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RESUMEN

El proposito de este estudio es proponer un plan estratégico para la empresa Casa Latina.
Inicialmente se realizo un analisis del sector al que pertenece la empresa, con el objetivo de
diagnosticar su situacion actual e identificar factores externos e mternos que pudieran potenciar
o restar valor a su desempefio a través del empleo de herramientas estratégicas como analisis
Pestel, evaluacion interna, Foda, Foda cruzado, estrategias de la cadena de wvalor, objetivos
estratégicos y aplicacion de indicadores clave de desempefio. A partir de esta investigacion, se

propuso un plan estratégico de accion que permita trabajar con una nueva filosofia empresarial.

Palabras clave: plan estratégico, evaluacion, factores, objetivos, indicadores.




ABSTRACT

The purpose of this study is to propose a strategic plan for the Casa Latina company. Initially. an
analysis of the sector to which the company belongs to was carried out. in order to diagnose its
current situation and identify external and internal factors that could enhance or detract from its
performance through the use of strategic tools such as the Pestel analysis. internal evaluation.
Swot. Cross Swot. value chain strategies. strategic objectives and application of key performance
indicators. Based on this research. a strategic plan of action was proposed to work with a new

business philosophy.

Keywords: strategic plan. evaluation. factors. objectives, indicators

Translated by

Yessenia Narvaez



INTRODUCCION

El objetivo principal de este estudio es realizar un plan estratégico para la empresa Casa
Latina, la misma que se dedica a la venta de ropa interior al por mayor y menor en el Centro
Comercial El Arenal, en la ciudad de Cuenca, provincia del Azuay, debido a que la empresa
no cuenta con un plan estratégico que pueda ser implementado por la gerencia, lo cual ha
impedido que la empresa funcione bien, y ha limitado las posibilidades de crecimiento,

competitividad y rentabilidad a largo plazo.

Para abordar este tema, se determind que una propuesta de planificacion estratégica es
beneficiosa y seria una herramienta importante para este negocio familiar. por lo tanto, en
este estudio se establece la misidn, vision, valores y estrategias corporativas; también se
analiza las fortalezas, oportunidades, debilidades y amenazas de las diferentes areas criticas
de la empresa y a continuacién se crea una matriz de FODA cruzado, de tal manera que se
puede indicar las estrategias de valor, los objetivos estratégicos, los procedimientos y los
indicadores de gestion para llevar a cabo el plan estratégico, considerando que para toda
empresa es muy importante contar con un plan estratégico debido a que ayuda a seguir una
ruta para alcanzar los objetivos planteados, del mismo modo ayuda a actuar de la mejor
manera ante cualquier situacion que se presente en el entorno de la misma, utilizando los
recursos y capacidades que dispone, por lo cual se debe estar en constante actualizacion

debido a los cambios que se puedan dar en el entorno.

Para el desarrollo de este trabajo se utilizaron los métodos cualitativo y cuantitativo, es
decir fue una investigacion de tipo mixto. EI primer método permite investigar y seleccionar
la informacion necesaria en cuanto a planeacion estratégica para lo cual se recurri6 a fuentes
bibliogréficas, mientras que el segundo método se utiliza para obtener los resultados de los

cuestionarios aplicados al personal de la empresa.



La estructura de la tesis estd compuesta por tres capitulos en los cuales se abordan los

siguientes puntos:

En el primer capitulo se describen definiciones y conceptos sobre planeacion estratégica,
importancia, objetivos, ventajas y desventajas, también se detallas las etapas que forman parte
de la planificacidn estratégica tales como la fase | que trata sobre las metas, la fase Il que se
refiere al estado actual de la empresa, la fase 11l sobre los objetivos, la fase IV sobre la
eleccion de las estrategias que se aplicardn finalmente las fase V que se refiere a la

implantacion de las estrategias.

En el segundo capitulo se trata sobre la descripcién de la empresa y datos con relacion a
la misma como por ejemplo ubicacién geogréafica, los medios publicitarios que utiliza, el
organigrama estructural, la cadena de suministro, ademas se realiza el analisis situacional de
Casa Latina, se examina el analisis del entorno externo e interno para ello se aplica el andlisis

Pestel, las 4 P’s del sector.

En el capitulo 111, se estudia el pensamiento estratégico y se estructura el mismo a Casa

Latina, se establece la mision, vision, valores, objetivos y politicas.

En el capitulo IV, se trata sobre la planificacion estratégica, en primer lugar se determina las
areas criticas con el apoyo de un cuestionario de control interno aplicado al departamento
administrativo y de ventas. Luego se realiz6 la matriz Foda y se determing las estrategias de
valor, se estructur6 el Foda cruzado, las estrategias de la cadena de valor, los objetivos
estratégicos e indicadores clave de desempefio, y se estructuro el plan estratégico de accién.
Finalmente se emiten las conclusiones y recomendaciones necesarias para la mejora de Casa

Latina.



CAPITULO I: MARCO TEORICO

El plan estratégico como lo expresa Luna Gonzalez (2016) es una herramienta que se
utiliza para orientar el funcionamiento del proceso operativo y organizacional de un
negocio considerando todas las areas que forman parte de la empresa. Mediante este
instrumento se puede desarrollar estrategias para “planificar, presupuestar, evaluar y
controlar los recursos de la organizacion” (Kotler, 2001, p. 29). Para ello, existen varios
métodos en el mercado que se utilizan de acuerdo con la estructura y tamafio de cada
empresa. Caso particular, para Casa Latina se utiliza el modelo de Cuadro de Mando

Integral (CMI).
1.1. Planeacidn estratégica
1.1.1. Antecedentes histéricos

Para entender de qué se trata la planeacion estratégica en primer lugar es necesario
conocer de donde surge este término. La palabra estrategia “proviene del término
“estrategia” cuyo significado esta ligado al mundo militar y se asocia a la persona que se

encontraba en el mando superior del ejército” (ISOTools Excellence, 2015).

La planificacion estratégica es el proceso de desarrollo e implementacién de planes para

alcanzar los prop06sitos u objetivos que se plantee la organizacion.

La historia de la planificacion, en general, demuestra que siempre se ha preocupado
por el cambio. Para resumir su historia segun lo escrito por Roa Perera y Ruiz Vifals
(2018) en la época antigua ésta se da gracias a Sun Tzu, él fue un gran estratega que
aplicaba a conceptos militares, este personaje no conocia en teoria el concepto de

estrategia, pero si de la agresién militar, definida como la capacidad que tiene el General



para sacar provecho de lo que esta ocurriendo en el entorno por medio de sus habilidades

sin poner en préactica ciertos procedimientos.

Desde el punto de vista empresarial y administrativo, la estrategia empieza a
ampliar la conceptualizacion segun lo expresa Ortiz Diaz (2017) a inicios del siglo XX la
estrategia empresarial tuvo sus inicios en la época de la revolucién industrial en el siglo
XV. En el siglo XX, Taylor y Fayol segun refiere Azocar (2009) buscaron suplantar el
empirismo empresarial a través de bases cientificas “Taylor se enfocd en disefiar los
principios de administracion, conocidos como planeacién, preparacion, control y
ejecucion, mientras que Fayol trabajé en la conceptualizacién de administrar, como
planear, organizar, dirigir, coordinar y controlar” (Jama Zambrano, 2019).

En los 40, segun 1SOTools Excelence (2015) inicia la estrategia en el mundo
empresarial con la Teoria de Juegos dada a conocer por John Von Neumann y Oskar
Morgenstern. Para los 50, el pensamiento empresarial considera a la vision y planificacion
a largo plazo, pero solo desde el punto de vista financiero. Para los 60 y 70 “los maestros
(quras) de la estrategia como Igor, Ansoff, Alfred Chandler y Peter Drucker orientaron la
vision global de las organizaciones a través de la articulacion y dinamizacion de la
estrategia considerando las areas de la organizacion” (ISOTools Excellence, 2015).

Para los afios sesenta con lo indica Ortiz Diaz (2017) la planificacion estratégica
tomo6 mas popularidad se produjo es este afio una sucesion de crisis por el incremento del
precio del petréleo, la escases de materiales y energia, la inflacion, el estancamiento
econdmico y el aumento del desempleo, dando lugar a que mercaderias japonesas de bajo
costo y alta calidad empezaran a invadir en Estados Unidos, apoderandose de industrias
fuertes, por lo que muchas empresas tuvieron que enfrentarse a una intensa competencia
tanto interna como externa y ciertas irregularidades, por lo que se planted un nuevo

proceso de planeacién de la administracién para brindar una estabilidad a las empresas.



En los 80 se inicia una nueva etapa acelerada de conocimientos y practicas de
estrategias empresariales. ISOTools Excelence (2015) sefiala a Michael Porter,
economista, investigador conferencista considerado como el padre de la estrategia
empresarial, dio lugar a nuevos enfoques a aplicar para el mejoramiento y sostenibilidad
de las empresas, como la ventaja competitiva y estratégica, cadena de valor, las cinco
fuerzas Porter, grupos estratégicos, direccion de marketing, etc. Hasta la presente fecha
las aportaciones efectuadas por Porter (2010) siguen siendo la principal herramienta de
trabajo aprovechada por las organizaciones.

Para tener un mayor conocimiento sobre planificacion estratégica, es importante

conocer el significado de las dos palabras.

La palabra planificacion es usada dia a dia en la vida personal como, por ejemplo,
¢Qué planes se quiere desarrollar en un futuro?, incluso ¢Cuando se quiere realizar una
reunion? o por el simple hecho de pensar en actividades a realizar en el transcurso del dia,
de la semana o del mes.

Para Rojas Lopez y Medina Marin (2011) “es el conjunto coherente de politicas,
estrategias y metas. El plan constituye el marco general y reformable de accion, debera
definir las practicas a seguir y el marco en el que se desarrollan las actividades” (p. 19).
Segun Ortegon (2019) “es un plan de actuacion con caracteristicas tnicas y distintivas, la
planificacion es algo que hacemos antes de actuar, es decir es toma de decisiones
anticipadas. Es el proceso de decidir antes de que se necesita la accion” (Rojas Lopez et
al., 2012, p. 18).

La palabra estrategia, utilizada para técnicas de guerra inicialmente, actualmente
se aplica a todos los &mbitos y profesiones. Bernal (2020) indica que es el proceso por el

cual se determina la asignacion de recursos para lograr los mejores objetivos de la



organizacion o empresa. Este concepto incluye propositos, misiones, objetivos,

programas y métodos claves para implantarla.

La palabra estrategia utilizada desde hace muchos afios atras, cuando la guerrilla
queria atacar a sus enemigos. Incluso se escribio un libro basado en estos temas el cual se
Ilama “El arte de la guerra”, el mismo que fue escrito por Sun Tzu, estratega militar y
filésofo chino, las estrategias de este autor permiten que las mismas puedan ser aplicadas
a la planificacion estratégica en el mundo de los negocios, cambiando algunos conceptos

como por ejemplo enemigo por competencia, campo de batalla por mercado, entre otros.

“Es el proceso por el cual se determina la asignacion de recursos para lograr los
mejores objetivos de la organizacion o empresa. Este concepto incluye propositos,
misiones, objetivos, programas y métodos claves para implantarla” (Rojas Lépez et al.,
2011, p. 20). Establecen también que el termino estrategia proviene del griego strategos
o0 estrategus que significa jefe del ejército, que proceden de la union de stratos/stratus
que es ejército y agein que es conducir o guiar. Por lo que estrategia quiere decir dirigir

0 guiar un ejército.

Al unir los dos conceptos, la planeacion estratégica se la puede conceptualizar
como el proceso que permite a los directivos o a las personas que se encuentran
encargadas en tomar decisiones en el area empresarial, el procesamiento y analisis de la
informacidn para que las organizaciones logren un nivel de competitividad y desarrollo;

teniendo en cuenta los recursos y capacidades para lograr los objetivos planteados.

Dimitri Col6n y Rodriguez Dimitri con relacion al tema de la planeacién estratégica que
es un proceso continuo, flexible e integral que genera una capacidad de direccion la

definen como “La capacidad que da a los directivos la posibilidad de definir la evolucion



que debe de seguir su organizacion para aprovechar, en funcién de su situacion interna,

las oportunidades actuales y futuras del entorno” (Dimitri Colén et al., 2009, p. 6).

Evoli (2009) sefiala que la Planificacion estratégica es una herramienta por
excelencia de la Gerencia Estratégica, consiste en la busqueda de una o mas ventajas
competitivas de la organizacion y la formulacién y puesta en marcha de estrategias
permitiendo crear o preservar sus ventajas, todo esto en funcién de la Misién y de sus

objetivos, del medio ambiente y de los recursos disponibles.

Sallenave (1991), afirma que “La Planificacion estratégica es el proceso por el cual
los dirigentes ordenan sus objetivos y sus acciones en el tiempo. No es un dominio de la
alta gerencia, sino un proceso de comunicacion y determinacion de decisiones en el cual
intervienen todos los niveles estratégicos de la empresa”. El objetivo de la planificacion
estratégica es provocar profundos cambios en los mercados y la cultura interna de la

organizacion.

La planificacién estratégica es sistematica en el sentido de que estd organizada y
guiada por una comprension de la realidad. Sin embargo, para la mayoria de las
organizaciones, representa una serie de planes y acciones implementados después de un

periodo de tiempo especifico.

“La Planificacion Estratégica sirve para determinar que somos (Misién) a donde
queremos llegar (Vision) y que debemos que hacer para lograrlo (Estrategias) (Ortiz Diaz,
2017, p. 189). La planificacion estratégica sirve como direccién, la misma que guiara a
la mision, los objetivos y las estrategias de la empresa, pues facilita el desarrollo de planes

para cada una de sus areas funcionales.



Segun lo indica (Chiavenato, 2016) la planificacion estratégica debe estar respaldada
por una variedad de planes ubicados en la parte inferior de la estructura de la
organizacion. Para avanzar con la planificacion estratégica, la empresa debe subdividir
gradualmente hasta alcanzar el nivel de las operaciones y tareas del dia a dia.

Como resultado, la planificacion estratégica requiere planes tacticos, cada uno de los
cuales necesita planes operativos que combinen actividades para lograr efectos
sinérgicos.

Segun Chiavenato “la planificacién estratégica se define a nivel institucional de la
empresa, pero también requiere la participacion de los otros niveles de la empresa:
intermedio (via planes tacticos) y operativo (a través de planes operativos)” (Chiavenato,
2016, p. 146). Es claro que el concepto estratégico no es nuevo, ya que siempre ha estado
en la mente de lideres, empresarios y ejecutivos; lo nuevo es la gestion sistematica de la
planificacion estratégica.

1.1.2 Definicién de planeacion estratégica

Las definiciones de planeacion estratégica son diversas, a continuacién, se
indicaran algunas conceptualizaciones relevantes consideradas desde el ambito

empresarial y comercial.

Porter conceptualiza a la estrategia “como la creacion de una posicion singular y
valiosa que requiere un conjunto de actividades diferentes al de los otros competidores.

La esencia de la estrategia radica en decidir que no se va a hacer” (Porter, 1982, p. 32).

Segun lo que plantea Dimitri y Rodriguez (2009), la planeacion estratégica ayuda
a una empresa a ser proactiva para su futuro, ya que toda empresa disefia planes
estratégicos para el logro de sus objetivos y metas, los mismos que pueden ser a corto,

mediano o largo plazo dependiendo el tamarfio de la organizacién, es importante contar



con el compromiso de todas las partes de la empresa, es decir un buena coordinacion de

trabajo en equipo para lograr éxito en la aplicacion de las estrategias.

La planificacion estratégica, segun Kotler y Keller (2016) ha sido descrita como
un procedimiento administrativo que radica en realizar y conservar una estabilidad

adecuada entre los objetivos, las habilidades, los recursos y sus oportunidades.

La planeacion estratégica segun Melgarejo Molina, et al., (2015) es el
procedimiento por el cual los administradores concretan sus objetivos y operaciones en
el tiempo. De hecho, el significado de estrategia y de planeacion estan unidos sin opcién
a division entre las dos acciones, tanto el uno como el otro indican una serie de acciones

sistematicas en el tiempo, de tal manera que se logra conseguir uno o varios objetivos.

La planeacion estratégica “es el proceso de estructurar las rutas que debe tomar la
empresa. La fase de planeacion estratégica se utiliza a la totalidad de la empresa y a cada
parte como, estrategias de produccion, de administracion, de marketing, de recursos
humanos” (Lucero Guncay, 2018. p. 26). La planificacion estratégica sirve como
direccién, la misma que guiara a la mision, los objetivos y las estrategias de la empresa,
pues facilita el desarrollo de planes para cada una de sus areas funcionales. “Dentro de
este contexto, la planeacion estratégica de la empresa debe apuntar hacia la simplicidad”

(Garcia Guiliany, et al., 2017).

Asimismo, la referida simplicidad de lo que se planifica no debe ir en contra de la
aspiracion competitiva de la empresa. “Evidentemente, las estrategias deben estar
determinadas con respecto a tiempo, espacio y objetivos a cumplir; razon por la cual se
deben disefiar bajo un plan, determinado como parte de la planificacion estratégica”
(Garcia Guiliany, et al., 2017). En el desarrollo de este plan deben intervenir todos los

departamentos que conforman la empresa.



1.1.3 Importancia

Montoya Agudelo, et al., (2016) destacan la importancia del plan estratégico
porque permite a las empresas planificar y organizar las actividades que se llevaran a cabo
dentro del cronograma de trabajo empresarial, las mismas que son a corto y largo plazo.
También permite mejorar la vision, misién, objetivos empresariales estratégicos por el
hecho de que se puede analizar el entorno interno y externo de la organizacién y previa a

los hallazgos encontrados se puede tomar medidas adecuadas para la mejora competitiva.

“Es importante tener presente el desarrollo de una planificacion ya que se puede
crear estrategias a través de la union entre fortalezas y oportunidades de mercado”
(Montoya Agudelo, et al., 2016). Segun lo expresa Torres Hernandez (2014) cuando la
empresa posee un plan estratégico la organizacion puede crecer en el mercado y sobre
todo va a tener una guia para saber a dénde quiere alcanzar. Contar con un plan
estratégico para la empresa es muy importante por varios motivos como el proporcionar
un marco general de actuacién para la empresa, conocer la situacion actual y saber de qué
manera lleg6 a la misma, cuales son los objetivos planteados y a donde se quiere llegar,

sobre todo para mantener la ventaja competitiva de la empresa.

Martinez Pedros, et al., (2012) establecen que es primordial fijar el rumbo de la
empresa ya que no se puede esperar a que las cosas sucedan, un plan ayuda a estar siempre
un paso adelante, ser proactivos y no reactivos ante una situacion para lograr una mayor

probabilidad de éxito empresarial.

1.1.4 Objetivos

El objetivo del plan estratégico puede variar en funcion de diversos aspectos como
el tipo de empresa, la situacion econémica, financiera o de la actividad de negocio. De

cualquier manera, lo que no varian son los beneficios que se obtienen al realizar un plan
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estratégico, sin importar la estructura, el tamafo o tipo de negocio, etc. ya que permite

analizar la viabilidad técnica, econdmica y financiera del proyecto empresarial.

Entre los principales objetivos a largo plazo del plan estratégico segun Vazquez

Sanchez (2018) se encuentran los siguientes:

- “Validar los objetivos estratégicos planteados”.

- “Identificar y determinar los recursos y personal asignado al desarrollo de
estrategias™.

- “Controlar el desarrollo y cumplimiento de estrategias”.

- “Distribuir las estrategias en planes anuales, que posibiliten su ejecucion y

seguimiento” (Vasquez Sanchez, 2018, p. 75).

Siguiendo las lineas del plan estratégico citado por Vazquez Sanchez (2018) entre los

objetivos a corto plazo se cita las siguientes:

- “El plan debe ser realista y realizable”.
- “Concreto, es decir, se enfocara especificamente a lo que se desea alcanzar”.
- “Facilitar la ejecucion del plan”.

- “Seran redactados en modo infinitivo, es decir, iniciar con verbo de accion”

(Vésquez Sanchez, 2018, p. 76).

Dentro de la planificacion estratégica es importante el analisis del entorno externo, el

mismo que genera ventajas y desventajas para el cumplimiento de los objetivos

empresariales.
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1.1.5 Ventajas y desventajas

1.1.5.1 Ventajas
Segun lo expresa Membrado Martinez (2014) un plan estratégico tiene la ventaja
que ayuda a conseguir los objetivos y metas planteadas, por lo que se puede prever el
futuro de la empresa, reducir la resistencia al cambio, ya que el trabajo del planificador
es informar acerca de las modificaciones que se realizaran y permitir reducir la

incertidumbre al momento de tomar decisiones.

Galicia Villanueva, et al., (2017) indican que el plan estratégico ayuda a crear un
ambiente adecuado para gue los trabajadores puedan desempefiarse en sus labores de
manera eficaz, mejorando asi la asignacion de recursos y facilita la solucion de problemas

gue se presenten.

Del mismo modo favorece para mantener una ventaja competitiva siempre y

cuando se planee estratégicamente.

El plan estratégico, proporciona ventajas para cualquier organizacion empresarial,

siempre y cuando sea realizado de forma sistematica:

e Obliga a las personas encargadas en la direccion de la empresa a pensar en el
futuro de esta en forma sistemaética.

e ldentifica y se ajusta a los cambios que se pueden presentar en el entorno de la
empresa.

e Actlade manera proactiva y anticipada ante cualquier situacion que se presente.

e Mejora la coordinacion de actividades.

e Minimiza los conflictos y riesgos a eventos inesperados.

e Mejora la comunicacion entre el personal de la organizacion.
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e Ayuda a optimizar y distribuir eficientemente los recursos disponibles.

¢ ldentifica, analiza y corrige los errores potenciales.

e Define claramente el proposito de la empresa, donde se establecen las metas y
objetivos realistas y consistentes con una mision clara y directa.

e Ayuda al aumento de la rentabilidad.

e Tener una diferenciacion que la destaque ante sus competidores.

Es muy importante contar con esta herramienta en la empresa, ya que nos presenta

estos y mas beneficios para la organizacion.

Rojas Lopez, et al., (2012) establecieron diferentes ventajas que ocurren al

momento de planificar.

e “Predice la asertividad de las decisiones™.
e “Ayuda a mirar mas allé, es decir, a prever que pasard en el futuro”.
e “Brinda coordinacion en las decisiones que se tomen”.

e “Priorizar los objetivos, para no desviarse del camino” (Rojas Lopez, et al., 2012,

p. 25).

Entre otras ventajas que se obtienen con la planeacion estratégica esta la accion

de poder medir el cumplimiento de los objetivos ya planeados.

1.1.5.2 Desventajas
El hecho de que la empresa tenga un plan estratégico estructurado no siempre
significa que se mantendra asi hasta el cumplimiento total de los objetivos, pues existen

factores externos que afectan al normal desarrollo operativo de la organizacion y que
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obligan a los administradores su verificacion y reestructura con el afan de llegar al

cumplimiento de los objetivos propuestos inicialmente.

Entre las desventajas comunes que se presentan tenemos:

Cambios de factores externos que alteran o modifican la planeacién; lo que la

hace flexible.

e Falta de informacion para realizar la planeacion y su uso para la toma de
decisiones.

e Tiempo reducido para supervisar y controlar que los planes se estén ejecutando

correctamente.

Posibilidad que afecte un area o cargo en el proceso.

Hay muchas personas que no analizan profundamente los beneficios que esta
herramienta presenta para una organizacion, ya que ésta facilita la comunicacion entre las
personas que forman parte de la empresa, entre gerentes y duefios, ya que los gerentes
son una parte esencial para la organizacién, es por esto por lo que la planificacién

estratégica facilitara la colaboracion entre gerentes y no competir entre ellos.

Rojas Lopez, et al., (2012) sefialan algunas desventajas, tales como:

e “Falta de informacion para realizar la planeacién y su uso para la toma de
decisiones”.

e “Tiempo reducido para supervisar y controlar que los planes se estén ejecutando
correctamente”.

e “Posibilidad que afecte un area o cargo en el proceso” (p. 26).
Por lo expresado, se concluye que la planificacion estratégica cuando se desarrolla

en todas sus etapas permite agregar valor a la empresa.
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También ayuda a conseguir los objetivos y metas planteadas, por lo que se puede
prever el futuro de la empresa, reduce la resistencia al cambio, ya que el trabajo del
planificador es informar acerca de los cambios que se realizaran, de igual manera reduce

la incertidumbre al momento de tomar decisiones.

Ayuda a crear un ambiente adecuado para que los trabajadores puedan desempefiarse
en sus labores de manera eficaz, mejorando asi la asignacion de recursos y para la
solucion de problemas que se presenten. Del mismo modo ayuda a mantener una ventaja

competitiva, pero siempre y cuando se planee estratégicamente.

Una planificacion estratégica como lo explica Luna Gonzélez (2014) no funciona
correctamente si no se cuenta con la participacion de todo el personal, no se considera la
naturaleza de la empresa, no se realiza un analisis externo e interno, no se define la parte
filoséfica, no se cuenta con los recursos adecuados para el proceso, se hace de lado la

competencia y no se le da continuidad al proceso a través del tiempo.

En conclusion, la planificacion estratégica puede ser aplicada en una variedad de
contextos, lo que dificulta su disefio e implementacion con relacion a otras soluciones de
linea de negocio. En este punto surge la importancia de definir correctamente la estrategia
a utilizar, ya que ésta no sera permanente y la competencia podra utilizarla incluso de

mejor manera.

No cabe duda de que el plan estratégico es un camino hacia una mayor competitividad
en el mercado; por tanto, las estrategias deben ser innovadoras y viables en relacién a los
recursos disponibles de la empresa, asi como un proceso continuo de adaptacion y

cambio.
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1.2 Etapas de la planificacion estratégica

Un plan estratégico es un proceso y para poder llevarlo a cabo se debe seguir
algunos pasos previos para plantearse objetivos y formular las estrategias. Existen
métodos y herramientas, las mismas que seran utilizadas segin crean convenientes las

personas encargadas y la empresa al final del proceso se debe llegar al mismo resultado.

Martinez Pedros et al., (2012) establecen tres fases para el plan estratégico, estos

son: analisis estratégico, formulacion estratégica e implantacion de la estrategia.

- Analisis estratégico: considerado como el punto inicial del proceso; consiste en
el trabajo previo que debe ser realizado con el fin de formular e implantar
eficazmente las estrategias. Para el analisis estratégico es necesario realizar un
amplio analisis tanto interno como externo para conocer la situacion actual de la
empresa.

- Formulacién estratégica: se desarrolla en base a la informacion obtenida
anteriormente, para establecer las estrategias corporativas, competitivas y
operativas para cumplir los objetivos y metas planteadas inicialmente por la
empresa.

- Implantacion estratégica: requiere asegurar que la empresa posee adecuados
controles que garanticen que las estrategias se estén ejecutando de manera correcta

(Martinez Pedr0s, et al., p. 91).

A continuacion, se muestra un cuadro, en el cual se detalla con mayor claridad los

pasos que se debe sequir para construir un plan estratégico, en el mismo se mostraran las

partes mas importantes que seran muy Utiles para la elaboracion del presente trabajo.
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Figura 1. Fases del plan estratégico

Andlisis

FASE | (METAS)

- Esquema de plan estratégico.
Misiion, Vision, Valores
corporativos.

Unidades estratégicas de negocios.

A8 /

FASE Il (ESTADO ACTUAL)
ANALISIS DEL ENTORNO
- Entorno general.
Entorno competitivo
Posicién competitiva.

Andlisis INTERNO
- Recursos y capacidades
Cadena de valor
Competencias nucleares
Liderazgo intelectual

Diagnostico

FASE 111
(Diagnostico estratégico)
- Andlisis DAFO

N

Eleccidn estrategias

e N
FASE IV
(ELECCION DE ESTRATEGIAS)
- Definicion del negocio

Estrategia corporativa (cartera de
negocios)

Estrategia competittiva
Estrategias funcionales
Estrategia y ciclo de vida del sector

AN

IMPLANTACION DE
ESTRATEGIAS

FASE V

(IMPLANTACION D
ESTRATEGIAS)

- Disefio de la organizacion
Planes de accion

Fuente: Martinez Pedrés y Milla Gutiérrez (2012), Elementos basicos del cuadro de mando integral

Elaborado por: La autora

El desarrollo de las fases de la planificacion estratégica permite conocer a la

empresa desde diferentes perspectivas, los objetivos, el entorno externo e interno del

negocio.

1.2.1 Fase | (Metas)

En esta fase se debe fijar claramente la mision, vision y valores.
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1.2.1.1 Mision
Segun la teoria de Fred (2008), la mision es la representacion de los propoésitos de
una empresa y es fundamental para establecer cuales seran sus prioridades, estrategias y
asignaciones. Ademas, es el punto de partida para la gestion administrativa, y sobre todo

para establecer su estructura organizacional.

La mision define practicamente cual es el negocio de una empresa. Establece la

razon de ser de la misma y responde las interrogantes de”

¢Cual es el negocio?

¢ Qué somos y que hacemos?

¢A quién se satisface?

¢ Qué necesidad se satisface? entre otras.

Del mismo modo es esencial para definir los objetivos y estrategias de la empresa.

1.2.1.2 Vision
De acuerdo con Forest y Fred (2017) la visién indica la direccién de la empresa a

largo plazo, respondiendo la interrogante:

- ¢Qué queremos llegar a ser?

- ¢Hacia dénde vamos? etc.

Determina como se ve la empresa en el futuro y cuéles son los objetivos que
quisiera alcanzar para dicho tiempo. Forest y Fred (2017) también consideran que debe
ser breve, preferiblemente de una oracién y con la participacion de todos los gerentes si

fuese necesario.
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1.2.1.3 Valores
Principios compartidos, parametros morales y culturales que definen limites éticos

de una organizacion.

“Estos se establecen de los principios o valores que realmente posee la cultura de
la organizacién y los que quiere lograr la misma, que pueden ser iguales” (Hill y Jones,

2011, p. 36).

1.2.2 Fase Il (Estado Actual)

Borges (2020) indica que esta fase consiste en realizar un analisis estratégico del

ambiente, tanto externa como internamente de la organizacion.

1.2.2.1 Anélisis externo
Ruiz Barroeta (2020) expresan que consiste en el estudio de la parte externa de la
empresa, en ambitos politicos, econémicos, sociales, tecnoldgicos, etc. con el fin de
establecer oportunidades y amenazas para la empresa. Estos son aspectos ajenos a la

organizacion, que no los puede controlar, pero si puede influir en ellos.

1.2.2.2 Anélisis interno
Borges (2020) sefiala que consiste en analizar todos los aspectos dentro de la
organizacion, como son los recursos y capacidades disponibles que tiene la empresa:
monetarios, tecnoldgicos, humanos, etc., los mismos que ayudaran a conocer las

fortalezas y debilidades.

Estos son aspectos que forman parte de la empresa y puede manejarlos como crea
conveniente para la misma. Borges (2020) indica que existen algunas herramientas que

son muy Utiles para el analisis del entorno, entre las principales se cita:
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e Andlisis PEST

e 5 fuerzas de Porter

e Cuestionario de control interno
e Andlisis FODA

e (Cadena de Valor

1.2.2.3 Anélisis PEST
Martinez Pedros et al., (2012), establecen que el analisis PEST consiste en
examinar el impacto de aquellos factores externos que estan fuera del control de la
empresa, pero que pueden afectar a su desarrollo futuro. Parada Torralba (2015)
recomienda que la sociedad se convierta en una organizacion activa en cuanto a la
exploracién del entorno, vigilancia de las tendencias y anticipacion de la posicién de sus

competidores en el futuro.

El analisis PEST segun lo explica Villalobos Valdivieso (2021) ayuda a las empresas
a comprender su posicion en el mercado y a planificar mejores estrategias y comprender
todos los matices del mercado y los objetivos de sus clientes dara como resultado una

campafa con altas posibilidades de éxito.

Como por ejemplo se puede aprovechar mejor los recursos, se conocera el entorno
empresarial, se podra estar al tanto de cualquier cosa que pueda suponer un riesgo para la
empresa y se podra tener suficiente informacion para aprovechar al maximo sus

oportunidades.

En este analisis se definen cuatro factores claves que puede tener una influencia
directa sobre la evolucion del negocio: politicos, econdémicos, socioculturales vy

tecnoldgicos.
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En la Figura 2 se muestran estos factores.

Figura 2. Anélisis del entorno general

ANALISIS DEL ENTORNO GENERAL

- Legislacio
- PIB/Ciclo n fiscal
econdmico - Cambios
- Demanda <: FACTORES FACTORES |:> s
| h politicos
- Emp/g? ECONOMICOS POLITICOS - Incentivos
- Inflaciény publicos
otros datos
ANALISIS
PEST
- Innovaciones - Poblacién
tecnoldgicas - PEA
- Internet FACTORES FACTORES - Edad
- Incentivos TECNOLOGICOS SOCIALES - Nivel
publicos social

Fuente: Martinez Pedrés y Milla Gutiérrez (2012), Anlisis PEST

Elaborado por: La autora

Martinez Pedroés, et al., (2012) opinan que en andlisis PEST es necesario para

comprender el entorno de la empresa y detectar las amenazas y oportunidades.

- Politicos: Borges (2020) expresa que esta relacionado con la politica y la
legislacion, las mismas que pueden beneficiar o perjudicar de forma evidente los
intereses de una compafiia, como son: leyes, normas, tratados, estabilidad del
gobierno, subsidios, incentivos, politica fiscal, etc.

- Econdmicos: Ruiz Barroeta (2020) sugiere que se debe analizar, estudiar y

escoger aquellos indicadores economicos que pueden tener una influencia
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importante en la empresa, tanto en la actualidad como en el futuro; entre ellos
estan: la inflacion, ciclo econdmico, evolucion del PIB, tasa de desempleo, tipos
de cambio, tipos de intereés, etc.

Socioculturales: Borges (2020) sefiala que se refiere a elementos tanto sociales
como culturales e influencia en la empresa y como estdn cambiando: valores,
educacion, seguridad, nivel de ingresos, costumbres, creencias religiosas, cambios
de moda y gustos, intereses, etc.

Tecnoldgicos: Estos generan nuevos productos y servicios, mejoran la forma en
la que se producen y se entregan al usuario final. Ruiz Barroeta (2020) indica que
las innovaciones pueden crear nuevos sectores y alterar los limites en los sectores
existentes que son: innovaciones tecnoldgicas, internet, comercio virtual, acciones
del gobierno e incentivos publicos.

Palacios Luis (2009) ademas del analisis PEST, adiciona factores importantes que

influyen en las estrategias de la empresa que son: legales, demogréafico y ecoldgico.

Legales: se refiere a modificaciones en la normativa legal relacionada con la
empresa, las mismas que pueden influir en sus estrategias como legislacion
tributaria, comercial, sistemas de impuestos y tasas, leyes de empleo, seguridad
laboral, sectores protegidos, etc.

Demograéfico: se enfoca en la estructura de la poblacién, ya que estos factores
pueden afectar a la empresa, como son distribucion del ingreso, edad, region
geografica, receptividad de bienes y servicios, infraestructura social, etc.
Ecoldgico: este factor afecta a todos los sectores, pero no a todos del mismo modo,
“ya que se debe tomar en cuenta ciertos cambios normativos relacionados con la

ecologia, leyes medioambientales, cambios climaticos, recursos naturales,
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contaminacion, renovacion, etc., las cuales pueden influir en las actividades de la

empresa” (Palacios, 2009).

1.2.2.4 Las 5 fuerzas de Porter

Figura 3. Fuerzas que impulsan la competencia en la industria

1. Participantes

potenciales
Poder de Riesgo de nuevas
negociacion de los empresas
proveedores:
Competidores en el
mercado
A 2.
. Proveedores - Compradores
5 FUERZAS PORTER

Amenaza de
productos o

servicios
sustitutos

Poder de
negociacion de

los

3. Productos
compradores

Sustitutos

Fuente: (Porter, Estrategia competitiva. Técnicas para el analisis de los sectores industriales y de la
competencia, 1982, pag. 20)
Elaborado por: La autora

Segun Martinez y Milla (2012), es una herramienta que sirve para analizar el

entorno competitivo en el ambito empresarial, por medio de cinco fuerzas competitivas

que determina la rivalidad que existe en el sector que se esta estudiando.
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Palacios Acero (2016) sugiere que los beneficios obtenidos por las distintas
empresas van a depender directamente de la intensidad de la rivalidad entre las empresas:

a mayor rivalidad, menor beneficio.

La clave esta en defenderse de estas fuerzas competitivas e inclinarlas a favor de la
empresa. Como se puede observar en la figura 3, esta compuesta por cinco elementos a

las cuales Porter las denomina 5 fuerzas son:

1. Ingreso potencial de nuevos competidores: Porter (1982) sefiala que los nuevos
participantes dependen de las barreras de entrada y salida. Estas barreras
suponen un grado de dificultad para la empresa que quiere acceder a un
determinado mercado.

2. Poder de negociacién de los compradores: son quienes compran o adquieren
los productos o servicios y pueden llamarse usuarios, consumidores, etc.
Palacios Acero (2016) indica que conseguirlos y mantenerlos es la mas
importante tarea de las organizaciones. Pero los clientes son inteligentes y
buscan valores agregados al negociar.

3. Productos sustitutos: limitan el potencial de una empresa, consiste en buscar
otros productos que puedan realizar la misma funcion que el que fabrica la
empresa y segun Porter (1982) satisface la misma necesidad en el consumidor,
pero con un precio inferior.

4. Poder de negociacion del proveedor: son los que proporcionan insumos basicos
para el funcionamiento de la empresa como energia, servicios, materias primas,
tecnologia e informacion, etc., ejercen una influencia en los suministros por

cantidad, calidad, precio y servicio.
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5. Rivalidad entre competidores: se debe analizar qué tan fuerte es la
competencia. Palacios Acero (2016) indica que se debe verificar si existe

igualdad de fuerza o tamafio, o hay un dominante.

1.2.2.5 Cuestionario de control interno
“Un cuestionario de control interno es una herramienta de recoleccion de datos que
una empresa le ofrece a los empleados con el objetivo de realizar una auditoria y

determinar las areas en las que se debe concentrar una mejora” (QuestionPro, 2021).

El objetivo de esta pregunta es ayudar a evaluar los controles internos y generales de
una empresa. Cada pregunta se relaciona con los controles internos globales a un alto
nivel, aungue los controles internos especificos se pueden revisar durante las visitas a las
instalaciones. Luego de completar la recoleccion de datos a través de un cuestionario de
control interno, el auditor puede utilizar la informacion proporcionada en la validacién

del ambiente de control interno y el desarrollo de areas de control.

Cuando los empleados responden a las preguntas, se sabe si la empresa mantiene
ciertos registros en general y tiene evidencia que muestra quién esta a cargo de qué
documentos. Debido al uso de un cuestionario de control interno, la empresa se beneficia

de tener un auditor menos costoso, mas rapido y efectivo.

Los siguientes son algunos de los objetivos mas importantes del cuestionario interno

segun lo indica (QuestionPro, 2021).

- Crear y mantener la funcion de autoridad para conservar los controles de la
organizacion en su lugar.
- Brindar informaciéon que permita a los lideres de la organizacion crear un

manual de proceso claro.
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- Establecer con claridad las funciones y responsabilidades de las distintas areas
organizativas, asi como aclarar las posibles secciones que no estén
completamente definidas.

- Definir un sistema confiable que proporcione informacién completa y
especifica sobre los resultados operativos de la organizacion.

- Distribucion adecuada de varios departamentos para fomentar la
responsabilidad y el desarrollo de los empleados.

1.2.2.6 FODA
Betancourt Quintero (2020) indica que esta herramienta sirve para identificar las
fortalezas, oportunidades, debilidades y amenazas que tiene la empresa. Es decir, analiza
tanto la parte interna como externa de la organizacion y ayuda a establecer diferentes
estrategias que pueden ser utilizadas para un espacio de tiempo corto o largo, dependiendo

de la planificacion.

La matriz FODA segun Borges (2020) es un instrumento de analisis interno
organizacional utilizado por los administradores, abarca la situacion actual de la empresa,

recursos humanos, materiales, productos o servicios, etc.

Betancourt Quintero (2020) sefiala que el FODA se considera como una
“radiografia” de la situacion actual de la empresa, las variables se encauzan en una matriz

para luego del analisis tomar decisiones estratégicas para el futuro del negocio.

Borges (2020) clasifica a los cuatro elementos que forman la base del FODA de

la siguiente manera.

- Fortalezas (internas y externas)
- Oportunidades (externas y positivas)

- Debilidades (internas y negativas
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- Amenazas (externas y negativas

El analisis FODA a criterio de Borges (2020) es facil de ejecutar y es una
herramienta excelente para uso de los administradores de empresas por el hecho de que
ayuda a prever y prepararse para hechos posibles que puedan afectar el futuro de la
organizacion.

El objetivo principal del analisis FODA es “poder identificar factores estratégicos
criticos para poder usarlos y respaldar cambios organizacionales como consolidar
fortalezas, minimizar debilidades, capitalizar oportunidades y eliminar o reducir
amenazas” (Borges, 2020).

Para identificar nuestras fortalezas, se debe examinar las historias de éxito, los
valores de nuestros fundadores del negocio y las cualidades de los colaboradores. Para
identificar nuestras debilidades, se debe considerar la capacidad financiera,
disponibilidad de voluntarios y sistemas de comunicacion internos y externos.

Para efectuar el analisis interno “se debe tomar en consideracion los recursos,
actividades y riesgos, mientras que para efectuar el analisis externo se debe considerar
aspectos sociales, politicos, econdmicos, demogréaficos, entre otros factores que
signifiques amenaza para la empresa” (Borges, 2020).

Por ejemplo, al anunciar oportunidades, se debe considerar la posibilidad de
nuevas fuentes de financiamiento, intereses de los clientes. En cambio para anticiparnos
a las amenazas, se debe examinar la situacién de organizaciones competidoras con
objetivos idénticos que compiten por los mismas ganancias.

Luna Gonzalez (2016) establece que la matriz FODA conduce al desarrollo de
cuatro tipos de estrategias.

En la tabla 1 se especifican las competencias.
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Tabla 1. Matriz FODA para la formulacion de estrategias

FACTORES INTERNOS

FACTORES EXTERNOS

FORTALEZAS INTERNAS
(F)

Ejemplo: Fuerza
administrativa, operativa,
financiera, marketing,
disefio, en investigacion y
desarrollo.

DEBILIDADES INTERNAS (D)

Debilidades en areas
mostradas en el recuadro
de “fuerzas”

OPORTUNIDADES EXTERNAS
(©)

Se considera también los riesgos
como, por ejemplo, condiciones
econdmicas actuales y futuras,
cambios politicos y sociales,
nuevos productos, servicios y
tecnologia.

ESTRATEGIA FO
(maxi-maxi)

Potencialmente la mas
exitosa, utiliza las fuerzas
de la organizacion para
aprovechar las
oportunidades.

ESTRATEGIA DO
(mini-maxi)

Estrategia de desarrollo
para superar las
debilidades con la finalidad
de aprovechar las
oportunidades.

AMENAZAS EXTERNAS
(A)

Por ejemplo, carencia de energia,
competencia y areas similares a
las mostradas arriba en el
recuadro de oportunidades.

ESTRATEGIA FA
(maxi-mini)

Utilizacion de las fuerzas
para enfrentar y evitar las
amenazas.

ESTRATEGIA DA
(mini-mini)

Ahorro, liquidacion o
establecimiento de una
empresa.

Fuente: Koontz, Weihrich, & Cannice (2012). Administracion; Una perspectiva global y empresarial.

Elaborado por: La autora

- Estrategia FO: Se basa en el uso de fortalezas internas de la organizacion con el
propdsito de aprovechar las oportunidades externas. Borges (2020) expresa que
son las estrategias que mas se recomienda ya que las dos son aspectos positivos
para la empresa, por lo que se debe aprovechar y potencializar.

- Estrategia FA: “Trata de disminuir el impacto de las amenazas del entorno,
valiéndose de las fortalezas™ (Betancourt Quintero, 2020). Esto no implica que
siempre se deba afrontar las amenazas del entorno de manera directa, ya que a

veces puede resultar mas problematico para la empresa.
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- Estrategia DA: Tiene como propésito disminuir las debilidades de la empresa y
neutralizar las amenazas del entorno, a través de acciones defensivas. La
estrategia, se utiliza cuando la organizacién se encuentra en mala situacion, para
que ayude a sobrevivir frente a muchas debilidades. “En algunos casos se precede
al cierre 0 a un cambio estructural de la organizacion” (Luna Gonzalez A. , 2016).

- Estrategia DO: Segun Betancourt Quintero (2020) tiene la finalidad de mejorar las
debilidades internas de la organizacién, aprovechando las oportunidades del

entorno, se debe invertir en recursos, desarrollo de areas, etc. y asi aprovechar las

oportunidades.

1.2.2.7 Cadena de Valor

Figura 4. Cadena de Valor genérica de Porter.

Actividades
de apoyo

I Infracstucturs de [a empresa I

Direccién de recursos humanos

__,..-l"'
aaBmit

Ho%w

| Desarrolo de a tecnologs |
| Realizaciin \
Logistica | Operaciones| Logistica Marketing | Servicio
interna externa ¥ ventas

Actividades primarias

Fuente: Porter (1997). Ventaja competitiva.

Elaborado por: La autora



Thompson, et al., (2012) sefialan que el negocio de toda empresa consta de una
serie de actividades que se emprenden en el transcurso del disefio, fabricacion,

comercializacion, entrega y soporte de su producto o servicio.

A este proceso se le conoce como cadena de valor, Ilamada asi porque el propdsito
de una empresa es hacer cosas que al final creen valor para los compradores. En la figura

4 se presenta la estructura de la cadena de valor.

La cadena de valor consta de dos categorias de actividades:

a. Actividades primarias
Segun Porter (1997) generan valor al bien o servicio del cliente y se relacionan
con el disefio, creacion, marketing del producto y la atencidn que recibe el cliente durante

y después de la venta.

b. Actividades de apoyo
Betancourt Quintero (2020) indican que también son llamadas de soporte, se
caracterizan porque no generan valor, pero sirven de soporte para que las actividades

primarias se lleven a cabo.

Es importante mencionar que estas actividades pueden variar de acuerdo con la

especificidad de cada empresa.

1.2.3 Fase 111 (Objetivos)
Esta fase propone un diagndstico estratégico que incluye herramientas utilizadas
en el andlisis del entorno de la fase dos. Segun Porter (1997) en esta fase se establecen

los objetivos que definen el rumbo de la empresa.
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Porter (2010), indica que se establecen ciertos criterios que se deben tomar en

cuenta para desarrollar los objetivos, los cuales son:

a)

b)

d)

f)

9)

h)

Conveniente: los objetivos deben ser establecidos en base a la mision y vision
de la empresa.

Mesurable a través del tiempo: los objetivos se deben establecer en términos
concretos, los mismos que pueden cuantificarse en tiempo, cantidad, calidad,
costos, porcentaje, etc.

Factible: proponer objetivos reales que se puedan lograr, segun las
circunstancias del medio en el que se encuentra la empresa.

Aceptable: los objetivos pueden lograrse mas facilmente sin son aceptables
para las personas dentro de la organizacion.

Flexible: deberia ser posible la modificacion de los objetivos cando surgen
contingencias inesperadas, aunque no deberia ser inestable, sino lo
suficientemente firme para asegurar la direccion.

Motivador: son aquellos que son un poco agresivos, es decir contienen cierta
dificultad que motive a los trabajadores a lograrlos. Estos objetivos ayudan a
aumentar la productividad.

Comprensible: deberian establecerse con palabras muy sencillas para que sea
entendible para todas las personas de la organizacién, ya que los objetivos mal
planteados generan malentendidos.

Obligatorio: una vez que se haya llegado a un acuerdo respecto a los objetivos,
deberia existir una obligacion para hacer lo necesario, razonable y asi poder
lograrlos.

Participativo: implica que los responsables de lograr los objetivos puedan ser

parte del proceso para establecer los mismos.
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J) Complementarios: los objetivos de cada area deben estar en concordancia con

los objetivos generales de la empresa y ayudar a conseguirlos.

Suéarez Tirado (2013) sostiene que la cadena de valor permite disminuir los costos
de transaccion, gracias a la responsabilidad asumida por las partes que la conforman y al
intercambio de datos, como también a la fase de retroalimentacion que se puede crear con

ello.

1.2.4 Fase IV (Eleccion de estrategias)
Una vez fijado los objetivos se debe disefiar, evaluar y seleccionar las estrategias,
las mismas que ayudan al cumplimiento de los objetivos planteados al inicio, tomando en
cuenta los recursos humanos, materiales, tecnologicos e infraestructura que tiene la

empresa.

Rojas Ldpez et al., (2012), establecen ciertos tipos de estrategias, entre ellas
detallan una clasificacion hecha por Mintzberg (1993), definidas como genéricas a

continuacion se detallan.

1. Laubicacion del negocio que incluye las estrategias en las etapas de operacion
y las industriales.

2. La diferenciacion del negocio que contiene las estrategias para las areas
funcionales, las de diferenciacion de precios, imagen, calidad, disefio, etc.

3. La elaboracion del negocio con estrategias de penetracion, desarrollo de
mercado, expansion geografica y de desarrollo de productos.

4. La ampliacién del negocio con estrategias de cadena de integracion,

diversificacion, entrada y control.
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5. Lareconsideracion del negocio con las estrategias de redefinicion del negocio,

recombinacion del negocio y reubicacion.

Rojas Ldpez, et al., (2012), proponen los siguientes tipos de estrategias:

a. Intensivas:

Penetracion en el mercado: busca mayor participacion en el mercado, para
los productos actuales en los mercados existentes.

Desarrollo de mercado: introduccién de productos o servicios a nuevas
areas geograficas.

Desarrollo de producto: “busca mayores ventas modificando el producto

actual” (Rojas Lopez, et al., 2012, p. 67).

b. Integrativas:

“Integracion hacia adelante: ganar la propiedad o un mayor control sobre
distribuidores, es decir, adquirir o ser sus propios distribuidores”.
“Integracion hacia atrés: busca la propiedad o un mayor control sobre
proveedores, es decir, convertirse en sus propios proveedores”.
“Integracion horizontal: busca la propiedad o mayor control de los
competidores, adquiriendo o fusionandose con otras empresas mas
pequefias que se dediquen a la misma actividad” (Rojas Lopez, et al., 2012,

p. 68).

c. Diversificadas:

“Diversificacion concéntrica: afiadir nuevos productos, pero relacionados
con el que ofrece”.
“Diversificacion de conglomerados: afiadir nuevos productos no

relacionados con los que ofrece”.
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- “Diversificacion horizontal: anadir productos nuevos no relacionados para

clientes actuales” (Rojas LOpez, et al., 2012, p. 68).
d. Otras:

- “Asociaciones: una empresa que trabaja con otra en un proyecto especial”.

- “Reduccion: una empresa que se reestructura mediante reduccion de
costos y de activos para aumentar las ventas”.

- “Desposeimiento: venta de una division o parte de una organizacion”.

- “Liquidacion: venta de todos los activos de la empresa, por partes, por su
valor tangible”.

- “Combinacion: una organizaciéon que sigue dos o mas estrategias

simultineamente” (Rojas Lopez, et al., 2012, p. 69).

1.2.5 Fase V (Implantacion de estrategias)

Rojas Ldpez, et al., (2012) establecen que la implementacion de las estrategias
involucra a todas las funciones y personas de la empresa, al lider estratégico le
corresponde evaluar y liderar tres elementos esenciales: la formulacién, la implantacion
y el control con el objetivo de lograr el cambio estratégico que se desee hacer en la

empresa.

Por esto se considera que el liderazgo es decisivo en esta etapa de la planeacion
estratégica, debido a que en ésta se resumira todo el trabajo realizado en las etapas

anteriores y de ello dependera el éxito de las estrategias formuladas.

Existen algunos riesgos que se pueden dar al momento de realizar una
planificacion estratégica segin Mintzberg (1994) citado por Martinez, et al., (2012) que

son:
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- “Depender de la capacidad de los encargados en desarrollar el proceso. Un error
comun es querer extrapolar la informacion de una empresa a otra a pesar de tener
el mismo comportamiento o pertenecer al mismo sector, no debe hacerse, ya que
cada organizacion es diferente” (Martinez Pedrds, et al., 2012, p. 56).

- “Generar malestar en los trabajadores que son excluidos del proceso, debido a que
la definicion de las estrategias se hace por parte de los altos directivos o de un
grupo seleccionado” (Martinez Pedrés, 2012, p. 56).

- “Delegar a otras personas para realizar el proceso porque los encargados se
encuentran ocupados con otras actividades, ocasionando que el proceso no se
efectlie correctamente” (Martinez Pedros, et al., 2012, p. 56). En empresas
grandes este proceso puede ser mas complicado de llevarse a cabo, por el gran
numero de personal y areas existentes.

Es recomendable que el plan estratégico sea lo mas realista, adecuado y efectivo
para la organizacion y esto se logra con un analisis estratégico completo, tomando en

cuenta todas las circunstancias tanto actuales como futuras de la empresa.

Pero el hecho de contar con un plan estratégico no garantiza el éxito de la
organizacion, ya que este debe ser puesto en préactica y sobre todo que sus areas y su
personal estén de acuerdo y se comprometan a colaborar en el desarrollo y la elaboracion
del plan estratégico que ayuden a cumplir con lo establecido para lograr los resultados y

objetivos deseados.
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CAPITULO II
ANTECEDENTES

2.1 Descripcion de la empresa

Casa Latina es una empresa familiar que empez6é como un emprendimiento de una
pareja recién casada que residia en la ciudad de Cuenca, ellos quisieron independizarse y
tener su propio negocio, asi que fueron a analizar el mercado en la ciudad de Macas
perteneciente a la provincia de Morona Santiago, al preguntar y analizar por ellos mismo
que no habia un negocio o local fisico en la ciudad que ofrezca ropa interior al por mayor;
si no que solo habian agentes vendedores que sélo iban con muestras a indicar sus
productos para enviarles o ir a dejar después, es por esto que decidieron crear su propia
empresa convirtiéndose en la Unica distribuidora de ropa interior en la ciudad, por lo que
iniciaron sus actividades el 03 de septiembre de 2013 (Anexo 1), en dicha ciudad con

RUC 0104534615001.

La mercaderia que ofrecian era llevada desde los importadores de la ciudad de
Guayaquil y varias fabricas nacionales (Quito, Ambato, etc.) Por varios afios fue un
negocio muy rentable, ya que al ser Unicos y tener su almacén establecido, ofrecian la
mercaderia a clientes mayoristas y minoristas, los mismos gque mostraban mayor
satisfaccion al momento de adquirir los productos, ya que podian escoger los modelos

que ellos querian, ademas se les brindaba facilidades de pago.

Con el paso del tiempo notaron que las ventas empezaron a bajar, esto debido a la
competencia que poco a poco iba apareciendo, pero una de las mas significativas para la
empresa fue el ingreso de productos de contrabando, es decir, que ingresaban al pais por

el vecino pais del sur Perl sin pagar impuestos, por ende, los precios eran mas bajos de
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los del mercado nacional. Como los clientes potenciales de Casa Latina eran de los
principales mercados de la ciudad, por ende, buscaban precios bajos, debido a su target;

ya que se enfocaban a clientes de todo rango economico.

Por lo indicado, los propietarios de Casa Latina, al vender cada vez menos, decidieron
cerrar el local comercial de la ciudad de Macas. En el 2017, aperturaron su local
comercial en la ciudad de Cuenca en el Centro Comercial EI Arenal bajo el nombre
comercial de Casa Latina actualmente ofrecen productos al por mayor y menor; pero
teniendo mayor acogida al por menor, ya que al por mayor hay gran competencia que

trabajan desde hace varios afios atras.
2.1.1 Ubicacion geogréfica

Figura 5. Ubicacion geogréafica de Casa Latina

Informacion # Sugerir cambios
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A centro Comercial el Arenal ;
o Como llegar

¥ Cuenca Q

~) m.me/CasalatinaLenceria @

R, Llamar 098 482 9859

Fuente: https://www.google.com.ec/

Recuperado de: https://www.google.com.ec/maps/place/Feria+Libre+El+Arenal/@-2.8977068,-
79.0303321,17z/data=!3m1!4b1!4m5!3m4!1s0x91cd22bc982d3d5hb:0x57ch63e96aae69a0!8m2!3d-
2.8977068!4d-79.0281434

La empresa Casa Latina, se encuentra ubicada en la provincia del Azuay, Cantén
Cuenca, En la Feria Libre, Avenida de las Américas y Eduardo Arias, teléfonos 098 482

9859.


https://www.google.com.ec/

A continuacion, se presenta una fotografia de la parte frontal del edificio donde se

encuentra ubicado el almacén:

Figura 6. Ubicacion del edificio

L R

Fuente: https://www.google.com.ec/

Recuperado de: https://www.google.com.ec/maps/place/Feria+Libre+El+Arenal/@-2.8977068,-
79.0303321,17z/data=!3m1!4b1!4m5!3m4!1s0x91cd22bc982d3d5h:0x57ch63e96aae69a0!8m2!3d -
2.8977068!4d-79.0281434

Casa Latina posee una tienda en las instalaciones del edificio EI Arenal, donde se
concentra gran cantidad de comercios, todos los miércoles en el patio aledafio se realiza
la feria libre, como su nombre lo indica en este dia se concentran comerciantes de todo el
pais como por ejemplo de Quito, Riobamba, Latacunga, Machala, Huaquillas, Oriente
ecuatoriano, Loja, etc., ademas se observa la presencia de comerciantes extranjeros como

de Colombia Peru y ultimamente de Venezuela.

Generalmente, el giro comercial es de prendas de vestir para hombres, mujeres y
nifos, en menor cantidad se observa la venta de otros productos para el hogar y juguetes.

La venta de productos alimenticios se observa todo el tiempo donde se ofrecen diferentes
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alimentos de la Sierra, Costa, Oriente y del extranjero como los ceviches peruanos o los

churros venezolanos.

En la parte interna del edificio que posee una sola planta, funcionan multiples tiendas
donde se encuentra variedad de productos de consumo como, por ejemplo, almacenes de
calzado, bisuterias, ropa, articulos para el hogar, peluguerias, ademas de productos
alimenticios, heladerias, carnicos, etc., por lo que la presencia de usuarios en la zona es

en cantidad todo el tiempo. EI nimero del local comercial es el 169.

2.1.2 Medios publicitarios
Casa Latina aprovechando los medios de comunicacion virtuales, dispone de dos

paginas:

Figura 7. Publicidad Facebook de Casa Latina

") TUS PAGINAS
pu
= = Tesis Proyectos Ensa
ENCERIA @ ooz vecinc
A CONTACTOS
- Le ofrecemos interiores para damas, e gt
P . L)
caballeros y nifios de las mejores marcas e
. Luis Ve
Casa Latina @ U Vs
Lenceria

) Juan Antonio Vega Ari... e
@CasalatinaLenceria

L)

YESSENIA NARVAEZ GUZMAN
. PROPIETARIA

%&? Paparock Zaruma

v

Inicio -

"‘l Al
Tienda N\ Seguir | A Compartir W Guardar -« (© WhatsApp @ Messenger ” DSz AlVard00 Rom e
Fotos Margarita Pacheco A

Publicaciones Simarpubicacios 4,6 de 5 - Basada en a opinion de 5

Glenda Carrion

personas
Opiniones / A—
T sy Silvia Rubianes
Videos Comunidad Ver todo
Informacién 2 B Rt g 3 ; ; Karolina Sanchez Mu
(@ Novedadesss... Fotovideo O Etiquetaraa... vee » e“s‘:; “pa,ﬂg‘:: bl Tl e U

Comunidad

= Tienda

Jaime Arias
W A544 personas les gusta esto

R\ 677 personas siguen esto Jeremy Tacuri

Cas e AL A Alexandra Aguilar le gusta esto o ha

s
CASYtiva
Pasiuelos,
tedia =
ki 100 %
i r algodin |

registrado una visita

9 ovisitas

Informacion

Ver todo

Pachi Gato

BDEECEEEODP

Funeraria San Nicola

Tl CONVERSACIONES DE GRUPO
Boxer MAO Media casual de algodon  Paiiuelos
5008 1508 1008 + S&5 Crear nuevo grupo

Ver todo

©> _centro Comercial el Arenal

Fuente: https://www.facebook.com/CasalatinalLenceria/
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https://www.facebook.com/CasaLatinaLenceria/

Figura 8. Publicidad Instagram de Casa Latina
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Facebook es la red social méas popular del mundo. Una red de conexiones virtuales
cuyo objetivo principal es brindar soporte para la creacion y el intercambio de contenido.
Llegd para desarrollar los medios de comunicacion y mejorar las relaciones sociales y
provocd una revolucion significativa en el mundo de las comunicaciones. EI marketing
no se quedd atras con este cambio, encontrando un terreno accesible y econémico para
nuevas ideas de ventas.

Facebook “es el sitio de redes sociales mas popular entre los usuarios. Facebook
es actualmente considerado el sitio web mas popular del mundo. Debido a su éxito y
adhesion generalizada, se le considera como la red con mayor influencia directa de todas

las personas” (Gongalves, 2016).
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La principal ventaja de usar Instagram segn Pérez Solanz (2018) es la mayor
visibilidad que puede lograr para su negocio o marca. Permitir publicidad en Instagram
es menos costoso que en otras plataformas.

Este canal social nos permite mostrar nuestra marca personal o empresarial de una

manera mas personal.

2.1.3 Organigrama estructural

Figura 9. Organigrama de Casa Latina

[

Fuente: Casa Latina

Elaborado por: La autora
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Casa Latina es una empresa familiar, siendo el gerente general su propietario. Con
relacién a la Contadora, los servicios se cancelan mediante honorarios profesionales al
igual que al asesor legal, por lo tanto, no se encuentran bajo relacion de dependencia de

la empresa.

La duefa del negocio realiza varias funciones es auxiliar contable al mismo tiempo,
realiza las funciones de cajera, se encarga del cobro de las ventas y pagos generados por

la actividad comercial.

En cuanto al departamento de ventas, estd a cargo del gerente general. Se dispone
de dos personas que se encuentran en el area de ventas, las mismas que se caracterizan

por su experiencia y conocimiento de las marcas de todos los productos.

El area de compras esta dirigida por los duefios del negocio, quienes a su vez cumplen
otras funciones realizar pedidos, pagos a vendedores, a empleados, contratos de trabajo.

Ademas de las cotizaciones y compras de las mercaderias.

La empresa esta conformada por cuatro trabajadores permanentes que son los

propietarios que cumplen diferentes funciones y las dos vendedoras.

La contabilidad es llevada de forma externa por la Contadora a quien se le cancela
por sus servicios que son especificamente relacionados con la generacion de declaracion
de impuestos tributarios.

Los honorarios profesionales del asesor legal son ocasionales, generalmente cuando

se realiza la contratacion de personal.

Con relacién al marketing, suelen solicitar asesoria para las publicaciones por las

redes sociales.
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2.1.4 Cadena de suministro de Casa Latina

Figura 10. Flujograma de actividades de Casa Latina
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La cadena de trabajo de Casa Latina inicia mediante la compra de las prendas de

vestir a los fabricantes, previa cotizacion.

La mercaderia es entregada en el puesto de venta de Casa Latina, una vez ingresada
a bodega se procede a clasificar las prendas y exhibirlas en el almacén para su venta ya

sea al por mayor o menor.
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2.2 ¢Por qué Casa Latina necesita una planeacion estratégica?

Casa Latina, a pesar de ser un emprendimiento en crecimiento posee muchas
oportunidades en el mercado ya que esta ubicado en un lugar donde la mayoria de las
personas gque acude a este sitio tienen un ingreso basico, por ende, Casa Latina ofrece
lenceria a precios muy comodos para sus clientes de las distintas clases sociales, pero a

pesar de esto ha demostrado muchas falencias en temas administrativos y operativos.

Sus propietarios son los encargados del negocio, se dedican a vender tanto al por
mayor como al por menor, a comprar la mercaderia ya sea viajando o poniéndose en
contacto con las fabricas nacionales; sin embargo carecia de un organigrama estructurado
por lo tanto se estructuré un organigrama de acuerdo a la necesidad de Casa Latina, las
cuentas no se encuentran del todo claras, y debido a su cambio de ciudad y de clima se le
ha dificultado acoplarse a las necesidades de sus clientes, por lo que sus actividades no

se encuentran en equilibrio y sus resultados no son los esperados.

El negocio no tenia establecido el camino o la meta a donde quiere llegar, por ende,
carece de estrategias ya que s6lo se han planteado metas a corto plazo segun las
necesidades que se han presentado en el momento; a pesar de que actualmente no parece
ser un problema, pero en un futuro puede afectar a su crecimiento y a su posicionamiento

en el mercado.

Este tema de investigacion es realizado con el fin de aportar con los conocimientos
administrativos adquiridos es estos afios de estudio, debido a que este negocio necesita
establecer una direccion por la cual se quiera guiar a la empresa y la mejor manera para
hacerlo es contar con un plan estratégico, el mismo que ayudara a cumplir con los

objetivos planteados y a ser mas proactivo en las decisiones que la empresa quiera
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realizar, contribuyendo también con su posicionamiento, crecimiento y competitividad,

utilizando de manera 6ptima todos los recursos que posee la empresa.

Desde el punto de vista organizacional y econdmico mediante la elaboracion de un
plan estratégico para Casa Latina, se contribuira al aprovechamiento y maximizacion de
los recursos que posee, de tal manera que tanto la rentabilidad como su permanencia en
el mercado competitivo permita a esta empresa familiar solidificar su estructura

comercial.

2.3 Analisis situacional

En el presente punto se realiza un andlisis del sector, en base a los acontecimientos
de las variables que intervienen en la economia del Ecuador y de la produccion interna,
principalmente del sector industrial textil, por lo tanto, se efectda el analisis Pest del
sector. Se determina las ventas y las principales empresas que aportan economicamente

al sector de la elaboracion de prendas de vestir.

Por lo expuesto se realiza el andlisis situacional tanto la parte externa e interna del

entorno en el gue se encuentra la empresa.

2.3.1 Andlisis del entorno externo
El Ecuador se encuentra ubicado en América del Sur, de acuerdo con la informacion
que reporta INEC (2020) posee una superficie total de 281.341 km2, para el 2020 las

estimaciones sefialan que la poblacién es de 17°51.0643 millones de habitantes.

En la provincia del Azuay, se estima un total de 881.394 habitantes. La esperanza
de vida de los ecuatorianos al nacer para el 2019, fue calculada en 77,1 afios, la proporcion

de poblacion urbana y rural es de 64% y 36%, respectivamente.
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El indice productivo del pais segin Garzon, Kulfas, Palacios y Tamayo (2016) se
basa en la produccion primaria, siendo preponderantes tanto la industria petrolera como
la industria de produccion de alimentos. Cadena, Pereira y Pérez (2019) sostienen que
las pequefias y medianas empresas (PYMES), se encargan basicamente de la produccién
de bienes y prestacion de servicios, representando un factor clave en la produccion de
riqueza y fuentes de empleo. Las actividades economicas que principalmente desarrollan
las PYMES en el pais incluyen: ElI comercio, la manufactura, construccion, transporte,

comunicaciones, bienes y servicios (Arteaga, 2016).

En la presente investigacion se realiza un analisis econémico del Ecuador, de igual
modo se abordan los antecedentes del sector industrial, especificamente, del sector textil,
variables que influyen en la actividad de este negocio. Se analiza el macroentorno y el

mercado.

2.3.2 Analisis de la situacion actual con el Covid-19 e influencia para Casa
Latina
La situacion actual que afronta el pais a causa de la pandemia mundial por el
coronavirus, denominado (Covid-19) segun lo report6 oficialmente la OMS (2020), inicio
en la ciudad de Wuhan en China en diciembre de 2019. Esta nueva enfermedad ataca a
las vias respiratorias, segun lo manifestado por OMS (2020), una vez contagiada la
persona, luego de pasados varios dias recién empiezan los sintomas; sin embargo, el
riesgo esta en que hasta que desarrolle los sintomas una persona puede contagiar a quienes
estan cerca de ella. Para el mes de febrero, Ecuador report6 el primer caso y hasta cuando
oficialmente se diagnosticd al primer caso, se encontraban ya muchas personas mas

contagiadas.
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El COE Nacional (2020), a través de los informes de situacion Covid-19 Ecuador,
con el objetivo de salvaguardar la salud y vida de las personas, conforme se agrava la
situacion, como medidas de protocolos de seguridad, entre los hechos mas relevantes

“dispuso la cuarentena en todo el pais” COE Nacional (2020), que incluia:

- Prohibicion de ingreso de pasajeros que venian de paises extranjeros.
- Restriccion de transporte terrestre interprovincial y urbano.
- Prohibicion de eventos publicos.
- Cierre de todo tipo de negocios comerciales o de servicios excepto los
relacionados con salud y venta de productos de primera necesidad.
- Restriccion de salida de casa de todas las personas excepto para compra de
alimentos o por salud.
Este evento trajo como consecuencia el cierre de muchas empresas, el despido de
trabajadores, pérdidas econdmicas a causa de la disminucion productiva de todos los
sectores, segun lo reportan medios de informacion como diario El Telégrafo (2020), El

Universo (2020), Expreso (2020).

La crisis provocada por la pandemia como lo explica el Banco Central del Ecuador
BCE (2020) provocé una disminucion del 26.1 por ciento en la producciéon industrial en

mayo en comparacion con el mismo mes de 2019.

Debido a estas circunstancias, restricciones y por ende afectaciones a la economia
nacional, para Casa Latina esta crisis también ha afectado considerablemente, el
confinamiento y por ende el sece de actividades comerciales por un tiempo prolongado
mas los gastos corrientes a causa de arriendo, servicios basicos, pago de trabajadores ha

influido en la economia de esta empresa.
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2.3.3 Anélisis PEST

El andlisis Pest segun Trenza (2020) sirve para identificar ciertos factores del
entorno macroeconomico que facilita identificar las oportunidades y amenazas de
una empresa. Para el caso de Casa Latina, se analizaran varios factores del pais, que
pueden influir en las actividades operativas. Por medio de la herramienta PEST mas
otros factores importantes para la organizacion: politicos, econdmicos, sociales,

tecnoldgicos, legales, demograficos y ecologicos.

% Politico:
En el ambito politico se han encontrado algunas medidas a las que se deben acoger

las empresas de acuerdo con lo que expresa Carta Magna (2008):

Art. 278: Para la consecucion del buen vivir, quienes realicen actividades
comerciales, de servicios o de produccion deberan actuar con responsabilidad
social y ambiental. Por otra parte, segun articulo 284, numerales del 6 al 8,
expone que la politica ecuatoriana tiene los siguientes objetivos: Impulsar el
empleo y todas las formas de trabajo, proteger la estabilidad econdmica y
facilitar el intercambio equitativo de bienes y servicios a través de los mercados

(Constitucion del Ecuador, 2008).

Sin embargo, en la realidad del mercado textil, el cumplimiento de este articulo esta
muy lejos de cumplirse plenamente por el hecho de los costos de produccion para la
fabricacion nacional de las prendas de vestir como son las telas, mano de obra y costos

generales de produccion.

Pese a que Carta Magna (2008) articulo 304 expresa que la politica comercial,
persigue objetivos orientados al desarrollo, fortalecimiento y dinamismo de los mercados

internos, crecimiento de las economias y comercios, restringiendo los monopolios para el
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buen funcionamiento de los mercados, esto no se aplica al sector textil, por ejemplo segun
las iniciativas de reduccion arancelaria destinadas a impulsar la competitividad global que
son muy beneficiosas para la economia nacional, se observa que existen cuestiones
retrasadas como la liberacion de las importaciones de combustible, pero se pueden transar

mediante el debate legislativo.

Segun Bustamante (2019) existen mas de 250 partidas arancelarias que fueron
liberadas que benefician a los ecuatorianos que se dedican a estas actividades exitosas,

lamentablemente el sector textil no esta incluido en este grupo de partida.

Esta es una de las razones por las cuales la produccion textil nacional le es dificil
competir con las prendas de vestir producidas en otros paises como Perd, Chile,
Colombia, China, etc., debido a que la materia prima producto basico que se emplea en

la industria textil son meramente las telas.

Segun lo indica Bustamante (2019) estas no fueron consideradas en el plan del
gobierno lo que hubiese servido de gran ayuda para estimular el desarrollo del pais, ya
que conservan un arancel ad Valorem del 20 por ciento para todas las telas, incluso las
telas crudas, que pueden ser tratadas y terminadas con mano de obra local, mientras que
por ejemplo paises vecinos como Perd, las telas reciben el 11 por ciento de ad Valorem,

es decir un 9% menos que en Ecuador.

Hay poco para ayudar, por lo que la fabricacion en Ecuador es un problema que
agota y limita el crecimiento de las fabricas que producen ropa. Hasta cierto punto, la
situacion de las Camaras de Comercio y del Estado son bastante ilégicas, porque la
importacion de ropa lista para el uso tiene un costo arancelario del 10 por ciento con un
impuesto fijo de USD 5,5 por kg. En otras palabras, resulta mejor importar que producir

en el pais.
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«+ Econodmico:

El impacto de las politicas econdmicas en el pais, influyen directamente a la
produccion interna y por ende a otras variables socio econémicas como inversion directa
e indirecta, empleo, subempleo, inflacion, etc.

Es decir, los sectores econdmicos que se desarrollan en el pais y que contribuyen

directamente en la economia, dependen de estas politicas.

Figura 11. Valor agregado petrolero y no petrolero del 2012 a 2019
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Fuente: Banco Central del Ecuador (2020)
Recuperado de: https://www.bce.fin.ec/index.php/boletines-de-prensa-archivo/item/1359-la-
econom%C3%ADa-ecuatoriana-creci%C3%B3-01-en-2019

El valor de la produccion menos el consumo intermedio de las industrias VAB, al
2016 registré un valor negativo del -1,4 por ciento que incidié en la produccién interna

bruta PIB en -1.2 por ciento, para el 2017 el VAB petrolero arroj6 un valor negativo de -
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2,3 por ciento, pero el PIB se situd en 2,1 por ciento, sin embargo, al 2018 y 2019 la

produccion interna bruta ha ido disminuyendo, al 2019 se registré 0,3 por ciento.

Con relacion a los resultados sectoriales, el VAB en la manufactura se incremento
en 1,5 por ciento al 2019, el sector industrial manufacturero fue positivo, los sectores de
mayor aporte en orden descendente fueron “Procesamiento y conservacion de camaron,
fabricacion de maquinaria y equipo, elaboracion de cacao, chocolate y productos de
confiteria, y procesamiento y conservacion de pescado y otros productos acuaticos”

Banco Central del Ecuador (2020).

A continuacion, se presenta la informacion con relacién al sector comercio.

Figura 12. Aporte VAB sector comercio del 2015 a 2019

2015 2016 2017 2018 2019

Fuente: Banco Central del Ecuador (2020)
Recuperado de. https://www.bce.fin.ec/index.php/boletines-de-prensa-archivo/item/1359-la-
econom%C3%ADa-ecuatoriana-creci%C3%B3-01-en-2019
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En el caso del sector de comercio, “se produjo una variacion negativa de 0,9 por

ciento, la tasa de variacion fue de 0,3 por ciento” Banco Central del Ecuador (2020).

Otro factor importante en la produccidn interna es el nUmero de empresas que se
encuentran registradas en la base de datos del Servicio de Rentas Internas y que aportan

con tributos, generacion de empleo y al PIB, teniendo las siguientes.

Tabla 2. Tamafio de empresas por tamafio del 2012 a 2018

Tamafio de 2012 2013 2014 2015 2016 2017 2018
Empresa
Microempresa, 710.901,00 791.867,00 811.39500 800.963,00 790.901,00 825.179,00 816.553,00

Pequefia empresa 63.583,00 66.657,00 69.387,00 68.390,00 64.909,00 64.964,00 64.117,00

Mediana empresa A 7.129,00  7.771,00 8.256,00  8.423,00 7.802,80 317,80 529,00

Mediana empresaB ~ 4.812,00  5.294,00 5.698,00 5.444,00 5.169,00 5.503,00  5.749,00

TOTAL 786.425,00 871.589,00 894.736,00 883.220,00 868.781,80 895.963,80 886.948,00

Fuente: (Instituto Nacional de Estadistica y Censo, INEC, 2018)
Recuperado
de:https://produccion.ecuadorencifras.gob.ec/geoglik/proxy/QvAJAXZfc/opendoc.htm?document=empre

sas_test.qvw&host=QVS%40virtualgv&anonymous=true

Al 2015, 2016 y 2018 se observa una disminucion del total de empresas que se
justifica por la crisis que atraveso el pais debido a la disminucion del precio del petrdleo
que incidio directamente en la economia interna y por ende al consumo, como

consecuencia el consumo de los hogares a nivel nacional fue menor.
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El sector textil, forma parte de las 21 actividades econdmicas que conforman la
Clasificacion CIIU Rev. 4.0. INEC (2012). Esta codificacion permite agrupar a las
actividades que se relacionan directamente con la produccion interna de un pais, como,
por ejemplo, Manufactura se encuentra con el codigo “C”, la fabricacién de productos
textiles tiene la subclasificacion “C13”, bajo la codificacion de cuatro digitos
“C1313.01”, permite analizar la informacion especifica del sector el cual se pretende

examinar que se asigna a la fabricacion de prendas de vestir. INEC (2012).

Nuestro estudio se relaciona con la compra y venta de las prendas fabricadas por lo

que la clasificacion CIIU se orienta al codigo (G), empresas comerciales.

La situacion econdémica del pais actualmente no es la mejor, por el alto nivel de

endeudamiento y gasto publico que mantiene el goberné nacional.

Las exportaciones del sector textil en 2015 hasta octubre registraron un declive
aproximado al 30 % frente al mismo periodo del 2014, segun lo informa Vistazo (2016)

lo que evidencia una disminucion al afio del 15%.

Para el 2016, la situacion econdmica que afronto el pais fue bastante critica debido a
la disminucion del precio del barril de petréleo que influyd directamente en el recorte
presupuestario, lo que formé una cadena de afectacion como, por ejemplo, disminucion
de obras, crecimiento del desempleo, disminucion de la produccién en general como

también del consumo que influyé en la pérdida de liquidez de las empresas y negocios.

Un factor que incide limitando el crecimiento textil del pais es el contrabando y la
informalidad en el mercado nacional debido a la presencia de fabricas o talleres que no

cumplen con las leyes tributarias y trabajan de manera informal.
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A continuacion, se presentan las cifras registradas en la base de datos del Instituto

Nacional de Estadistica y Censo INEC (2020).

Tabla 3. Indice de produccion del sector manufacturero.

Afios Enero Febrero Marzo Abril
2017 -5,15 -13,82 -5,27 -7,80
2018 -2,76 -1,61 -1,42 5,63
2019 9,04 11,01 -4,15 6,67
2020 3,11 3,01 -4,87 -26,50
Promedio Total 1,06 -0,35 -3,93 -5,50

Fuente: www.inec.gob.ec

Recuperado de: https://www.ecuadorencifras.gob.ec//historicos-ipi-m/v

Para el 2020, por la situacion actual que se encuentra el pais a causa del Coronavirus
(COVID-19), la pandemia mundial que también ha afectado a todo el pais y que ha
generado la paralizacion de todas las actividades, se observa negocios cerrados, personas
desempleadas, disminucion del consumo interno, dando como resultado un decrecimiento
en la economia del pais.

Por lo que se puede apreciar que la economia del pais esta estancada, no existe
inversion extranjera y la falta de ingresos por el petroleo y la baja de su precio actualmente
($ 23,0) afecta gravemente al sector publico y por ende a toda la poblacién.

Segun datos dados por el Banco Mundial (BM) estima que la economia del Ecuador
estaria entre las que mayor desplome tendrian a nivel de América Latina con una caida

del 6%. (Circulo de Estudios Latinoamericanos, 2020).
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La informacion establecida por el Banco Central del Ecuador, se prevé que el
Producto Interno Bruto (PIB) para el afio 2020 presente un decrecimiento que se
encuentra en un rango comprendido entre -7,3% ($ 66.678 millones) y -9,6% ($ 65.015
millones) BCE (2020).

Con relacion al sector textil agrupados como bienes de consumo, al 2018 registraron
un crecimiento del 6,9%. Banco Central del Ecuador (2019), “mientras que para el 2019

registr6 una disminucion del 12%” AITE (2020).

Empleo y desempleo

En otro orden de ideas, la situacion del campo laboral ecuatoriana se ha visto
mermada, debido al incremento del empleo no apto, siendo el sector del comercio el que
principalmente genera empleos adecuados Camara de Comercio de Guayaquil (2019).
Entre tanto que, la inflacidn persiste por debajo del 2% que ha sido sefialado como nivel
aceptable, a la vez que, el ingreso mensual del hogar tipo ha logrado costear el 100% del

costo de la canasta basica Camara de Comercio de Guayaquil (2019).

En el Ecuador, se calcula el indice de Puestos de Trabajo (IPT), el cual representa
uno de los indicadores econdmicos del Sistema de Indicadores de la Produccion (SIPRO),
el cual estima el numero de personal ocupado a un nimero dado de empresas

pertenecientes al sector de manufactura, comercio y servicios.

A partir de este célculo, la INEC ha publicado resultados, en cuanto al IPT, partiendo
de 3.568 registros de 892 empresas ubicadas a nivel nacional, tomando como afio base el

2015 INEC (2018).
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Empleo y desempleo sector manufacturero

En cuanto a los sectores economicos, se debe destacar que, el empleo manufacturero
experimento importante contraccion durante el afio 2016, sin embargo, esta situacion se

revirtié en el 2017.

Por el contrario, el sector de la construccion vio reducida su capacidad de generar
empleo, debido a la irrisoria inversion en este campo. Los sectores de servicios,

transporte, comercios, hoteles, mantienen cierto dinamismo (CEPAL, 2018).

Figura 13. Empleo sector formal e informal 2007-2017
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Fuente: INEC (2017)
Recuperado de: https://www.ecuadorencifras.gob.ec/documentos/web-
inec/EMPLEO/2017/Diciembre/Informe%20Economia%?20laboral-dic17.pdf

La tasa de empleo del sector formal en el Ecuador es menor con respecto al empleo
del sector informal. Segun la informacion de INEC (2017) para diciembre de 2013 la tasa

de ocupado pleno fue de 40,1%, en contraste con el empleo informal del 49,3%. Para el
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2014, el indice de empleo del sector informal con relacion al sector formal se incremento

enun 11.20% y para el 2015 en un 10,10%.

Inflacion

“La inflacion es el aumento generalizado y sostenido de los precios de los bienes y
servicios en cualquier pais durante un periodo de tiempo determinado. En general, este
tiempo corresponde a un afio” (Fernandez H. , 2020).

En una economia de mercado, los precios de los bienes y servicios estan sujetos a
fluctuaciones. Como resultado, algunos de ellos pueden aumentar mientras que otros
disminuyen. Hablamos de inflacion econémica cuando hay un aumento generalizado de
precios que no se limita a unos pocos rubros.

La inflacidén se mide mediante indices. Los mismos estan disefiados para reflejar el
crecimiento porcentual de una “canasta basica" ponderada.

El indice de precios inflacionarios (IPC) es la medida més precisa de la inflacion.

Tabla 4. Inflacién en el Ecuador

Afio Porcentaje %
2013 2.70%
2014 3.67%
2015 3.38%
2016 1.12%
2017 0.20%
2018 0.27%

Fuente: www.inec.gob.ec
Recuperado de: https://aplicaciones3.ecuadorencifras.gob.ec/shi-war/
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Figura 14. Inflacion 2013 -2019
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Fuente: www.inec.gob.ec
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A partir del 2014 al 2015 se observa disminucion con una variacion de 0.29%,
mientras que para el 2016 esta variacién producto del desequilibrio entre la produccion y

la demanda se acentlia mas con 2.26%.

Para el 2017 se present6 una variacion de -.0.20%, esto evidencia que la economia
nacional se encuentra en crisis, siendo los principales causantes, la disminucién del costo
de barril de petréleo que inicié desde finales del 2014, se profundizé la disminucién del
costo en el 2015 y 2016, esta variable influye directamente en la economia del pais,
debido g que el petréleo es considerado el primer ingreso econdmico donde se sustenta la

economia del pais.

Al influir directamente en la economia del pais, también afecta al sector textil y por

ende a las tiendas de venta de productos como Casa Latina.
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A continuacion, se realiza un andlisis sobre el indice de produccién textil.

Tabla 5. indice de produccion textil.

Fecha IPI-Millones USD

2016 116.56
2017 105.71
2018 132.69
2019 87.81

Fuente: https://www.aite.com.ec/
Recuperado de : https://www.primicias.ec/noticias/economia/textiles-ventas-produccion-ecuador-

economia/

Figura 15. indice de produccion textil
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Este indice mide la produccion que la industria textil obtuvo del total de las ventas y
de la variacion que reflejaron los inventarios. Cuando el porcentaje del indicador
disminuye quiere decir que las ventas disminuyeron dando lugar a la comercializacion de

productos sea confeccionados en el exterior o productos almacenados.

Segun el reporte de la Asociacion de Industrias Textiles del Ecuador (AITE) en
agosto de 2016 el IPI-M lleg6 a 116,56 puntos y durante los siguientes tres afios tuvo
fluctuaciones hasta caer en agosto de 2019 a 87,81 puntos. Esta informacion refleja un
estancamiento de la produccion el mismo que se vincula directamente con la venta de

productos de fabricacion nacional.

% Social:

Se puede apreciar que actualmente las personas han cambiado su forma de pensar
con relacion a la moda, les gusta verse y sentirse bien en cualquier ocasion. La vestimenta
segun Roldn (2020) permite mejorar el cuerpo que carece de estética sin cirugia que es

costosa y puede ser arriesgada.

La revista Lideres (2019), indica que las caracteristicas comunes que las mujeres
consideran al momento de comprar lenceria son, comodidad, disefio, elegancia,
sensualidad y precio, como resultado, el consumo de moda y prendas de vestir en Ecuador
se ha incrementado en un 7,20% en los Gltimos cinco afios segun lo expresa Gonzalez

(2019).

Existe una amplia gama de prendas de vestir en el mercado, ropa intima para todos
los gustos y necesidades, como brasiers, pantys, ropa reductora, fajas, ademas de
accesorios para las partes intimas, todas estas importantes para resaltar la figura en forma

natural especialmente de las mujeres.
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Segun la Revista Lideres (2019) cada prenda tiene diferentes presentaciones y
materiales para su fabricacion como por ejemplo en los sostenes (brasiers) se emplean
microfibra, copa prehormada, esponjas, etc.), que ofrecen caracteristicas diferentes en la
misma prenda, de ello depende los gustos y costos.

Los gustos, preferencias y estados sociales segin Sanchez, Céspedes y Becerra
(2019) también tienen mucho peso en el area comercial, ya que las personas de clase
social alta van a preferir comprar productos de mayor calidad y por ende de mayor precio,
al contrario de las personas de clase social media o baja que tienen un ingreso igual o
menor a $ 400,00 mensual, ya que tienen un limite en sus gastos por lo que van a preferir
los productos méas econémicos.

A parte de la situacion econdémica, también influye el estilo de las personas, ya que
no todas tienen las mismas preferencias en cuanto a vestimenta, ya que a algunas personas
les gusta el estilo formal, semiformal a otras la ropa deportiva. Por lo que se debe tener

variedad de productos para los diferentes gustos.

% Tecnologico:

La tecnologia en el Ecuador es utilizada en todos los &mbitos, desde el punto de vista
comercial, los medios de comunicacién virtual, correos electronicos, Messenger,
Whatsapp, Facebook, etc., segun Carrera (2016) permiten a los negocios llegar a los

consumidores y usuarios en general a través de la publicidad.

La tecnologia a través de las imagenes publicitarias influye en la mente de los

consumidores y trae consigo ventajas y desventajas, segin Fernandez (2019), estas son:

Ventajas

- Permite efectuar las compras a través de catalogos virtuales.

- El cliente economiza tiempo y dinero a través de las compras virtuales.
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- El usuario tiene opciones con relacién a costos y beneficios al momento de
comprar.

Desventajas

- Peligro de estafas cuando las compras se realizan en paginas no seguras.
- No observar fisicamente los productos antes de la compra.
- Peligro de robo de informacion.

En Cuenca, el uso de las redes sociales y el mercado informal para la venta de
lenceria se ha incrementado considerablemente se aprecia a cada momento la publicidad
de venta en las paginas locales como: Marketplace, Mercado libre Cuenca, OLX Cuenca,
Clasificados como en el periddico, Bueno, bonito y barato en Cuenca, etc. Frente a este
mercado informal, Casa Latina le es imposible competir por el hecho de que al precio de
las mercaderias tiene que incrementarle un valor adicional por el pago de impuestos y
gastos de venta a diferencia del mercado informal que no paga impuestos.

Por otra parte, la tecnologia desde el punto de vista de produccion a criterio de Farias
(2018) permite efectuar disefios y programas para ser utilizados en maquinas industriales
de fabricacion de ropa, lo que genera disminucién de costos en la produccién por

disminucion de mano de obra y tiempo para la confeccion.

2.3.4 Las 4 P’s del sector

Kotler Fuente especificada no valida. el gurt por excelencia de la publicidad y las
estrategias de marketing sostiene que el Producto, Precio, Plaza y Promocion, son las
estrategias basicas que toda empresa debe poseer en su negocio, puesto que significa la

esencia del marketing que permite a las empresas mantenerse en el mercado competitivo.

Tiene por objetivo ser una estrategia alineada hacia las ventas para satisfaccion de

los clientes a través del estudio estratégico del producto, su precio, puntos de venta y
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promociones. En el marketing y para Casa Latina las 4 P’s son utilizadas para ofrecer

una mejor posibilidad para el éxito comercial de un negocio.

2.3.4.1 Producto

Las prendas de vestir en general se encuentran en el mercado de consumo de forma

permanente y constituyen un negocio fijo. Igual sucede con la lenceria, los modelos,

calidad de telas, materiales y acabados diferencian a los productos, se debe tener siempre

claro cual es el tipo de productos y a qué clase de consumidores esta dirigido para en base

a ello crear las campafias de marketing de acuerdo con cada negocio.

productos de lenceria, siendo los de mayor competencia los siguientes:

Tabla 6.Tiendas de lenceria del mercado de Cuenca

En el mercado local de la ciudad de Cuenca, existen mdltiples locales que ofertan

Ref.  Casa comercial Direccion Teléfono

1 Lenceria Pao Presidente Cordoba 6-88 0969367396
2 Leonisa Mall del Rio 072885838
3 A flor de piel Mariscal Lamar 12-86 0997866614
4 Lenceria Pefia Cordova y Juan Jaramillo 098 638 8911
5 Casa de las medias Padre Aguirre 9-14 072844083
6 Comercial J&C Simon Bolivar 5-49 0992705281
7 Ingesa Gran Colombia 10-11 072844180
8 Tienda Asteria Loja Calle Larga s/n 0987599066
9 Tienda René Miller Mercado 10 de Agosto 074084300
10 Kaffarena Presidente Cérdova 072826837
11 Sexy Locuras Padre Aguirre 11-14 072843037

Fuente: Tiendas de Cuenca

Elaborado por: La autora
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2.3.4.2 Precio

Debido a la alta competencia del mercado local, como alternativa para la venta, Casa
Latina ofrece variedad de productos en diferentes marcas y por ende precios dando la
oportunidad a los consumidores finales en obtener productos a precios que se suelen dar
a los mayoristas cuando los usuarios prefieren adquirir prendas en cantidades de media

docena en delante de prendas similares.

Casa Latina como propuestas de marketing realiza combos promocionales, de esta
manera llama la atencidn tanto de sus clientes como de personas que pueden llegar a

convertirse en compradores potenciales o permanentes.

A continuacion, se presenta algunas de las promociones que suele ofertar la empresa

en temporadas especiales como dia del padre, de la madre, etc.

Figura 16. Precios Casa Latina

x i | >
CA%&/[/{ E’ CA%{U//{
HAPPY '“ HAPPY
S

Paquete 12 %

&
®
- 3 Calzoncillos - 1 Boxer MAO

- 3 Pares de medias $ 13,00 -3 pares de $ 9, 00

-3BVDs medias casuales

Fuente: Casa Latina

64



2.3.4.3 Plaza o canales de distribucion

Casa Latina para la venta de los productos los realiza desde su local ubicado en la

ciudad de Cuenca, situado en la Feria Libre El Arenal, con direccion Av. Las Américas,

desde alli se vende las prendas al por mayor y menor siendo nuestros principales clientes

al por mayor los siguientes:

Divinas

Boutique América
Lenceria Emily
Nani’s Lenceria
Moda Juvenil

El Baratillo
Comercial Taty’s
Arco Iris
Variedades Santos
Lenceria Camila

El Baraton

Punto Zero

Zona Intima Lenceria
Love Sexy Lenceria

Tiendas Leticia

2.3.4.4 Promociones

Ciudad de Cuenca
Ciudad de Cuenca
Ciudad de Azogues
Santa Isabel
Ciudad de Cuenca
Ciudad de Zamora
Ciudad de Azogues
Ciudad Zaruma
Ciudad de Cuenca
Ciudad de Macas
Ciudad de Macas
Ciudad de Portovelo
Ciudad de Azogues
Ciudad de Azogues

Ciudad de Zamora

En la figura 17 se presentan varios tipos de precios y promociones, a continuacion,

se muestra algunas promociones que se aplican en temporada de verano o playa.
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Figura 17.Promociones Casa Latina
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Las promociones se mantienen de forma permanente como estrategia de marketing,
considerando en especial temporadas como inicio de clases, dia de la madre, del padre,

viernes negro, navidad, tiempo de verano.

Es importante considerar que la lenceria constituye prendas de vestir de uso diario y
comun en hombres y mujeres, nifias y nifios, por lo tanto, el mercado de consumo es
permanente. De igual manera sucede con los oferentes del producto caracterizado por el

mercado formal e informal.

Por lo tanto, para Casa Latina constituye un reto mantener estrategias de venta todo
el tiempo para estar a la altura del mercado informal, los precios, las ofertas y

promociones de productos son la clave del éxito.
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CAPITULO III
PENSAMIENTO ESTRATEGICO

El pensamiento estratégico segun lo expresa Torres (2014) es un proceso
emprendedor que pretende marcar la diferencia entre un antes y después en el desarrollo
operativo de la organizacion, es flexible y permite la adaptacion segun las necesidades
que se visualizan en Casa Latina, en donde se observa la carencia de mision, vision,

valores y objetivos, puntos centrales de partida de una planificacion estratégica.

Por lo indicado, en este capitulo se propone implementar a la estructura de la empresa
los componentes basicos de una estrategia corporativa denominados también filosofia

empresarial que permitira mejorar la imagen y agregar valor a la empresa.

El pensamiento estratégico basicamente comprende la mision de la empresa, la vision
y los valores, asi como también la estrategias a aplicar, con relacién a las estrategias estas

se desarrollan en el capitulo 4.

3.1 Mision

La misidn de una empresa, organizacion o institucion es definir las metas mas altas
que aspira alcanzar; se convierte en su razon de ser y contribuye a la expresion objetiva
de su personalidad, su identidad. “Esta mision no puede separarse del entorno en el que
se lleva a cabo y de los medios por los que se pretende realizar” (Ferndndez Montesinos,

2017, p. 185).

En la mision se establece la estructura de la cultura de la organizacién hasta el punto

de establecer una relacién biunivoca y mutuamente determinada; la mision establece la
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cultura, lo que puede dafiar el cumplimiento de la mision, resultando en una reflexién

que, en promedio, termina haciendo que la mision se cumpla.

El entendimiento y aceptacion de la mision por parte de los miembros de un
organismo es un factor examinador para la aplicacion y éxito de este, ya que orienta en
todo momento sus acciones individuales como también grupales, sirve como aspecto de
identificacion de la filosofia de la empresa y es un factor de primer orden en la cohesion

del equipo de trabajo.

La proposicion de mision guia y dirige a todas las partes que integran una
organizacion sea de forma individual o grupal sobre las estrategias que se deben ejecutar
para cumplir con la naturaleza de la actividad de la organizacién, como también guia la
manera de como se desarrollard para ejecutar el trabajo de forma concreta. Esta
declaracion de misién es el "pegamento™ que permite a la organizacion funcionar como

una unidad cohesionada.

“La definicion de mision pasa por precisar el campo de actuacion propio de la
organizacion, es decir, las diferentes actividades que puede afrontar, asi como identificar
las capacidades fundamentales que la empresa ha incrementado o puede desarrollarlas”
(Navaz Lopez, 2002, p.42). La mision de la organizacion es una declaracion de su

intencion y alcance en términos de productos y mercados.

La misidn se considera a menudo como el punto de convergencia para todas las
personas dentro de la organizacién, se trata del lenguaje comun para todos sus integrantes
lo que les permite trabajar como una unidad, con la estrategia y la cultura organizacional
equilibradas. Intenta responder a la siguiente pregunta: ¢Cudl es el motivo para
convertirse en miembro de la organizacién? Esta interrogante provoca una respuesta

inmediata de cualquier administrador, a menudo una respuesta que habla de los productos
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y servicios que la empresa ofrece. Sin embargo, la mision debe describirse en términos

de la satisfaccion de una necesidad.

Asi mismo, la dependencia entre mision y personas puede producir una polémica
afectando el extracto de su contenido, en el sentido de que hace que las personas pierdan
una parte significativa de sus facultades organizativas, lo que en ultima instancia dafa la
mision; o, a la inversa, puede hacer que las personas ignoren la mision, lo que hace que
el liderazgo y la organizacion sufran. Por lo tanto, es necesario que la estructura y

contenido de la mision sea especifica.

De alli la importancia de la mision empresarial y con ella ciertas interrogantes que se
deben plantear para llegar a estructurar una mision correcta. Entre las preguntas

propuestas por Betancourt (2021) son:

- ¢Por qué lo hacemos?

- ¢Qué es lo que hacemos?

- ¢Quién es nuestro cliente?

- ¢Por qué se cred este negocio?

- ¢Enqué nos diferenciamos de la competencia?

Entre las respuestas mas comunes sobre la mision empresarial se puede indicar las

siguientes:

- Se centra en el esfuerzo de las personas al presentar los compromisos de la
empresa de manera explicita.

- Incrementa el enfasis en la planificacion estratégica.

- Establece las bases de una actitud responsable en la ejecucion de la planificacion

estratégica.
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3.1.1 Mision de Casa Latina

En respuesta a las interrogantes para la estructura de la mision de la empresa Casa

Latina se propone:

Casa Latina es una empresa gque vende ropa intima para mujeres, hombres, nifios y
bebés, asi como ropa de dormir de alta calidad, de acuerdo con las necesidades, gustos y

preferencias de nuestros clientes.

Casa Latina es una empresa que se dedica a la venta de prendas de vestir intimas para
damas, caballeros, nifias y nifios, ademas de lenceria y pijamas de buena calidad, de
acuerdo con las necesidades, gustos y preferencias de nuestros clientes, ofrecemos un
stock variado de modelos, colores, disefios, bordados, acabados y texturas finas en telas

frescas que contribuyan al cuidado de la salud de la piel.

3.2 Visién

La vision estratégica tiene como objetivo explicar potenciales realidades estratégicas
futuras de acuerdo con los intereses y objetivos de la organizacion, con el fin de obtener
elementos reales que determinen las proyecciones necesarias para lograrlos, protegiendo
su libertad de accion. “En términos comerciales, el concepto de vision se refiere a las
metas y objetivos que una empresa se fija y espera alcanzar en el futuro. Consiste en una
expectativa ideal que demuestra la mentalidad de lo que quieren ser y lograr con el

tiempo” (Garcia, 2017).

Una vision es una declaracion clara que indica hacia donde quiere llegar la empresa
a largo plazo y en qué necesita convertirse, teniendo en cuenta los efectos de las nuevas
tecnologias, las necesidades y expectativas cambiantes de los clientes, la aparicion de

nuevas condiciones de mercado, etc. “Es la vision de futuro de la organizacion, el
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objetivo final de la organizacion. Expresa la "ambicion™ de la organizacion, su objetivo

especifico, con la frase a donde quiere llegar” (Apolo, et al., ,2017, p. 530).

El disefio de la vision puede variar segun el tipo de negocio Yy el nivel de ambicion
en el momento de la concepcion. En términos de ejecucion, es posible gestionar un marco
de tiempo especifico o no especificado. El término "vision" también esta estrechamente
relacionado con otros términos en el mundo empresarial, como "mision™ y "valores™ y

"mision".

Es un proceso intelectual en el que un determinado actor, en su rol de sujeto intérprete
de acciones estratégicas, representa o simula un posible futuro. “Metaforicamente, la
vision estratégica es una decision de proyectar el presente en el futuro o un reflejo del
futuro en el presente, es una suposicion basada en los elementos que permiten imaginar,

es decir visionar el futuro de la empresa” (Thompson, et al., 2001, p. 4).

Los objetivos que se establecen para cualquier negocio deben ser realistas y
alcanzables, especialmente porque la bldsqueda de una vision es un espiritu motivador.
El término "vision" también esta estrechamente relacionado con otros términos en el

mundo empresarial, como "mision" y "valores".

El concepto de visidn segin Garcia (2017) puede ayudar a responder preguntas

estratégicas como:

- ¢Qué quiero lograr?

- ¢Donde quiero estar en el futuro?

- ¢Quiénes serian mis clientes potenciales?
- ¢Cudles seran mis ingresos?

- ¢Ampliaré mi area de operaciones?
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En la vision se refleja lo que se busca en la futura trayectoria profesional, dejando un

rastro de direcciones a seguir para lograr los resultados deseados.

Establecer la vision de una organizacion permite enfocar todos los esfuerzos de los
miembros en una misma direccion, lo que ayuda para alcanzar metas, formular estrategias

y realizar tareas de manera consistente y organizada.

También permite inculcar y motivar a los miembros de la empresa (al hacer que se
sientan identificados y comprometidos con esta). Dar a la empresa un sentido de
identidad y personalidad sentando las bases para la cultura organizacional. Creando una

imagen positiva ante los ojos de los clientes, proveedores y publico en general.

3.2.1 Vision de Casa Latina

Al efectuar el andlisis de la visién que aspira la duefia de Casa Latina se determind

que:

En el 2021 la vision de Casa Latina es llegar a ser uno de los centros de ventas de
ropa interior con variedad de prendas de lenceria en donde la calidad de la tela
especialmente de tipo algodon prevalezca ofreciendo la comodidad intima de sus clientes,

a través de la calidad en los productos que ofrecemos.

3.2.2 Diferencias entre mision y vision

Generalmente muchas personas suelen confundir la visién de una empresa con la
mision de esta. Segun Arturo (2020) una forma de distinguir entre estas dos acciones que
se ejecutan en la filosofia organizacional es recordar que la vision responde a la pregunta:
"¢ En qué queremos llegar a ser?" mientras que la mision responde a la pregunta: "¢ Cuél

es nuestra razon de ser?"
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Otra forma de diferenciarlos es considerar el lapso de tiempo en el que se desarrollan.
Por ejemplo, la misién es algo que existe o se esta llevando a cabo ahora, como brindar
lenceria y ropa interior que esta a la moda, la vision es algo que existe 0 puede existir en

el futuro, como ser la empresa que ofrece productos segun las tendencias.

3.3 Valores

“Los valores de una empresa son los principios rectores que orientan su mision,
vision y compromiso con sus clientes” (Orellana Nirian, 2020). Representan el "como"
de la organizacién empresarial. Son los valores y principios profesionales (los que existen
dentro de la organizacion al disefiar, fabricar y distribuir sus productos y servicios) y los
valores y principios relacionales, son los que rigen las interacciones entre las personas,

ya sea dentro de la organizacion o con personas externas a ella” (Apolo, et al., 2017, p.

530).

Segun lo explican Orellana Nirian (2020) hoy en dia, es comdn ver a casi todas las
empresas declaran sus valores en su sitio web, pero esto es insuficiente si no se examina
los distintos niveles en los que operan y el peso que tienen o deberian tener en el dia a
dia. Para fortalecer la cultura interna y crear equipos satisfechos y productivos, es

fundamental no perder de vista la importancia de trabajar en valores en todo momento.

Los valores generan creencias sobre lo que es aceptable y lo que no, y guian las
acciones y comportamientos de los empleados para alcanzar las metas; “también sirven
como base para evaluar situaciones, acciones, objetos y personas” (Méndez Alvarez,
2019). Sirven para generar comportamientos valorados y apreciados por quienes reciben
reconocimiento, o comportamientos desfavorecidos que son sancionados por la

comunidad.

73



Se transmiten por la persuasion, las estrategias de comunicacion y el ejemplo de todo.
Debe haber coherencia entre los valores, planes y proyectos que una organizacion desea
lograr con las personas. “Cuando se aprenden valores, pasan a formar parte de la
conciencia colectiva y orientan la gestion de las personas, ya que los valores sobre los
que acttian se reflejan en sus resultados” (Méndez Alvarez, 2019). La educacion se deriva
de sus interacciones diarias con otras personas que han pasado mas tiempo en la

organizacion.

Es importante que los valores sigan presentes en las estrategias y acciones de una
empresa. En consecuencia, en las ofertas de empleo, por ejemplo, ademas del perfil
técnico necesario, se solicita que los postulantes se adhieran a ciertos principios. Esas son
las mismas personas gque proclaman la existencia de la empresa y desean mantenerla por

parte de sus empleados.

“Los valores como marco de accion ayudan a las organizaciones a establecer su
identidad y diferenciarse de sus competidores, y se reflejan en la dindmica de la
estructura, los procesos de interaccion y los procesos organizacionales internos”

(Martinez Vazquez, 2017).

Al ser compartidos por las personas, promueven la cohesion y la integracion y
repercuten en aspectos internos clave como los procesos de toma de decisiones,

motivacién y operatividad.
3.3.1 Valores de Casa Latina

Al efectuar el analisis a Casa Latina se determind que entre los principales valores

este negocio necesita destacar los siguientes:
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Respeto: Hacia todas las personas colaboradores y usuarios que no visiten, sin
diferenciacion de cultura, color de piel, ideologia o preferencias sexuales,
politicas o religiosas.

Excelencia: En el trabajo, en lo que hacemos y en lo que entregamos.

Calidad: Productos seleccionados de acuerdo con las exigencias del mercado.
Innovacién: Entrega y basqueda permanente de productos y modelos para la
satisfaccion de nuestros clientes.

Responsabilidad Social: Nuestro compromiso permanente con el cuidado y
tratamiento del entorno, del medio ambiente, de nuestros colaboradores y clientes.
Trabajo en equipo: Trabajar, respetando a nuestros comparfieros de labor, ejercer
responsablemente el trabajo asignado mas la comunicacion entre todos permite
desarrollar las operaciones diariamente para el cumplimiento de los objetivos
empresariales.

Prestigio comercial: A través de las buenas actitudes hacia los clientes, usuarios,
proveedores y compafieros de trabajo, el prestigio de Casa Latina puede ser
reflejada.

Imagen comercial: La presentacion laboral de los empleados, la vestimenta, la
organizacion del negocio y el trato gentil y con respeto hacia los demas constituye
nuestra imagen comercial.

Servicio al cliente: A través del buen trato, cordialidad, entender la necesidad que
persigue el cliente, eficiencia al momento de orientar hacia la compra al cliente,

nos permite ofrecer un buen servicio.
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3.4 Objetivos

En cualquier organizacion, los objetivos se definen como pautas de actuacion para
alcanzar la meta que se ha establecido y concretado en los planes que se han desarrollado.

Estos objetivos se dividen en areas funcionales y se definen estrategias para alcanzarlos.

En las organizaciones, la estructura define la funcion de gestion, establece el marco
para la definicion de metas y estas, a su vez, “sirven como base para definir estrategias
con el fin de alcanzar las metas planteadas en los planes estratégicos, tacticos y operativos
establecidos en los varios niveles de la estructura organizativa de la organizacion” (Bravo

Rojas, et al., 2019, p. 8).

La estructura de los objetivos segun Chiavenato (2016) pueden ser formulados por
los administradores de la empresa, junta de socios o gerente. Tambiéen recalca que en
cada unidad de trabajo o departamento administrativo se debe plantear objetivos

especificos en base al objetivo general propuesto para la empresa.

La meta de los objetivos empresariales son incluir directivas o planes de accién
dirigidos a mejorar la actividad y el desempefio de la organizacién. Este tipo de objetivo
determina el plan de accion, la estrategia y los recursos necesarios para completar la

mision mientras se adhiere a la vision definida.

“Un objetivo empresarial nunca es algo tangible; es un escenario que se busca obtener

mas que un hecho que se tenga” (Chiavenato, 2016, p. 26).

Por lo tanto, estos deben ser a criterio de Mendoza Cedefio y Vivas Vélez (2019) :

- Claros: debes enviar un mensaje especifico sobre lo que hay que hacer.

- Coherencia: Debe estar alineada con la visién y mision de la organizacion.
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- Medible: Debe haber al menos un indicador o criterio que mida el progreso de la
meta.
- Alcanzables: debe ser un objetivo realista basado en las capacidades de la
empresa.
- Motivadores: es importante tener un limite de tiempo para completar la tarea.
Segun lo expresa Chiavenato (2016) los objetivos se clasifican en general y objetivos
especificos; el primero es el objetivo general que la organizacion desea lograr, mientras
que los objetivos especificos son las directrices individuales, atares o actividades que la

organizacion debe completar para lograr el objetivo general u objetivo principal.

3.4.1 Objetivos de Casa Latina

Bajo las conceptualizaciones, analisis y aspiraciones de la propietaria de Casa Latina

se propone los siguientes objetivos:

Objetivo General

Mejorar la imagen de la empresa con el objetivo de agregar valor a Casa Latina y

posicionarnos en el mercado a nivel nacional, a través del incremento de ventas.

Objetivos especificos

Los objetivos especificos se plantean por departamentos con el objetivo de que todas
las actividades que se realicen tengan coherencia para el cumplimiento del objetivo

general de la empresa.

Por lo tanto, para el departamento administrativo el objetivo que se plantea es el siguiente:
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- Examinar la situacion actual de la empresa para estudiar las nuevas posibilidades
de mejoray seleccion estratégica de los objetivos especificos, en base a tendencias
de moda y catalogos de productos.

Para el departamento de ventas se propone:

- Efectuar un estudio de los clientes con mayor consumo.

- Estructurar un catalogo de promociones para ofertar cada 15 dias.

- Analizar las tendencias de moda para el proximo afio a través de una encuesta en
linea a los clientes de la empresa sobre tendencias, preferencias, tipos de telas que
desearian utilizar y nuevos modelos.

3.5 Politicas

Las politicas internas se establecen con el objetivo de que cada departamento que
forma parte de la organizacion cumpla con los objetivos y metas. La politica segun los
autores Mendoza Cedefio, et al., (2019) se describe como el criterio o direccion de accion
elegida como guia en el proceso de toma de decisiones al poner en practica o ejecutar

estrategias, programas o proyectos institucionales especificos.

La politica empresarial proporciona herramientas para la continuacién de la
planificacion estratégica, el desarrollo de los procesos de negocio Yy el posterior control

estratégico.

Por tanto, la politica empresarial se describe como “la determinacion e identificacion
de la voluntad y los objetivos organizativos de una empresa” (Bolivar Cardona, 2019, p.
27). Es la adaptacion de una organizacion a los cambios en su entorno, que repercuten

directamente en la toma de decisiones en todos los ambitos.
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3.5.1 Politicas de Casa Latina

Entre las politicas que se propone para Casa Latina se menciona las siguientes:

Al departamento de gerencia:

Vigilar el cumplimiento de los objetivos de cada departamento que forma parte
de la empresa.

Asignar al responsable de cada area departamental.

Comunicar oportunamente los objetivos que se desarrollaran a cada departamento.
Prestar el debido apoyo o retroalimentacion para el cumplimiento de las labores.
Evaluar periodicamente el desenvolvimiento, desarrollo y cumplimiento del
personal con relacion a los objetivos.

Estructurar capacitaciones para el personal de ventas.

Al departamento de ventas:

Verificar la calidad de los productos listos para las ventas.

Atender al cliente de forma eficiente y oportuna.

Brindar productos alternativos para satisfaccion de los clientes.

Efectuar periédicamente ofertas especiales y darlas a conocer a los clientes a
través de redes sociales, paginas en linea o canales de comunicacion de
preferencia de los clientes.

Verificar que la presentacion de los productos para la venta se encuentre en

Optimas condiciones.

En el siguiente capitulo se desarrollan las estrategias, estas se detallan a continuacién

en el capitulo 4.
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CAPITULO IV.

PLANIFICACION DE ESTRATEGIAS

En este capitulo se disefia el plan estratégico para Casa Latina. En primer lugar, se
efectya el analisis de las areas estratégicas criticas de la empresa, se efectua el analisis

FODA y FODA cruzado considerando el sector comercial de lenceria y de la empresa.

Bajo esta informacion se elabora las estrategias de valor teniendo como objetivos
estratégicos la formulacion de estrategias operativas, comerciales, de marketing, ventas,
dirigidas a talento humano y también tecnoldgicas, a continuacion se realiza la
reformulacion de la misién, vision, objetivos empresariales, generales y especificos con
proyeccion a dos afios, valores organizacionales, organigrama empresarial, elaboracion
de diagrama de Gantt considerando las areas operativas, comerciales, de marketing, de
ventas, dirigidas a talento humano y también tecnoldgicas, se aplican indicadores de

desempefio y la formulacion de un plan de accién.
4.1 Areas estratégicas criticas

Casa Latina cuya actividad es la compra y venta de vestimenta especialmente lenceria

y ropa de dormir posee dos departamentos que son de administracién y de ventas.

Para determinar las areas criticas se efectud un cuestionario de control interno en
cada departamento, el cuestionario se estructurd en base a diez preguntas con opcion a

respuesta de si, no o en parte, donde se obtuvo la siguiente informacion.
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Tabla 7. Cuestionario de control interno departamento administrativo

CASA LATINA

4.1.1 Cuestionario de control interno area administrativa

CUESTIONARIO DE CONTROL INTERNO

Departamento: Administrativo

N° Pregunta Si No PT CT Observacion
1. (Existe un ambiente laboral sano en la X 2 2 Si, existe respeto y buen
empresa? trato.
2. ¢Se asigna las funciones de trabajo a cada X 2 1 No, el momento que se
empleado de manera oportuna? requiere se asigna.
3. ¢Existe un plan estratégico de trabajo a X 2 0 No existe estructurado un
corto plazo? plan estratégico.
4, ¢Tiene claro los objetivos y metas X 2 0 No se tiene claro los
propuestos por la empresa? objetivos y metas.
5. ;Poseen un sistema informéatico para el X 2 0 Carece de un sistema
control del negocio? informatico.
6. ¢La estructura administrativa se encuentra X 2 0 No existe un orden de
definida? jerarquia y de mandos en la
empresa.
7. ¢Existe puntualidad en la asistencia de los X 2 2 Siempre hay puntualidad
trabajadores? por parte de los empleados.
8. ;Poseen pensamiento estratégico de la X 2 1 No se encuentra bien
empresa: ¢mision, vision valores? delimitado.
9. ¢Poseen un reglamento de control interno? X 2 0 La empresa no posee un
reglamento interno.
10. ¢Se planifican incentivos para los X 2 2 Si se realizan de forma
empleados? mensual.
11.  ¢Para la compra de mercaderias se revisan X 2 2 Siempre se revisa previa
las 6rdenes de compra? autorizacion  para  las
compras por parte de los
propietarios.
12.  ;Se promueve el trabajo en equipo? X 2 2 Si se promueve el trabajo
en equipo.
Suman 24 14

Fuente: Casa Latina

Elaborado por: La autora
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Valoracion

CP: Confianza Ponderada

CT: Calificacion Total

PT: Ponderacién Total

_ CT _ 14 _ a0
CP= T X 100= Toq X 100= 58%
CP =58%

Tabla 8.Control de riesgo departamento administrativo

ALTO MODERADO BAJO
58%
15% - 50% 51% - 75% 76% - 95%
BAJO MODERADO ALTO

Fuente: Casa Latina

Elaborado por: La autora

Resultados:
Nivel de riesgo de control= Moderado

Nivel de confianza = Moderado

Conclusion: Se constd que el nivel de riesgo de la administracion de Casa Latina es
moderado y presenta las siguientes areas criticas:

- No existe estructurado un plan estratégico.

- No se tiene claro los objetivos y metas

- No existe un orden de jerarquia y de mandos en la empresa.

- No se encuentra bien delimitado la mision, visién y valores corporativos.

- Laempresa no posee un reglamento interno.
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4.1.2 Cuestionario de control interno area de ventas

CASA LATINA

CUESTIONARIO DE CONTROL INTERNO

Departamento: Ventas

Tabla 9. Cuestionario de control interno departamento de ventas

N° Si No PT CT Observacion

1. ¢Existe un ambiente laboral sano en la X 2 2 Si, existe respeto y buen
empresa? trato.

2. ¢ Se asigna las funciones de trabajo a cada X 2 1 No, el momento que se

empleado de manera oportuna?

requiere se asigna.

3. ¢(Posee un control

mercaderias?

adecuado de las X 2 0 Deficiencia en el control de

las mercaderias.

4, ¢Tiene claro

propuestos por la empresa?

objetivos 'y metas X 2 1 En parte se tiene claro los

objetivos y metas.

5. ;Poseen un sistema informatico para el X 2 0 Carece de wun sistema
control del negocio? informatico.
6. ;Se realizan planes estratégicos para X 2 2 La empresa si realiza

incentivo de los empleados?

planes estratégicos.

7. ¢Existe puntualidad en la asistencia de los X 2 2 Siempre hay puntualidad
trabajadores? por parte de los empleados.
8. ¢Conoce el pensamiento estratégico de la X 2 1 No muy bien.

empresa: ¢mision, vision valores?

9. ¢Poseen un reglamento de control interno? X 2 0 La empresa no posee un
reglamento interno.
10.  ¢Se cancelan todos los beneficios de leyalos X 2 2 Si nos pagan
empelados? puntualmente.
11.  ¢(El personal de ventas posee experienciaen X 2 2 Todo el personal tiene
el &rea? experiencia en lenceria y
ventas.
12.  ;Se promueve el trabajo en equipo? X 2 2 Si se promueve el trabajo
en equipo.

Suman

24 14

Fuente: Casa Latina

Elaborado por: La autora
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Valoracion

CP: Confianza Ponderada
CT: Calificacion Total
PT: Ponderacién Total

_ cT 15 .
CP= ——=—— X 100= —2— X 100= 63%

CP =63%

Tabla 10. Control de riesgo departamento

ALTO MODERADO BAJO
63%
15% - 50% 51% - 75% 76% - 95%
BAJO MODERADO ALTO

Fuente: Casa Latina

Elaborado por: La autora

Resultados:
Nivel de riesgo de control= Moderado

Nivel de confianza = Moderado

Conclusién: Se const6 que el nivel de riesgo del departamento de ventas de Casa Latina
es moderado y presenta las siguientes areas criticas:

- Existe deficiencia en el control de las mercaderias.

- Los objetivos y metas del negocio no se encuentran expresados claramente.

- No se encuentra bien delimitado la mision, vision y valores corporativos.

- Laempresa no posee un reglamento interno.

- Carecen de un sistema informatico.
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4.2 Matriz FODA

Tabla 11. Matriz FODA Casa Latina

Oportunidades

Amenazas

Diversidad de prendas de lenceria y disefios. 1. Presencia de mercado informal, que no paga
Mercado de consumo permanente, por ser impuestos.
prendas de uso diario. 2. Fuerte competencia en el mercado,
Precios mddicos, gracias a la gran oferta de especialmente por productos de contrabando.
mercado. 3. Productos extranjeros que se venden en el
Expansion de ventas al mercado nacional. mercado interno a menor precio.
Implementacion de sistema informatico que 4. Inestabilidad econémica a causa de las
permita agilitar la facturacion. politicas y actualmente por la pandemia
Estructura administrativa y elaboracion de un mundial Covid-19.
reglamento interno. 5. Productos de mejor calidad a menor costo.
6. Empresas mejor organizadas internamente

Fortalezas Debilidades
Amplio portafolio de productos para todas las 1. Carencia de un plan estratégico a corto y largo
edades. plazo.
Canales de distribucion eficientes. 2. Ineficiente control de inventarios de
Excelente estrategia de marketing a través del mercaderias que incrementa el riesgo de
uso de redes sociales. pérdidas.
Amplia cartera de proveedores que ofrecen 3. Ausencia de un reglamento interno.
productos a menores costos. 4. Deficiencia en el control de las mercaderias.
Personal con experiencia en ventas de lenceria. 5. Falta de organizacién administrativa.
Personal dispuesto a capacitaciones. 6. Carencia de capacitaciones en ventas.

Fuente: Casa Latina

Elaborado por: La autora
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Luego de efectuado el FODA, en base a lo observado en el manejo de las operaciones
de Casa Latina, a continuacion, se realiza el analisis del FODA cruzado como estrategias

de valor.

4.3 Estrategias de valor

4.3.1 FODA cruzado
FODA cruzado es una instrumento utilizado por los administradores que permite la
elaboracion de estrategias en base al FODA principal, consiste en seccionar a través del
cruce de los factores externos con los internos con el objetivo de crear puntos clave de

acuerdo con la observacion y andlisis efectuado a la empresa.

En la estructura del FODA cruzado de Casa Latina, se clasificara por areas,

considerando las fortalezas y debilidades que constan en el FODA.
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Tabla 12. FODA cruzado area de Gerencia

Factores internos

Factores externos

Fortalezas
F5: Larga trayectoria en el mercado que le ha permitido obtener
experiencia

F6: Personal dispuesto a capacitaciones.

Debilidades
D2: Ineficiente control de inventarios de mercaderias que
incrementa el riesgo de pérdidas.

D3: Ausencia de un reglamento interno.

Oportunidades

O4: Expansion de ventas al
mercado nacional.

O5: Implementacién de sistema
informéatico que permita agilitar la

facturacion

Estrategia F-O

F5-0O4:

Expandir sus ventas al mercado nacional.

F5-05:

Implementar un sistema informatico para el control del giro del
negocio, ademas con esta oportunidad puede facturar de manera mas

agil y brindar un mejor servicio.

F6-06:

Implementar un sistema informatico que le permita controlar el nivel

administrativo, operativo y de ventas.

Estrategia D-O

D2-05: La carencia de un sistema informatico impide el control
y desarrollo de las actividades de la empresa, como oportunidad
se sugiere implementar un sistema informatico a nivel
administrativo facilitaria la elaboracién de indicadores para
determinar la rentabilidad econémica ademé&s de indicadores

clave para medir el desempefio operativo de la empresa.

D3-05:

Es importante aprovechar la oportunidad que ofrece la estructura
de un reglamento interno para uso y control de todos quienes

forman parte de la empresa.
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Amenazas

Al. En el mercado local existe la
presencia de mercado informal,
que no paga impuestos.

AZ2. Existe una fuerte competencia
en el mercado, especialmente por
productos de contrabando cuyos
productos son vendidos a un menor
costo.

Estrategia F-A

F1-Al

Casa Latina cuenta con un amplio portafolio de productos para todas
las edades. Por lo tanto se debe fortalecer la presencia de la empresa
a través de la imagen corporativa y marketing.

F1- A2

Apertura de sucursales en puntos estratégicos de la ciudad.

Estrategia D-A

D1-Al

Debido a la carencia de un plan estratégico a corto y largo plazo,
Casa Latina no cuenta con estrategias para afrontar la
competencia desleal existente en el mercado local.

D2-Al

Ineficiente control de inventarios de mercaderias que incrementa

el riesgo de pérdidas

Fuente: Casa Latina

Elaborado por: La autora

88



Tabla 13. FODA cruzado area de Ventas

Factores internos

Factores externos

Fortalezas
F1: Amplio portafolio de productos, la presencia de diversidad de
prendas y alta gama de disefios.
F2: Canales de distribucion eficientes que posee el negocio permite
ofrecer una gama variada de prendas.
F3: Posee estrategia de marketing.
F4: El personal que labora en el area de ventas tiene conocimiento y

experiencia en este tipo de productos

Debilidades
D1: Carencia de un plan estratégico a corto y largo plazo.
D2: Ineficiente control de inventarios de mercaderias que
incrementa el riesgo de pérdidas.
D3: Deficiencia en el control de las mercaderias.
D4: Riesgo de pérdidas y la inestabilidad econdmica.

D5: Control interno e infraestructura débil.

Oportunidades

O1.: diversidad de prendas de
lenceria y disefios que se
encuentran en el mercado y en la

tienda.

Estrategia F-O

F1-O1: Crear estrategias de venta a través de los medios de

informacién virtuales.

F2-O1: La elaboracién de un catélogo virtual le permitird mostrar
todos los productos que dispone para la venta, los cuales se pueden
presentar de dos formas, uno para los clientes mayoristas y otro para

los consumidores finales.

Estrategia D-O

D1-O1: Se sugiere estructurar un plan estratégico donde se
sintetice el posicionamiento actual y el que se desea alcanzar en

un futuro para beneficio de la empresa.

D1-03: Desde el punto de vista economico se sugiere
estructurar un plan en donde los precios médicos que ofrece al

cliente, gracias a la gran oferta de mercado se mantengan por
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O4: Conocimiento y experiencia
del mercado de lenceria por parte

del personal.

F3-01: La elaboracidn de catalogos virtuales de forma consecutiva
ayudaria a mantener actualizado a los usuarios en cuanto a disefios y

tendencias segun las temporadas.

F5-0O4: Aprovechar el conocimiento y experiencia del personal de

ventas, para proyectar a la empresa hacia el mercado nacional.

largo tiempo, garantizandole ser la preferencia de sus clientes

al momento de desear realizar las compras de lenceria.

D2-0O5:, La implementacion de un sistema informatico
permitiria controlar tanto el inventario como la rotacion de las

mercaderias.

Amenazas
Al: Presencia de mercado

informal, que no paga impuestos.

A2: Competencia en el mercado,
especialmente por productos de

contrabando.

Estrategia F-A

F1-Al: Formular una estrategia de ventas que permita mantener un
buen nivel de ventas y por sobre todo la satisfaccion del cliente, como
estrategia la empresa puede ofrecer ferias a sus clientes como parte
del marketing.

F2-Al: Una estrategia de venta puede ser la incentivacién de compra
de productos bajo exigencia de factura como una contribucion al

pago de impuestos fiscales.

F3-Al: Se propone como estrategia continuar con el uso de las redes
sociales y las promociones las mismas que pueden ser auspiciadas
por las casas que fabrican las prendas.

Estrategia D-A

D2- A4: Reconsiderar los precios de venta adaptables a las

circunstancias actuales a causa de la crisis econdmica.

D3-A6
Efectuar una estructura organizativa que incluya un reglamento
interno y asignacion de funciones.

D4-A3: Incentivar el consumo de productos nacionales a través

de promociones.

D6-A6: Realizar capacitaciones al personal para un mejor

rendimiento.
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A3: Productos extranjeros que se
venden en el mercado interno a

menor precio.

A6: Carencia de capacitaciones al

personal.

F2-A2: Incrementar en sus publicidades sus afios de servicio en el

mercado generando asi la confianza de los posibles compradores.

F2-A3: Crear estrategias en donde los usuarios valoren los productos
que son de fabricacion nacional, puede ser a través de campafias
publicitarias por medio de las redes sociales se pretende incentivar el
consumo de productos nacionales.

Fuente: Casa Latina

Elaborado por: La autora
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Tabla 14. FODA cruzado area de compras

Fortalezas Debilidades
Factores internos

F4: Amplia cartera de proveedores que le ofrecen mercaderias a menores 4. Carencia de un plan estratégico a corto y largo plazo
costos.

Factores externos F5: Larga trayectoria en el mercado que le ha permitido obtener D2: Ineficiente control de inventarios de mercaderias que

experiencia. incrementa el riesgo de pérdidas.

Estrategia F-O Estrategia D-O
Oportunidades

F4-03:. D1-0O1:

03: Ofrecer precios Implementar un sistema informatico que permita controlar el

Aprovechando la amplia oferta de proveedores, tiene la ventaja de

llamativos para los . . . . nivel administrativo, operativo y de ventas.
seleccionar las mercaderias considerando los modelos, calidad de

consumidores  finales vy . .
productos y costos, generando una ventaja que agrega valor al negocio.

comercializadores al por . . .
Por lo tanto continuar con las promociones de forma frecuente le permite

mayor. .
a la empresa incrementar sus ventas.
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Amenazas

Al: Presencia de mercado
informal, que no paga
impuestos.

A4: Inestabilidad econémica
a causa de las politicas y
actualmente por la pandemia
mundial Covid-19.

Estrategia F-A

F4-Al: Seleccionar a los proveedores que ofrecen productos a menores

precios para asi competir frente al mercado informal.

Estrategia D-A

D1-A4

Efectuar un plan estratégico a corto y largo plazo flexible que

le permita adaptarse a las circunstancias que se presenten, de tal

manera que la estabilidad de la empresa no se vea afectada.

Fuente: Casa Latina

Elaborado por: La autora
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Tabla 15. FODA cruzado area administrativa, financiera y contable

Factores internos

Factores externos

Fortalezas

F5: Personal con experiencia en ventas.

F6: Disponibilidad del personal para capacitaciones.

Debilidades

D4: Deficiencia en el control de las mercaderias.
D5: Carencia de una estructura administrativa limita el normal

desarrollo de las operaciones del negocio.

Oportunidades

O5: Ciencias tecnologicas e
informaticas que se encuentran en
el mercado para empresas

comerciales.

06: Como estrategia tener un

reglamento interno.

Estrategia F-O

F5-05:

Aprovechar las tecnologias e incrementar un sistema informatico, el
cual mejoraria todo el proceso y control del negocio. El
departamento administrativo mediante el sistema informatico puede
llevar la contabilidad, misma que le permite conocer de forma
razonable la utilidad neta, ademas el sistema permite efectuar
indicadores financieros y de gestion. Los indicadores financieros
ayudarian a medir la rentabilidad y solvencia de Casa Latina,
mientras que los indicadores de gestion le permitirian controlar la

eficiencia y eficacia en el manejo operativo de todo el personal.

Estrategia D-O

D4-05:

A través de la instalacion y uso de un sistema informético y una
vez estructurada la empresa se puede asignar a un responsable en
el area de control de mercaderias.

D5-06:

Elaboracidn de un reglamento interno para uso de todos quienes

forman parte de Casa Latina.
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Amenazas

Ab5: Empresas mejor organizadas
internamente

A6: Carencia de capacitaciones al
personal.

Empresas mejor organizadas

internamente

Estrategia F-A

F6-A6:

Es necesario que la empresa considere como estrategia la
capacitacion permanente del personal lo que genera una ventaja
competitiva frente a empresas estructuradas con mejor
infraestructura en el mercado, esta estrategia le permite a la empresa

mantener su solidez en el mercado.

Estrategia D-A

D3-A5:

Debido a la ausencia de un reglamento interno, Casa Latina no
puede competir frente a las empresas estructuradas con mejor
infraestructura.

D5-A6
Realizar la estructura administrativa del negocio para competir
frente a las multiples empresas que se encuentran con una mejor

estructura administrativa, operativa y de ventas.

Fuente: Casa Latina

Elaborado por: La autor
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4.4 Estrategias de la cadena de valor
La cadena de valor permitio establecer las fortalezas y debilidades en las actividades
primarias, asi como en las actividades de apoyo; como resultado, se plantean estrategias
basadas en la combinacion de estas fortalezas y debilidades con las fortalezas,

oportunidades, fortalezas y debilidades (FODA) por areas de la empresa Casa Latina.

Tabla 16. Estrategias de cadena de valor para Casa Latina

Actividades primarias

Actividades de soporte

Logistica interna

Infraestructura

Implementacion de sistema informéatico que
permita controlar el nivel administrativo,

operativo y de ventas.

Plan estratégico a corto y largo plazo.

Elaboracion de reglamento interno.

Recursos humanos

Personal administrativo

Estructura administrativa
Elaboracién de reglamento interno

Evaluaciones de desempefio.

Establecer un manual de funciones.
Estructurar planes de incentivos para el

personal.

- Efectuar la estructura administrativa.

Logistica externa Marketing y ventas

- Establecer un proceso de compras, recepcion - Determinar el segmento de mercado al cual se

de los productos, seleccién y clasificacion dirigen las acciones de ventas a través de
para su ubicacién oportuna para su promociones.
exhibicion y venta. - Estructura de catalogo virtual de las lineas de
productos.

- Capacitaciones al personal de ventas.

Compras Servicio

-Determinacidn de politicas de seleccién de - Establecer politicas de garantia de las

proveedores. mercaderias.

Fuente: Casa Latina

Elaborado por: La autora
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4.5 Objetivos estratégicos

Los objetivos estratégicos tienen como finalidad especificar lo que Casa Latina
pretende alcanzar en el futuro, debido a las politicas cambiantes y circunstancias del
entorno, mismos que influyen en la compra y venta de productos, estos objetivos se
planifican para un lapso de dos afios, pese a que pueden ser a méas afios, pero para la
empresa se los fijara para los dos afios siguientes, como condicion especifica deben ser

I6gicos, claros para poder ser alcanzables y medibles.

Por lo tanto, es necesario tomar en cuenta las siguientes variables:

Obijetivos econdémicos y financieros

Satisfaccion del cliente

Procesos internos de la organizacion

Confianza interna y externa.
El compromiso de todo el equipo de trabajo, es decir, el departamento administrativo
y de ventas son fundamental para el cumplimiento de los objetivos, por otra parte, estos
objetivos estratégicos constituyen una herramienta estratégica que permite afrontar al

resto de empresas que se encuentran en el mercado competitivo.

A continuacion, se presenta una tabla que contiene los objetivos estratégicos

estructurados en funcion de las areas criticas determinadas en el control interno.
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Tabla 17. Hallazgos seccién area administrativa, financiera y contable

Hallazgos

Obijetivos estratégicos

La empresa no posee un reglamento

de control interno.

Establecer el cronograma para elaboracion del reglamento
interno en un 90%, en base a los requerimientos de la

organizacion, considerando las leyes vigentes del pais.

La carencia de una gestion optima

administrativa.

Organizar una estructura metodoldgica del 95% de las

actividades relacionadas a las é&reas de gerencia,

contabilidad y ventas.

Deficiencia en la  estructura

administrativa correcta.

Efectuar el organigrama en base a la gestion oOptima

administrativa, cumpliendo el 95% de este objetivo.

El pensamiento estratégico es

insuficiente.

Disefiar el pensamiento estratégico en un 90% segun las

metas y objetivos empresariales.

Falta de sistema informatico.

Incrementar un sistema informético que abarque el 95%

de las areas de la empresa para su control.

Fuente: Casa Latina

Elaborado por: La autora



Tabla 18. Hallazgos seccién ventas

Hallazgos

Objetivos estratégicos

Falta de control de inventarios de

mercaderias.

Conocer el 95% de las cantidades que se encuentran
disponibles para la venta, ademas de las entradas y salidas

de las mercaderias.

Carencia de control de almacenamiento

y bodegaje de mercaderias.

Manejar con eficiencia del 95% el almacenamiento y

bodegaje de los articulos disponibles para la venta.

Calidad de los productos adquiridos para

la venta.

Diagnosticar el 95% sobre la calidad de los productos que

los proveedores entregan a la empresa.

Cumplimiento de despachos realizado

por los vendedores.

Determinar la eficiencia de los vendedores al efectuar las
ventas a los clientes, cuya eficiencia se considera en base
al 90%.

Satisfaccion del cliente

Diagnosticar el nivel de exigencia de los clientes en base
a las tendencias y moda., considerando el 90% de

satisfaccion.

Fuente: Casa Latina

Elaborado por: La autora
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4.6 Indicadores clave de desempefio

Los indicadores permiten medir y visualizar el cumplimiento de los objetivos
empresariales. El objetivo de los indicadores es mejorar la gestion y eficiencia de la
organizacion, ayudan en el seguimiento y monitoreo del despliegue de las estrategias en

acciones operacionales.

Un indicador de gestion o indicador de desempefio (KPI, por sus siglas en inglés) es
una forma de evaluar si una organizacion, unidad, proyecto, o0 persona esta cumpliendo
con los objetivos y objetivos estratégicos. Las organizaciones utilizan indicadores de

gestion en multiples niveles para evaluar su éxito en el cumplimiento de los objetivos.

Los indicadores de gestion de alto nivel pueden centrarse en el desempefio general
de la empresa, mientras que los indicadores de gestion de bajo nivel pueden centrarse en
los procesos o empleados de cada departamento, como ventas, marketing o un centro de

atencion al cliente.

El estudio y seleccidén apropiada de los indicadores permiten llevar a cabo un
monitoreo sobre su cumplimiento a traves de la medicion de las variables segin cada

indicador.

A continuacion, se describen los indicadores que se proponen de acuerdo con cada

hallazgo encontrado.

4.6.1 Indicadores de inventarios de mercaderias

El objetivo de estos indicadores es “determinar qué cantidades estan disponibles para
ser comercializadas, ademas de conocer la rotacién de las mercaderias y optimizar la
eficiencia en el proceso de control de la rotacion de las mercaderias y las condiciones en

que se encuentran” Corrector (2016).
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Tabla 19.

Indicadores con relacién a control de inventarios

TABLERO DE CONTROL

Indicador de rango

Limites (desde - hasta)

Tipo de . o o ) ) . Frecuencia _ n 1-
Ref. indicador Indicador Objetivo Descripcion Férmula de célculo Indicador mensual d_e 5 Meta Medio Méximo
medicion
) Controlar la rotacion|Medir la proporcion Inventario final x 30 dias _ | 6694,25 X 30 = 4039 Mensual | 80% |>0-<50% |>=50% < 70% |>=70% a 100% |) 0,60
1 | GESTION de la mercaderia de |del inventario final y Ventas promedio 4972,33 '
Rotacion de manera diaria. -
inventario !_as pollt.lcas de
inventario en general
2 | GESTION Controlar la deben mantener un Ventas acumuladas = N° de veces 40467 = 0,71/ Mensual | 90% |>0 - <50% |>=50% < 70% |>=70% a 100% |@ 0,71
cantidad de elevado indice de Inventario promedio 57171
rotacién. Es necesario
3 | GESTION la comunicacion
Se mide el valor del
Valor  [Medir y controlar el | costo del inventario 319425
4 | GESTION | econdmico |valor del inventario con relacién a las Costo de ventas al mes ' = 015| Mensual | 80% |>0-<50% |>=50% < 70% |>=70% a 100% |@ 0,85
del promedio respecto a | ventas al costo con el Valor inventario fisico 21810,2
inventario |las ventas. fin de evaluar el
cumplimiento de las
Controlar y medir la
5 ) exacvtitud en los Conocer el nivel de 319425
GESTION |Exactitud de |inventarios para confiabilidad de la Valor diferencia ($) x 100 "7 x100 = 14,65 Mensual | 80% |>0 - <50% [>=50% < 70% |>=70% a 100% |@ 0,85
inventarios |mejorar la informacion de Valor total inventario 21810,2
comfiabilidad. inventarios para
Controlar la
6 ) Volumen de evolucion del Conocer el peso de la
GESTION compra volumen de compra |actividad de compras Volumen de compra 500 = 1,39 Mensual | 85% |>0-<50%|>=50% < 70% |>=70% a 100% |@ 0,99
con volumen ventas. |en relacién con las Total de ventas 360

Fuente: Casa Latina

Elaborado por: La autora
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4.6.2 Indicadores de control de almacenamiento y bodegaje

El objetivo de estos indicadores es controlar las operaciones relacionadas con el
manejo de las mercaderias tanto en almacén como en bodega, con la finalidad de
determinar el costo invertido y el nivel de riesgo al que se expone el inventario a causa

de mercaderias obsoletas o cuya venta es ocasional.

El control oportuno de las mercaderias disminuye el riesgo de pérdidas ocasionadas
por exceso o0 poca inversion en los productos, ademas ayuda en la deteccion de productos

pasados de moda.

Los indicadores que se emplean a Casa Latina son:

- Costo de unidad despachada
- Unidades separadas o despachadas por empleado

- Nivel de cumplimiento en despachos
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Tabla 20. Indicadores con relacién a control de almacenamiento y bodegaje

TABLERO DE CONTROL

agotados.

Tino de Frecuencia
Ref.| . 'P Indicador Objetivo Descripcion Férmula de célculo Indicador mensual de Meta
indicador g
medicion
Sirve para costear y
Controlar los costos j
) Costo de ntre : controlar el porcentaje . 319425
7 | GESTION unidad unitarios por manejo [de los gastos Costo operacion bodega = = 977| Mensual | 80%
despachada de las unidades de |operativos de la Total Unidades Despachadas 327
carga a bodega. bodega respecto a las
unidades despachadas.
Unidades Para comparar la
Controlar la L
separadaso | . . ., participacion en 397
8 | GESTION |despachadas d's_t”buc'o” de las Unidades de cada Total Unidades Despachadas /100 - = 164| Mensual | 8%
por unidades empleado, teniendo en | Total de Trabajadores de Ventas 2
despachadas por !
empleado cuenta la carga laboral
pesona.
de cada uno.
Controlar la eficacia |Medir el nivel de
Nivel de |de los despachos [cumplimiento de los 23
9 | GESTION |cumplimieto |efectuados por el [perdidos solicitados al | N° Despachos cumplidos a tiempo x100 = x 100 =92,00( Mensual | 85%
en local comercial. local'y conocer el nivel{  N° Total de Despachos Requeridos 25
despachos de productos

>0 - <50%

>0 - <50%

>0 - <50%

Indicador de rango
Limites (desde - hasta)

Medio

Maximo

>=50% <70%

>=50% <70%

>=50% <70%

>=70% a 100%

>=70% a 100%

>=70% a 100%

® 0%

@ 098

@ 092

Fuente: Casa Latina

Elaborado por: La autora
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4.6.3 Indicadores de calidad de los productos adquiridos

El objetivo es conocer el porcentaje que representa econdmicamente todas las
operaciones que se relacionan con la adquisicion de las mercaderias para su venta,
“ademas del valor monetario de los costos por recibir mercaderias que no cumplen con
las descripciones de calidad” (Mora, 2018), como, por ejemplo; pérdidas por las ventas
de las mercaderias no despachados, costo adicional a causa de tener que volver a efectuar

la transaccion de solicitud de las mercaderias no despachadas.
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Tabla 21. Calidad de los productos adquiridos para la venta

TABLERO DE CONTROL

Frecuencia

Ref. _T'Po 62 Indicador Objetivo Descripcion Férmula de calculo Indicador de Meta
indicador mensual A3
medicion
Costos de los
problemas inherentes
a la generacion
Controlar la erratica de pedidos
p Entregas cantidad de los como: esfuerzo del . . 8
10 | GESTION | perfectas A Pedidos generados sin problemas x 100 = = 1,14 Mensual 95%
recibidas perdidos generados persqnal d.e.compras Total pedidos generados 7
por la empresa para identificar y
resolver problemas,
incremento del costo
de mantenimiento de
inventario, pérdida de
ventas.
Conocer la cantidad
11 3 de pedidos que : 1 x100
GESTION fueron rechazados a|Medir y controlar la Ww X100 N = 1250| Mensual 85%
. N° Total de pedidos 8
Entregas |los proveedores calidad de los
perfectas |durante el periodo y [productos recibidos,
recibidas |el nimero total de |por parte de los
6rdenes de proveedores.
compras entregadas
al proveedor.
Determinar la Medir y controlar la
12 ) Calidad de calidad de cantidad de los
GESTION productos productos recibidos y | N° Pedidos recibidos con fallas x100 =|[_1x100 = 0,76 Mensual | 85%
pr(_)d_uctos entregados por los |que no estan segun N° de productos solicitados 131
solicitados proveedores en condiciones
relacion a las solicitadas.

>0 - <50%

>0 - <50%

>0 - <50%

Indicador de rango
Limites (desde - hasta)
1-
Medio Maximo
>=50% < 70% |>=70% a 100% |@ 0,99
>=50% < 70% |>=70% a 100% |@ 0,88
>=50% < 70% |>=70% a 100% [@ 0,99

Fuente: Casa Latina

Elaborado por: La autora
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4.6.4 Indicadores de Cumplimiento de despachos realizado por los vendedores
Dentro de la gestion, es necesario el control de la cantidad de 6rdenes que se receptan
y se atienden de forma eficiente, a criterio de Mora (2011) se debe considerar variables
como tiempo de entrega, cantidad de productos solicitados por el cliente y entregados
satisfactoriamente, calidad del producto entregado y la documentacién correcta que se

entrega al cliente de forma eficiente.
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Tabla 22. Cumplimiento de despachos realizado por los vendedores

TABLERO DE CONTROL Indicador de rango
Limites (desde - hasta)
Tipo de . . L . . Indicador Fiaei . o r
Ref. | . © Indicador Objetivo Descripcion Férmula de célculo de Meta Medio Maéximo
indicador mensual L
medicion
Conocer la
eficiencia de los
despachos Medir el nivel de
efectuados por la cumplimiento,
13 | aesTion | Entregas empltesa efectividad y exactitud . | 26 - 104 . o e — 2o I )
erfectas conSIderan_do las en cantidades y tiempo Pedidos entre_qados perfectos = = 1 Mensual | 95% |>0- <50% |>=50% < 70% |>=70% a 100% |@ 0,99
p caracteristicas de  |ge Jos pedidos Total de pedidos entregados 25
completos, a tiempo, | qespachados por la
con documentacion empresa.
perfecta y sin dafios
en los productos.
14 | GESTION Controlar el nivel de |Costo para el cliente Pedidos entregados a tiempo - 26 = 1250 Mensual | 85% |>0-<50%(>=50% <70% |>=70% a 100% @ 088
Entregas a |cumplimiento de las |de pedidos no Total de pedidos entregados 26
tiempo  |entregas de los recibidos, comopérdida
pedidos. en ventas.
Controlar la eficacia|Medir el nivel de
de los despachos  |cumplimiento de los
15 | GESTION | ENtregados |oecragos por el |pedidos solicitados al [N° de pedidos entregados completos =| 25 = 385| Mensual | 85% |>0- <50%|>=50% < 70% |> = 70% a 100% |@ 0,96
completos local. local y conocer los Total pedidos 26
agotados de bodega.

Fuente: Casa Latina
Elaborado por: La autora
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4.6.5 Indicadores de satisfaccion de los clientes
El cliente es el factor de mayor importancia en el desarrollo de las actividades
comerciales, de su presencia depende el nivel de rentabilidad para la empresa, por lo tanto,
el control sobre la satisfaccion del cliente permite conocer qué tan eficiente es la atencién

y desempefio que se ofrece a los usuarios.

Los indicadores de satisfaccion del cliente segin Mora (2011) permiten medir la
eficiencia con que los productos son despachados considerando para este caso variables
como el tiempo de atencion, calidad de la mercaderia despachada, tallas correctas y

documentacién completa sin errores.
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Tabla 23. Indicadores con relacion a satisfaccion de los clientes
TABLERO DE CONTROL
. . Frecuencia
Ref. _T'PO e Indicador Objetivo Descripcion Férmula de célculo Indicador de Meta
indicador mensual .,
medicién
Medir el nivel de
Controlar la | cymplimiento de
| satisfaccion sa'tlsfacmon del jos pedidos . _ 1
16 | GESTION | 4o cliente |C€Nte POr10s Isolicitados por el | _N° de productos pedidos por cliente = = 100 Mensual | 95%
productos cliente y conocer | N° de productos despachados por cliente 12
adquiridos. el procentaje de
eficiencia.
17 | GESTION Dette?;mc;nsr la Medir el nivel de Clientes satisfechos — 25 = 096 Mensual | 85%
Satisfaccion C"’T“' ad de satisfaccion de Total de clientes 26
i clientes de la .
del cliente los clientes de la
empresa emoresa
satisfechos. presa.

>0 - <50%

>0 - <50%

Indicador de rango

Limites (desde - hasta)

Medio

Maximo

>=50% <70%

>=50% <70%

>=70% a 100%

> =70% a 100%

@ 099

@ 09

Fuente: Casa Latina

Elaborado por: La autora
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4.7 Plan estrategico de accion

El plan de accion tiene como finalidad describir paso a paso las acciones que se van

a realizar con el proposito de cumplir los objetivos estratégicos que Casa Latina necesita

implementar de acuerdo con los hallazgos encontrados. Para el caso de estudio el plan se

propone para el &rea administrativa y area de ventas por considerarse un negocio pequefio.
4.7.1 Plan de accion seccion administracion

El desarrollo de las estrategias de gestion se realiza considerando dos secciones, las tablas

24 ala 27 se relaciones con los hallazgos del departamento administrativo.
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Tabla 24. Estrategia para elaboracion de control interno de Casa Latina

Meta:Establecer
cronograma para

Diagrama de GANTT

elaboracion del reglamento Unidad R
interno en un 90%, segin Indicador de esbﬁznsa Afi0 2020 Afio 2021 Afio 2022
requerimientos de la medicion
organizacion, considerando
las leyes vigentes del pafs. Clczc3crczc3clczces
Tareas
T1. Asignacion de personas
que participaran en la Horas  Gerente
elaboracion del reglamento.
N° de reuniones
T2. Planificacion de i
: realizadas Horas  Gerente
reuniones.
T3, Asianacio
3 A_S|gnaC|on de Horas  Gerente
prototipo.
T4. Estructura del Jefe de
Horas .
reglamento. cada area
T5. Revision de la estructura Jefe de
Horas ,
del reglamento. cada area
T6. Borrador del Jefe de
. Horas .
reglamento interno. cada area
T7. Aprobacion del N® de participantes
. Horas  Gerente
reglamento interno.
T8. Aprobacion del
reglameto interno por parte Horas

de las enidades
competentes.

Fuente: Casa Latina

Elaborado por: La autora

Se estructura los puntos 2 y 3 de la tabla 9 relacionados a Hallazgos seccion

administracion.
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Tabla 25. Estrategia para elaboracidn de estructura y gestion 6ptima administrativa.

Meta:Organizar

una estructura Diagrama de GANTT
metodoldgica del

95% de las Unidad

actividades Indicador de Rse:b[ign

relacionadas a las medicion Af02020  Af02021  Afio 2022

areas de gerencia,

contabilidad y
ventas. Cl C2 C3 C1 C2 Cc3 C1 c2 c3

Tareas

1. Efectuar

reuniones con los

duefios del negocio

para deliminar las

funciones

administrativas.

2. Asignar a los N° de
principales reuniones
responsables de realizadas Horas Gerente
cada area de

trabajo.

Horas Gerente

3. Efectuar el
organigrama de
funciones de la
empresa.

Jefe de
Horas cada
area

4. Disefiar las

responsabilidades Jefe de
de cada empleado Horas  cada
de forma clara 'y area
entendible.

5. Dar a conocer las

funciones de cada N° de
miembro de la participantes
empresa.

Gerente

Fuente: Casa Latina

Elaborado por: La autora

Se presenta el puntos 4 de la tabla 9 relacionados a Hallazgos seccidn administracion,

donde intervienen personal de la empresa.
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Tabla 26. Estrategia para elaboracidn de pensamiento estratégico

Meta:Disefiar el Diagrama de GANTT

pensamiento
estratégico en un
90% segun las
metas y objetivos

Unidad
Indicador de

... sable 5 N ~
medicion Ao 2020 Ao 2021 Ao 2022

Respon

empresariales.
Cl C2 C3 C1 C2 Cc3 C1 c2 c3

Tareas
1. Asignar al
personal para el N° de
desarrollo del reuniones Horas  Gerente
pensamiento realizadas
estratégico.
2. Desarrollo de Personal

. Horas .
vision asignado
3. Estructura de la Personal

. Horas .
mision asignado

N° de
L, articipantes
4. Determinacion de P P Personal
. Horas .

los objetivos asignado
5. Establecimiento Personal
de los valores Horas asignado

empresariales

Fuente: Casa Latina

Elaborado por: La autora

Como una estrategia de gestién para la empresa Casa Latina, se propone la
implementacién de un sistema informatico, el mismo que permitira a los administradores

del negocio reunir toda la informacion relacionada a la empresa para un manejo adecuado.
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Tabla 27. Estrategia para implementacidn de sistema informatico

Meta: Diagrama de GANTT
Incrementar un
sistema informético Unidad
que abarque el 95%  Indicador e Rse:bﬁgn Af02020  Af02021  Afio 2022
de las areas de la medicion no no no
empresa para su
control. Cl C2 C3 C1 C2 C3 C1 C2 cs
Tareas
1. Asesoria sobre el ° de Jefe de
sistema informatico .. Horas cada
; participantes )
mas adecuado. area
Gerente
2. Seleccion del N° de y Jefe
. . . .. Horas
sistema informatico. participantes de cada
area

3. Instalacion del

. . . Proveedor Horas Empresa
sistema informatico.

asignada
4. Asesoria al
rsonal de |

personal de la Proveedor Horas
empresa para el uso Empresa
del SIStema asignada
5. Ingreso del
inventario de Personal Personal

; . Horas .
mercaderias al asignado asignado
sistema.
6. Ingreso de cada
departamento de Personal Horas Personal
los datos al sistema  asignado asignado
informético.
7. Uso delsistema  Personal Personal
. " . Horas .
informéatico. asignado asignado

Fuente: Casa Latina
Elaborado por: La autora

4.7.2 Plan de accion seccion ventas
Como estrategias de gestion con relacion al departamento de ventas se propone lo

siguiente, basado en la tabla 10.
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Tabla 28. Control de inventarios de mercaderias

Meta:Conocer el 95% de las

Diagrama de GANTT

. ; Afo  Afo  Afio
c:tintlda.tdes que se encuentran , Indicador E6rmula Pe riocidad Unldi'id. fje Responsable 2020 2021 2002
disponibles para la venta, ademas de las medicién puesto
entradas y salidas de las mercaderias. cccececececc

123123123
Tareas:
i i Inventario final
1. Controlar la rotacion de la Rotacion de .
. L . . i x 30 dias Mensual  Unidades Jefe de ventas $50,00
mercaderia de manera diaria. inventario Ventas promedio 3
2. Controlar la cantidad de productos  Rotacién de .
P . . . Vventas e.lcumuladafs = N° de veces Mensual  Unidades Jefe de ventas $50,00
despachados desde el local comercial.  inventario Inventario promedio
3. Medir y controlar el valor del Valor Costo de ventas al mes
inventario promedio respecto a las econdmico del Valor inventario fisico Mensual ~ Unidades Administracion $50,00
ventas. inventario
4. Controlar y medir la exactitud en los . . .
venar y medlr | Exactitud de Valor diferencia ($) 100 M | Unidades DePatamento .. oo
|nven.ar!c?s para mejorar la inventarios Valor total inventario X ensua nidades contable \
comfiabilidad.
Iy Volumen de compra
5.Controlar la evolucién del volumen de Volumen de
Mensual ~ Unidades Administracion $50,00
compra con el volumen de ventas. compra Total de ventas $

Fuente: Casa Latina
Elaborado por: La autora
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Tabla 29. Control de almacenamiento y bodegaje

Meta: Mangjar con eficiencia del

Diagrama de GANTT

95% el almacenamiento y bodegaje de Indicador Formula Periocidad Unldz_ad_ ,de Responsable Presu Afio  Afio  Afio
los articulos disponibles para la venta medicion puesto 2020 2021 2022
P P ' ccccccccece
123123123

Tareas
1. Controlar los costos unitarios por Costo de g Departamento
manejo de las unidades de carga a unidad Costo pperaC|on bodega Mensual ~ Unidades P bi $50,00
bodega. despachada Total unidades despachadas contable

Unidades
2. 'Controlar la distribucion de las separadas o Total unldade_zs despachadas Mensual  Unidades Departamento $50,00
unidades despachadas por pesona. despachadas Total de trabajadores de ventas contable

por empleado
3.Controlar la eficacia de los Nivel de N° de despachos cumplidos a tiempo

. ] . Departamento

despachos efectuados por el local cumplimieto en N° total de despachos requeridos Mensual ~ Unidades contable $50,00
comercial. despachos

Fuente: Casa Latina
Elaborado por: La autora
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Tabla 30. Calidad de los productos adquiridos para la venta.

Diagrama de GANTT

Meta:Diagnosticar el 95% sobre la .

) . , - Unidad de Presu Afo  Afio  Afio
calidad de los productos que los Indicador Formula Periocidad Responsable

' productos qu P puesto 2020 2021 2022

medicion
ccccccccc
123123123

proveedores entregan a la empresa.

Tareas
. . Entregas

1. Cont(;olar la Icantldad de los pedidos perfectas Pedidos generados sin problemas « 100 Mensual  Unidades Departtar;ento $50,00
generados por la empresa recibidas Total pedidos generados contable
2. Conocer la cantidad de pedidos que
fueron rechazados a los proveedores  Entregas N° Pedidos rechazados Departamento
durante el periodo y el nimero total de  perfectas N° Total de pedidos x 100 Mensual  Unidades contable $50,00
ordenes de compras entregadas al recibidas
proveedor.
3. Determinar la calidad de productos Calidad de
entregados por los proveedores en N° Pedidos recibidos con fallas . Departamento

2 . roductos S . x 100 Mensual Unidades $50,00
relacion a las marcas de los pedidos Solicita dos N° de productos solicitados contable

solicitados.

Fuente: Casa Latina
Elaborado por: La autora
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Tabla 31. Cumplimiento de despachos realizado por los vendedores.

Meta:Determinar la eficiencia de los

Diagrama de GANTT

. , . ni Pri i i i
ve_ndedores al ef_eFtua_r las venta_s a los Indicador Formula Periocidad v 'dfad. ,de Responsable esu Aflo Ao Afo
clientes, cuya eficiencia se considera en medicion puesto 2020 2021 2022
base al 90%. ccccccccecc

123123123

Tareas
1. Conocer la eficiencia de los
despachos efectuados por la empresa
considerando las caracteristicas de Entregas Pedidos entregados perfectos Mensual ~ Unidades DcPramemMo o500
completos, a tiempo, con perfectas Total de pedidos entregados contable
documentacion perfecta y sin dafios en
los productos.

. - Entregas a . Departamento
2. Controlar el nivel de cumplimiento de tien?po Pedidos entregados a tiempo Mensual ~ Unidades Eontable $50,00
las entregas de los pedidos. Total pedidos entregados

L . Departament
3. Controlar la eficacia de los Entregados N° de pedidos entregados completos Mensual ~ Unidades °p ento $50,00

completos contable

despachos efectuados por el local.

Total pedidos

Fuente: Casa Latina
Elaborado por: La autora
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Tabla 32. Satisfaccion del cliente

Meta:Diagnosticar el nivel de

Diagrama de GANTT

exigencia de los clientes en base a .
las tendencias y moda Indicador Férmula Periocidad Umd‘?d. de Responsable Presu Afio Afio  Afo
i N medicion puesto
considerando el 90% de 2020 2021 2022
satisfaccion.
cccccceccecc
123123123
Tareas
1._Contr0lar la satisfaccion de_l _ Sz_itisfaccién del  N° de productos pedidos por cliente « 100 Mensual  Unidades Departamento $50,00
cliente por los productos adquiridos. cliente N° de productos despachados por clien contable
2. Determinar la cantidad de Satisfaccion del Clientes satisfechos <100 Mensual  Unidades Degz:tzr;:nto $50,00

clientes de la empresa satisfechos. cliente .
Total de clientes

Fuente: Casa Latina
Elaborado por: La autora
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Conclusiones

De acuerdo a los resultados del diagnostico que se realizd a la empresa Casa Latina se puede
concluir que requiere de un plan estratégico puesto que carece de elementos indispensables para
el buen funcionamiento del negocio que a su vez le permitan consolidarse en el mercado

competitivo.

Como primer punto para diagnosticar la situacion actual en la que se encuentra la empresa se
desarrolld6 un cuestionario de preguntas y se aplicd a los diferentes empleados de los
departamentos administrativo, financiero contable y de ventas de la empresa cuyos resultados

permitieron conocer cudles son los puntos criticos de mayor interés de Casa Latina.

Con esta informacion inicial se realizé el anélisis FODA para posteriormente desarrollar el
FODA cruzado de tal manera que se logré obtener un mayor conocimiento en cuanto a la
estructura actual de la empresa, llegando a determinar las fortalezas, oportunidades, debilidades
y amenazas. Entre las oportunidades que tiene Casa Latina es la diversidad de prendas de lenceria
y disefios, mercado de consumo permanente, por ser prendas de uso diario, precios modicos,
gracias a la gran oferta de mercado, expansion de ventas al mercado nacional, entre otras, sin
embargo entre las amenazas se encuentran; presencia de mercado informal, que no paga
impuestos, fuerte competencia en el mercado, especialmente por productos de contrabando,
productos extranjeros que se venden en el mercado interno a menor precio, inestabilidad
econOmica a causa de las politicas y actualmente por la pandemia mundial covid-19, productos
de mejor calidad a menor costo, etc. Entre las fortalezas que posee Casa Latina se constataron las
siguientes: posee amplio portafolio de productos para todas las edades, canales de distribucion

eficientes, excelente estrategia de marketing a través del uso de redes sociales, amplia cartera de

120



proveedores que ofrecen productos a menores costos., personal con experiencia en ventas de
lenceria, personal dispuesto a capacitaciones, sin embargo entre las debilidades se pudo constatar
la carencia de un plan estratégico a corto y largo plazo, ineficiente control de inventarios de
mercaderias que incrementa el riesgo de pérdidas, ausencia de un reglamento interno, deficiencia
en el control de las mercaderias, carencia de estructura administrativa que limita las operaciones

del negocio y carencia de capacitaciones en ventas.

Posteriormente se logré establecer la cadena de valor a través del establecimiento de las
fortalezas y debilidades basado en las actividades primarias, asi como en las actividades de apoyo;
como resultado, se propone a Casa Latina las siguientes estrategias basadas en la combinacion las
fortalezas- oportunidades y fortalezas - debilidades por areas de negocio considerando
especialmente al departamento administrativo, financiero y contable y al departamento de ventas.
Con relacion a la logistica interna se sugiere la implementacion de sistema informatico que
permita controlar el nivel administrativo, operativo y de ventas, ademas de estructurar
administrativamente la empresa, elaborar el reglamento interno y efectuar evaluaciones de
desempefio de forma continua. Para la logistica externa se propone establecer un proceso de
compras, recepcion de los productos, seleccién y clasificacion para la ubicacion oportuna dentro

del almacén para su exhibicién y venta.

Entre las actividades de soporte se propone efectuar un plan estratégico a corto y largo plazo,
elaborar un reglamento interno, establecer un manual de funciones, determinar el segmento de
mercado al cual se dirigen las acciones de ventas a traves de promociones, estructurar el catdlogo

virtual de las lineas de productos y efectuar capacitaciones al personal de ventas, entre otras.

A continuacion, se detallan los hallazgos relevantes y los objetivos estratégicos propuestos

como aporte para el plan estratégico para Casa Latina.
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Tabla 33. Hallazgos y objetivos estratégicos area administrativa, financiera y contable

Hallazgos

Objetivos estratégicos

1. Laempresa no posee un reglamento
de control interno.

2. La carencia de una gestion 6ptima
administrativa.

3. Deficiencia en la  estructura
administrativa correcta.

4, El pensamiento estratégico es
insuficiente.

5. Falta de sistema informatico.

Establecer el cronograma para elaboracidn del reglamento
interno en un 90%, en base a los requerimientos de la
organizacion, considerando las leyes vigentes del pais.

Organizar una estructura metodoldgica del 95% de las
actividades relacionadas a las areas de gerencia,
contabilidad y ventas.

Efectuar el organigrama en base a la gestién 6ptima
administrativa, cumpliendo el 95% de este objetivo.

Disefiar el pensamiento estratégico en un 90% segun las
metas y objetivos empresariales.

Incrementar un sistema informatico que abarque el 95% de
las areas de la empresa para su control.

Hallazgos y objetivos seccion ventas

Hallazgos

Objetivos estratégicos

Falta de control de inventarios de
mercaderias.

Carencia de control de almacenamiento y
bodegaje de mercaderias.

Calidad de los productos adquiridos para
la venta.

Cumplimiento de despachos realizado
por los vendedores.

Satisfaccion del cliente

Conocer el 95% de las cantidades que se encuentran
disponibles para la venta, ademas de las entradas y salidas
de las mercaderias.

Manejar con eficiencia del 95% el almacenamiento y
bodegaje de los articulos disponibles para la venta.

Diagnosticar el 95% sobre la calidad de los productos que
los proveedores entregan a la empresa.

Determinar la eficiencia de los vendedores al efectuar las
ventas a los clientes, cuya eficiencia se considera en base
al 90%.

Diagnosticar el nivel de exigencia de los clientes en base a
las tendencias y moda., considerando el 90% de
satisfaccion.

Fuente: Casa Latina

Elaborado por: La autora

A partir del analisis Pest, cuestionario interno, analisis FODA y Foda cruzado y analisis de
la cadena de valor, se llego a establecer indicadores para la medicién de las variables que

permitirdn mejorar la gestion y eficiencia de Casa Latina, servira para el seguimiento y monitoreo
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del despliegue de las estrategias en acciones operacionales. Los indicadores que se propones son:
Indicadores de inventarios de mercaderias, Indicadores de control de almacenamiento y bodegaje,
Indicadores de calidad de los productos adquiridos, Indicadores de cumplimiento de despachos

realizado por los vendedores, indicadores de satisfaccion de los clientes.

Finalmente, se propone el plan de accion que consta del establecimiento para elaboracion del
reglamento interno segln requerimientos de la organizacion, considerando las leyes vigentes del
pais, ademas se propone organizar una estructura metodologica de las actividades relacionadas a
las areas de gerencia, contabilidad y ventas. Asignar al personal para el desarrollo del
pensamiento estratégico e incrementar un sistema informatico que abarque el 95% de las areas de

la empresa para su control.
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Recomendaciones

Con laimplementacion del plan estratégico Casa Latina redireccionard sus operaciones en general
y podra superar las deficiencias con relacion a la organizacién interna y a los departamentos de
administracion, ventas, compras, marketing y contabilidad, a tal punto que podrd manejar
adecuadamente el negocio, con miras al progreso seguro puesto que el plan estratégico que se
propone contiene los elementos que actualmente carecen en la empresa y son necesarios para su

supervivencia en el mercado competitivo.

Se recomienda estructurar el reglamento de control interno por cuanto al establecer
procedimientos, el personal de Casa Latina tendra protocolos a seguir al momento de realizar sus
labores diarias. Estos procedimientos ayudan a establecer el orden y permiten que todos sepan

qué esperar como se describe en los controles internos.

Es importante que la empresa considere establecer un gestion éptima administrativa, puesto
gue a través del conjunto de actividades que se desarrollan para dirigir a la empresa se genera la
capacidad de controlar y coordinar acciones y las multiples responsabilidades que existen dentro
de la empresa permite la prevencion de problemas y el logro de metas de forma oportuna. La
gestién sistematica de una gestion administrativa adecuada promueve el logro de buenos

resultados organizacionales.

Se recomienda a Casa Latina mantener el pensamiento estratégico ya que este proceso de
planificacion emplea innovacién, planificacion estratégica y planificacion operativa para
desarrollar estrategias comerciales con una mayor probabilidad de éxito. Como resultado, su papel

en la gestion empresarial es fundamental ya que mantiene a la empresa atenta a la competitividad.

Un factor clave a considerar es que la empresa mantenga una estructura administrativa correcta

ya que esta es e fundamental para garantizar que todos los empleados comprendan como funciona
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la organizacién. Con una estructura clara, los empleados ganan seguridad y mejora la orientacién

en el caso de que se incorpore a trabajar nuevo personal a Casa Latina.

Finalmente se recomienda incrementar un sistema informéatico ya que brinda la oportunidad
de obtener importantes ventajas, aumentar la capacidad organizacional y convertir los procesos
en verdaderos activos competitivos. El sistema de informacion es un componente importante para
la recoleccion y andlisis de datos, y si es bien utilizado por la administracion, sera posible

proponer y realizar acciones encaminadas a mejorar la empresa.
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