,2% 231
DISPONIBILIDAD DE PARQUEO 16,2% 44
ENTREGA EN OTROS LUGARES
DEL PAIS 4,8% 14
BUENA ATENCION 57,6% 156
ENTREGA RAPIDA 22,9% 62
INNOVACION 11,8% 32
Total 100% 272

Pregunta 13:

Tabla 21. Producto adicional para la empresa
Respuesta Total
Camisetas 9
Mochilas 3
uSB 2
Bolsos 1
Productos de
imprenta 2
Gorras 1
Total 18
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3.1.5 Representacion grafica de los resultados e interpretacion

Género

= Masculino

B Femenino

Figura 1. Género

Como se puede observar dentro del primer grafico, existe equidad en
cuanto al genero de los encuestados. Si bien es cierto, este grafico no
aporta gran informacién nos permite conocer a quién fue dirigida la

encuesta.

Ocupacion

M Estudiante
M Trabajo

M Estudio y trabajo

Figura 2. Ocupacién
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La siguiente pregunta se realizo con el fin de conocer si la poblacion a
la cual era dirigida la encuesta es econémicamente activa. Como se
puede apreciar el 87% por ciento de la muestra encuestada tiene un

ingreso econdémico propio.

é¢Alguna vez ha adquirido algun
articulo publicitario para
promocionar algo o como regalo?

ms|
ENO

Figura 3. Importancia producto publicitario

El 86% de las personas encuestadas han obsequiado un articulo
publicitario, lo cual manifiesta cuan interesados pueden estar las

personas a adquirir un producto de estas caracteristicas.
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¢Cual cree usted que es el factor
mas importante a la hora de elegir
un producto publicitario?

10% 2%

CALIDAD
= INNOVACION
m SERVICO
H PRECIO
B TIEMPO DE ENTREGA

Figura 4. Factor mas importante producto publicitario

El grafico muestra que las personas buscan dentro de este tipo de

productos calidad e innovacion en mayor porcentaje mientras que los

otros factores son de menor importancia.

29 9024 7%
25,0% -

19,2% ]
14,8%

8,9%

¢ Qué articulo le parece un buen detalle para regalar?

BOJARRO DIGITAL

BCERVECERO CON
LOGO

OFIGURA DE MADERA
CON BOTELLA

OJARRO TALLADO CON
LOGO

BCAVA CON BOTELLA DE
VINO

OBOTELLA DE CERVEZA
CON LOGO

Figura 5. Buen detalle de regalo publicitario
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En las encuestas realizadas se puede observar que existen dos
productos de preferencia de los clientes, la cava de botella de vino y el
jarro tallado con logo, lo que les convierte a estos articulos en los

productos estrellas de “La Publicidad”.

¢Cree usted que los articulos
publicitarios son una buena
forma de promocionar una
empresa?

2%

S|

NO
98%

Figura 6. Promocion con articulos publicitarios

La gran mayoria de los encuestados cree que los productos
publicitarios son una buena forma de promocion para una empresa, 1o

cual avala la aceptacion de este tipo de productos en el mercado.
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Segun su criterio.  Qué tipo de publicidad es mas
efectiva?
45.0% BFLYERS
,U7
40,0% BTELEVISION
35,0%
ORADIO
30,0%
DOARTICULOS
25,0% PUBLICITARIOS
20,0% EBOCA A BOCA
15,0%
BPANCARTAS Y
10.0% VALLAS
5 0% 1’ | BREDES SOCIALES
’ o
0,0% N T . T T T T T
Q o &." Q~." ?v" @." Q K Q."

Figura 7. Publicidad efectiva

La mejor forma de promocionar estos productos, para los encuestados
fue con gran diferencia las redes sociales. Claramente este concepto
se basa en la actualidad donde las redes sociales tienen gran impacto

sobre las personas.



25,0%

20,0%

15,0%

10,0%

5,0%

0,0%

¢ Cual producto cree usted que tiene un mayor impacto
sobre la gente en publicidad?

BESFEROS
BLLAVEROS
OMONEDAS DE
HOMENAJE
OJARROS DIGITALES
mPLACAS DE
HOMENAJE (VIDRIO)
BBOTONES
BPULSERAS
OAGENDAS
®JARROS TALLADOS

BPLACA DE HOMENAJE
(METAL)

Figura 8. Producto publicitario de mayor impacto

Por otro lado, el producto publicitario que los encuestados creen que
tiene mayor impacto en el mercado son los jarros digitales y los

Ilaveros, por ello, la empresa deberia ponerle mas atencion a estos

articulos para explotarlos de una manera adecuada.
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¢ Coémo calificaria |la calidad de productos que ofrece la
empresa “La Publicidad”? (Siendo uno poco
satisfactorio y nueve muy satisfactorio).

60,0% 56,1%
50,0% a1
m2
40,0% o3
D4
30,0% 255% | g5
o6

20,0% 14,4%
m7
10,0% 3.0% o8
0,0% 0,0% 0,0% 0,4% 0,7% " _° "o
0,0% -
1 2 3 4 5 6 7 8 9

Figura 9. Producto publicitario de mayor impacto

Entre los encuestados, las personas piensan que “La Publicidad”
ofrece productos de gran calidad, con una calificacion alta y con un

promedio de 8 sobre 9.

¢Considera usted que la localizacién actual de la
empresa es la adecuada? (Siendo uno poco satisfactorio
y nueve muy satisfactorio).

45,0% o
40,0% -0
35,0% 03
30,0% 04
25,0% (1 ms
20,0% - m6
15,0% - u7
10,0% - o8

5,0% - i i

oon  —cBOEU

9

123456738

Figura 10. Localizacion actual de la empresa
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En este caso, la ubicacidn de la empresa no tuvo una gran aceptacion
como se creia. La calificacion tuvo un promedio de 7, lo cual no fue
del todo satisfactoria. Se deberia evaluar la posibilidad de buscar una

nueva localizacion.

é¢Por qué razén volveria a comprar
en “La Publicidad”? (Escoja dos
opciones).

PRODUCTO DE CALIDAD

m DISPONIBILIDAD DE
PARQUEO

B ENTREGA EN OTROS
43% LUGARES DEL PAIS
m BUENA ATENCION

B ENTREGA RAPIDA

= INNOVACION

2%

Figura 11. Razones para volver a comprar en “La Publicidad”

Como se puede observar, las mayores fortalezas que aprecian los
clientes de “La Publicidad son sus productos de calidad y la buena
atencion que se proporciona, sin embargo, la innovacién de los
productos es algo a tener en cuenta ya que los clientes muestran interés
en este tipo de productos con valor agregado. En el caso de la empresa,

es un claro punto a mejorar.
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3.2 VALORES CORPORATIVOS

3.2.1 Misién

Somos una empresa que disefia, desarrolla y crea soluciones integrales
a través de articulos publicitarios y de marketing, adecuandonos a las
necesidades del cliente y de ésta manera con profesionalismo,

seriedad y precision lograr el éxito en cada trabajo que desarrollamos.

3.2.2 Vision

Ser para el 2020 una empresa competitiva, en innovacion de articulos
publicitarios en la ciudad de Quito, cumpliendo con los mas altos

parametros de calidad.

3.2.3 Cadigo de Etica de la empresa

En “La Publicidad” consideramos el compromiso como un valor
distintivo dentro de la empresa. Con el afan de cumplir con nuestros
principios y valores propuestos dentro de este cddigo de ética, sera
fundamental desarrollar personas con una elevada calidad ética y

humana.

El cumplimiento del reglamento del codigo de ética serd uno de los

principios que cada uno de los empleados pertenecientes a esta
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compafiia tendra, generando asi la confianza total de los grupos de

interés de la empresa.

Con la competencia:

e Siempre mantener una alta competitividad la cual se base en
principios como el respeto y la buena fe. De igual forma
brindar productos bajo los més altos estandares de calidad y

servicio a un precio razonable.

Con el gobierno:

e Realizar un trabajo honesto y dentro de las leyes que establece

el gobierno ecuatoriano.

Con la sociedad:

o Crear plazas de trabajo que promuevan el crecimiento
econdémico del pais. Siempre cuidando del medio ambiente y

ayudando a las comunidades que lo puedan requerir.
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3.3 POLITICAS ORGANIZACIONALES

Como una organizacion seria que pretende brindar el mejor servicio y los
mejores productos dentro del mercado, es necesario establecer ciertas politicas,
las cuales reflejardn a “La Publicidad” como una empresa que puede competir

con las mejores del mercado.

La mejora continua y la innovacion permanente dentro de la empresa

permitiran alcanzar los objetivos estratégicos planteados, de manera

eficaz y eficiente.

Con nuestros consumidores y clientes:

e Ofrecer productos y servicios de calidad los cuales estén a la

altura de nuestros clientes y del mercado.

e Garantizar la disponibilidad del producto asi como el

cumplimiento de las expectativas del cliente.

Con nuestros colaboradores:

e Ofrecer el respeto que todos los que hacen parte de “La

Publicidad” se merecen brindando un ambiente

e Garantizar el respeto a su dignidad, a su individualidad y

facilitar un ambiente seguro para su bienestar y desarrollo.
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Con nuestros proveedores:

o Establecer relaciones profesionales de honestidad y sobre todo
cordialidad, buscando el crecimiento mutuo el cual cree

relaciones de larga duracion.

3.3.1 Estructura organica de la empresa.

La estructura orgénica de la empresa sera enfocada principalmente al
cliente, ofreciendo asi productos de primera calidad los cuales

cumplan con sus expectativas y vayan acorde con el mercado.

Cualquier modificacion realizada en la estructura organizacional se
debe sujetar a un analisis previo y este sera aprobado por la Gerencia

de la compafiia.

Se designaran unidades internas que ejecuten los lineamientos de la
alta administracion y estos se encarguen de retroalimentar la

informacion.

Al final del afio, en el mes de diciembre se presentara un informe en
el cual se presentaran todos los cambios realizados dentro del afio en

la estructura organizacional de la empresa.
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3.3.2 De la organizacion.

3.3.3

La organizacion ofrecerad todas las herramientas necesarias para el
trabajo de sus colaboradores. Estos recursos se designaran de acuerdo

a la funcion que se desempefie.

La asignacion de recursos se realizard por parte de la gerencia de la
compafiia, la cual se asegurara de la calidad de las herramientas e

insumos necesarios para la produccién del producto.

La organizacion contara con un manual en el cual se detallan los
delegados y esto permita a la administracién enfocarse en la ejecucién

del plan estratégico aqui propuesto.

De igual manera se designard un responsable el cual coordine la
orientacion de las actividades para que exista una interaccion entre los

colaboradores de la compafiia.

De los procesos

Todas las unidades y areas operativas de la empresa deberan guardar

relacién con los procesos que realizan, de esta manera se puede

generar un control sobre los procesos de cada area.
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Todos los procesos seran debidamente documentados y archivados,
tanto fisica como digitalmente para mantener un orden y evidencia de

cémo se estan llevando acabo los mismos.

De los planes y programas

Cada afio se presentara un plan operativo por area. En funcién de este
Plan Estratégico, junto al presupuesto para el afio siguiente, para
posteriormente realizar informes semestrales que determinen el avance

de las respectivas actividades.

Los planes y presupuestos se deberan hacer de acuerdo al Plan
Estratégico de la compafiia para que de esta forma se sigan directrices

ya establecidas en este documento.

Los planes y proyectos futuros de la empresa asi como nuevos
productos y servicios se veran atados a una planeacion que demuestre

y garantice la continuidad y culminacion del mismo.
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3.4 PLANEACION

3.4.1 Objetivos a Largo Plazo

Los objetivos a largo plazo que espera alcanzar “La Publicidad” a lo

largo del tiempo seran:

e Abrir una sucursal en el sector sur de la ciudad de Quito para

el 2019

e Contar con una certificacion 1ISO que asegure la calidad de los

productos que comercializamos para el afio 2019

e Abarcar al menos el 25% del mercado publicitario en la
provincia de Pichincha y el 5% del mercado Ecuatoriano para

el 2020.

e Incrementar las ventas en un 25% para el afio 2020.
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3.4.2 Objetivos a Corto y Mediano Plazo

Ventas

e Dinamizar el sistema y politicas de ventas planteadas por la

empresa para lograr un incremento de ventas al menos en 5%

anual.

e Generar soluciones rentables que promuevan las ventas de la

empresa durante el afio.

e Contratar un vendedor que desempefie sus funciones en sector

sur de Quito, en un plazo maximo de dos afios.

e Buscar clientes corporativos para ofertar los productos

publicitarios.

Finanzas

e Realizar anualmente un presupuesto que vaya acorde a la

realidad y posibilidad de la empresa.

e Disminuir costos innecesarios de la empresa en al menos un

8%.
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e Establecer politicas financieras que promuevan el control de

Ingresos y egresos.

e Manejar e invertir correctamente los valores financieros para

garantizar el crecimiento de la empresa.

Disefio

e Generar disefios acorde a las necesidades y exigencias del

cliente.

e Capacitar anualmente a los colaboradores en el &rea para estar
a la vanguardia de los mas altos estandares de calidad en

disefio gréafico y publicitario.

e Evaluar el trabajo de los colaboradores en el area y medir su
nivel de eficiencia de acuerdo a los disefios generados en el

mes.

e Optimizar el tiempo en la presentacion de trabajos para el

Areas de produccion.



70

Produccién

e Disminuir al 5% los desperdicios que se puedan generar

durante el proceso productivo.

e Evaluar el desempefio de los empleados mediante indicadores

que sean acorde al departamento de produccion.

e Aumentar la produccion diaria en un 10%.

e Capacitar al personal en el manejo de la maquinaria.

Compras

e Realizar anualmente una evaluacion de proveedores.

e Seleccionar los mejores proveedores para disminuir los costos

de la mercaderia.

e Determinar politicas para importaciones de productos

publicitarios.

e Realizar un estudio de mercado para conocer los nuevos

productos existentes en el mercado publicitario.
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3.4.3 FODA

El negocio nunca realiz6 un analisis FODA, por lo que es esencial para

la empresa implementar uno que permita entender en qué situacion se

encuentra la empresa de manera clara.

Tabla 22. FODA “La Publicidad”

FORTALEZAS OPORTUNIDADES
1. Productos de calidad. 1. Necesidades de las diferentes
2. Constante innovacion. empresas por promocionar su
3. Tecnologia de punta. marca.
4. Puntualidad y cumplimientoenla 2. EIl sector donde esta ubicada la
entrega de trabajos. empresa es bastante comercial.
5. Personal capacitado. 3. Mayor nimero de empresas buscan
la publicidad para darse a conocer.
4. Innovacién de productos
publicitarios en el mundo.
DEBILIDADES AMENAZAS
1. Falta de una estructura 1. Variedad de empresas dedicadas al
organizacional. mismo giro de negocio.
2. Falta de un mapa de procesos. 2. Constante cambio en la tecnologia.
3. No hay una pagina web de la 3. La publicidad dentro de las redes
empresa. sociales.
4. No existe una planificacion 4. Salvaguardias e impuestos.
estratégica. 5. Productos sustitutos.
5. Falta de calificacion a los
proveedores
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Las estrategias FODA seran una herramienta Gtil para “La Publicidad” la cual
le permitira conocer de una mejor manera la relacion entre oportunidades,
fortalezas, debilidades y amenazas y de esta forma conocer qué medidas de

accion se pueden tomar para mejorar la situacion actual de la empresa.
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Tabla 23. Matriz FODA “La Publicidad”

FORTALEZAS DEBILIDADES

OPORTUNIDADES

Aumentara la demanda del
debido a la
calidad del producto.

mercado

La demanda de las
empresas por exhibir su
imagen con  productos

innovadores.

El sector comercial donde
se desempefia la empresa y
su  puntualidad en la
entrega de trabajos, hacen
de ella una de las primeras

opciones para los clientes.

1.

Crear una pagina web y asi ampliar el

mercado publicitario.

Realizar un mapa de procesos que
promueva la mejora continua y asi

aumente la rentabilidad del negocio.

Enfocarse en un tipo de mercado y
aprovechar sus necesidades de

publicidad y promocién.

AMENAZAS

Con los productos de

calidad buscan
diferenciarse y obtener una
ventaja competitiva.

Al buscar  constante
innovacion se mejora el

servicio y la tecnologia.

Aungue la tecnologia sea
costosa se buscaran los
mejores costos para un

servicio de calidad.

Se puede buscar dentro del
mercado ecuatoriano
proveedores que ofrezcan
productos similares y de

alta calidad.

Establecer una estructura
organizacional definida para denotar

una mayor seriedad.

El no tener pagina web dificulta a la
empresa dar a conocer los productos
que ofrecemos a personas que no

tienen tiempo para visitarnos.

El costo de la tecnologia provoca que
la empresa no pueda acceder, ni

ofrecer otro tipo de productos.
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Tabla 24. Planificacion estratégica objetivos generales.

Lider de proyecto: el Aguas Em Estrategias: ‘ ¢
Apoyo del proyecta: Sanliagn Acufie, Pamela Sénchez, Ariel Aquas, Andrés Sénchez Avance de estrategi‘ 0%
No - Mo o, Fecha |Fecha # hporte Fbwance Actividad 7% Avance de Tipo de
Oigivos _ Aelidades Fesponsale inico | Fin | 07| 25% [ 0% [T5% 0% | 0% | 5% S0% | T5% [00%| _ Estrdegia | _reeurso Delall
1\ldntificar & Iugar comercial exacto dentro del sector sur, Anigel Aguis ene-| febl| X % % Reurso prapio Mediants estudio de mercad
Abrir unig sueursal enef sector sur | 2| Determninar los castos necesanios parala aperura dela sucursd Sy1gel Aguss, Pamela Sénchez, Santiapo Acufia | e8] mar-] X % 7| Recurso prapio
de laciudad de Quito para el 2009 | 3|E scoger los productos que se van a comercializar dentro de la zona, Carliag Acufis, Angel Aguias, Ariel Aquss | mar] abr ] X X (7| Pecurso prapin
4| Realizar una relacion de casto-heneficia de la sUcursdl. Sarliagn Acuz, Angel Aguas, Andrés Sérchez | abr-] junB] X X (7| Pecurso prapin
No - No o, Fecha |Fecha % Aporte Zohwance Actividad 7% Avance de Tipo de
Oigivos _ Aelidades Fesponsale inico | Fin | 07 [ 25% [ 0% [T5% 0% 0% | 5% S0% | T5% [00%] _ Estraegia | _recurso Delall
Conlar con una cerlificacian 150 |1 Determinr s recpiitas necesarios para cumplir ol noma 150 Pamela Sénchez ene-| febB| X % 11| Pecursa prapia
o asegurela calidad delos | 2|Presupusstar |os costos niecesarios peraimplementar a norma Santiagn Acufa, Andrés Sincher Feb| mar-| ¥ % 7| Recurso prapio
proclictns que carnercidlizamas | 3|Designar un auditor externa que evalll &l estado actual de la empresa fngel Aquas mar-16| mar-7| X X (7| Pecurso prapin
parasl afio 2014 4| Implernentar certificacion 150 enla empresa. Sartiagn Acufia, Angel Aguias, Andrés Sinchez | mar7] die X X (7| Pecurso prapin
No . No .. Fecha |Fecha % Aporte ZAvance Actividad % hvance de Tipo de
Oigivos _ Aelidades Fesponsale inico | Fin | 7 [ 25% | 0% [T5% 0% 0% | 5% S0% | T5% [00%] _ Estaegia | _recurso Delall
Abarcar d menos el 237 del | 1|Evaluary contrater una fata d enirega de produtas derira del pais. Anigel AL ene-| ene | X % 1| Pecursa prapia
mercado publiciario en la provingia | 2|Promociariar  ravés de diferentes ipos de publicidad a2 empresa Saniapo Acufa eneT6| ened] ¥ ] %] ecursa prapio
deFichinchay o 5% del mercady | 3|Presupuestar |2 iversidn necesnios para cumplr con el objeiva, Pamela Sénchez ene-h| ene| % % Reurso prapio
Ecuatoriano para ¢ 2020, 4| Aurnentar 13 variedad de produictos que ofrece la enpresa briel Aguaz, Pamela Sinchez ene-h| dicl| ¥ % % Recurso prapio
No . No .. Fecha |Fecha % Aporte ZAvance Actividad % hvance de Tipo de
Ocelivos _ Aolidades Fespansable inicio | Fin [ 0% [ 257 507 [T 007 | % [ 25| 50% | Toe |[W00%|  Esfralegia | recurso Detall
1| Redlizar v ejecular estrategias de venla para abarcar mavar parte del mercad) Santiago Aouiia, Angel Aauas ene- | ene-20| ¥ i 4| Reuran prapio
Incrementar las ventas en i 25% | 2|Carrakar un vendedor por afio peraincrementar s venlas. Pamela Sanchez ene-h| ene-2l| ¥ i % Recuran prapio
para el afio 2020 3\ Hacer un estudio de mercady que permita safiafacer necesidades publicitan Santiagn Aeufa, Andréz Sincher ene-k| ene-l7| ¥ % 7| Reruran prapio
{[Redlizar capechacioniss pendicas cue permiln tener vendedores preparad] Arigel Aguias ene-h| ene-2l| ¥ 0 (% Recurso propo | Capacitaciones externas bambién
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Lider de provecto: gl hguas Esirategias: 4
Apayo del propecto: Sarliagn Acufia, Pamela Sénchez, Ariel Aguas, e Calverifa Avance de estrate 1%
2 e N o Fecha | Fecha 7 hporte #Avance Actividad % Avance de | Tipo de

o) Ohiebes | Aelidaces esprosable 1o | fn [ 0% [ B | ol | 7% [ WA | G | B | S0 | T [ W% | Eovdega o) O
Dinamizar el sstemay politeas | 1{Evaluer s polifcas de ventas achudes yprononer nusss. dngel houas el enell] X % | Recurso
de ventas planieaczsporla | 2\ Determinr nugsos carndles de verla y disbucion | Aguss, Pamela Sénchez Santiago | ene-B| | X % [%]Recursop
empresapaalograrin | 3denticar nugvos polenciales dlientes en el mercadn Sarliagn bk rge dgus | fen ] ene] % [%]Recursop
incremento e verlas d meros ] 4 Mantener clles achuels y promover sus cormpras con rceniivos | Sarbzgn Aeufs PerndlaSancher | ene ] ene] % [1%|Recursn
2 e N o Fecha | Fecha 7 hporte #Avance Actividad % Avance de | Tipo de

o) Ohiebes | Aelidaces Resprosable oo | fn [ 0% [ B | ol | 7% [ WA | G | B | S0 | T | WE | Eovdega || O
e soluionesreneles e lHea\iza{unpéginalwebquelgene{eFacilidadpala\uscump[adwesl ‘ A\exﬂEa\vupiﬁya : el febl| X % U:A Recurso
) [ 2| Establecer promociones de ciertos producios dursnte Fechas esped Sannag_oAcuna,AndresSanchez febBl marh] X % [%]Recursop

promLgan = 5 P

e 3| Promocionar & mercader\aatrav?s i redes SM0iaEs. Sarfiago f\cuna, Ar\g\ fouas | eneB] e X % [%]Recursop
4| Chrecer descuertos en mernadera seleccionada Pamela Sincher, Ariel Aquas. | ere-B]  enel]] X % [1%|Recursn
- N . Fecha | Fecha 7 Aporte #Avance Actividad 7 hvancede | Tipo de

. LT . A il nico| fn | T ] B ] 0 [ T [ ] B | W | W Esdega s O
Corkraarun vendedoroue | 1| Delenmingr e renlabl es f mercady en ese secor, dngel hguas gehl el X % [%]Recursop
dcesempefe sus funcionesen | 2 Evaluar a acogid d los productos publicitarios Santiagn Acufa gl del X ¥ %] Pecurso
sector sur de uto, enunplaz | 3lcenificar punios clave denbo del sector aur Sroel Aguas, el douss el el X % | Recurso
i g ds afics, | Delemingr g exisi un aumenlo enlas venlas propuestes. Pamela Sanchez gehl el X % [%]Recursop
2 e N o Fecha | Fecha 7 hporte #Avance Actividad % Avance de | Tipo de

o) Ohiebes | Aeldaces Pesponsable 1| fn [ 0% [ B | ol | 7% [ WA | G | B | S04 | T [ 0% | Eovdega o) O
1| Mangjar un catdlogo o productos que permita ofertar aclientes oo Sanago douria, Pamela Sanchiez | ene | el X % | Recurso
Buscar clhentes corporaivos para | 2|Detenmingr precios especiales para clientes de eshss caractriaficas. Pamela Sanchez erehl map| X % [%]Recursop
ofertarlos produclos publiciarios. |3 Aumenkar | variedad d produchos a ofertar para generar na mayol Sanfiagn Acuifa, Aniés Sénchez | erehl aoo] X % [%]Recursop
4| Iravés de |3 pana web establecer una pestafia de compra corpor)  Anie Aquas, Alex Calvopfia | ene-B]  ened] X i [%]Recursnp
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Tabla 26. Planificacion estratégica objetivos del departamento financiero.

Lider de proyecto: Pamela Sinchez Estrategias: ‘ 4
Apoyo del proyect: Sartiagn Acua, Andrés Sénchez, Anel Aguas, Mercy Grunauer, Contadur estemo Avance de estrategi‘ 174
No - No » Fecha | Fecha 7 hporte Jhvance Actividad Zhvancede | Tipode
hilives _ heidades Haspurabl o | fin | 0L [0 T 0V VB U0 Evdega | eewso | O
Realizar arvmerts n 1 Realizar L estucdo histirico d los datos més importantes akormar en cugnta Al Aguas e eneli| X % (1% Recursa propio
presupuesh e vaya aorck ala | 2Maneiar oifvas o vayan a s ullizads denivo e eshudo, Rrgel bas Pamela Sinchez Saramn doufe] ene®] ndl] X b (1% Rectrsa propio
realidadyposibilidaddela | 3|Revisar que o caloulos del presupussto vavan acorde con a realicad de la empresa. Cortador extemo REEEE b (1% Pectrzo propio
Empresa 4{Defini e aspectos s homaran en cuerta ceiro del presupueslo Pamela Sanchez mar-f agu-15| S b (1%|Pectrao propio
No - Ho » Fecha | Fecha 7 hporte Ahvance Actividad | % Avancede | Tipode
Dbjet Actividad A bl S : Detall
JE . rva R iici | fin [ 07 [Z5 SO PRV 0% O S T 0% Estabegia | e |
1|E valuar costos y gastos considerables para a empresa Meroy Grunaler meh| febh| X b (1%|Pectrao propio
Disminuir castos nneeasarios dela | 2| Determinar cudes son s Factores ue elevan o costo ol procuchn, Sanago Aculia, Anckés Sérchez B maB] X 3 (7% Rectrsa prapio
empreszendl menosund%, | 3|Identificer costos achiviatrativas innecesarios. friel Aguas atr-h dic-15| X X (1% Rectrsa propio
4\Veriﬂcaflus oostos més elevados v evalua s uilidad Pamela Sanchez | S X (1% Rectrsa propio
No . No » Fecha | Fecha 7 hporte Jehvance Actividad Zhvancede | Tipode
bt . hotidads Pesponsale ido| fin | 0 [T WG BT Eddege | e | O
Esterermllicas rencitas e lHeahzarpo\\tlcasfmanuerasqueeslab\ezcanunbuenmaﬂs{ode\ dinero. Fam;laSanchfz seph erje-W S b Ué Hecursoprop!o
. 2|E stablecer conlrales de egresoa v log ingresos dea compatia Sanliago Acuia el dek| X b (1% Rectrsa propio
3| promugvan el carhel deingreses p —— ‘ - -
3 Manejar pal ficas de cobras. Mercy Grunauer wph| dek| X b (1% Rectrsa propio
Cha 4[Verfcar los gastos que 52 estén llevando a cabo Brcrés Sanchez el eneli| X % (1% Rectrsa propio
No L No » Fecha | Fecha 7 hporte Jhvance Actividad Zhvancede | Tipode
Dbjet Actividad A i | : Detall
JES . s HRIRE iniio | fin | 4 [25| 5[ o [0 V% D5 [ 5o 00| Eoregia | tersn |
el el lHeah;arunggva\uacmndeludla\a\nvef3|0nqgesereahceenlacumpama‘ Sant\aguAcuna,Pgme\aSanchez el emeli| X b Ué Hecursuprop!o
P ——. 2| Mangjar palticas antes de realizar unainversicn Pamela Sanchez mell] apli| X b (1% Rectrsa propio
P J{Determinar costo vs beneficio de a inversitn propuesta, Santiagn Acufa, Andrés Sanchez wpll] del] X b (1% Pectrzo propio
FCTEMEr ClagTpress 4{E tablecer propuestas de inversion anudles. e A, Angel bguas wpll enefl| X b (1%|Pectrao propio
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Tabla 27. Planificacién estratégica objetivos del departamento de disefio.

Lider de proyecto: el Aguas Em Jefe de Dizefin Estrategias: \ 4
Apoyo del proyectn: Santiagn Acufia, Andrés Sanchez, Anel Aguas, Alex Calvopifia, Disefador Ext Avance de estrategi\ 1%
No L No . Fecha | Fecha 7% Aparte ZAvance Actividad Zbvancede | Tipode
hilvs . Aelidades Pesponsale o | fin | 0% [75% W IOV VA BA WAl 00E]  Esvaega | remurso | O
1\Establecer un programa de recepeion d pedidas via pagina web del diente. Blex Calvopifia | enell] X X (1| Reourao propio
Gengrar disefis acorde alas | Detala o v rckendepecic o o esactoy caractrisioas de producte. | Aigel Aguas, Pamels Sénchez, Santagn fcufa|  eneB] jun] X X (1% RecLrsn propio
necesidades y edgencias d cliente. | 3{Crear una relroalimentacion del pedido del ciente u el disefio establecida. Satiagn Acufa, Angel bguas b enel] X X 1% Recurso propio
4|qenerar una aprebacion del cienle Santiagn Acuiia, Pamela Sénchez eeh| enel X X (1| ReeLran propin
No . No .. Fecha | Fecha 7 Aporte 7Ryance Actividad 7 Avance de Tipo de
Dbilvs . Aclidades Responsale o | fin | 0% [75% W TV A A0 Esvdega | renurso | O
Capatibr anudmente 2 los 1\Realizar capacitaciones anugles. Dizefiadar extemn | enel X X (1| Recuran propio
colzboradres en el érea paraestar ala | 2|Fstablacer prughas anudles para levar un conirl dk conocimienta fngel Aes e-b| enedl] X A (1% Recuran propio
vanguarda de los més altos esténdares | 3|Llevar a cabo en cierto iempo capacitaciongs inlemacionales. Disefiadar extermo meli| el X % [1%|Reeurso propin
decalidad endisefio gréficay 4|Participar en seminarios. Disefiadar extemn e el X X (1| Reourao propio
No L No . Fecha | Fecha 7 hporte Zhvance Actividad Zbvancede | Tipode
. Lighs . L {EmD inicio | fn | U0 |25 S0 T 0 W TS0 B 0 Estegia | rerso | OO
Evaluar el rabijo c os colsboradues | 1{Fealzar evaluaciones iimestales en base alos disefos presertados d clienle el s e et X X (1| ReeLran propin
enel areay mecir su rivel e eficiencia | 2|Cantrlarla calidad de disefo v are d los productos. driel Aguas o) el X X (1| Pecursn propia
de acuerdo alos diseios generados en | 3| Reroalimentar 2 salisfaccion dl cliente seqin  dissfio friel Aguias wpl| die X X 1% Pecurso propio
el mes 4|Definr bajo que pardmetros s realizard la evaluacian. fngel Ass, Arel b aoh| del X X 1% Pecurso propio
No - No - Fecha | Fecha 7% Aporte Zhvance Actividad 7 Avance de Tipo de
LGS _ Rl D niio | fn | T IS0 T O O[S O Estegia | recursn | OO
| Evaluar el iernpo promedio de elaboracion d disefioy are. el hguias, el Agaas ookh| mall] X X 1% Pecurso propio
Optinnzar el ermpo enla presertacich | 2] Definr Hempos méamas o enirega de disefios o &rea produchva, Sngel hguas, Andrés Sérchez o - b 1% Pecurso propio
e trabijos para el dres ce procccien, | 3{Determinar 31 existen lernpos mueros derio del procesa, Sanago Aouiia b spl X X (1| Reourao propio
4|Realizar coniroles zemesirales en canjunto con el &rea producliva. fngel Aguas, Ancrés Sénchez | enelB X X (1% RecLrsn propio
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Tabla 28. Planificacion estratégica objetivos del departamento productivo.

Lider de proyecto: Anhés Sanchez Eslrategias: 4
Apoyo del proyecto: Sanfiag Acufi, Andrés Sénchez, Ariel s, Catos Cuinaloa, ngel Aguas Avance de estrategi 0
No - No o, Fecha | Fecha 7 Aporte #hvance Actividad 7 Avance de Tipo de
. hieivos . Actvidades Respansable irico | fin | W% [ O TR W A B T W, Esrdegis | reeuso | O
el s e 1 Evalggr fiempas muertns dgramte ol procesn. Sanli:agu f&cuﬁa wpll  diek] X X D:A Recurao pmp?o
i Fp——— 2|\ dentificar pasusirncesains oL ¢ lleven 4 caha durante el procesn. Andrles Sénchez ootb| enell] X X 0%|Recurso pregin
8 52 LEdEN g —
) 3| Contralar el uso de la maleria prima. Ariel Aguas oot el X % 07| Recuran propio
sy 4|Eslableer cantidades minimas y maximas de uso de materia prima findrés Sénchez novB|  feb T X % 07| Recuran propio
No . No . Fecha | Fecha % Aporte Zhvance Actividad 7% Avance de Tipo de
Chieivos . Aclvidades Respansabe nico | fin | T |25 SO T | SO T Elilegin | reeuso | o
Evaluar f desempefio delas 1\ Definir indicadares para medir la produceidn por colabaradar, Sanfiago Acuia el marlf| X n 07| Recuran propio
empleados mediante indicadures | 2|E valuarla produccie realizada va el iempo trabajad, Brdrés Sénchez el marll) X % 07| Recuran propio
que sean acorde &l departamento de | 3|Deterrninar la existencia de fiempos muertos Sanfiago Acufia, Andrés Sanchez | marTT| mapll] X % 0% |Recurao propio
producich 4] Contralar que se cumplan con los indicadores presviamente definidos. fngel guas el mar| ¥ i 07| Recuran propia
No - No . Fecha | Fecha % Aporte Zhvance Actividad 7% Avance de Tipo de
L . LB LT ricio | fin |0 |2 50 T [T L O PO, Estaegia | reeurso | D
1| Evaluar |3 inversion de compra de ofra maguinana findrés Sanchez % % 07| Recuran propio
3 Bumentar |2 produceian diaria enun|  2{Verificar el orada de eficiencia de la manuinaria actudl Andés Sinchez, Angel Aguss X % 0% |Recurst prpio
107, 3\ Deterrninar i el pracesn de producsién na tien cugllos de batellas. Sanfiago Acufia i i 07| Recuran propio
4 Contralar &l rivel de procuccidn diaria. Andrés Sénchez % % 07| Recuran propio
No - No .. Fecha | Fecha 7 Aporte Zhvance Actividad 7 Avance de Tipo de
. Ohieivos . Actvidades Respansabe inico | fin | W% [ SO T W | B[SO T W Esrdegis | reeuso | O
1| Realizar capacitaciones semestrales del mangjo de maguinaria Brdrés Sénchez X X 07%|Recursa propio
Capacitar o personal enel mangjd | 2{Controlar e uso que sele da ala maquinaria Carlos Quingtoa X X 1% |Recursn prapin
de la maguinania. 3| Definir una persona que reslice cantroles del uso de la maguinaria Brgel Aguas % % 07| Recuran propio
4|Realizar mantenimientos anuales de la maguingria Carlos Quinatoa % % 0% |Recurao propio
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Tabla 29. Planificacion estratégica objetivos del departamento de compras

Lider de provecto: Sanfiago Aufia Gerente Compras Estrategias: | 4
Apoya del proyacto: dngel Aquzs, Andrés Sénchez, Ariel Aguas, Mercy Grunaer Avance de eslrategi4 A
No . No - Fecha | Fecha % hporte JAvance Actividad % Avance de Tipo de
Objetivos Actividades Responsable . . . Detalle
l . b inicio | fin W7 | 292 |50 | 7900 | 00% | 0% | 5% 50X | 75% (W00%|  Estrategia TECUrso
| Iderificar pardmetros de evaluacian Sarfiagn Actia s deh| W ¥ [%|Recuraa propia
Realizar anuaments una evaluacian | 2| Pedlizar un listada de provesdores actudles. briel Aguias oot enel|  ® ¥ [%|Recura propia
de proveedores, 3| Venificar |a eficiencia v eficacia de cada proveedr, Sanfiago Aoufia, Meroy Brunauer ot eneli| W ¥ [%|Reuran propio
4| Contralar empos de enirega briel Aiguias novk| febTT| W ¥ [%|Reuran propio
No - ho - Fecha | Fecha 7 hporte ZAvance Actividad % Avance de Tipo de
Objetivos Actividades Responsable Detalle
l . b inicio | fin 0% | 67| 50% | 757 | 1007 | 0% | 5% | 50% | 157 [100%|  Estrategia TECUrS0
ST 1 Heg\izar una geleooion de los mejores provesdores segin | evaluaoion Sanliago Aeufa gl marl| W [%|Reuran propio
- 2| Venificar costos ofrecidos va mercadn, Wercy Grunauer, dnel dquas gl marl| W %|Recuran propio
3| para disminuir los costos dela — =
e 3| Deterrrinar alidad del producta. Sanliago Acufia marli| mapll X % Fecurso propio
) A|Establecer una relacitn & largo plazo con el proveedar seleccionado Sanliago Aeufia gelf| marll| X [%|Fecuirso propio
(Ohjetivos = Actividades Responsable Fec I.1a Fe.cha = - Avance.de e Detalle
. inicio | fin [IF4 Estrategia TECUTS0
Do policas paa 1 Delerm\nar‘mdlca‘d’oresdp‘ara selecciin de fnercader\a‘ Sarfiagn Acufa, Ar\gl Aguas» mah g X 0% |Returan pmpp
, . 2| Establecer inversich mévima en meroadera Werey Grurauer, Santiaon defia | marl| sep| X [%|Fecurso propio
3 imporaciones de productos - - . -
bl 3| Evaluar fierpos de enlrega. Biiel Aguas mar|  mapB| X [%|Fectrso propio
i ) 4| Cortralar calidad del produchn Sanliagn Acufia, friel Aguas e enedl] W [%|Recura propia
Objetivos = Actividades Responsable Fec I_1a Fe.Cha — 2 Avance_de lgock Detalle
. inicio | fin 174 Estrategia TBCUrso
Fedize L st cemercade paa | Idenificar qustos prefgrencias actuéles e log consLmidares : ‘ Santiagn Anufia k| Al W | Recuran pmpﬁu
2| Conaeer que productos enen mayar impacto schre Jos consumidorss, Briel Aguias, Mercy Brunauer k| Al W [%|Reuran propio
41 conocer log nuevos productos - - — —
) .| 3 Determingr nuevas nichos de mercado, Sanliago Aoufia, friel Aguas bk el W [%|Reuran propio
eyistentes eel mercada publicitaria ———— - - — .
4| Iderificar posibles competidores. Sarfiagn Acufa, friel Aguas drk Al w | Recuran propio
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3.4.5 Planificacion Operativa (POA) y Téctica

Tabla 30. Planificacion Operativa

Lider de proyecto: lingel Aguas P04 Estrategias: 4
Apoyo del proyecto: Sartiago Acuia, Andrés Sanchez, Ariel Aguas, Pamela Sénchez Avance de estrategia 0%
o L o . Fecha | Fecha 7 Aporte #Avance Actividad 7% Avance de Tipo de
Objet Actividad R bl Detall
[ _ clvcades R inicio | fn | 4 | 25%)| 50| 75% | 00% | 0] 25% | 6024 75% | 00%|  Estrategia | recurso eale
| Preparar &l procesa PO en un lapso médme de un afio fingel Aguas sep|  dieB| ¥ X (17| Pecurao propio
Organizacian del proceso de 2| Defirir aclividadss a redlizar. Sartiagn Aouifa, Angel Aguas otb| enell| R X (7% |Recurso propia
plarificacién operativa 3|Presentar y disouti el programa Santiago Acufia, Pamela Sanchez otB| enelf| R X (0%|Recurso propia
4|Elaborar cranograma de rabaja. Ariel Aquas novl|  fBT| X X (%|Recurso prapla
o L o - Fecha | Fecha 7 Aporte #Avance Actividad 7% Avance de Tipo de
Obijeti Actividad R bl Detall
[ _ cHcates e inicio | Fin | 0% | 25| 50%) 75%| 0% |0 | 252 60 7% | 0% Estrategia | recurso eare
1| Dacurnentar toda registro necesario, Ariel Aguas el mael| ¥ X (17| Pecurao propio
2 | Prenaracién sl olan cerafivo v 2| probar &l POA por organismos financieros nacionales. Parnela Sénchez eelf|  mall| X X (7% |Recurso propia
p e 3| Desarrollar talleres de evaluacion del POA. fngel Aguas marl| maplf| R X (0%|Recurso propia
4| Praporer contenido del POA Sarliags Acuita, Angel Aguas eelfl mal| ¥ X (% |Recurso prapia
o - No - Fecha | Fecha 7 Aporte % Avance Actividad 7% Avance de Tipo de
Obijet Actividad R bl Detall
[E _ ewcates ol inicio | Fin | % | 25%) 50| 75% | 00% |07 | 25%] 60%| 7% 00| Estrategia | recurso eae
1| Realizar un sequimiznio del POA. Ariel Aquas ma|  junl] X (%|Recurso prapla
, 2| Realizar ajustes perlinentes, fingel Aguas T X 7| Pecurso propio
3 bprobiacin del PO4
e 3| Verificar todas los puntos dentro del POA Parnela Sénchez Bl B X X (7% |Recurso propia
4| helarar puntos clave Sartiag Acuita, Angel Aguas ju-B  agel| X X (% |Recurso propia
No L No - Fecha | Fecha % Aporte #Avance Actividad % Avance de Tipo de
Obijet Actividad R bl Detall
s . et pomae inicio | fin | 0% [25%] 0% |75 100% 0% 25% 6 7o [0 |  Estrategia | recwso | o
1|Ejecutar el plan PO, ageB|  age X X (0%|Recurso propia
, ; 2| Verificar cumplimienta del plan. Al Aguas agorlll age ¥ X (% |Recurso prapia
[} E I
R 3| Realizar un seguimientn durante todo el plan, Santiago Acufia ago|  age| X X 7| Pecurso propio
4|Revisar resultacos del plan POA Sariiagn Aouifa, Angel Aguas agerldl sepl X X (7% |Recurso propio




3.4.6 Planificacion de Contingencia

Tabla 31. Plan de contingencia
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Lider de proyecto: [dsial Az [Ambie: | Flen de Coningenziz | Estrateela] 4
Apoyo dal proysete: [Sintiago Arvis, Asgsl A dvaneds) (%
Fecha |Fecha % Aporte % dvance Actividad % | Tipade
No. Ok No. Aotividad Responsabl Datalle
i ooz . R inicio | fin | % || S0 |75 100% 0 [ 25% ] 502 | 7o | 100% | Avance | recurso -
1| Conaosr erares de objetvos Inclales, Arlel Aquas dio-16| ena-T7| ® * (1% | Recursopn
. . ?|Busza solucidr. Santiagn Acuna, Ariel Aguas ene-1T| =K X X 0% |Rerwrsapn
! Revinitn de djeivon 3| Datenminar que salémal. Santiago Acuia ene=17| sna=17| X X 0%/ | Racursopr
1| Plantzar cambio de objetivas. firiel Aquas feb=17)  enz-T ¥ bt 04| Pacwrsapr
- - Fecha | Fecha % Aporte ¥hwance Actividad 1 Tipo de
el e T meio | fn | W T7%] S0 TR 100|025 [50% [ T 0% Auance | reeusn | 5
1| Analizar @l entema enternaments @ internamenta. Al Aguas mar-1f|  hed-H| ¥ X (¥ |Hecursopr
7 | Restaateas et 2| Tomar ohjpivos plarteades. Santiaga founa, friel Aquas feb-16] mar-¥ i ¥ 0% [Reowrsopr
o oG 3[Pevisa objetivos. Ariel Agquas may-17] ene-13 ¥ X (24| Pecursopr
4|Presertar chietivos a gerentes, Santiago fcuria ene-16] ene-T| % # (% |Recursopr
o . techa | Fecha 3 Aparte Y hvance Actividad %4 | lipade
No. b N Aotividad Respnneahl Datalla
: i - i inioio | fin | 07 [Z5%] S0% |75%]100% 0% | 25% | 50% | T5% | 100 | Avanoe | recuiso :
1| Revizar objetivas slaneadss, Bagel hgans ene- 16| ene- T ¥ X (¥ | Pecwsapr
3 Validacion de 2| Rz ar ajustes Brvgel Aguas ene=15|  dic-T ¥ b (% | Recursop
objativos 3| Tomar decisidn. Fngel Aguas ene-16)  die-B S b (% |Recursopn
1) Validar nhjatiune Brgel figns sna=Th| ena-TH| ¥ X [1¥ | Rarurampr
Fecha |Fecha % fporte #hvance Actividad % | Tipade
No. Ob; No. Actividad Responsabl Detalle
i fetivos o i inicio | G | 0% [25%| 50% 7o 1007 | 0% |25 50% | T | 100% | Avance | recuiso :
1| Elecrutal nuevos abledvas Saniage dovfia, Angel Aguas ene-lf) ene-T| A 4 (7| Recursopr
¢ Ejecscitny ?|Verfinat cumplimisnte hried Aguaz sne-1f|  may-1 ¥ X 0% | Recuranpr
epiminto 3| Raslizar soquimente, Santiago Acuia ene-6|  ago-T) X X 0%, | Recursopr
4|Pevisa tesubados. Sariage Aouha, .Qnge| Pguas ene-T6| ene-l) ¥ ¥ (% |Recursopr
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3.5 ESTRUCTURA ORGANIZACIONAL

3.5.1 Organigrama Estructural

“La Publicidad” al ser una empresa pequefia, su organigrama

estructural es bastante corto. Su estructura esta conformada de la

siguiente forma:

Gerencia
General

A

Ventas Finanzas Disefio Produccidn
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3.5.2 Organigrama Funcional

| GERENTE GENERAL |

. Controlar cumplimiento de objetivos de cada departamento.

. Cumplir con la apertura de nueva sucursal.

. Coordinar lineamientos para la certificacién 150.

. Tomar medidas para abarcar el porcentaje planteado del mercado publicitario.

- L

G. DISENO | | c.ventas |

| c.compras || G.PROD\UCCION || & Fnanciero | |

|

Realizar
evaluacion de
proveedores.
Seleccionar
proveedores.
Determinar
politicas de
importaciones.
Llevara cabo un
estudiode
mercado para
CONOCEr NUEVas
tendencias.

. Aumentar

- Capacitar al

manejo de
maguinaria.

. Disminuir
desperdicios en el
proceso
productivo.

- Evaluar desempefio

de los empleados

produccion diaria
hasta en un 10%.

personalen el

Realizar
presupuesto
anual de la
empresa.
Disminuir costos
innecesariosen la
empreasa.
Establecer
politicas
financieras que
promuevan el
control de

ingresoy egresos.

Determinar
inversiones
futuras.

Realizar
presupuestoanual
de la empresa.
Disminuir costos
innecesariosenla
empreasa.
Establecer
politicas
financieras que
promuevan el
control de ingreso
Y egresaos.
Determinar
inversiones
futuras.

Generar
soluciones
rentables que
promuevan las
wventas.

Dinamizar sistema
y politicas de
ventasde la
empresa.

Buscar clientes
corporativos para
ofertas productos.
Contratar un
nuevovendedor
para el sur de
CQuito.
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3.6 IMAGEN CORPORATIVA
3.6.1 Propuesta de nuevo nombre

La razon de la propuesta de un nuevo nombre es debido a que “La
publicidad” necesita un nombre mads atractivo para competir en el

mercado ecuatoriano.

El nombre que se ha propuesto como tentativo para la empresa es
“Creasy” nombre el cual fue creado por los tres hermanos hijos del

duefio de la empresa.

3.6.2 Logo

REASY
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3.6.3 Slogan

El slogan nace de los propietarios en su afan de determinar una frase
distintiva para la empresa y de sus familiares. “La Publicidad

identificando a tu empresa”.
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REQUISITOS DE CONSTITUCION

3.7.1 Ruc

Imagen 1
REGISTRO UNICO DE CONTRIBUYENTES SRi
PERSONAS NATURALES hmehinelpe
NUMERQ RUC: 1703140958001
APELLIDOS Y NOMBRES. AGUAS MURILLC ANGEL RODRIGO
NOMERE COMERCIAL:
CLASE CONTRIBUYENTE: oTR0S NBLIGADO LLEVAR CONTABILIDAD:  NO
CALIFICACION ARTEBANAL, WG NUMERD: 1516
FEC. NACIMIENTG. 1 704/1565 FEC. ACTUALIZACIEN: 18112006
FEC. INICIO ACTIVIDARES: cH/o5ioa2 FEC. EUSPENEION DEPINITR A;
FEG. INSCRIPGION; 1W0EM18E3 FEC. REMICIO ACTVIDADES

ACTIVIDAD ECONOMICA PRINCIPAL
L
ACTWVIDADES DE PUBLICIDAD EK FOTOGRABALT.

DIRECCION DOMICILIC PRINCIFAL;

20dni PICHINGHA. Cablan: DUITO Porronuia: COTOCOLLAG Coller £
FIGUERDA  Referencia: A MEDIA CUADRA DE L0 CONTOLINIOS CAZU Tl

marn: S "'-'\;.mn-m'ﬂr-' AN
dfana: 725474

DBLIGACIDNES TRIBUTARIAS

LELLAALIUN MENSUAL DE IVA

de a

a5 persinas nalurales qur. sup-:m.w [T —— Reggaumento p e
y 1t pidrdn aoperes Al Régioen

Tribiittaias, ettt ofgerins o Revsr contabB e copitifndone e agenten de et

Senplificado (RISE)
#0¢ ESTABLECIMIENTOS REGISTRADDS: 0 001 s 403 ABIERTOS: F
JURISDICCION. |\ REGIONAL NORTE: PICHINGHA CERRADGE. .

; i
m&mmuﬂtmmmrmm,;.,

J » DRECOON REGIOMAL T |
soogsyy 1 8 0V, 2008
E_E_RWC[OE_TRIBUTARIDS
- AU

RO 0F PESTAS INTERNIAS
\EJ Fochia y hora: 1011008

Usuain: JEHFTECE

SRigovec
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3.8 CONTROL

3.8.1 Monitoreo Administrativo Competidores

Por el tipo de servicio, la competencia se encuentra compuesta por
compafiias formales e informales, tanto en el area de agencia
publicitaria como en la rama de impresiones. Su mayor competencia
son comparfiias mas grandes ubicadas en el centro norte de Quito cuyo
giro de negocio es el mismo que esta compafiia. Algunas de estas

empresas son:

e Imagination S.A.

e Studio 3S.A.

e Fotol Cia.Ltda

e Offset Abad Cia.Ltda.
e Escaparate S.A.

e Viomedios Cia.Ltda.

e Gestion Publicidad Cia.Ltda.

Es por ello, que se ve la necesidad de enfrentarse a nuevos retos y
preparar a “La Publicidad” como una empresa capaz de competir de

mejor manera en el mercado actual.

En futuro se piensa implementar una mayor gama de productos y

servicios para aumentar la competitividad de la empresa. Es claro, que



3.8.2
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el panorama muestra un mercado bastante competitivo pero es posible
entrar a este mercado con mayor fuerza y competir con estas empresas
que son mas grandes ofreciendo un mejor servicio y una mayor

cantidad de productos de calidad.

Monitoreo Administrativo de Clientes

Cliente es la persona, empresa u organizacion que adquiere o compra
de forma voluntaria productos o servicios que necesita o desea para si
mismo, para otra persona 0 para una empresa u organizacion; por lo
cual, es el motivo principal por el que se crean, producen, fabrican y

comercializan productos y servicios. (Alvarado, 2011)

La empresa vende sus productos desde hace muchos afos a las Fuerzas
Armadas y la Policia Ecuatoriana, estos son sus principales clientes.
Por lo general los productos que mas solicitan son las placas de
homenaje, placas de pecho, placas de escritorio, escarapelas y

monedas de homenaje.

Otro de sus clientes importantes es Alianza Pais y otros partidos
politicos a quienes también han realizado articulos para campafias

politicas y articulos para eventos de homenaje en varias ocasiones.

Los requerimientos del cliente son recibidos por el Gerente o duefio de
la empresa, quien también es encargado de buscar nuevos clientes y

promocionar su negocio.
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Los clientes son clasificados segn el monto de sus compras y por la
antigiedad, la compafiia cuenta con clientes grandes y pequefios, la
mayoria de sus clientes son frecuentes sin embargo también ofrecen
productos al publico en general y también venden articulos al por
menor. Por lo general, sus clientes buscan puntualidad y brevedad en

la entrega de los productos solicitados pero también calidad.

“La Publicidad” cuenta con una cartera de clientes bastante amplia,
siendo los antes nombrados los principales, sin embargo también
trabaja con varias empresas especialmente de la ciudad de Quito
realizando principalmente la sefialética de las instalaciones y articulos
POP para la promocidn, algunos contratos recientes que han tenido han
sido por ejemplo con la PUCE, con la Empresa Eléctrica, diferentes

Ministerios y la Universidad de los Hemisferios.

En unos afos se pretende aumentar la cartera de clientes con empresas
privadas que buscan darse a conocer de una forma efectiva e

impactante en la mente del consumidor.

Es necesario para “La Publicidad” realizar un estudio de mercado para
ver de qué manera se puede atacar a otros segmentos y ganar
potenciales clientes que en el futuro se puedan convertir en fieles

clientes para la empresa. En un inicio se empez06 la empresa si un
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previo estudio de mercado pero el arduo trabajo y buena disposicion

de su duefio para salir adelante hicieron que el negocio salga a flote.

Monitoreo Administrativo de Proveedores

Segun Debitoor 2015, un proveedor puede ser una persona 0 una
empresa que proporciona a otras empresas con existencias (articulos),
los cuales seran transformados para venderlos posteriormente o

directamente se compran para su venta.

Estas existencias adquiridas estan dirigidas directamente a la actividad
0 negocio principal de la empresa que compra esos elementos.

(DEBITOOR, 2015)

La empresa cuenta con varios proveedores tanto nacionales como
internacionales, existe una gran variedad de proveedores ya que la
gama de productos que la empresa ofrece es bastante amplia. Entre sus

principales proveedores estan:

Tabla 32. Proveedores “La Publicidad”

Proveedor Bienes o Servicios
Trodat S.A. Sellos
Trofeos Castro S.A. Trofeos

Challenge Coins Monedas de Homenaje
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Milenium S.A. Jarros, Esferos, Llaveros

Imagination S.A. Todo tipo de articulo publicitario

Se pretende con el paso de tiempo ir diversificando los proveedores e
ir aumentando los productos que se pueden ofrecer a los clientes y la

calidad de los mismos.

Diversificar a los proveedores también puede significar para la
empresa ganar mas clientes, conservar a los clientes que ya tiene y

mantener su fidelidad por la empresa.
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4. EVALUACION DE RESULTADOS PREVIO A LA IMPLEMENTACION

DE LA PLANIFICACION ESTRATEGICA

4.1 IMPLEMENTACION DE LA MISION, VISION, CODIGO DE ETICA Y

POLITICAS PARA EMPLEADOS, CLIENTES Y PROVEEDORES.

El implementar el plan estratégico de “La Publicidad” es una de las
prioridades que la empresa tiene para resolver problemas administrativos que
se van dando dia a dia. Es necesario para la empresa que los objetivos
planteados dentro del plan estratégico se vayan cumpliendo en el tiempo

establecido, asi como la ejecucidn de las estrategias.

Para conocimiento y compromiso del personal interno la mision, vision y
politicas empresariales seran ubicadas en un lugar visible y estratégico dentro
de la empresa, esto a su vez servird como referente para clientes y proveedores

por su relacion con la empresa.

La siguiente figura, muestra la implementacién de los valores corporativos en

la empresa.
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Figura 12. Valores Corporativos.

La politica para empleados, proveedores y clientes, serd colocado de forma
clara y visible para que todos tengan acceso y de esta forma se genere una

cultura sobre el modelo de negocio que plantea la empresa.

Figura 13. Local ubicacion placas
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4.2 RESULTADOS FINANCIEROS

4.2.1 Activos

“La Publicidad” ofrece una gran cantidad de articulos, lo cual le
permite tener una demanda constante que suele tener ciertos
incrementos debido a las estacionalidades presentadas durante el afio,
esto le ha dado a la empresa considerables ganancias en los ultimos

afios y ha permitido su crecimiento.

Los activos que presenta la empresa entre activos fijos, corrientes,

diferidos y capital de trabajo.

Tabla 33: Inversion total

INVERSION TOTAL VALOR
Activos Fijos $ 294.781,00
Activo Corriente $ 11.785,65
Activos Diferidos $ -
Capital de Trabajo $ 50.000,00
TOTAL INVERSION $ 356.566,65

Su activo mas importante es su local comercial, el cual se lo adquirio

hace 5 afios tras un gran esfuerzo de la empresa.
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Tabla 34: Activos Fijos

DETALLE VALOR
MAQUINARIA Y EQUIPO $  38.300,00
INMUEBLE (LOCAL COMERCIAL) |$ 223.000,00
EQUIPO DE COMPUTO $ 8.060,00
EQUIPO DE OFICINA $ 375,00
MUEBLES Y ENSERES $ 3.046,00
VEHICULO $  22.000,00
TOTAL ACTIVOS FIJOS $ 294.781,00

De acuerdo, con el avalto que se le realizé recientemente al bien
inmueble arrojo los siguientes resultados en cuanto al valor del terreno

y el local comercial.

Tabla 35: Construcciones e Instalaciones

CONSTRUCCIONES E INSTALACIONES

Rubro / Descripcién Unidad Cantidad Precio unitario | Precio global
TERRENO Al 100/ 8800000  $88.000,00
DEPARTAMENTO Al 100/$ 13500000  $135.000,00

TOTAL: $223.000,00

La maquinaria y equipo en el caso de “La Publicidad” es el activo que

le da la posibilidad a la empresa de generar un producto con un valor

agregado y no ser solamente una empresa comercial.

En la tabla inferior podemos observar la maquinaria y equipo que

maneja la empresa.
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Tabla 36: Maquinaria y Equipo

MAQUINARIA Y EQUIPO
PRECIO
DETALLE CANTIDAD UNITARIO TOTAL

CAMARA LASER 1 $ 18,000.00 [ $  18,000.00
CAMARA DE GRABADO 1 $ 10,000.00 [ $  10,000.00
HORNO INDUSTRIAL 1 $ 1,000.00 [ $ 1,000.00
PLANCHA INDUSTRIAL 1 $ 3,000.00 | $ 3,000.00
PLANCHA DE JARROS 1 $ 2,000.00 | $ 2,000.00
MAQUINA DE CORTE 1 $ 800.00 | $ 800.00
PLOTTER 1 $ 3,500.00 | $ 3,500.00

$  38,300.00
TOTAL MAQUINARIA'Y EQUIPO | $  38,300.00

El equipo de oficina es bastante basico como se puede observar en la

siguiente tabla:

Tabla 37: Equipos de Oficina

EQUIPOS DE OFICINA
PRECIO

DETALLE CANTIDAD UNITARIO TOTAL
TELEFONO 3 $ 65.00 | $ 195.00
FAX 1 $ 90.00 | $ 90.00
CALCULADORA 3 $ 30.00| % 90.00

$ -
SUBTOTAL $ 375.00
TOTAL EQUIPO DE OFICINA $ 375.00

El equipo de computo también juega un papel importante, porque es
aqui donde se realizan todos los disefios que agregan valor a los

productos terminados.

Los equipos de computo existentes en la compafiia se detallan a

continuacion:
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Tabla 38: Equipo de Computo

EQUIPO DE COMPUTO
PRECIO
DETALLE CANTIDAD UNITARIO TOTAL
LAPTOP IMAC 1 $ 1,800.00 | $ 1,800.00
COMPUTADOR HP Icore 7 3 $ 1,500.00 | $ 4,500.00
Epson EcoTank L210 1 $ 420.00 | $ 420.00
Epson EcoTank L800 1 $ 530.00 | $ 530.00
Impresora Ricoh sublimacion 1 $ 810.00 | $ 810.00
SUBTOTAL OFICINA $ 8,060.00
TOTAL EQUIPO DE COMPUTO $ 8,060.00

A continuacion, se procede a detallar todos los muebles y enseres que

involucran a la compafiia.

Tabla 39: Muebles y Enseres

MUEBLES Y ENSERES
PRECIO
DETALLE CANTIDAD UNITARIO TOTAL
SILLA PLASTICA 8 $ 22.00 | $ 176.00
SILLA GIRATORIA 4 $ 75.00 | $ 300.00
ESCRITORIOS 4 $ 110.00 | $ 440.00
MOSTRADOR 5 $ 120.00 | $ 600.00
VITRINA 6 $ 180.00 | $ 1,080.00
ARCHIVADORES 5 $ 90.00 | $ 450.00
SUBTOTAL OFICINA $ 3,046.00
TOTAL MUEBLES Y ENSERES $ 3,046.00
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El vehiculo es una camioneta Mazda Bt-150 la cual es utilizada para

carga de material y transporte de mercaderia.

Tabla 40: Vehiculo

VEHICULO
PRECIO
DETALLE CANTIDAD UNITARIO TOTAL
CAMIONETA | s 22,000.00 [$  22,000.00
TOTAL VEHICULO $  22,000.00

4.2.2 Inventario

En el inventario se encuentran todos los productos que “La Publicidad”
comercializa y sus proveedores. Cabe recalcar que en el precio total no
se incluye el arte que pueda tener el objeto ya que segun el disefio el

valor puede cambiar.

Uno de los proveedores mas relevantes que tiene la empresa es
Milenium S.A. una empresa dedicada a la comercializacién de

articulos publicitarios.
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Tabla 41: Inventario (Milenium S.A.)

INVENTARIO
MILENIUM S.A.
PRODUCTOS PUBLICITARIOS

Ne Nombre de Materia Prima Detalle Cantidad Valor SIN IVA | TOTAL CON IVA
1 |JARRO PLASTICO 24,00 C/Docena 84 $ 168.00 | $ 188.16
2 [JARRO CERAMICA 35,00 C/Docena 10 $ 350.00 | $ 392.00
3 |JARRO CERAMICA CON COLOR INTERIOR 40,00 C/Docena 84 $ 280.00 | $ 313.60
4 |JARRO MAGICO 8,00 C/U 30 $ 24000 | $ 268.80
5 |CAVA DE MADERA 10,00 C/U 300 $ 3,000.00 | $ 3,360.00
6 [PORTA CARTERAS 0,60 C/U 50 $ 3000 | $ 33.60
7 |BOTONES 28,00 C/Ciento 200 $ 56.00 | $ 62.72
8 |FIGURAS PORTA VINOS 9,00 C/U 20 $ 180.00 | $ 201.60
9 |ESFEROS 55,00 C/Ciento 300 $ 165.00 | $ 184.80
10|ESFEROS CROSS 60,00 C/U 15 $ 900.00 | $ 1,008.00
11|LLAVEROS PVC 65,00 C/Ciento 500 $ 32500 | $ 364.00
TOTAL $ 6,377.28

TOTAL PROVEEDOR MILENIUM S A. $ 6,377.28

Trodat es el proveedor sellos de la empresa 'y ha trabajado 2 afios con

la empresa.

Tabla 42: Inventario (Trodat S.A.)

INVENTARIO
TRODAT S.A.
SELLOS
Ne Nombre de Materia Prima Detalle Cantidad| Valor SIN IVA| TOTAL CON IVA
1 SELLO PROFESIONAL 5200 10,00 C/U 45| $ 450.00 | $ 504.00
2 SELLO PROFESIONAL 5203 12,00 C/U 18| $ 216.00 | $ 241.92
3 SELLO PROFESIONAL 5211 14,00 C/U 12| $ 168.00 | $ 188.16
4 SELLO SECO 41mm 12,00 C/U 10| $ 12000 | $ 134.40
5 SELLO 4907 ORIGINAL PRINTY/|4,00 C/U 30| $ 12000 | $ 134.40
6 SELLO 4910 ORIGINAL PRINTY!5,00 C/U 25 $ 125.00 | $ 140.00
7 SELLO 4912 ORIGINAL PRINTY|7,00 C/U 30| $ 21000 | $ 235.20
8 SELLO 4928 ORIGINAL PRINTY/8,00 C/U gl $ 64.00 | $ 71.68
9 SELLO 9411 MOBILEPRINTY 6,00 C/U 20| $ 120.00 | $ 134.40
10 SELLO 9412 MOBILEPRINTY |8,00 C/U 20| $ 160.00 | $ 179.20
TOTAL PROVEEDOR $ 1,963.36

Imagination S.A. es otra empresa dedicada a la comercializacion de
articulos publicitarios y provee a la empresa de los siguientes

productos:
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Tabla 43: Inventario (Imagination S.A.)

INVENTARIO

IMAGINATION S.A.

ARTICULOS VARIOS

N° Nombre de Materia Prima Detalle Cantidad| Valor SIN IVA| TOTAL CON IVA
1 [CAVA MADERA CAOBA 15,00 C/U 15| $ 225.00 | $ 252.00
2 |ESFEROS 70,00 C/Ciento 100| $ 70.00 | $ 78.40
3 [ESFEROS ECOLOGICOS 40,00 C/Ciento 200| $ 80.00 | $ 89.60
4 |AGENDAS 6,00 C/U 80| $ 480.00 | $ 537.60
5 [AGENDAS ECOLOGICAS 10,00 C/U 20| $ 200.00 | $ 224.00
6 [CARPETAS 0,60 C/U $ 540 | $ 6.05
7 |CERVECEROS 9,00 C/U 9 $ 81.00 [ $ 90.72
8 [TEQUILEROS 6,00 C/U 10| $ 60.00 | $ 67.20
9 [MOUSE PAD 4,25C/U 8| $ 34.00  $ 38.08
10{USB 7,50 C/U 3 $ 750 | $ 8.40
11 |PUNTEROS LASER 16,00 C/U 20| $ 32000 | $ 358.40
12(TOMA TODO 8,50 C/U 30| $ 255.00 | $ 285.60
13 [LLAVEROS 140,00 C/Cietno 100] $ 140.00 | $ 156.80
14(RELOJES 12,00 C/U 8| $ 96.00 | $ 107.52

TOTAL PROVEEDOR $ 2,300.37

Trofeos Castro es uno de los proveedores de materia prima que maneja

la empresa para realizar las placas de homenaje.

Tabla 44: Inventario (Trofeos Castro)

INVENTARIO
TROFEOS CASTRO

Insumos Varios
N° Nombre de Materia Prima Detalle Cantidad|Valor SIN IVA| TOTAL CON IVA
1 [PLANCHA DE METAL PLATEADA 8,00 C/U 8| $ 64.00 [ $ 71.68
2 [PLANCHA DE METAL DORADA 10,00 C/U 8| $ 80.00 [ $ 89.60
3 [PLANCHA DE METAL BLANCO 7,00C/U 8| $ 56.00 [ $ 62.72
4 |TROFEOS 15,00 C/U 10| $ 150.00 | $ 168.00
5 [MEDALLAS 3,50 C/U 20| $ 7000 [ $ 78.40
6 [MARCOS 8,00 C/U 10| $ 80.00 | $ 89.60
7 |[PLACAS DE VIDRIO 6,00 C/U 10| $ 60.00 | $ 67.20
TOTAL PROVEEDOR $ 627.20

Por su parte, Challenge Coins es una empresa estadounidense que

comercializa y disefia monedas conmemorativas.
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Tabla 45: Inventario (Challenge Coins)
INVENTARIO
CHALLENGE COINS
MONEDAS HOMENAJE

N°|  Nombre de Materia Prima Detalle Cantidad|Valor SIN IVA| TOTAL CON IVA
1 [SILVER COINS 10,00 C/U 20| $ 200.00 [ $ 235.20
2 |GOLD COINS (bafadas en oro){12,00 C/U 20| $ 24000 | $ 282.24

TOTAL PROVEEDOR $ 517.44

Este es el inventario total consolidado de todos los proveedores de la

empresa.

Tabla 46: Inventario total.
INVENTARIO
DETALLE ANOO | Afl01 | Af0?2 Afl03 ANO4 | AfOS5
Inventario Materia Prima $ 1178565( 1296421|$  1426063|$ 1568670{$  17255.37|$  18.980.90

4.3 COSTOS Y GASTOS

Los costos y gastos que registra la empresa son varios. Entre ellos, los costos
mas altos son la materia prima y mano de obra, mientras que los gastos méas
altos son los sueldos de los vendedores. Para “La Publicidad” el aporte de sus
colaboradores es fundamental, es por ello que la remuneracion que perciben

es elevada y es uno de sus costos mas altos.

Los costos de produccion estan conformados por todos los costos que tienen

influencia directa sobre la produccion del producto.
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Tabla 47: Costos de produccion.

COSTOS DE PRODUCCION
DETALLE ARO 1 ARO 2 ARNO 3 ARO 4 ANO 5

COSTOS DIRECTOS $ 4076452 |$ 42,446.14|$ 44,197.13|$ 46,020.36 |$ 47,918.80
Materia Prima $ 20,665.00 |$ 2152053 |$ 22,411.48 |$ 23,339.32|$ 24,305.56
Material de impresion $ 5,600.00 [ $ 5831.84 | $ 6,073.28 [ $ 632471 | $ 6,586.55
Material para sellos $ 2,820.00 [ $ 2936.75 [ $ 3058.33[$ 3184.94($ 3,316.80
Pintura $ 2,104.00 [ $ 219111 $ 2281.82[$ 2376.28 [ $ 2,474.66
Cartuchos de tinta $ 1,092.00 [ $ 1137.21 | $ 118429 | $ 123332 [ $ 1,284.38
Material de lavado $ 300.00 [ $ 31242 $ 325.35($ 338.82[$ 352.85
Adhesivo para impresion $ 2800.00($ 291592|$  303664[$ 3162.36[$  3,293.28
Material de grabado $ 1,032.00 [ $ 107472 | $ 111922 | $ 1,165.55 [ $ 1,213.81
Licencias $ 2521.00 [ $ 2,625.37 [ $ 2,734.06 [ $ 284725 $ 2,965.13
Insumos varios $ 1596.00 [ $ 1,662.07 | $ 1,730.88 | $ 1802.54 [ $ 1877.17
Mantenimiento maguinaria $ 800.00 [ $ 833.12 | $ 867.61 | $ 903.53 | $ 940.94
Mano de Obra $ 20,099.52|$ 20,925.61|$ 21,785.65|$ 22,681.04|$ 23,613.23
Empleado $ 2009952|$ 20925.61|$ 2178565(% 22,681.04|$ 23613.23
COSTOS DE PRODUCCION $ 40,764.52 | $ 42,446.14 | $ 44,197.13 | $ 46,020.36 | $ 47,918.80

Mientras los costos que mantienen en funcionamiento a la empresa son los

costos operacionales, presentados en la siguiente tabla.

Tabla 48: Costos operacionales.

COSTOS OPERACIONALES
DETALLE ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Suministros de Oficina $ 73550 | $ 765.95 | $ 797.66 | $ 830.68 | $ 865.07
Sueldos y Salarios $ 5024880 [$ 52314.03|$ 5446413[$ 56702.61|$  59,033.09
Servicios Bésicos $  180000($ 187452|$  195213|$ 203294 ($ 211711
Depreciaciones $ 18008.77|$ 1320877 ($ 1320877 ($ 1320877 ($  13,208.77
Mantenimiento $ 600.00 | $ 624.84 | $ 650.71 | $ 677.65| $ 705.70
TOTAL $ 71,393.07 [$ 68,788.10 |$ 71,073.39|$ 73,452.65($ 75,929.73

Los gastos de ventas a los que incurre la empresa son publicidad, sueldos de

vendedores y su comision.

Tabla 49: Gastos de ventas.

GASTOS DE VENTAS

DETALLE ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Publicidad $  340000|$ 3540.76|$%  3687.35|%  3840.00|$  3998.98
Sueldo vendedor $  984000|$ 10247.38|$ 10671.62|$ 1111342($ 1157352
Comision $  290000|$ 302006|$ 3145.09|$ 3275.30|$ 341089
TOTAL $ 16,140.00 $ 16,80820 $ 17,504.06 $ 18,228.72 $ 18,983.39
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El capital de trabajo es el dinero que le permite a “La Publicidad” continuar

con su normal funcionamiento en el corto plazo.

En la siguiente tabla podemos observar, como estd compuesto el capital total

de trabajo y los montos necesarios para la empresa de publicidad.

Tabla 50: Capital de trabajo.

DEPREY
AMORT
$ 128,297.59 | $ 18,008.77
CAPITAL DE TRABAJO $ 9,064.83
GASTOS EXTRAS $ 40,9352
CAPITAL DE TRABAJO TOTAL $ 50,000.00
4.4 PRESUPUESTO

4.4.1 Ingresos

En la siguiente tabla se puede observar lo que la empresa factura

mensualmente y al final lo que facturo en el afio.
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Tabla 51: Ingresos por ventas

INGRESOS POR VENTAS
PRECIO
MES No FACTURAS PROMEDIO S(L;JSLCK/AAL

VENTA
Enero 15 469,23 7038,45
Febrero 25 374,84 9371,00
Marzo 27 542,06 14635,62
Abril 17 576,91 9807,47
Mayo 21 420,46 8829,66
Junio 25 487,12 12178,00
Julio 29 523,98 15195,42
Agosto 21 520,17 10923,57
Septiembre 18 249,63 4493,25
Octubre 29 402,74 11679,46
Noviembre 24 408,13 9795,12
Diciembre 40 620,04 24801,60
TOTAL ANUAL $ 138.748,62

A partir de las ventas que obtuvo la empresa mensualmente, se realizo6

el presupuesto de ingresos con un incremento anual del 5%.

Tabla 52: Total de ingresos proyectado a 5 afios.

SERVICIO

00

Aot | Af02

mo3 | Alod | Af05

Y CRECIMIENTO 5

216 an

2018 2019 0

VENTAS

M §138.748,62

§ U54860 |8 152970358

16061887 ) § 16864981/ 17708231

TOTAL INGRESOS POR VENTA DE SERVICIOS

§ 14568605(8 1529703 |8

16061887 |§ 168.64961($ 17708231
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4.4.2 Egresos

Entre los egresos principales que presenta la empresa estan la mano de

obra directa, sueldos administrativos, servicios basicos y suministros

de oficina.

En la siguiente tabla esta el calculo total de mano de obra.

Tabla 53: Mano de obra directa

Empleado 3 |s 40005 14000(s magels - [s - 8 eofs - [s1em%[s 2095

En la tabla 55, se encuentran los sueldos administrativos que es uno de

los egresos mas altos para la empresa.

Tabla 55: Sueldos administrativos

GERENTEADMINSTRATMO YFINANCIRD| 1 [$ 120000($ L20000($ 1680(8 - |8 - [§ %08 - |$13EH(S 167980
(GERENTE DE COMPRASY PRODUCCION 1 [§12000008 120000($ 158018 - [§ - |8 0§ - |SL3EN(S 1674960
(GERENTE DE DISEN Y VENTAS 1 [§12000008 120000(8 158018 - [§ - |8 0|5 - |SLGN(S 167960

Los egresos por servicios basicos se detallan en la tabla a continuacion.



106

Tabla 54: Servicios basicos

SERVICIOS BASICOS

COSTO

DETALLE MENSUAL TOTAL ANUAL
PRODUCCION
Energia Eléctrica $ 65,00 | $ 780,00
Agua $ 15,00 | $ 180,00
Teléfono $ 30,00 | $ 360,00
Internet $ 40,00 | $ 480,00
TOTAL $ 150,00 | $ 1.800,00

En la tabla 55, se muestran los suministros de oficina.

Tabla 55: Suministros de oficina

SUMINISTROS DE OFICINA

CANTIDAD PRECIO

DETALLE ANUAL UNITARIO TOTAL
Papel bond 3 $ 500|$ 15,00
Archivadores tamafio oficio 5 $ 2,00 | $ 10,00
Perforadora 1 $ 6,00 | $ 6,00
Cinta Scoch 5 $ 050]% 2,50
Resaltador 2 3 150($ 3,00
Facturero 2 $ 30,00 $ 60,00
Clips 3 $ 2,00|% 6,00
Grapadora 1 $ 1000 |$ 10,00
Esferos (caja) 2 $ 3,00 % 6,00
Lapices (caja) 1 $ 2,00($ 2,00
Tinta impresora 10 $ 60,00 | $ 600,00
Cinta de embalaje 10 $ 150($ 15,00
TOTAL $ 73550
TOTAL GASTOS EN SUMINISTROS DE OFICINA $ 73550
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4.5 ESTADOS FINANCIEROS

4.5.1 Estado de Situacion Financiera Proyectado

A continuacion se encuentra el Estado de Situacidon Financiera

Proyectado a 5 afios de “La Publicidad”, el cual consta de activos,

pasivos y patrimonio de la empresa.

Tabla 56: Estado de Situacion Financiera Proyectado

DETALLECUENTA] ARO0 | ANo1 | ARo2 | ARos | Afos4 | AROs
ACTIVOS
CORRIENTES $ 6178565|8 81.35728|$ 10227436 [$ 125.04765]$ 15008245 | $ 19456969
Caja/ Bancos $ 50000008 6839306]5 88.01372[5 10936096 |5 132827,00|$ 17558878
Inventario Materia
Prima $ 1178565|8 12.96421|$ 1426063|$ 1568670|$ 175537 |$ 18.980,90
NO CORRIENTES
TANGIBLES $ 29478100 | $ 27677223 | $ 26356347 |$ 25035470 | 23714593 [$ 22393717
gg&gg\mm $ 3830000|$ 3830000 |$ 38.30000|$ 3830000|$ 3830000 |$ 3830000
INMUEBLE (LOCAL
COMERCIAL) $ 223.00000 | $ 223.000,00 | $ 223.000,00 | $ 223.00000 |$ 223.000,00 | $ 223.000,00
EQUIPO DE
COMPUTO $ 806000|$ 8.06000|$ 806000|$ 8060,00($  8.06000($  8.060,00
EQUIPODEOFICINA| S 37500($  37500[$  37500[s  37500(8  37500(8 37500
MUEBLES Y $ 304600|$ 304600|$ 304600($ 304600|$  304600($  3.046,00
ENSERES o o o 7 o0 o
VEHICULO $ 2200000 $ 2200000 | $ 2200000 |$ 2200000|$ 22000,00 | $ 22.000,00
() DEPRECIACION
ACOMULADA $ (18.008,77)| $ (31.21753)| § (44.426,30)| $ (57.635.07)| $ (70.843:83)
TOTALACTIVOS | $ 356.566,65 | $ 358.129,51 | $365.837,82 | $ 375.402,35 | § 387.228.39 | $ 418.506,85
PASIVOS
Amortizacion del
, $ 5000000 |$ 4030528 |$ 2894044 |$ 15617,77|$ 0,00
Préstamo
Proveedores § 1178565 |5 1296421 |$ 1426063 |$ 15686706 17.25537|$ 18980,90
ES—
15% Participacion $ 151185|$ 289329|$ 362442|$ 443425|$ 513756
Trabajadores por pagar
0,
25% Impuesto a a $ - s -10163|$  6213|$  26320($ 34036
Renta por pagar
TOTALPASIVOS  |$ 6178565|$ 5478134 |$ 4590273|$ 34991,02|$ 21952825 24.45882
PATRIMONIO
Capital Social $ 294.781,00 | $ 294.78100 | $ 294.781,00 | $ 294.781,00 |$ 294.781,00 | $ 294.781,00
Utilidad Neta $ -~ |'s 856716 |5 1658693 |5 2047624 | 5 2486424 | $ 28.77246
Utilided Acumulada | $ - s -~ |'s 856716 |% 2515400 |5 4563033 | $ 7049457
TOTAL

PATRIMONIO $ 294.781,00 | $ 303.348,16 | $ 319.935,09 | $ 34041133 |$ 365.27557 | $ 394.048,03

TOTAL PASIVO +
PATRIMONIO $ 356.566,65 | $ 358.129,51 | $365.837,82 | $ 37540235 | $ 387.228,39 | $ 418.506,85
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Para conocer como fueron obtenidos los valores del Estado de
Situacion Financiera Proyectado es necesario presentar el analisis

previo que fue realizado para determinar estas cifras.

Las depreciaciones tanto de los bienes muebles como inmuebles se
realizd de acuerdo a las NIIF. La empresa al tener ciertos activos
preexistentes, estos fueron tomados desde el afio que inicio la

depreciacion.

Tabla 57: Depreciaciones

DEPRECIACIONES

% VALOREN | VIDA | VALOR [DEPRECIACION| VALOREN | VALOREN | VALREN | VALOREN | VALOREN

il LUBROSANOD | (TIL | ACTUAL | ANUAL | LIBROSANO1 | LIBROSANO? | LIBROSANOS | LIBROSANO | LIBROSANOS
CONSTRUCCIONES §  L3000] 2afs S 1B000[S  6TMS  NLANNS  WANNW[S  HUENOS  BLOON|S TN
MAQUINARIA Y EQUIPO §  B000| afes [§ NAMIS  3MIS  BEON[S  NWNS  LEM)S  BIMNS  1m
EQUIPO DE QFICINA § 0|l |$ 0|8 K] 0] 1] O 1] O 1] O VA
EQUPODE COMRUTO § D00 3afus [§ IBBIS 260A1(S  Ledeer)d - |8 -8 b :
MUEBLES Y ENSERES § 60| Dafs|S LOTAD[S  JMAS  LEBW[S  LIGA[S USRS GBS WA
VEHCULO §  L00X| Safs S 1BNON[S  44Nm]S  eaNm)S  4dmm)s AL -8 :
TOTAL § D0 § IRMORNS BOBTS  MLIATS  UBIBAIS  1RMLN|S WS BTN

En el siguiente cuadro, se puede observar el capital amortizado del

rendimiento obtenido.

Tabla 58: Detalle Financiamiento
DETALLE ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Gasto de Interés $ 7.30945|$ 563933|$% 3.68150|% 1.386,39
Capital Amortizado |$ 9.694,72 | $ 11.364,84 [ $ 13.322,67 | $ 15.617,77
TOTAL 17.004,17 17.004,17 17.004,17 17.004,17

En la tabla 59, se encuentra el valor total de la materia prima que posee

la empresa. Si se observa detenidamente, la materia prima es igual a la
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deuda con los proveedores porque la mercaderia obtenida de parte de

los proveedores no es solo para comercializar sino también para

implementar disefios en ella.

Tabla 59: Materia Prima
MATERIA PRIMA
ANOO ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5

$ 1178565 | § 12.964,21 |$ 14.260,63 | $ 15.686,70 |$ 17.25537|$ 18.980,90
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Estado de Resultado Integral Proyectado

El estado de resultado integral serd necesario para calcular cual es la

utilidad neta que pretende recibir la empresa. Se ha realizado una

proyeccion a 5 afios para ver la evolucion de la utilidad que recibira la

empresa.

Tabla 60: Estado de Resultado Integral Proyectado

ESTADO DE RESULTADO INTEGRAL
DETALLE ANO1 ANO2 ANO3 ANO 4 ANO5
Ingresos por Ventas $ 145.686,05 | $ 15297035 | $ 160.618,87 | $ 168.649,81 | $ 177.082,31
VENTAS $ 145.686,05 | $ 15297035 | $ 16061887 | $ 168.649.8L | $ 177.082,31
0$ $ $ $ $

Costos de Produccion $ 40.76452 | $ 42.446,14 | $ 4419713 $ 46.020,36 | $ 47.918,80
COSTOS DIRECTOS $ 40.76452 | $ 4244614 | $ 441971318 46.020,36 | $ 4791880
UTILIDAD BRUTAEN $ 10492153 [ $ 11052421 | $ 11642174  $ 12262946 | $ 129.163,51
VENTAS

GASTOS OPERACIONALES | $ 87.533,07 | $ 85.596,30 | $ 8857745 | $ 9168137 |$ 9491313
Gastos Administrativos $ 7139307 | $ 68.788,10 | $ 7107339 | $ 73.452,65|$ 75.929,73
Suministros de Oficina $ 73550 ($ 76595 | $ 797,66 | $ 830,68 | $ 865,07
Sueldos y Salarios $ 5024880 | $ 5231403| $ 5446413 $ 5670261 | $ 59.033,09
Servicios Basicos $ 1.800,00 | $ 187452 | $ 195213 ($ 203294 $ 21711
Depreciaciones $ 18.008,77 | $ 13208,77($ 13208771 $ 13208.77($ 13.208,77
Mantenimiento $ 600,00 $ 62484 | $ 65071 ($ 677,65 $ 705,70
Gastos e Ventas $ 16.140,00 | $ 16.808,20 | $ 17.504,06 | $ 18.228,72 | $ 18.983,39
UTILIDAD OPERACIONAL | $ 17.388,46 | $ 2492791 ($ 2184429 | $ 30.948,08 | $ 34.250,38
Gasto Financiero (INTERES) | $ 7.309.45 | $ 5.639,33 | $ 368150 | $ 1.386,39 | $
?RkéDADANTESPARTIC' $ 10.079,02 | $ 19.288,58 | $ 2416279 | $ 29.561,69 | $ 34.250,38
15% Partic. Trahajadores | $ 1511,85 | $ 289329 | $ 362442 | $ 443425 | $ 5.137,56

ILIDAD ANTES IMPUEST!

ur ES IMPUESTO $ 8567,16  $ 16.395,30 | § 2053837 | § 2512744 | § 29.112,82
RENTA

Impuesto a la Renta (Tabla) | | $ -191,63 | $ 6213 | $ 263,20 | $ 340,36
UTILIDAD NETA $ 8567,16 [ $ 16.586,93 | $ 2047624 | $ 2486424 | $ 28.772,46

El estado de resultados muestra la utilidad neta que obtuvo la empresa

y espera obtener en los afios subsiguientes, para ello se tuvo que
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conocer cuéles fueron las ventas del afio pasado, gastos operacionales,

administrativos y de ventas. Asi como el gasto de intereses.

En la siguiente tabla, se encuentra el calculo realizado de impuesto a

la renta a una persona natural obligada a llevar contabilidad.

Tabla 61: Calculo impuesto a la renta
CALCULO IMPUESTO A LA RENTA

$ 2.017,00] $ 2.018,00| $ 2.019,00] $ 2.020,00
$ 16.39530|% 20.53837|$ 25.127,44|% 29.112,82
$ 15231,01|$% 1997881($ 24.81046|% 28.897,09
$ 1.16429 | $ 559,56 | $ 316,98 $ 215,73
IMP. AFRACCION
exceoente | 8 116,43 $ 67,15 $ 47551 % 32,36
EXCESO SOBRE
FRACCCION $ 149,00 [ $ 493,00 | $ 908,00| $ 908,00
Total $ 265,43 | $ 560,15 | $ 955,55 | $ 940,36
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4.5.3 Flujo de caja

En la tabla 62, se pudo evidenciar la liquidez que tiene la empresa a

través del flujo de caja. Como se puede observar, al proyectar a 5 afios

el flujo se espera obtener gran liquidez para la empresa.

Tabla 62: Flujo de caja

FLUJO DE CAJA
DETALLE ANOO ANO1 ANO? ANO3 ANO4 ANO5
A FLUJO DE BENEFICIOS
Flujo de efectivo iniial $ 5000000($ 68.39306(% 8B.01372($ 10890389 ($ 13187201
Venta $ 14568605(% 15297035($ 16061887 (S 168.64981($ 177.08231
Vialor residual Activos § 8615710
TOTAL FLUJO DE BENEFICIOS $ 19568605(% 22030342(% 24863259 ($ 2775371 (% 39511142
B. FLUJO DE COSTOS
Costos de Produccion § A0T6452(8  A2M614[S  M19713($  46.02036(5 4791880
Costos Operacionales § B3AN|S  SATIM|S  ST86463|S  6038|S  6272097
Gastos de Ventas $ 1614000 1680820($ 1750406($  18.22872($  18.98339
(Gastos Financieros $ 13045(5  56033(5  3GLA|S L3NS
INVERSIONES
Activos Fijos/ Propiedad planta y equipo
(Gastos de Constitucidn $
APORTE S0CI0S § 20478100
TOTAL FLUJO DE COSTOS § 20478100($ 175982718 12047300 12324732($ 12587936]8 12962316
(A-B)FLUJO DEFONDOS ECONOMICOS  |$ -29478L00|$  780778(S 10089041($ 125.38528|$ 15167435 (6 26548826
Préstamo $ 5000000
APORTE S0CI0S § 20478100
Pago de provegdor §  1L78565(% 129642108 14260638 LA86I0(S 17255378 18.98090
Amortizacion de Préstamo $ 06MT2[S  1L36484(S  1332267|$ 1561777 -
15% Participacion Trabajadores §  LSILE5|S 2803298 36MM2(§ 44D
Impuesto a a Renta $ § 25439 5601508 9h%H
FLUJO DE FONDOS FINANCIEROS $ 5000000($ 6839306($ 8B01372($ 10890389 ($ 13187201 ($ 26009846
§ Q0B483[S 408517
TASADE DESCUENTO = 15,76%
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4.6 FINANCIAMIENTO

El financiamiento esta dado practicamente por dos fuentes en este caso el

aporte que realizan los socios y un préstamo bancario al Banco del Pichincha.

Como se puede observar, un mayor porcentaje del financiamiento esta dado

por lo que aportan los socios a la empresa.

Tabla 63: Fuente de financiamiento

. COSTO DE P
(o)
FUENTE APORTACION % CAPITAL PONDERACION
RECURSOS PROPIOS
Aporte socios $ 294.781,00 85% 5,55% 4,75%
RECURSOS AJENOS
Banco Pichincha $ 50.000,00 15% 20,00% 1,92%
TOTAL INVERSION $ 344.781,00 100%|

6,67%

4.6.1 Tabla amortizacion préstamo bancario

Para realizar la tabla de amortizacion del préstamo bancario se
tomaron en cuenta varios factores. En primer lugar, para determinar la

cuota fija fue utilizada la siguiente formula.

Cxix(1+i)m
1+i)p—1

CUOTAFIJA =

La cuota fija dio un total de $1.417,01.
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El préstamo fue de $50.000,00 dolares americanos, a una tasa de

interés del 16% y con un nimero de cuotas igual a 48.

El préstamo es basicamente para comprar una maquina de serigrafia
la cual permita grabar sobre las agendas, que segun la encuesta
realizada es un producto apetecido sobre el mercado, adicional a esto
algunos encuestados manifestaron que les gustaria que haya

camisetas, las cuales pueden ser grabadas con dicha maquina.

La inversion también se la realizara para invertir principalmente en
mercaderia en su mayoria jarros que fueron escogidos por los clientes

como producto estrella de la empresa.

Otra inversion importante por los resultados de la encuesta es una
camara laser exclusivamente para grabar sobre madera, ya que las

cavas de manera es un producto bastante atractivo para este mercado.

A continuacion se encuentra la tabla de amortizacion realizada de

acuerdo al préstamo obtenido.



115

Tabla 64: Amortizacion del préstamo

DEUDA 50.000,00 PLAZO 0 CUOTAS 1417.01
TASA DE INTERES 16,00% PAGO ANUAL 12 FIJAS !
TABLA DE AMORTIZACION DEL PRESTAMO
MES DEUDA INTERES CAPITAL CUOTAS SALDO

$ 50.000,00 $ 50.000,00
1 $ 50.000,00 | $ 666,67 | $ 750,35 | $ 1417,01 | $ 49.249,65
2 $ 49.249,65 | $ 656,66 | $ 760,35 | $ 141701 | $ 48.489,30
3 $ 48.489,30 | $ 646,52 | $ 770,49 | $ 141701 | $ 47.71881
4 $ 4771881 | $ 636,25 | $ 780,76 | $ 141701 | $ 46.938,05
5 $ 46.938,05 | $ 62584 | $ 791,17 | $ 1.417,01 | $ 46.146,87
6 $ 46.146,87 | $ 61529 | $ 801,72 [ $ 141701 | $ 45.34515
7 $ 45.345,15 | $ 604,60 | $ 812,41 | $ 141701 | $ 4453274
8 $ 44532,74 | $ 593,77 $ 82324 (% 1.417,01 | $ 43.709,50
9 $ 43.709,50 | $ 582,79 | $ 83422 [ $ 141701 | $ 42.875.27
10 $ 42875271 $ 571,67 | $ 84534 [ $ 141701 | $ 42.029,93
11 $ 42.029,93 | $ 560,40 | $ 856,61 [ $ 1.417,01 | $ 41.173,32
12 $ 4117332 | $ 548,98 | $ 868,04 [ $ 1.417,01 | $ 40.305,28
13 $ 40.305,28 | $ 53740 $ 879,61 [$ 141701 | $ 39.425,67
14 $ 39.425,67 | $ 525,68 | $ 89134 (% 141701 | $ 38.534,33
15 $ 38.534,33 | $ 513,79 | § 903,22 | $ 141701 | $ 37.631,11
16 $ 3763111 | $ 501,75 | $ 91527 | $ 141701 |$ 36.71584
17 $ 36.715,84 | $ 489,54 | $ 92747 | $ 141701 | $ 35.788,37
18 $ 35.788,37 | $ 477,18 | $ 93984 | $ 141701 | $ 34.84854
19 $ 34.84854 | $ 464,65 | $ 952,37 | $ 141701 | $ 33.896,17
20 $ 33.896,17 | $ 45195 | § 965,07 | $ 141701 | $ 32.931,10
21 $ 3293110 | $ 439,08 | $ 977,93 | $ 141701 | $ 31.953,17
22 $ 3195317 | $ 426,04 | $ 990,97 | $ 141701|$ 30.962,20
23 $ 30.962,20 | $ 412,83 | $ 1.004,18 | $ 1417,01 | $ 29.958,02
24 $ 29.958,02 | $ 39944 1% 1.017,57 | $ 141701 | $ 28.940,44
25 $ 2894044 | $ 38587 1% 1.031,14 | $ 141701 |$ 27.909,30
26 $ 27.909,30 | $ 37212 | $ 1.044,89 | $ 141701 | $ 26.864,41
27 $ 26.864,41 | $ 358,19 | $ 1.058,82 | $ 141701 | $ 25.805,59
28 $ 25.805,59 | $ 344,07 | $ 1.072,94 | $ 1.417,01 | $ 24.732,65
29 $ 24.732,65 | $ 329,77 | $ 1.087,25 | $ 141701 | $ 23.645,40
30 $ 23.64540 | $ 315271 $ 1.101,74 | $ 1.417,01 | $ 22.543,66
31 $ 22.543,66 | $ 300,58 | $ 111643 | $ 1417,01 | $ 21.427,23
32 $ 21.427,23 | $ 285,70 | $ 113132 | $ 141701 | $ 20.29591
33 $ 20.29591 | $ 270,61 | $ 1.146,40 | $ 141701 | $ 19.149,51
34 $ 19.149,51 [ § 25533 | $ 1.161,69 | $ 141701 | $ 17.987,82
35 $ 17.987,82 [ $ 239,84 | $ 117718 | $ 141701 | $ 16.810,65
36 $ 16.810,65 | $ 22414 | $ 1.192,87 | $ 141701 | $ 15.617,77
37 $ 15.617,77 | $ 208,24 | $ 1.208,78 | $ 1.417,01 | $ 14.409,00
38 $ 14.409,00 | $ 192,12 | $ 1.224,89 | $ 141701 | $ 13.184,10
39 $ 13.184,10 | $ 17579 | $ 124123 | $ 141701 | $ 11.942,88
40 $ 11.942,88 | $ 159,24 | $ 1.257,78 | $ 141701 | $ 10.685,10
41 $ 10.685,10 | $ 142471 $ 1.27455| $ 141701 | $  9.410,56
42 $ 9.410,56 | $ 12547 | $ 129154 | $ 141701 |$  8.119,02
43 $ 8.119,02 | $ 108,25 | $ 1.308,76 | $ 141701 | $  6.810,25
44 $ 6.810,25 | $ 90,80 | $ 1.326,21 | $ 141701 |$ 548404
45 $ 5.484,04 | $ 7312 | $ 1.343,89 | $ 141701 |$ 414015
46 $ 4.140,15 | $ 55,20 [ $ 136181 | $ 141701 |8 277834
47 $ 2.778,34 | $ 37,04 $ 137997 | $ 141701 | $ 1.398,37
48 $ 1.398,37 | $ 18,64 | $ 1.398,37 | $ 141701 | $ 0,00
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4.7 METODOS DE EVALUACION QUE TOMAN EN CUENTA EL VALOR

DEL DINERO A TRAVES DEL TIEMPO

4.7.1

4.7.2

Tasa de descuento

A traveés del financiamiento obtenido se determin6 el WACC vy la tasa

de descuento.

Tabla 65: Tasa de Descuento

CPPC /WACC 6,67%
Tasa R. Pais 5,69%
Tasa Infl. 3,40%
TMAR / Tasa de

descuento 15,76%

EI WACC es el indicador que determina cuanto debe pagar la empresa
por cada ddlar de financiamiento, esto quiere decir, que si un proyecto

estd por encima del 6,67% generara valor para la empresa.

El TMAR nos muestra cuanto es el minimo de rentabilidad que nos
puede ofrecer la empresa por la inversién realizada, en este caso fue

de 15,76%.

Valor Presente Neto (VPN o VAN)

El valor actual neto nos permite entender cuanto generara la empresa

a partir de valores futuros. EI VPN también nos ayuda a decidir la

factibilidad de un proyecto, en el caso de que el resultado del VPN es
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menor que cero, esto quiere decir que la viabilidad del proyecto va ser
negativa, por lo tanto se debe rechazar. Por otra parte, si el VPN es
mayor o igual a cero el proyecto se considera factible porque nos

indica que va ser viable.

Tabla 66: VAN
VAN
FACTOR
ANO FLLIEE B ACTUALIZACION |VALOR ACTUAL
EFECTIVO
1/(1+1)™n
0 $ (294,781.00) 1.0000( $ (294,781.00)
1 $ 68,393.06 0.8639| $ 59,082.74
2 $ 88,013.72 0.7463| $ 65,682.19
3 $ 108,903.89 0.6447| $ 70,208.42
4 $ 131,872.01 0.5569| $ 73,442.43
5 $ 260,098.46 0.4811| $ 125,135.58
VAN = $ 98,770.37
TASA DE DESCUENTO = 15.76%

Como se puede observar el VAN representa $98.770,37 lo cual nos
indica que estd por encima del limite de rechazo, por tal motivo el

proyecto debe ser aceptado.

Tasa Interna de Retorno (TIR)

La tasa interna de retorno es la capacidad que tienen los activos de la

empresa para generar valor. Con dicha tasa se puede determinar la

rentabilidad de un proyecto.

Para el célculo de la TIR se utilizo la siguiente formula.
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VAN positivo

TIR= Ti+(Ts-Ti x — — -
VAN posttivo - VAN negativo

Tabla 66: TIR
TIR 26.48% 26%
FACTOR
ANO FE';LIJEJC%?\[;OE ACTUALIZACION |VALOR ACTUAL
(TIR=26,48)
0 |$ (294,781.00) 1.0000( $ (294,781.00)
1 |3 68,393.06 0.7906| $ 54,072.81
2 |3 88,013.72 0.6251| $ 55,015.39
3 |3 108,903.89 0.4942| $ 53,820.05
4 |$ 131872.01 0.3907| $ 51,525.26
5 |$ 260,098.46 0.3089| $ 80,347.48
VAN $ 0.0

En este caso, el valor de la tasa que permite que el VAN sea cero es

26,48%.

4.7.4 Periodo de Recuperacion de Inversién

El periodo de recuperacion de la inversién como su nombre lo dice nos
permite conocer en qué momento vamos a recuperar la inversion

realizada.

La recuperacion de la inversion se dara en el periodo de 4 afios
aproximadamente. Para realizar este calculo se considerd los
siguientes datos la inversion $ 294,781.00 y el factor de actualizacion

del VPN.
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Con ello se determind los flujos de efectivo y los flujos acumulados

dentro de 5 afios. Como se detalla en la siguiente tabla.

Tabla 67: PRI
PERIODO DE RECUPERACION DE LA
INVERSION

i FLUJOS DE FLUJOS
ANO | EFECTIVO | ACUMULADOS
0 |$ 29478100

1 |$ 5908274 % 50,082.74
2 |$ 6568219% 124.764.93
3 |$ 7020842 % 194,973.36
4 |$ 7344243 % 268415.79
5 |$ 12513558 % 393551.37

Para determinar el tiempo en el que se va recuperar la inversion se

utilizo la siguiente férmula.

PRI= A + (B-C) /D

En donde, A es el afio en el cual el flujo acumulado no sobrepasa la
inversion inicial o flujo inicial del afio 0. B la inversién inicial. C el
flujo acumulado que no sobrepasa la inversion inicial. D el flujo de
efectivo acumulado del afio inmediato anterior en el que se recupera la

inversion.
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4.8 PUNTO DE EQUILIBRIO

El punto de equilibrio de “La Publicidad” se determin0 en base a la siguiente

férmula.

Costos Fijos
Costos Variables
Ingresos Totales

Punto de Equilibrio =

El punto de equilibrio nos permite conocer cual es el punto en el que los
ingresos son iguales a los costos. Esto representa el punto en el cual laempresa

no genera ganancias ni pérdidas.

A continuacion, se detalla el calculo del punto de equilibrio.

Tabla 68: Calculo Punto de equilibrio
PUNTO DE EQUILIBRIO GENERAL

] _ 70,657.57
PE en ddlares = . 51827.02
145,686.05
__ 7065757

PE en dblares =
0.64

PE en dblares = 109,673.22 dolares
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Después de establecer el punto de equilibrio en ddlares, establecemos que la

empresa debe tener un ingreso anual de $109,673.22 dolares americanos para

no perder ni ganar.

A continuacion, se detalla el calculo del punto de equilibrio.

Tabla 69: Detalle Punto de equilibrio

PUNTO DE EQUILIBRIO
COSTOS COSTOS COSTOS
DETALLE FIJOS VARIABLES TOTALES
COSTOS DIRECTOS
Materia Prima
Material de impresion $ 3,600.00 | $ 3,600.00
Material para sellos $ 1,820.00| $ 1,820.00
Pintura $ 1,104.00 | $ 1,104.00
Cartuchos de tinta $ 996.00 | $ 996.00
Material de lavado $ 240.00 | $ 240.00
Adhesivo para impresion $ 2400.00 | $ 2/400.00
Material de grabado $ 1,032.00| $ 1,032.00
Licencias $ 2021.00 | $ 2,021.00
Insumos varios $ 1,296.00 | $ 1,296.00
Mantenimiento maquinaria $ 343.00 | $ 343.00
Mano de Obra
Empleado $ 20,099.52 [ $ 20,099.52
COSTOS OPERACIONALES
Suministros de Oficina $ 73550 | $ 735.50
Sueldos y Salarios $ 50248.80 $ 50,248.80
Servicios Basicos $  1,800.00 $ 1,800.00
Depreciaciones $ 18,008.77 $ 18,008.77
Mantenimiento $ 600.00 $ 600.00
Publicidad $ 3400.00 | $ 3,400.00
Sueldo vendedor $ 9,840.00 | $ 9,840.00
Comision $ 2,900.00
TOTAL |$ 7065757]$  51827.02|$ 122484.59
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4.9 ANALISIS DE SENSIBILIDAD

Dentro de un escenario pesimista, con la disminucién del 5% de los ingresos

esperados y costos de produccion tenemos como resultado lo siguiente:

Tabla 70: Analisis de escenarios pesimista

ANALISIS DE ESCENARIOS
DETALLE ANO0 ANO 1 ANO? ANO3 ANO 4 ANO
A. FLUJO DE BENEFICIOS
Flujo de efectivo inicial $ 50000.00| $ 6839306 $ 88013.72| $ 10890389|$ 13187201
Venta $ 13840L75($ 14530184 | $ 152587.93 | $ 160217.32| $ 168,228.19
Valor residual Activos $ 86,157.10
Recuperacion de Capital de Trabajo
TOTAL FLUJO DE BENEFICIOS §  18840L75|$  213,71490($  24060165($ 26912122 ($  386,257.30
B. FLUJO DE COSTOS
Costos de Produccion $ 080275$ 4456845 $ 4640699 | $ 428321.38]$ 50314.74
Gastos Administrativos $ 5542352 | $ 5770222($ 6007461|$ 6254455 | $ 65116.03
Gastos de Ventas $ 16947.00 | $ 1764861 | $ 18379.26 | $ 19,140.16 | $ 1993256
(Gastos Financieros $ 730945 $ 5639.33|$ 368L50($ 1386.39| $ -
INVERSIONES
Activos Fijos/ Propiedad planta y equipo $
Gastos de Constitucion $
APORTE SOCIOS $ 294,78L00
TOTAL FLUJO DE COSTOS $ 204781008 1024871(§  12555860| 10854236 S 131392488 13536333
(A-B) FLUJO DE FONDOS ECONOMICOS |$ -29478100($  65919.04|$ 88156298  112059.29|$  137,728.74|$  250,893.97
Préstamo $ 50,000.00
APORTE SOCIOS $ 294,781.00
Amortizacion de Préstamo $ 9694.72($ 11,364.84 | $ 1332267 (% B5811.77($ -
15% Participacion Trabajadores $ 151185($ 2893.29($ 362442 | $ 443451 $ 5,137.56
25% Impuesto a la Renta $ - |8 2543($ 560.15|$ 95555 $ 940.36
FLUJO DE FONDOS FINANCIEROS $ 5000000 (§ 5471247 ($  73632.74|$  94552.05|$  116721.17|$  244,816.05
TASA DE DESCUENTO = 15,76%
DETALLE ANOO ANO1 ANO?2 ANO3 ANO4 ANO5
FLUJO DE FONDOS $ (294,78100)| $ S4T1247 [ $ 7363274 | $ 94552.05 | $ 11672017 § 244816.05
TASA DE DESCUENTO = 15.76% Tasa Referencial
VAN = $ 51,171.21 Proyecto Viable
TIR= 21.36% Proyecto Viable
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Dentro de un caso optimista, con el aumento del 5% de los ingresos esperados

y costos de produccién tenemos como resultado lo siguiente:

Tabla 71: Analisis de escenarios optimista

ANALISIS DE ESCENARIOS
DETALLE ANO0 ANO L ANO?2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
A. FLUJO DE BENEFICIOS
Flujo de efectivo inicial $ 50,000.00( $ 68393.06| $ 8801372 $ 108903891 $  131,872.01
Venta $ 152970.35 | $ 160618.87| $ 168,649.81 | $ 17708231 $ 18593642
Valor residual Activos $ 86,157.10
Recuperacion de Capital de Trabajo
TOTAL FLUJO DE BENEFICIOS $  202970.35|$  229,011.93[§  256,66354 |$  285,986.20 [$  403,965.53
B. FLUJO DE COSTOS
Costos de Produccidn $ 480275($ 4456845|$ 4640699 | $ 8320.38($ 50314.74
Gastos Administrativos $ 5542352 | $ 5770222 $ 60074.61| $ 62544.55 | $ 65,116.03
Gastos de Ventas $ 16947.00| $ 1764861 | 18379.26 | $ 19140.16 | $ 19932.56
Gastos Financieros $ 730945 | $ 5639.33| $ 368150 $ 1,386.39| $ -
INVERSIONES
Activos Fijos/ Propiedad planta y equipo $
Gastos de Constitucion $
APORTE SOCIOS $ 294,781.00
TOTAL FLUJO DE COSTOS $ 20478100 ($  122482.71($ 12555860 (8  128542.36|$  131,39248|$  135363.33
(A-B) FLUJO DE FONDOS ECONOMICOS |$ 29478100 (S 80487.64[$ 10345333|$  128121.17($  15459372|$  268,602.20
Préstamo $ 50,000.00
APORTE SOCIOS $ 294,78L00
Amortizacion de Préstamo $ 9694.72| $ 11,364.84 | $ 13322671 $ 15617.771$ -
15% Participacion Trabajadores $ 151185 $ 289329|$ 362442|$ 443425 |$ 513756
25% Impuesto a la Renta $ - |8 26543|$ 560.15| $ 95555 | $ 940.36
FLUJO DE FONDOS FINANCIEROS $ 50,00000|$ 6928107 $  88929.77 (§ 11061394 [$  133586.15|$  2625524.29
TASA DE DESCUENTO = 15.76%
DETALLE ANOO ANO1 ANO2 ANO3 ANO4 ANOS
FLUJO DE FONDOS $ (294,78L00)| § 6928107 | § 88929.77|8 11061394 | $ 133586.15 | § 262,524.29
TASA DE DESCUENTO = 15.76% Tasa Referencial
VAN = $ 103,445.28 Proyecto Viable
TIR= 26.96% Proyecto Viable
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Indices financieros

Los indices financieros son necesarios para entender la situacion
financiera que la empresa estd atravesando y atravesara en los

préximos anos.

“La Publicidad” presenta una liquidez del 3,37 esto quiere decir que,
por cada dolar de pasivo obtenido 3,37 dolares quedan libre de
cualquier obligacion y le da rentabilidad al negocio. El resultado es

aceptable, por lo tanto se considera al negocio rentable.

Los siguientes indices de rentabilidad arrojaron un resultado aceptable,

a continuacion se analizara cada uno de los indices obtenidos.

e EIl margen de utilidad bruta que se obtuvo durante el primer
afio fue del 72% y su crecimiento tan solo fue del 1%. A pesar
de que el porcentaje de utilidad bruta fue bastante alto su

crecimiento a través de los afios es bastante bajo.

e Elmargen de utilidad operacional en el primer afio fue del 12%
hasta llegar al 19% en el quinto afio, lo que representd un

crecimiento del 7%.
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e Elmargen de utilidad neta en el primer afio sera del 6% y tendra
un incremento del 10% para el quinto afio lo que representa un

gran beneficio para la empresa.

e En el rendimiento sobre el patrimonio que se obtendré es 3%
para el primer afio e incrementara en 4 puntos para el quinto

afio, lo cual representara un 7% para la empresa.

e En el rendimiento sobre activos totales representara el 2% vy
tendré un crecimiento del 5% para el quinto afio. A pesar de
ello, el crecimiento del rendimiento de los activos no es muy

alto.

Los resultados obtenidos se pueden observar en la tabla 72.



Tabla 72: Indicadores financieros
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INDICADORES | FORMULA | | ARO1 | ANO2 | ANO3 | ANO 4 | ANO 5
LIQUIDEZ
Indice de Liquidez = Activo Circulante 3.37 355 375 3.90 7.70
Pasivo Circulante

RENTABILIDAD

Margen de Utilidad Bruta = Utilidad Bruta 72% 2% 2% 73% 73%
Ventas

Margen de Utilidad Operacional = Utilidad Operacional 12% 16% 17% 18% 19%
Ventas

Margen de Utilidad Neta = Utilidad Neta 6% 11% 12% 14% 16%
Ventas

Rendimiento Sobre el Patrimonio (ROE) = Utilidad Neta 3% 5% 6% 7% 7%

Patrimonio
Rendimiento Sobre Activos Totales = Utilidad Neta 2% 4% 5% 6% 7%
Total Activos
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5. CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

5.1 CONCLUSIONES

“La Publicidad” ha tenido un alto crecimiento durante los ultimos afios
lo que le ha permitido ir ganando una buena cantidad de clientes y
hacerse conocida en el mercado publicitario, por lo cual es necesario
trabajar en las estrategias planteadas y cumplir con los objetivos

trazados en esta planificacion estratégica.

Mediante la investigacion realizada a la empresa se determiné que el
capital humano es uno de los méas determinantes para la empresa, es
por eso que se gasta una gran cantidad de dinero en los sueldos de los

colaboradores de la empresa.

Los resultados que se alcanzan, con la implementacion del plan
estratégico en la empresa se reflejan en los estados de resultados
integral proyectado generando una utilidad de $28,772.46 en el quinto

afo.

El VAN del proyecto serd $98.770,37 lo cual nos indica que la
rentabilidad absoluta que generaran los activos de la empresa en
términos de valor presente es aceptable y se debe continuar con este

proyecto.
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e La TIR del proyecto es del 26%, que representa la rentabilidad
porcentual que generaran los activos durante los proximos 5 afios en
la empresa, esto nos dice que “La Publicidad” tiene un porcentaje

aceptable para continuar con el proyecto.

o Después de obtener los indices financieros, uno de los factores mas
relevantes es la rentabilidad que la empresa tiene en conjunto. Si bien
es cierto son buenos resultados pero si los miramos por separado, el
rendimiento sobre los activos es bajo, lo que indica que los activos que

posee la empresa no estan ni van a generar la rentabilidad deseada.

e “LaPublicidad” es una empresa que puede obtener grandes resultados
y crecer al ritmo que se esta proponiendo si se realiza un seguimiento
a los cambios financieros que puede presentar, asi como a los cambios

en su entorno externo e interno.

5.2 RECOMENDACIONES

e Actualmente, la empresa debe concentrar su esfuerzo en articulos que
son sumamente apetecidos en el mercado publicitario como lo son los
jarros digitales y tallados, las cavas de madera, Ilaveros e implementar
camisetas sublimadas que es una peticion de varios clientes segun la

encuesta realizada.
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Uno de los cambios representativos que se debe realizar en la empresa
es el cambio de logo, el cual fue propuesto en este trabajo con el afan
de cambiar a una imagen distintiva para la empresa y evitar problemas

legales en el futuro.

Gran cantidad de personas se han interesado por la empresa después
de conocerla, por lo tanto es importante ampliar la publicidad para
promocionar la empresa a traves de redes sociales que segun las

encuestas es un medio efectivo para la difusion de publicidad.

La empresa debe hacer cumplir los valores corporativos de esta forma,
se asegura alcanzar los objetivos y que sus proveedores, colaboradores

y clientes transmitan, fomenten y se sientan parte de “La Publicidad”.

La empresa tiene una buena proyeccion en el mercado por lo que es
importante una vez cumplida la implementacion de la planificacion
estratégica realizar el seguimiento necesario para el control de los

objetivos propuestos.



Libros

130

BIBLIOGRAFIA

Amaya, J. (2012). Gerencia planeacion y estratégia. En J. Amaya. Prospectiva.
Burbano. (2005). Enfoque Moderno de Planeacién y Control de recursos.
Bogota: Mc Graw Hill.

Fred. (2003). Conceptos de administracion estratégica. En F. R. David.
Mexico: Pearson.

Garcia, G. F. (2011). Guia para Crear y Desarrollar su Propia Empresa. En G.
F. GARCIA. ECUADOR: CEFORCOM.

Gitman, L. (2003). Principios de Administracion Financiera. En L. Gitman.
Mexico: Pearson.

Idalberto, C. (2004). Introduccion a la Teoria General de la Administracion.
McGraw-Hill Interamericana.

Kotler, P. y. (1988). Mercadeo de Servicios Profesionales. Santa fé de Bogota:
Legis.

Roche, F. P. (1996). La Planificacion Estratégica en las Organizaciones
Deportivas. En F. P. Roche. Paidotribo.

Rondon. (2001). Presupuesto (Teoria y Practica Integrada). Venezuela: Fragor.
Vértice, E. (2012). Direccion Estratégica. En E. Vértice, Direccion y gestion de
empresas . Veértice.

Articulos e informes

Romagnoli, S. (2007). Biblioteca. Obtenido de
http://www.biblioteca.org.ar/libros/210502.pdf

Berzunza, E. L. (2004). Sities. Obtenido de
http://www.sites.upiicsa.ipn.mx/polilibros/portal/Polilibros/P_proceso/Planeacio
n_y_Control_Estrategio_Lic_Enrique_Lopez_Berzunza/UMD/Unidad%?201V/43
htm

Carreto, J. (2008). BlogSpot. Obtenido de http://planeacion-
estrategica.blogspot.com/2008/07/beneficios-de-la-planeacin-estratgica.html
Paredes, E. (05 de 08 de 2010). Gestionando Empresas. Obtenido de
http://gestionando-empresas.blogspot.com/

Sitios Web

Alvarado, V. (05 de Mayo de 2011). Vilma Alvarado. Obtenido de
http://vilmaalvarado.blogspot.com/2011/05/definicion-de-cliente-para-fines-
de.html

Arturo. (2011). Crece Negocios. Obtenido de
http://www.crecenegocios.com/analisis-interno-fortalezas-y-
debilidades/Association, A. M. (Septiembre de 2006). Marketing Power.
Caro, R. E. (18 de Junio de 2012). Administracion Moderna. Obtenido de
http://thesmadruga2.blogspot.com/2012/06/objetivos-largo-plazo.htmi
Ceballos, V. (Abril de 2014). Elempleo. Obtenido de
http://www.elempleo.com/colombia/mundo_empresarial/fomentar-valores-
corporativos-es-esencial-para-la-empresa/13004314



131

DEBITOOR. (2015). Debitoor. Obtenido de
https://debitoor.es/glosario/definicion-proveedor

Espinosa, J. H. (4 de Marzo de 2014). Gestiopolis. Obtenido de
http://www.gestiopolis.com/la-importancia-de-la-planeacion-estrategica/
FODA, M. (2011). Matriz FODA. Obtenido de http://www.matrizfoda.com/
Mintzberg, H. (1994). HBR. Obtenido de https://hbr.org/1994/01/the-fall-and-
rise-of-strategic-planning

Testa, S. (2006). Eumed. Obtenido de http://www.eumed.net/libros-
gratis/2012b/1236/caracteristicas-planificacion-estrategica.html
UMGADMONC. (2008). Obtenido de
https://umgadmonc.files.wordpress.com/2008/06/leccion_no_41.pdf
Ventura, S. (2015). Gestion. Obtenido de
http://www.gestion.org/marketing/591/la-direccion-organizacional/



ANEXOS



133

ANEXO 1: MATRIZ DE FACTORES EXTERNOS

Factor externo clave Variables Ponderacion |Clasificacion |Resultado ponderado
1. Situacidn actual del pais. Amenaza 0,2 2 0,4
2. Crecimiento de la tecnologia. Oportunidad 0,2 4 0,8
3. Incremento aranceles e impuestos Amenaza 0,25 1 0,25
4. Mayor numero de competidores Amenaza 0,1 2 0,2
5. Necesidad de las empresas por

promocionar su marca Oportunidad 0,25 4 1
TOTAL 1 2,65

ANEXO 2: MATRIZ DE FACTORES INTERNOS

Factor interno clave Variables Ponderacion |Clasificacion |Resultado ponderado
1. Calidad de los productos Fortaleza 0,24 4 0,96
2. Constante innovacion Fortaleza 0,12 3 0,36
3. Falta de enfoque de mercado Debilidad 0,22 1 0,22
4. No existe una planificacién estratégica |Debilidad 0,26 2 0,52
5. Personal capacitado Fortaleza 0,16 4 0,64
TOTAL 1 2,7
ANEXO 3: MATRIZ DE PERFIL COMPETITIVO
Imagination S.A. Gestion Publicdad Cia. Ltda Studio 3S.A.
Factores Claves del éxito Ponderacién L, Resultado L, Resultado .. .. | Resultado
Clasificacién Clasificacion Clasificacién

Ponderado Ponderado Ponderado
1. Servicio al cliente 0.1 4 0.4 3 0.3 4 0.4
2. Precio 0.09 4 0.36 4 0.36 3 0.27
3. Calidad del producto 0.12 3 0.36 3 0.36 3 0.36
4. Superioridad Tecnoldgica 0.08 3 0.24 2 0.16 3 0.24
5. Relaciones con distribuidores 0.09 2 0.18 1 0.09 1 0.09
6. Fortalezas financiera 0.08 4 0.32 3 0.24 2 0.16)
7. Efectividad publicitaria 0.06 3 0.18 2 0.12 2 0.12
8. Variedad de productos 0.11 3 0.33 3 0.33 2 0.22
9. Puntualidad de entrega 0.13 2 0.26 2 0.26 3 0.39
10. Valor agregado 0.14 2 0.28 2 0.28 3 0.42
TOTAL 1 2.91 2.5 2.67




