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RESUMEN

El presente trabajo de titulacion tiene como objetivo principal brindar un
direccionamiento estratégico a SANSECI. Cia. Ltda. el cual garantice un &ptimo
desarrollo de la empresa para que la misma sea alta mente competitiva. Para esto se
necesita implementar estrategias que generaren comportamientos mas efectivos y
eficientes para a cumplir las metas planteadas por la empresa, elevar la satisfaccion de
los clientes y sobre todo mejorar la imagen de la empresa.

Para que la empresa tenga un desarrollo eficiente y sostenible y sea altamente
competitiva en el mercado se elabor6: Un Cuadro de Mando Integral, un Mapa
Estratégico, un FODA cruzado y un Plan Operativo Anual (POA), los cuales ayudaran a
SANCECI. Cia. Ltda. a controlar, corregir y tomar decisiones oportunas.

Palabras Clave: Cuadro de Mando Integral, Mapa estratégico, FODA cruzado, Plan
Operativo anual.



ABSTRACT

The main objective of this degree work was to provide a strategic direction to SANSECI
Ltd. that guarantees an optimal development of the company and high competitiveness.
For this, it was necessary to implement strategies to generate more effective and efficient
behaviors to meet the goals set by the company, increase customer satisfaction and
improve the image of the company. An integral scorecard, a strategic map, a crossed
SWOT and an annual operation plan (AOP) were developed in order to have an efficient
and sustainable development and be highly competitive. These could help SANCECI Ltd.

to control, correct and make timely decisions.

Keywords: Integral scorecard, strategic map, crossed SWOT, annual operation plan.

Dpto. ldiomas v
Translated by:

Ing. Paul Arpi



CAPITULO I: GENERALIDADES
1.1. ESTADO DEL ARTE Y MARCO TEORICO

PLANIFICACION ESTRATEGICA

“Es el proceso por el cual los miembros guia de una organizacién o empresa prevén

su futuro y desarrollan los procedimientos y operaciones necesarias para alcanzarlo.”

CHANDLER, (2003): “planificacion estratégica es la determinacién de metas a largo
plazo de la empresa, la adopcion de cursos de accion, y la distribucion de los

recursos necesarios para alcanzar una meta.”

Segun AZOCAR, (2009): “la planificacion estratégica es un factor fundamentalmente

para que una empresa u organizacion de cualquier tipo sea altamente exitosa.”

La planificacion estratégica es una secuencia de actividades que ayudan a la
empresa a cumplir sus metas a corto, mediano y largo plazo tomando en cuenta

siempre la estrategia correcta para poder cumplir con los objetivos propuestos.
IMPORTANCIA DE LA PLANIFICACION ESTRATEGICA
Propone nuevas ideas para que las empresas sean mas competitivas.

Obliga a los ejecutivos a tomar la mejor decisién para la consecucién de metas y

objetivos.

Mantiene un enfoque en el futuro y el presente reforzando los principios en la mision,

vision y estrategias.

Mejora el desempefio en la organizacién, orientandole de manera efectiva para que la

misma sea innovadora y para que tenga un eficiente liderazgo y direccion.

Promueve el trabajo en equipo, brinda una eficiencia productiva y optimiza procesos.

! (GOODSTEIN, NOLAN, & PFIIFFER, 1998)



TIPOS DE ESTRATEGIA

ESTRATEGIA DE CRECIMIENTO

Introducir nuevos productos al mercado o generar valor en los productos ya

existentes.
ESTRATEGIA DE LIDERAZGO

Liderazgo en costos, obtener los costos de produccion y distribucién mas bajos
para obtener mayor participacién en el mercado.

ESTRATEGIA DE DIFERENCIACION

Consiste en vender un producto Unico u original que logre distinguirse de la
competencia, esta diferenciacién puede darse en el disefio del producto, la
marca, la calidad, en el buen servicio al cliente y en ofrecer servicios

adicionales, etc.
ESTRATEGIA DE ENFOQUE

Esta estrategia consiste en enfocar o concentrar la atencién en su segmento
especifico del mercado, esto quiere decir que los esfuerzos deben enfocarse en
vender o producir productos que satisfagan las necesidades de un determinado

grupo de consumidores.
ESTRATEGIA DE ALIANZA

Es la asociacion de dos o méas personas fisicas o juridicas con el objeto de
generar aportes a cada una de ellas. Las alianzas tienen la ventaja de sumar y
complementar capacidades de empresas sin importar su tamafo, sus

resultados son generalmente a largo plazo.

MARKETING ESTRATEGICO

“Se puede definir el marketing estratégico como un analisis sistematico de las

caracteristicas del mercado y del desarrollo de conceptos y productos rentables,



orientados siempre hacia grupos de determinados consumidores, teniendo en cuenta a

la competencia y procurando tener una ventaja competitiva fuerte a largo plazo.”

Marketing estratégico no es mas que buscar las oportunidades del mercado que
ayuden a la empresa a satisfacer las necesidades de los consumidores y al crecimiento
del negocio.

e POSICIONAMIENTO Y SEGMENTACION
El posicionamiento no es mas que todo lo que la empresa quiere dejar en la

mente del consumidor.

Segmentacion es el proceso de dividir o clasificar un mercado en grupos o

segmentos identificables similares o significativos.

e ESTRATEGIAS DE MARKETING
Segun Kotler las estrategias son las siguientes:

o Estrategia de bajos costos.
o Crear una experiencia Unica para el consumidor.
o Reinventar nuestro modelo de negocio.
o Ofrecer calidad méaxima en el producto.
o Centrarse en nichos de mercado.
o Ser Innovador.

o Ser el mejor en disefio.

INVESTIGACION DE MERCADOS

“La investigacion de mercados implica el diagndstico de necesidades de informacion y
su busqueda sistemética y objetiva mediante el uso de métodos para su obtencion,
andlisis, e interpretacion con el fin de identificar y solucionar problemas y aprovechar

oportunidades.”

La investigacion de mercados no es mas que la basqueda de informacién necesaria
gue ayuda a tomar la mejor decision con el fin de implementar las estrategias

adecuadas para la empresa.

’ (LAMBIN, 1993)
* (TRESPALACIOS GUTIERREZ, VAZQUEZ CASIELLES, & BELLO ACEBRON, 2005)



METODOLOGIA PARA REALIZAR UNA INVESTIGACION DE MERCADOS

Segun TRESPALACIOS GUTIERREZ, VAZQUEZ CASIELLES, & BELLO ACEBRON,

(2005) las fases son las siguientes:
FASE 1: DETERMINACION DE NECESIDADES DE INFORMACION

e Definicion del problema u oportunidad de decision.

¢ Establecimiento de los objetivos de investigacion.
FASE 2: DISENO DE LA INVESTIGACION DE MERCADOS

e Eleccion del tipo de investigacion.
¢ Planificacion del muestreo.

e Establecimiento del soporte de informacién y escalas de medida.
FASE 3: EJECUCION DE LA INVESTIGACION DE MERCADOS

¢ Recogida de datos —trabajo de campo.
e Analisis de la informacion.

e Obtencién de resultados.
FASE 4: COMUNICACION DE LOS RESULTADOS

o Disefio y preparacion del informe de resultados.

e Presentacion de los resultados, conclusiones y recomendaciones.
ESTUDIO DE FACTIBILIDAD

Para (CHAIN, 2011) un estudio de factibilidad no es mas que determinar si es posible
realizar 0 no un proyecto, tomando en cuenta siempre algunos componentes basicos

para llegar a la mejor decision:

e El decisor puede ser un inversionista, financista o analista.

e Las variables controlables por el decisor, que pueden hacer variar el resultado
de un mismo proyecto, dependiendo de quién sea él.

e Las variables no controlables por el decisor y que influyen en el resultado del

proyecto.



e Las opciones o proyectos que se deben evaluar para solucionar un problema o
aprovechar una oportunidad de negocios.

En el siguiente gréfico indica en qué etapa se encuentra el estudio de factibilidad:

( Perfil J
- ( Prefactibilidad ]

m ( Factibilidad J

L =

GraficoNro.1:Factibilidad
Fuente: (CHAIN, 2011, P. 25,26 y 27).

1.2. ANTECEDENTES DE LA EMPRESA SANCECI CIA.LTDA

Megatienda Santa Cecilia es una empresa familiar creada un 21 de diciembre del 2001

constituyéndose a nombre personal de la Sra. Gladys Cecilia Barahona Pinos.

El local que tenian anteriormente era pequefio, por lo que decidieron ampliarlo y
remodelar la tienda, con la finalidad de expandir el negocio, mejorar el servicio y asi
vender sus productos al consumidor de forma directa. Compraron un local que
pertenecia a EMPROVIT, empresa publica. La ampliacién de su tienda sirvié para
brindar mayor comodidad a sus clientes, dandoles una atencién de calidad y mejores
servicios, incluso hicieron un parqueadero subterraneo para dar facilidades de

estacionamiento y comodidad a sus clientes.



El nombre de “Mega Tienda” se da con la idea de ganar posicionamiento en el
mercado y asi competir con el resto de supermercados locales y el nombre de “Santa

Cecilia” es en honor al nombre de la duefia de la empresa.

En sus inicios, la empresa ofrecia Unicamente productos de consumo masivo, pero
gracias a la gran cantidad de clientes y a la ampliacion de su tienda, la empresa
empez0 a extender su linea de productos.

En la actualidad SANCECI. Cia. Ltda. se destaca por ofertar productos de bazar,
jugueteria, plasticos, cosméticos, perfumeria, ropa, entre otros. La diversificaciébn en

sus productos, la volvié mas competitiva dentro del mercado comercial.

Cabe recalcar que la empresa se encuentra en la ciudad de Cuenca con un tipo de
mercado de competencia perfecta. El supermercado se encuentra en este mercado ya
gue no existe una restriccion para entrar al mismo y se ofertan productos idénticos a

muchos compradores.

Hostal San Pablo

Hotel Espana

[

La Mesa Salsoteca

Imagen Nro. 1: Ubicac de SANCECI. CIA. LTDA.
Fuente:
79.0007984,827m/data=!3m2!1e3!4b1!4m5!3m4!1s0x91cd18164c2ea019:0x63c144
101e7b9239!8m2!3d-2.8962259!4d-78.9986097




1.3. SITUACION ACTUAL DE SANCECI CIA.LTDA.

Es sumamente importante conocer la situacién actual de la empresa, para saber como
esta direccionada, hacia dénde quiere llegar y cudles son sus principales metas y

objetivos.
MISION

Vender productos de primera necesidad, al mejor precio, con la mejor calidad para

satisfacer a nuestros clientes.
VISION

Crecer y mejorar constantemente en base a su calidad, precios competitivos y brindar

la mejor atencion al cliente.
OBJETIVOS

Expandirse en el mercado y ganar un posicionamiento como un supermercado de

calidad y con excelentes productos.

La Mision, Visién y Objetivos expuestos anteriormente son propios de la empresa, los
cuales demuestran que no se tiene una idea clara de crecimiento y posicionamiento
concreto para la empresa. Se ha visto necesario proponer una nueva Mision, Vision y
Objetivos, mediante estrategias claras que ayuden a la empresa a ganar un

posicionamiento y crecer en el mercado local.

La situacion actual de la empresa SANCECI. Cia. Ltda. es eficiente aunque con ciertas

irregularidades en algunos campos.

e Giro del Negocio: Su comercializacion se centra en una gran variedad de
productos de primera necesidad, bazar, jugueteria, cosméticos, ropa, etc,
abarcando un extenso nicho de mercado y fedilidad de los clientes.

e Oportunidad de negocio: SANCECI. Cia. Ltda. se ha encaminado en buscar
nuevas oportunidades de negocio (construir un nuevo supermercado) Yy

productos de calidad que se puedan comercializar en el supermercado.



e Estrategias de alianza: SANCECI. Cia. Ltda. busca la fidelizacién con sus
proveedores garantizidndoles pagos oportunos y comercializacion rapida de
sus productos.

e Organizacién: En los ultimos afos la empresa ha sufrido desorganizacion en
algunos de sus departamentos y procesos, principalmente en las bodegas
donde segun el dltimo inventario que se realizé después de cinco afos se

observé que existieron sobrantes y faltantes en ciertos productos.

e Recursos Humanos: Existe una gran rotacion de personal en el area de caja
y comercializacién. Lo que se observd en general es que falta personal en

algunas areas de la empresa.

e Politicas: No cuenta con politicas establecidas internamente que garanticen
un correcto funcionamiento de la empresa y que den un valor agregado para
satisfacer a los clientes.

Cabe recalcar que SANCECI. Cia. Ltda. tiene un amplio nicho de consumidores por lo
que ha surgido la idea de construir un nuevo supermercado dentro de la urbe
cuencana, lo cual le beneficiara para ampliar su cuota de mercado y para ganar

terreno y posicionamiento en el mercado.



1.4. DESCRIPCION DEL NEGOCIO

Logo de la Empresa

Megasupermercad@
SAMECEER

Baratifor Slevapre

Nombre de la Empresa
Tipo de empresa

RUC

Fecha de constitucion

Representante Legal

SANCECI. CIA. LTDA

Compafiia de responsabilidad limitada formado por la familia Barahona.
0190393879001

Agosto del afio 2013.

Ing. Ricardo Javier Barahona Pinos.

Actividad de la empresa /

Tipo de negocio

Distribucion, comercializacién, compra y venta al por mayor y menor de
toda clase de productos alimenticios de primera necesidad y de
consumo masivo, en estado natural, elaborados o semielaborados,
confiteria en general, bebidas alcohdlicas y no alcohdlicas de consumo
humano, articulos de hogar, bazar, menaje, perfumeria, productos de

aseo personal y toda clase de articulos de limpieza y medicamentos.

Domicilio de la empresa

Horario de atencién

En la provincia del Azuay, canton Cuenca, calles Mariscal Lamar 2-59 y
Tomas Ordoiiez.

Lunes a domingo de 8:30 a 20:00

Pais Ecuador
Ciudad Cuenca
Teléfono (07) 411-50-23 ext. 108

Extensién para ventas
E-mail (Correo electrénico)

Pagina Web

Ext: 101

info@megasantacecilia.com

www.megasantacecilia.com/

Sector

Giro de Negocio

Supermercados
Relacionado con todo lo que tenga que ver con supermercados y

comisariatos asi estos sean de actividad externa.

Tabla Nro. 1: Descripcion del Negocio

Fuente: Por los autores de lainvestigacién



mailto:info@megasantacecilia.com

1.4.1.DINAMICA DEL MERCADO

e Consumidores: Mercado dirigido para amas de casa y cabezas
de hogar con ingresos entre los 600 y 800 délares (clase media y
baja), se incluyen también los casos de las personas recién
casadas que perciben un sueldo basico en la cual ambas partes
trabajan para lograr entre los dos un ingreso mayor a los 600
dolares.

En los siguientes graficos se mostrara el nivel de ingresos que tiene una familia:
promedio de clase media y clase baja en el Ecuador:

El promedio de ingresos totales en Ecuador es de 893 ddlares. El decil 1 (menos ingresos) percibe en promedio 305
ddlares, mientras el decil 10 (mayores ingresos) tiene un ingreso promedio de 2.459 ddlares.

Distribucién del Ingreso Corriente Total (monetario y no monetario) Mensual por

deciles de ingreso per capita

27,5%

B Ingreso Promedio

-#-Porcentaje del Ingreso

Promedio
Nacional:
893 ddlares

Decil | Decil 2 Decil 3 Decil 4 Decil 5 Decil 6 Decil 7 Decil 8 Decilg  Decil10

Menos ingresos Mas ingresos

Grafico Nro.2 Ingresos Familiares en Ecuador

Fuente: http://www.elcomercio.com/actualidad/inec-ingreso-familia-ecuador-

sueldo.html
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INGRESO FAMILIAR DISPONIBLE DEL MES

(1,60 PERCEPTORES DE LA REMUNERACION BASICA UNIFICADA)
ENERO - 2017

Remuneracion Basica Unificada 1/
ingreso Total Mininm » 375
1/12 Décimo Tercera Remuneracion $31,25
1/12 Décimo Cuarta Remunerad 2/
Ingreso Minimo Mensual Total de un Perceptor 437,
Ingreso familiar mensual de 1,60 perceptores de la
remuneracion sectonal unificada S (

1/, €l Salano Basico Unificado para los trabajadores en general se i1« ntaa
partir de! 1° de enero de 2017, segun Acuerdo del Ministerio del Trabalo N MDY

20160300 del 28 de diciembre de 2016; publicado en Registro Oficla 1
Suplemento Nro, 919 de fecha 10 de enero de
Tabla Nro.2: Ingresos en el Ecuador
Fuente: http://www.ecuadorencifras.gob.ec//documentos/web-

inec/Estadisticas_Sociales/Encuesta_Nac_Ingresos_Gastos_Hogares_Urb_Rur_E
NIGHU/ENIGHU-2011-2012/EnighurPresentacionRP.pdf

Proveedores: En el mercado de consumo masivo tanto
SANCECI. Cia. Ltda. como la competencia tienen el poder de
negociacion con cada uno de los proveedores existentes dentro

de dicho mercado, por la cantidad o volumen de compras que
realizan.

Competencia: La competencia a la que se enfrenta la empresa
indirectamente es dura debido a que existen empresas solidas y
bien establecidas en nuestra ciudad como: Supermaxi,
Coralcentro, Gran Aki, TIA, que son empresas que funcionan a

nivel nacional, cabe recalcar que estas empresas
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ofertan productos similares en comparacion a los que oferta SANCECI. Cia. Ltda. pero hay que

considerar que cada una de estas empresas tienen diferentes nichos de mercado y su

comercializacion esta dirigida para un segmento muy variado. (Posteriormente en el capitulo 2, literal

2.1.2.5, se analizar4 detalladamente a la competencia directa a la que se enfrenta SANCECI. Cia.

Ltda.)

1.4.2. PRODUCTOS QUE OFRECE

SANCECI. Cia. Ltda. ofrece una gran variedad de productos entre los mas importantes estan:

Seccionl | Seccion?2 Seccion 3 Seccion4 | Seccion5| Seccion 6 | Seccion 7| Seccion8 | Seccion9 | Seccion10 |Seccion 11
Pelotas Juguetes Edredones Cristaleria | Cereales | Enlatados | Gelatinas | Shampoo |  Guantes | PapelHigenico | Aguas
Juguetes Bolsos Toallas Utencilios de cocinal  Azucar | Mantecas | Conservas | Pasta Dental | Detergentes | Tollas Femeninas|  Jugos
Cortinas de Bafio| Porta Retratos Termos Alimento Mascotas | Caramelos |  Aceite | Avena Jabon Tocador Jabonde Lavar|  Pafidles | Gaseosas
Plasticos Adomos y Articulos de Hogar Galletas | Salsas | Café Focos Cloros Senviletas | Snacks
Armoz Tollas Cocina | Licoreria

Fideos

Granos

Tabla Nro. 3: Productos que ofrece SANCECI. Cia. Ltda.

Fuente: por los autores de esta investigacion.
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La clasificacion presentada anteriormente se basa en la organizacion de la empresa.
Hay que considerar que existe una seccion exclusiva de bazar, cosméticos y bisuteria
gue estd apartada de las secciones del supermercado al igual que la seccion de

carnicos, embutidos y congelados que se encuentra en la parte trasera de la tienda.

La clasificacion que maneja el supermercado no es la correcta ya que en algunas de

sus secciones estan productos que no deben mezclarse con otros.
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CAPITULO II: DIAGNOSTICO ESTRATEGICO SITUACIONAL DE LA EMPRESA
2.1. ANALISIS EXTERNO

2.1.1. Andlisis Del Macro Ambiente

El analisis del macro ambiente se enfoca en todos los aspectos externos que

rodean a la empresa, en los cuales la organizacién desarrolla sus actividades.

SANCECI. Cia. Ltda. estd sujeta a los cambios continuos que se dan en los
factores externos que la rodean, por lo que la empresa debe tener la capacidad
de adaptacion. Se analizaran los siguientes factores o aspectos para la

consecucion de las oportunidades y amenazas correspondientes.

2.1.1.1. Aspectos Politicos-Legales

Politicos

Con la situacion actual de la politica ecuatoriana y la entrada de un nuevo
gobierno, ha generado un alto grado de incertidumbre para la empresa en
funcion sobre las nuevas leyes que entren a regir en el nuevo gobierno ya
gue estas pueden provocar una ventaja o desventaja para SANCECI. Cia.
Ltda.

Dentro del andlisis politico estan los siguientes puntos que son de mayor

importancia para el desarrollo comercial de la empresa:

e Politica arancelaria: Creacién de salvaguardias a la importacion de
productos y materias primas, lo cual genera un incremento en los impuestos
y desempleo. Esta politica afecta a la empresa en tema de las importaciones
debido a que el 100% de productos de bazar y jugueteria son importados.
Las empresa ha optado en la actualidad a bajar su cupo de importaciones

por dicha politica.
e Politicas ambientales: A las que debe acogerse toda empresa, las cuales

son beneficiosas para generar conciencia, crear un entorno y un planeta

apto para vivir. La empresa se ve beneficiada con esta politica ya que puede
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generar proyectos para concientizar a la ciudadania sobre esta
problematica.

Politica de proteccién a los consumidores: Brindandoles productos y
servicios de calidad aptos para el uso o consumo humano sin perjudicar su
integridad. SANCECI. Cia. Ltda. se beneficia de dicha politica ya que

implementara nuevas normas de calidad como por ejemplo la 1ISO-9000.

Politica en materia de empleo: respetar los derechos y obligaciones de los
trabajadores brindandoles un espacio apto y con todas las seguridades para
gue puedan desarrollar su trabajo. Esta politica para SANCECI. Cia. Ltda.
es beneficiosa ya que los trabajadores se sentiran conformes y seguros con
su trabajo, salario e incentivos, al igual que la empresa evitara problemas de

demandas por problemas laborales.
Legales

Dentro del marco legal se toma en concideracién la normativa vigente como:
regulaciones, leyes, reglamentos y disposiciones que estén acordes a las
actividades empresariales en las cuales se desenvuelven y a las cuales se
sujeta SANCECI. Cia. Ltda.

“Art. 92.- La compafiia de responsabilidad limitada es la que se contrae
entre tres 0 mas personas, que solamente responden por las obligaciones
sociales hasta el monto de sus aportaciones individuales y hacen el
comercio bajo una razoén social o denominacion objetiva, a la que se
afadira, en todo caso, las palabras "Compafila Limitada®™ o su
correspondiente abreviatura. Si se utilizare una denominacién objetiva seré
una que no pueda confundirse con la de una compafia preexistente. Los
términos comunes y los que sirven para determinar una clase de empresa,
como "comercial”, "industrial”, "agricola”, "constructora”, etc., no seran de
uso exclusive e iran acompafiadas de una expresion peculiar. Si no se
hubiere cumplido con las disposiciones de esta Ley para la constitucion de la
compafiia, las personas naturales o juridicas, no podran usar en anuncios,

membretes de cartas, circulantes, prospectos 28 u otros documentos, un
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nombre, expresion o sigla que indiquen o sugieran que se trata de una

compafiia de responsabilidad limitada.”

e Constitucion de una empresa: La empresa constituye un organismo social,
representado por un numero determinado de personas con el fin de unificar
esfuerzos, ideolodias y trabajo. Las personas que intervienen legalmente en
la cosntitucion de una sociedad o empresa recibe el nombre de socio.

» SANCECI Cia. Ltda. se constituy6 bajo escritura publica y posterior
inscripcion en el reistro mercantil, momento en el que adquiere

responsabilidad juridica. *

o Capital: Es el factor importante para constituir una empresa, es la
aportaciéon que todo socio se compromete a entregar. En una companiia

limitada es el monto de $400.

e “Art 93 de la ley de compafias: Toda compafia de responsabilidad
limitada es mercantil, pero sus integrantes por el hecho de constituirla, no

adquieren el nombre de comerciantes.”®

Dentro de las disposiciones gubernamentales SANCECI. Cia. Ltda. cumple con
todas las normas y leyes establecidas en este pais para su constitucion y

funcionamiento.
Registro de la Super intendencia de Compaiiias; Expediente Nro. 172309
Resolucion de Constitucion Nro. SC.DIC.C.13 0745

Registro Unico de Contribuyentes Nro. 0190393879001

* Codificacién No. 000. RO/ 312 de 5 de noviembre de 1999.
https://www.supercias.gov.ec/web/privado/marco%20legal/CODIFIC%20%20LEY%20DE%20COMPANIAS

.pdf

5http://appscvs.supercias.gob.ec/consuItalmagen/VisuaIizaDocumetos.zuI?tipoDocumento=juridi(:a&expedi
ente=172309&codigoResolucion=32013007060&idDocumento=2.2.1&fecha=2013-08-23%2000:00:00.0

® LEY DE COMPANIAS, CODIFICACION.
[https:/mww.supercias.gov.ec/web/privado/marco%20legal/CODIFIC%20%20LEY%20DE%20COMPANIA

S.pdf]
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Dentro de las Disposiciones Fiscales, SANCECI. Cia. Ltda. paga oportunamente
todos los impuestos que estan vigentes en el Ecuador como: IVA (Impuesto al
Valor Agregado),las respectivas declaraciones al SRI ( Servicio de Renta

Internas).

“Art. 52.- Objeto del impuesto.- Se establece el Impuesto al Valor Agregado
(IVA), que grava al valor de la transferencia de dominio o a la importacion de
bienes muebles de naturaleza corporal, en todas sus etapas de
comercializacion, asi como a los derechos de autor, de propiedad industrial y
derechos conexos; y al valor de los servicios prestados, en la forma y en las

condiciones que prevé esta Ley.”

“Art. 1.- Objeto del impuesto.- Establécese el impuesto a la renta global que
obtengan las personas naturales, las sucesiones indivisas y las sociedades

nacionales o extranjeras, de acuerdo con las disposiciones de la presente Ley.”

Dentro del Cddigo de trabajo, el trabajador debe contar con la afiliacion al seguro

social, esto se establecio en consulta popular en mayo del 2011, donde toda empresa

sea esta publica o privada o cualquier empleador que no afilie a sus empleados sera

sancionado acorde al ordenamiento juridico pertinente.

Ademaés el empleador tiene la obligacion de:

Pagar las cantidades que correspondan al trabajador, en los términos del contra
to y de acuerdo con las disposiciones de este Cédigo.

Indemnizar a los trabajadores por los accidentes que sufrieren en el trabajo y
por las enfermedades profesionales, con la salvedad prevista en el Art. 38 de es
te Cddigo.

Proporcionar oportunamente a los trabajadores los Utiles, instrumentos

y materiales necesarios para la ejecucion del trabajo, en condiciones adecuada
S para que este sea realizado.

Tratar a los trabajadores con la debida consideracion, no infiriéndoles maltratos

de palabra o de obra.

" Ley de Régimen Tributario IVA
file:///C:/Users/Usuario/Downloads/20151228%20LRTI.pdf
8 Ley de Régimen Tributario Impuesto a la Renta
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e Conferir gratuitamente al trabajador, cuantas veces lo solicite, certificados

relativos a su trabajo.’

SANCECI. Cia. Ltda. al tratarse de una empresa comercial debe cumplir todos los
pasos para constituirse como una compariia de responsabilidad limitada, como también
acatar todas las leyes, reglamentos, obligaciones expuestos por la legislacion

ecuatoriana para poder funcionar sin ningun inconveniente dentro del pais.
2.1.1.2. Aspectos econdémicos

El desarrollo econémico se ve afectado por algunos factores como: inflacion,
tasa de interés, producto interno bruto, balanza comercial, niveles de ingreso.

Los cuales se detallaran a continuacion.

°Cédigo del Trabajo
http://www.justicia.gob.ec/wp-content/uploads/2015/05/CODIGO-DEL-TRABAJO.pdf
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Inflacion

La inflacion es la variacidén de precios en la economia tanto de bienes como servicios existentes en el mercado durante un

tiempo determinado. Una de las medidas mas frecuentes de la inflacion es el indice de precios al consumidor (IPCU) la cual

se considerara en este andlisis.

INFLACION
4,50%
4,00%
3,50% \
3,00% N‘_—\
2,50% .
2,00% \\
1,50% —
1,00% \’—‘\'——‘\w
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0,00% - -
Ago.-|Sep.-| Oct.- |Nov.-| Dic.- | Ene.-  Feb.- |Mar.-| Abr.- May. | Jun.- | Jul.- |Ago.-|Sep.-| Oct.- [Nov.-| Dic.- | Ene.-|Feb.-
2015|2015|2015|2015| 2015|2016 | 2016|2016 2016 |-2016 2016|2016 2016 2016 2016 2016|2016 2017 2017
—&—INFLACION 4,14%3,78%3,48%3,40%3,38%3,06%2,60%2,32%1,78%1,63%(1,59%1,58%1,42%(1,30%1,31%1,05%1,12%0,90%0,96%

Grafico Nro. 3: Inflacién

Fuente: https://contenido.bce.fin.ec/resumen_ticker.php?ticker_value=inflacion
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El gréfico expuesto anteriormente, muestra que la inflacion ha sido variable en los dos
ultimos afios. En el 2015, en el mes de agosto, la inflacion alcanz6 un valor de 4.14%,
con una tendencia a la baja en los siguientes meses del 2015. En mayo del 2016 la
inflacion registra un valor de 1,63% de igual manera muestra una tendencia a la baja
en los meses posteriores. En los meses expuestos del afio 2017 se observa que en el
mes de enero la inflacién es de 0,90% y en el mes de febrero de 0,96% teniendo una
tendencia al alta en estos dos Ultimos meses, pero consideramos que segun lo
mostrado en el grafico la tendencia va a tener variaciones notorias en los préximos

meses del afio en curso.

La tendencia a la baja que presenta la inflacién es beneficiosa para SANCECI. Cia.

Ltda. ya que la misma puede regular sus precios y ser mas competitiva en el mercado.

La tendencia que muestra el Ultimo semestre es positiva para la empresa ya que no
habra escasez en los productos por parte de los proveedores por lo consecuente no se
tendra alteracién en los precios y se evitaran especulaciones e incertidumbre sobre el
alza de los precios. ElI Supermercado comercializard y distribuira sus productos de
manera efectiva y rapida lo que provocaria que sus finanzas mejoren y que la empresa
tenga mas estabilidad y crecimiento en el mercado. Se debe considerar que la
inflacién es variante por lo que se prevé que para los proximos meses la misma tendra

una tendencia al alza pero esta sera minima.

Tasa de interés

La tasa de interés no es mas que el precio del dinero en el mercado financiero, de

acuerdo al uso que se le da al mismo.
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Tasa de interés activa: Es el porcentaje que cobran las instituciones bancarias por el dinero que presta, de acuerdo con

las condiciones del mercado y las disposiciones del banco central.

Tasa de interés Activa

9,40%
9,20% m
9,00% I \_A

8,60% I \-" l \
L U | \ /

8,20% \ I

8,00% \'_"

7,80%

8,80%

7,60%
7,40%

Jul.- | Ago.- | Sep.- | Oct.- | Nov.- | Dic.- | Ene.- | Feb.- | Mar.- | Abr.- | May.- | Jun.- | Jul.- | Ago.- | Sep.- | Oct.- | Nov.- | Dic.- | Ene.- | Feb.- | Mar.-
2015 | 2015 | 2015 | 2015 | 2015 | 2015 | 2016 | 2016 | 2016 | 2016 | 2016 | 2016 | 2016 | 2016 | 2016 | 2016 | 2016 | 2016 | 2017 | 2017 | 2017

‘—O—Tasa de interes Activa | 8,54% | 8,06% | 8,06% | 9,11% | 9,22% | 9,12% | 9,15% | 8,88% | 8,86% | 9,03% | 8,89% | 8,66% | 8,67% | 8,21% | 8,78% | 8,71% | 8,38% | 8,10% | 8,02% | 8,25% | 8,14%

Grafico Nro.4 : Tasa de interes activa

Fuente: https://contenido.bce.fin.ec/resumen_ticker.php?ticker_value=activa
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La tendencia de la tasa de interés activa en los ultimos afios ha sido cambiante, se
muestra variaciones empezando desde julio del 2015 con un valor del 8,54%, pasando
por mayo del 2016 con un valor del 8,89% y terminando en marzo del 2017 con un
valor 8,14%.

Las personas y empresas buscan el mejor financiamiento en las instituciones
financieras existentes, la tendencia que muestra la tasa de interés activa en los ultimos
afos ha sido fluctuante por lo que la poblacion ecuatoriana buscara no endeudarse
hasta que las cosas mejoren, esto implica que tanto las personas como las empresas
tendran menos poder adquisitivo y por ende una disminucion en la venta de los
productos que ofrece SANCECI. Cia. Ltda.
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Tasa de interés pasiva: Es la tasa de interes que las instituciones bancarias o financieras pagan a sus clientes por el

dinero captado o mejor dicho lo que paga el banco por los depositos que tenga una persona en esa institucion.
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Grafico Nro.5: Tasa de interés pasiva

Fuente: https://contenido.bce.fin.ec/resumen_ticker.php?ticker_value=activa
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La tendencia de la tasa de interés pasiva es a la baja en los Ultimos meses lo cual
expone a que las instituciones bancarias no generen las captaciones necesarias. Para
la empresa no es un tema preocupante ya que sus ingresos estan enfocados al
comercio y no a lo que generen las entidades bancarias. Cabe recalcar que SANCECI.
Cia. Ltda. tiene dinero en los bancos locales pero en una cantidad prudente para
realizar pagos a proveedores o para solventar alguna deuda. Si la empresa tiene
inversiones en entidades financieras ganaria un interés fijo que varia desde del 5% al
8% dependiendo del monto y de la entidad financiera, la empresa viendo esa cantidad
porcentual que puede generar en una institucion financiera prefiere invertir ese dinero

para aumentar su portafolio de productos y su cuota de mercado.
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Producto Interno Bruto (PIB)

El Producto Interno Bruto (PIB) es la suma en ddlares de todos los bienes o servicios

que produce un pais 0 una economia.

PRODUCTO INTERNO BRUTO - FIB
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Grafico Nro.6: Producto Inteno Bruto (PIB) del Ecuador

Fuente: https://www.bce.fin.ec/index.php/boletines-de-prensa-archivo/item/899-
producto-interno-bruto-la-econom%C3%ADa-ecuatoriana-registr%eC3%B 3-

durante-el-primer-trimestre-de-2016-una-variaci%C3%B3n-trimestral-de-19

El PIB muestra una reduccién de -1,9% en el primer trimestre del 2016, lo cual no es
favorable si no muestra una pronta recuperacion ya que puede tornarse en una crisis

econdmica bastante seria que afectaria al pais.

No es conveniente una tendencia del PIB a la baja para la empresa ya que que
desacelera la comercializacion de sus productos y esto afecta al negocio ya que la
empresa deberia mantener un stock minimo de inventario para evitar asi una escasez
de producto. Con una caida del PIB como se muestra en el grafico anterior es

perjudicial para cualquier empresa y sobre todo para SANCECI. Cia. Ltda. ya que al
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mostrar recesion significa que se han perdido empleos y el poder adquisitivo de la
gente ha decendido por lo que las personas dejardn de comprar ciertos productos

suntuarios y las ventas bajarian notablemente.
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Balanza comercial

Balanza comercial es la diferencia entre las exportaciones e importaciones, es decir, el valor de los bienes que un pais

vende al exterior versus los que compra a otros paises.

BALANZA COMERCIAL (1)

Toneladas métricas en miles y valor USD FOB en millones

Variacidn
Enero 2014 Enero 2015 Enero 2016 Enero 2017 2017 - 2016

T usD FOB ™1 usoD FOB T usD FOB Tha usD FOB e
Absoluta Relativa
Exportaciones totales 2,423.2 2,017.2| 2,833.8 1.,599.3| 2,.738.2 1,157.1| 2,734.8 1,559.2 402.1 34.8%
Petroleras 1.648.4 10785 2,053.8 s09.5 | 19067 291 3| 1,.785.1 568.1 276.9 95.1%
No petroleras F74.8 938 .7 FEO.1 Q89 8 831.5 8658 S49 7 991.1 125.2 14.5%
Importaciones totales 1,395.5 2,228.4| 1,388.9 2.,086.6| 1.208.0 1,278.0| 1,411.2 1.,484.2 206.2 16.1%
Bienes de consumo 75.9 3459 823 J08.8 57.3 262.2 669 285 2 23.0 8 8%
Trafico Postal internacional y Correos Rapidos (2) o.4 21.2 0.2 9.5 o2 a9 o3 11.6 2.6 29 6%
Moterios primas 584.1 638 .8 5372 G541 5742 4700 Faa 7 543 &6 73.6 15 7%
Bienes de capital 517 5851 &51.1 5765 31.5 3306 4.8 349 0 18.4 5.6%
Combustibles y Lubricantes e682.9 633.5 s0OF. 3 423 5 543 9 2021 5617 290 2 87.1 A2 9%
Diversos a.5 3.9 o7 4.0 og 3.2 og 4.6 1.5 A6.0%
Ajustes (3) - - - - - 00%
Balanza Comercial - Total -211.2 ~-487.34 -120.93 75.00 195.9 162.0%
Bal. Comercial - Petrolera J459.8 19%.1 a5.8 275.9 207.2%
Exportaociones petroleras 1,0785 &09.5 2913 568.1 95.1%
importaociones petroleras 6287 L4104 2015 292 3 45 1%
Bal. Comercial - Mo petrolera -661.0 -G8 6.4 -210.F -200.9 4.7%
Exportaciones no petroleras H38.7 Q8958 658 9911 14.5%
importaciones no petroleras 1,599 7 16762 1.076.6 1,.182.8 10.7%

Tabla Nro.4 : Balanza Comercial del Ecuador

Fuente:

https://contenido.bce.fin.ec/documentos/Estadisticas/SectorExterno/BalanzaPagos/balanzaComercial/ebc201703.pd

f
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La Balanza comercial que muestra el afio 2017 es de 75 millones de ddlares, lo que

implica que las exportaciones son mayores a las importaciones en este periodo.

Esta balanza comercial ha tenido en los tres Ultimos afios una tendencia negativa y a

partir del afilo 2017 se observa que la tendencia es positiva.

Esta baja en importaciones afecta a la empresa porque todo sus productos de bazar y
jugueteria son 100% importados lo cual conlleva a comprar mercaderia nacional de
costo mas elevado en comparacion al producto del extranjero, también su cuota de
importacion disminuiria casi a la mitad lo que genera una rentabilidad menor para la
empresa. Cabe recalcar que SANCECI. Cia. Ltda. al dejar de importar algunos
productos tendria que buscar en el mercado local proveedores para cubrir ciertos
productos lo que genera que la empresa deje de ser importadora y pase a ser

distribuidora y su ganancia sea menor.
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2.1.1.3. Aspectos sociales

Desempleo

El desempleo ha aumentado notablemente en el Ecuador y en la ciudad de
Cuenca, se puede apreciar que hasta diciembre del afio 2016 el desempleo en
la ciudad ha aumentado en (1.74%) siendo el porcentaje mas alto de
desempleo en los Ultimos seis afios y a nivel nacional la situacion es similar,

apenas a disminuido en un (0,01%).

El tema del desempleo para SANCECI. Cia. Ltda. no es de lo mejor ya que las
ventas disminuyen. Esto genera que las personas empiecen a consumir bienes
0 productos necesarios y dejen a un lado los bienes suntuarios que consumian
cuando disponian de mayores ingresos, lo que provoca realizar nuevas
estrategias de mercado y tratar de comercializar algunos productos al costo

para recuperar la inversion.

FECHA VALOR

Diciembre-21-2016 4.76 %

Septiembre-20-2016 3.02 %

Junio-30-2016 3.32 %

Marzo-31-2016 4.57 %

Diciembre-31-2015 3.29 %

Septiembre-30-2015 2.65 %

AR SNV SR i) Tabla Nro.5: Desempleo ciudad de
Marzo-31-2015 3.22 %

Diciembre-31-2014 2.30 % Cuenca

Septiembre-30-2014 4.16 %

Junio-30-2014 3.37 % Fuente:https://contenido.bce.fin.ec/indica
Marzo-31-2014 3.20 %

Diciembre-31-2013 3.68 % dor.php?tbl=desempleo_cuenca
Septiembre-30-2013 4.29 %

Junio-30-2013 4.52 %

Marzo-31-2013 3.15 %

Diciembre-31-2012 3.67 %

Septiembre-20-2012 4.41 %

Junio-30-2012 3.42 %

Marzo-31-2012 4.66 %

Diciembre-21-2011 2.90 %

Diciembre-21-2011 3.88 %

Septiembre-20-2011 4.13 %

Junio-320-2011 3.61 % 29




Composicion de la poblacion: Total nacional

En el trimestre de diciembre 2016 a nivel nacional:
*La poblacion en edad de trabajar (PET) es de 11,7 millones de personas.
*La poblacion econdomicamente activa (PEA) es de 7,9 millones de personas
*La poblacion econdmicamente inactiva (PEl) es de 3,8 millones de personas.

dic-08 dic-09 dic-10 dic-11 dic-12 dic-13 dic-14 mar-15 jun-15 sep-15 dic-15 mar-16 jun-16 sep-16

Poblacién en Edad de Trabajar 9309490 9643996 10.032.716 10.291 500 10.533.003 10.864 147 11.200.371 11.159.255 11 201636 11 252 084 11 318 398 11.399.276 11 467 518 11 557 285 11.639.325 11.696.131

o 6.336.029 6385421 6.548037 6436257 6581621 6.701.014 6952986 7.194.521 7374083 7430701 7.509.717 7493528 7.861.661 T.831.981 B.057.150 7874021

Activa
Pablacian con Empleo 6019332 6005395 6.125135 6§113.230 6.304.834 6424840 6.564.241 6921107 7001116 7OOESE4 7274221 7140636 7412671 7415089 7637986 7.463579
Empleo Adecuado/Flena 2.737.158 2.853.659 2.565.691 2.875.533 2.996566 3.11E174 3325045 3.545802 3223906 3410400 34050685 3.437.110 3.142554 3.214.776 3.154.513 3.243.293
Subempleo 1.155.872 057978 1071615 883255 706.458 603850 808268 925774 B55.698 077785 11210383 1050646 1343231 1277717 1580342 1564825
Emplea no remunerado 557.145 523.928 532.204 52B.991 505484 537.431 403182 508.478 7100083 623.781 655.616 574.061 796919 759390 834147 660503
Otro empleoc no pleno 1504000 1649345 1778578 1765688 2.056.875 2.01B582 2.010279 1524634 2142958 20444691 1961001 1931205 2100225 2138676 2.063840 1978071
Empleo no clasificada 65.155 15481 127.047 53.763 30.451 145763 14463 15.421 28.382 41 E36 38751 47614 24742 24530 25135 16.497
Desemplea 316.697 330.028 423302  323.027 276.787 276.174 288.745 273.414 262.967 332.117 325.496 357.892 448920 416.3E3 419173 410441

Poblacién Econdmicamente

[ 2573460 3263575 3483779 3855244 3951382 4162 8B4 4247385 3964734 3827552 3851383 3718681 3900748 36058656 3.725.303 3582166 3.822.110

Mota: En el contexto de cambio del marco maestro de muestreo de las encuestas de hogares, desde diciembre 2013 se incluye estimaciones de poblacidn a
partir de las proyecciones de poblacién 2010. Los cambios en tendencias de crecimiento poblacional entre diciembre 2013 y anteriores periodos responden
a la inclusién de este ajuste de poblacidn. Antes de diciembre del 2013 se utilizaba para ponderar la poblacion el ejercicio de proyecciones de poblacién en
base al Censo de Poblacion 2001. Este procedimiento no afecta las estimaciones de los diferentes indicadores calculados del mercado laboral presentados
en este documento, ni sus series historicas.

Tabla Nro.6 : Composicion de la poblacion apta para el trabajo

Fuente: http://www.ecuadorencifras.gob.ec/empleo-diciembre-201/
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Grafico Nro.7 : Desempleo a nivel Nacional

Evolucion del Desempleo: Total nacional

En diciembre 2016, |a tasa de desempleo alcanzo el 5,2% a nivel nacional.

4,2%

dic-13

Variacidn estadisticamente no
significativa dicl5 — dicl6

T, 7%
5,3%

5,2% 5,2%
4,8%

3,8% 3,8%

dic-14
mar-15
jun-15
sep-15
dic-15
mar-16
jun-16
sep-16
dic-16

Fuente: http://www.ecuadorencifras.gob.ec/empleo-diciembre-201/
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Migracién

Se estima que existen alrededor de 3.500.000 ecuatorianos que viven fuera del pais,
los paises mas concurridos por nuestros compatriotas son Estados Unidos, Espafia,

Italia, Inglaterra, entre otros.

La causa por la cual nuestros compatriotas abandonan el pais se debe a: la crisis

econdmica, social y politica.

Se estima que 8 de cada 10 emigrantes envian remesas a sus familiares, lo cual se

convierte en una fuente de ingreso importante en nuestro pais.

A continuacion se mostrard el flujo de remesas recibido en el Ecuador y la provincia del

Azuay:
REMESAS DE TRABAJADORES RECIBIDAS
(Millones USD y porcentajes, 2005 — 2016)

3.400,0 3.3354 - 60,0%
3.200,0 - r 50.0%
93 - 400% _
. 3.000,0 - | 300%

g

§ 28000 ) e B 20,0% s
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el 237780 [ 00% &

2.400,0 - . 0%
2.200,0 - -20,0%
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== MillonesUSD sasuseess Tasa de Variacion (t / t-1)
Grafico Nro.8 : Remesas recibidas en el Ecuador afio 2016

Fuente:
https://contenido.bce.fin.ec/documentos/Estadisticas/SectorExterno/BalanzaPag
os/Remesas/ere201605.pdf
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REMESAS RECIBIDAS - AZUAY

(Millones USD, 2016)
B SANTA ISABEL, " GIRON, 12,0 R
17 1 ’
B SiGSIG, 19,2

“ PAUTE, 21,9

B GUALACEO,
50,7

Gréafico Nro.9 : Remesas recibidas en el Azuay afio 2016

Fuente:
https://contenido.bce.fin.ec/documentos/Estadisticas/SectorExterno/BalanzaPag

os/Remesas/EvolucionRemesasAustroVT2016.pdf

Si se observa con detenimiento, el flujo de remesas en el pais durante el 2016
sumo 2.602.0 millones de ddlares cifra superior en un 9.7% al valor registrado en el
afio 2015 (2.377.8 millones de ddlares). Este aumento en el flujo de remesas en el
afio 2016 se debe a la solidaridad de los emigrantes ecuatorianos frente al sismo del

afio 2016 en la provincia de Manabi.

En el afio 2016 la provincia de Azuay por concepto de remesas se recibié 573.6
millones de doélares. Como se puede observar, la ciudad de Cuenca es la principal
beneficiaria de las remesas en el Azuay con un monto de 431.6 millones de doélares
seguidos asi por los cantones Gualaceo, Paute, Sigsig, Santa Isabel, en otros. Se
espera que para este 2017 las remesas sean superiores ya que seria beneficioso

para las familias ecuatorianas y sobre todo para los hogares azuayos.
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Para la empresa es beneficioso que el porcentaje de las remesas aumente ya que
las personas contaran con mas dinero y poder adquisitivo. SANCECI. Cia. Ltda.
deberia aprovechar esta oportunidad y generar estrategias para atraer a este nicho
de mercado para aumentar su porcentaje de ventas, debido a que en el canton
Cuenca se da la mayor captacion de remesas del extranjero.

Puede ser perjudicial el tema de las remesas ya que podria reducir los incentivos y
el interés por el trabajo por parte de los beneficiarios, lo que tendria un impacto

notable sobre el crecimiento econémico.

2.1.1.4. Aspectos Tecnolégicos y Ecoldgicos

La innovacion tecnolégica es muy importante dentro de las empresas y
organizaciones. Es por ello que las empresas deben estar siempre a la par con todo
desarrollo y avance tecnolégico que aparezca, lo cual lleva a las empresas a
mejorar su productividad, su calidad y principalmente su competitividad siendo

eficientes y eficaces en los procesos existentes.

Dentro del factor ecoldgico se refiere al medio fisico y natural en el cual vivimos,
incluye todas las condiciones fisicas y geograficas y la forma que es utilizada por el

ser humano.

Es necesario impulsar una nueva mentalidad, conjuntamente con nuevas
estrategias y procedimientos que permitan lograr una adecuada utilizacion de los
recursos de la empresa, con el fin de cuidar al medio ambiente, evitar su destruccién

y dar solucion a problemas ambientales que se vienen dando en la actualidad.

Para la empresa los factores tecnologicos y ecol6gicos son muy beneficiosos ya que

genraria nuevas oportunidades de negocio, diversificando la oferta de productos.

Dentro de los factores tecnolégicos que favorecen al Supermercado esta la creacion
de una aplicacion movil para clientes que no dispongan de tiempo para realizar las

compras y las puedan adquirir a través de esta.

Analizando los factores ecolégicos, la empresa deberia implementar nuevos
mecanismos de reciclaje y de cuidado ambiental como por ejemplo abastecer a los

clientes de bolsas que sean de un material amigable con el medio ambiente.
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2.1.2. Analisis del Micro Ambiente

2.1.2.1. Clientes

Para el Supermercado lo méas importante son los clientes, es por eso que la
empresa busca siempre comercializar productos de excelente calidad y a un precio

accesible.

Las estretagias de SANCECI. Cia. Ltda., estan dirigidas a la clase socio-
econdémica baja y media debido a sus excelentes precios en el mercado, como se
expuso anteriormente (Capitulo 1 literal 1.4.1.) el mercado estéa dirigido para amas
de casa y cabezas de hogar con ingresos entre los 600 y 800 délares (clase media
y baja), se incluyen también los casos de las personas recién casadas que
perciben un sueldo basico en la cual ambas partes trabajan para lograr entre los

dos un ingreso mayor a los 600 délares.

2.1.2.2. Proveedores

El proposito de la empresa es el de establecer relaciones de calidad con sus
proveedores con el fin de lograr un lazo de confianza, entendimiento y

responsabilidad.

La relacion que tiene SANCECI. Cia. Ltda. con sus proveedores es estable ya que
ambas partes buscan comercializar sus productos, crear riqueza generando

fidelidad y respeto.

Seran proveedores de SANCECI. Cia. Ltda. todas aquellas personas naturales o
juridicas que posean la calidad de comerciantes, conforme a la definicién que por

tales efectos estipula la legislacion ecuatoriana.

Como proveedores mas importantes estan: Nestlé, Unilever, La Universal, La
Fabril, P&G, Kimberly Clark, Productos Familia, Coca Cola Company, Azende,
Pepsico, Maggi, Industrias lacteas Toni S.A., lacteos San Antonio, Colgate

Palmolive, Industria Ales, Danec, Jaboneria Nacional, La favorita, entre otros.
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Para la parte de Bazar y Jugueteria SANCECI. Cia. Ltda. Busca suscribir contratos
con empresas extranjeras principalmente con empresas chinas y panamefias para

ofrecer productos a mejores precios que la competencia.

2.1.2.3. Competencia

La competencia dentro del sector es muy amplia y fuerte ya que el mercado
abarca una cantidad de empresas que se dedican al mismo tipo de comercio
como son: Gran Aki, Supermaxi, Coralcentro, Supermercados Tia, Mega tienda
del Sur, Comisariato Popular, entre otros existentes dentro y fuera de la ciudad.
Algunos de estos comisariatos abarcan un volumen de ventas muy grande y
extenso lo cual hace que el mercado sea altamente competitivo y por lo tanto
existe una guerra de precios donde cada empresa trata de mejorar sus precios
para los clientes, tratando de captar la mayor cantidad de mercado. Cabe
recalcar que (el tema de la competencia se tratd a breves rasgos en el capitulo 1
literal 1.4.1 y se tratard posteriormente en el capitulo 2, literal 2.1.2.5, en el cual
se analizara detalladamente a la competencia directa a la que se enfrenta
SANCECI. Cia. Ltda.).
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Participacidon de Mercado del Sector de Supermercados

SECTOR SUPEREMERCADOS CIIL: VENTAS al 2014 %% participacidén en

G4711.00 (Millones USD¥) ventas
Corporacion La Favorita (Sopermaxi) 1.925. 64 41.36%
Corporacion El Rosado (Mi Comisariato) 1.076.73 23.13%
Tiendas Industriales Asociadas (TLA) S A. 55981 12.03%
Mega Santa Maria S A 34870 T.49%
Grupo Gerardo Ortiz (Coral Hipermercados) 222 50 4 TE%
Multiservicios Juan de la Cmz 5 AL 73.43 1.58%
Diavila Corral Claysbert & Asociados Cia. Ltda. 60,11 1,29%
Eepartos Almenticios Bepart1 S A 45,60 1.00%
Corp. Distribmdora de Almentos S A Cordialsa 35.34 0,76%
Disor Distribuidores del Oriente Cia. Ltda. 30.01 0,64%
Magda Espinosa S A (TIA) 19.41 0.42%
Otros 257,04 3.52%
Total Ventas USD 4.655,32 100%

Tabla Nro.7: Participacion del mercado del sector supermercados

Fuente: http://www.scpm.gob.ec/wp-content/uploads/2017/01/Jaime-Borja-SCPM-

18-ag0-2016.pdf

La tabla expuesta anteriormente muestra las ventas en délares y un porcentaje de

ventas de los comisariatos a nivel nacional. La empresa se enfrenta a una competencia

bastante dura, cabe recalcar que Corporacion la Favorita, Coral Hipermercados y TIA

manejan un nicho de mercado diferente al de SANCECI. Cia. Ltda. a pesar de que se

dedican a una misma actividad, no obstante los comisariatos antes mencionados estan

entre las cinco empresas mas fuertes a nivel nacional y es de suma importancia

mencionarlas ya que estas tres empresas funcionan en nuestra ciudad e

indirectamente compite con SANCECI. Cia. Ltda.
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2.1.2.4. Modelo de las 5 fuerzas de Porter

Es una herramienta que sirve para entender la situacion comercial de la
empresa. Segun Michael Porter si no se cuenta con un plan
perfectamente elaborado no se puede sobrevivir en el mundo de los

negocios.

Proveedores

4, Poder de negociacion
de los proveedores

3. Amenaza de los nuevos
entrantes

. Competencia en el .
Nuevos Competidores > ¢ Sustitutos

mercado

2. Rivalidad entre

Empresas 5. Amenaza de productos

oL sustitutos
1. Poderde Negociacion de

los clientes

Clientes

Gréafico Nro.10: 5 fuerzas de Michael Porter

Fuente: por los autores de esta investigacion.

e Poder de negociaciéon de los clientes: Se debe brindar una excelente atencion,
mostrando siempre calidad en el servicio para asi poder generar una excelente
relacion con los clientes y que ellos puedan sentirse satisfechos con los productos

que se ofertan.
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El cliente tiene un poder de negociacion alto debido a que la actividad econdémica
en la que se desenvuelve la empresa es la de comercializar productos de consumo
masivo, existen varias empresas en la ciudad de Cuenca que se dedican a la
misma actividad por lo que el cliente puede escoger donde comprar y el precio que
mas le convenga de acuerdo al producto que necesite.

Rivalidad entre las empresas: La competencia provoca un cambio y mejora
constante en la comercializacién de productos de consumo masivo y de bazar,
siempre se debe implementar nuevos servicios y para el cliente, tener una mejor
estrategia de ventas y distintas promociones con su publicidad estratégica. (Alto
poder entre empresas).

A pesar de que en la ciudad de Cuenca existen empresas bien posicionadas en la
venta de productos de consumo masivo, SANCECI. Cia. Ltda. tiene alta rivalidad
entre las empresas en su segmento, debido a que todas utilizan la estrategia de

precios bajos.

Amenaza de los nuevos entrantes: Para la empresa podria ser un factor
importante el ingreso de nuevos competidores ya que se puede aprovechar sus
debilidades para ganar mas clientes y mejorar en los diferentes procesos de la
empresa, en cuanto a la atencion al cliente, servicios innovadores y ofrecer

facilidades de pago.

También se enfocaria para mejorar sobre el conocimiento de la empresa, respecto
al mercado, gustos y preferencias para que los clientes tengan fidelidad y mas que

nada confianza.

El poder para los nuevos entrantes es bajo debido a que los competidores que
quieran entrar al mercado deben hacer una inversibn muy alta para poder competir
con las demas empresas ya establecidas, ya que el nuevo entrante debe analizar la
ubicacién geogréfica, patentes, tecnologia, ubicacion y muchos factores mas que

pueden hacer dificil el ingreso al mercado.

Poder de negociacién de los proveedores: Siempre se debe crear y mantener

una muy buena relacion con los proveedores con los que se trabaja para obtener
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buenos precios, cuentas claras, pagos a tiempo con el fin de que ambos sean
beneficiados.

El poder es bajo para los proveedores debido a que existe gran cantidad de
empresas que ofrecen todo tipo de productos de consumo masivo, por lo que la

empresa tiene varias opciones para escoger al mejor proveedor.

e Amenaza de productos sustitutos: Dentro de SANCECI. Cia. Ltda. no existe una
amenaza de productos sustitutos ya que la empresa se dedica a la
comercializacién y si sale un producto sustituto de cualquier tipo la empresa vera si
es factible adquirir 0 no ese producto para la comercializacién lo que significaria un

bajo poder para la empresa.

2.1.2.5. Rivalidad con posibles competidores

Como competidores directos de la empresa dentro de la ciudad de Cuenca

tenemos:

e Comisariato Popular

e Comisariatos TIA

o Megatienda del Sur

o Supermercado Patricia

e SuperStock

Si se puede observar en la lista anterior, se detallan los supermercados o comisariatos
gue compiten directamente con SANCECI. Cia. Ltda. siendo asi similares en tamafio y
en productos que ofrecen a la sociedad, buscando siempre expandir su mercado y ser
mas competitivas. La rivalidad que tiene el Supermercado con dichas empresas es
bastante alta ya que las mismas abarcan una cuota de mercado bastante extensa y un
segmento de mercado muy parecido. Cabe recalcar que SANCECI. Cia. Ltda. frente a
supermercados Patricia obtiene una ventaja amplia ya sea en tamafio y en variedad de
productos, pero no se puede descartarle a la misma ya que con el paso del tiempo ha

ganado bastante terreno y mucha fama con sus consumidores.

Lo més importante dentro de este panorama con dichas empresas antes mencionadas

es la de llegar a ser la mejor y la mas competitiva generando nuevas estrategias para
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ganar participacion en el mercado. Si bien es cierto hay sectores en los que no se
compiten por precios sino se compite por publicidad, innovacion y calidad del producto

en lo cual deberia enfocarse la empresa para ser la mejor de la competencia

La competencia actual en supermercados es cada vez mas agresiva, las grandes
cadenas de supermercados con sus economias de escala ofrecen un sin nimero de
productos y servicios, generando asi varias estrategias como precios accesibles un
bombardeo constante de publicidad y promociones, captando la atencién del cliente y
restando la participacién de otras empresas en el mercado. Es por eso que SANCECI.
Cia. Ltda. tiene la responsabilidad de generar estrategias para mantenerse en el

mercado.

2.2. ANALISIS INTERNO

2.2.1. Componente Organizacional

La empresa cuenta con una estructura organizacional deficiente en la
actualidad, lo cual es consecuencia de una planificacion estratégica ineficiente,
lo que ha generado que dentro de la empresa no se tengan claros los procesos

de la administracién como son:

e Planeacién: En general lo que busca la planeacion es definir objetivos
organizacionales y proponer medios para lograrlos.

Dentro de la empresa no se ha encontrado una planeacion claramente definida
por lo que la empresa se encuentra estancada en este punto.

e Organizacion: Saber designar el trabajo y los recursos entre los miembros de
una organizacion con el propdésito de alcanzar los objetivos y las metas
propuestas.

La empresa no sabe designar ni utilizar los recursos necesarios para conseguir
los objetivos propuestos.

e Direccioén: Hacer que los demas realicen las tareas necesarias para cumplir los
objetivos.

Dentro de SANCECI. Cia. Ltda. se ha observado que no existe una orientacion
adecuada de lo que se quiere conseguir por lo que el personal en ocasiones

comete errores en este punto.
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o Control: Medir los resultados y tomar las medidas correctivas en el caso de ser
necesario.
Se da una medicion muy superficial por lo que las medidas correctivas que se

han tomado ultimamente han sido ligeras y muy poco eficientes.

Lo que se observa en SANCECI. Cia. Ltda. es que los trabajadores no tienen un
enfoque y concepto claro de planificacion estratégica, lo cual hace que no se alineen
con lo que realmente la empresa requiere. Se puede observar en la empresa que los
trabajadores no son generadores de ideas. Todo esto se pudo constatar preguntando a

cada trabajador de la empresa.

Toda esta informacion se la realiz6 mediante una entrevista aplicada a los trabajadores

de la empresa, se expondra posteriormente en la parte de los anexos de este trabajo.

2.2.2. Comercializacion

La principal funcion de la empresa es la comercializacion, cabe recalcar que la
empresa vende productos de consumo masivo, bazar y jugueteria al por mayor y
menor. Es aqui donde la empresa se pregunta qué, cdmo, cuando y a quién debe

vender para obtener beneficios.,

Dentro de la comercializacion la empresa abarca una gran cantidad de productos
gue ofrece al mercado buscando siempre ganar fidelidad y aceptacion de la mayor

cantidad de los clientes.

Para SANCECI. Cia. Ltda. centrar la mayoria de su esfuerzo en el area de
comercializacion puede generar problemas ya que descuida otras &reas o procesos

importantes que ayudarian a generar mas comercio para la empresa.

2.2.3. Componente Financiero

De acuerdo al estado de resultados presentado por SANCECI. Cia. Ltda. vemos
que las utilidades del afio 2016 ($17,600.99) son menores a las del 2015

($49,710.44) con una variacion de -64.59% que se obtuvo de la siguiente manera:
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($17600.99 / $ 49710.44) = 0,3540x100= 35,40 -100= -64,59%

Sanceci Cia. Ltda.

Estado de Resultado Integral
Afio terminado el 31 de diciembre de 2016
Expresados en Délares de E.U.A.

™Nota 2016 2015
Ingresos de actividades ordinarias 9,172,347.43 0,389,873.34
Costo de ventas (7.880,219.14) (8, 125,367.02)
Utilidad bruta 1,292,128.29 1,264 54];’;.;12
Gastos operativos:
Administracidn ¥ ventas (1,132,843 85) (1,073,903 12)
Financieros {79,852,32) (7T9.593.72)
Participacitn de trabajadores (14,374.29) {18.306.28)
(Mros ingresos 16,396.46 I 1,032.40
Utilidad antes de impuesfos §1,454.29 IDE_?SS_G;
Impuesto corriente, anticipo 2 (63.853.30) (54,025.16)
Impuesto diferido - -
Utilidad nefa del aio 17,600.99 49, 710,44

Imagen Nro. 2: Estado de Resultados

Fuente:
http://appscvs.supercias.gob.ec/consultaPdfBaselmagen/VisualizaDocumetos.zul?tipoDocumento=economica&

expediente=172309&idDocumento=3.1.2%20%20&fecha=2016-12-31%2000:00:00.0
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La variacion negativa mostrada anteriormente da ese resultado ya que en el afio 2015
los ingresos fueron superiores al afio 2016 y de la misma manera en el afio 2015 se

tuvieron menos gastos que en el 2016.

Se espera que los resultados obtenidos para los socios por un valor de $17,600.99, se

capitalicen para que el patrimonio de la compafia se vuelva mas sélido.

Cabe recalcar que la empresa SANCECI. Cia. Ltda. tiene obligaciones bancarias en la
actualidad por un valor de ($1.283.977,17) lo que corresponde al 96,62% del total del
pasivo no corriente, debido a créditos otorgados por los bancos de Machala e

Internacional.

2016 2015

Banco de Machala, préstamo hipotecario con

vencimiento hasta 2021, dividendos mensuales
¢ interés del 9.32%

. | USS  950,000.00 USS -
Banco Internacional, préstamo hipotecario con

vc?m:imicnm hasta 2021, dividendos mensuales 592,034.55

¢ interés del 9.33%

Subtotal 1,542,034.55 '
Menos - Porcién cortiente (258,057.38) -

US$ 128397717 USS

Imagen Nro. 3: Obligaciones con Bancos

Fuente:
http://appscvs.supercias.gob.ec/consultaPdfBaselmagen/VisualizaDocumetos
.zul?tipoDocumento=economica&expediente=172309&idDocumento=3.1.L%2
0%20&fecha=2016-12-31%2000:00:00.0

La Compafiia monitorea su riesgo de liquidez usando un flujo de caja proyectado a

corto y largo plazo con el objetivo de mantener una continuidad de fondos.
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Considerado adecuado por la administraciéon, SANCECI. Cia. Ltda. mantiene un cierto
nivel de efectivo, que sirve para financiar las operaciones de la compafiia y para mitigar

los efectos en el cambio de flujo de efectivo.

También mantiene un sistema contable adecuado que le permite tener informacién

actualizada y lista para cualquier tipo de fiscalizacion.
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2.2.4. Recursos Humanos

Dentro del andlisis de los recursos humanos se expondra el organigrama a

continuacion:

JUNTA GEERAL DE
ACCIONISTAS

GERENTE
GEMNERAL

JEFE DE COMPRAS

”

CONTADOR/A

-

\

s !

JEFE DE VENTAS

\ ’,

AUXILIAR DE

—L

SUPERVISOR DE

CAIAS
e

CONTABILIDAD

L

'S ™\ ' A
] AYUDANTE DE CAIEROS/AS

SUPERVISOR DE
PERCHAS

BODEGUERQO
ALMACEN

ASISTENTE DE
BODEGA

AUXILIAR DE

BAZAR CONTABILIDAD

\ 4

ASISTENTE DE ASISTENTE DE BODEGUEROD
COMPRAS BAZAR
| | .

e

[ PERCHADORES ]

Grafico Nro.11: Organigrama

ESTIBADORES

Fuente: SANCECI. Cia. Ltda.

Todo personal que es contratado no tiene una capacitacion previa antes de ocupar el
puesto que va a dirigir por lo que se han observado fallas y errores dentro de los

departamentos que tiene la empresa.

Toda la contratacion de la empresa lo hace el Gerente General.

Al no existir el &rea de recursos humanos dentro de la empresa, estas funciones
recaen sobre la gerencia ocasionando que no se evallen a los trabajadores y no se dé
un seguimiento personalizado de cada empleado para ver como el mismo esta
cumpliendo con sus funciones dentro de la empresa. Se expondra en la parte de

anexos como se obtuvo la informacion.
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2.3. MATRIZ FODA

La matriz FODA (Fortalezas, Oportunidades, Debilidades y Amenazas); es una
herramienta de analisis que puede ser aplicada a cualquier situacion, individuo,
producto, empresa, etc., que esté actuando como objeto de estudio en un momento
determinado. El andlisis FODA se centra en el estudio de las acciones futuras de una
empresa, analizando los factores internos y externos del entorno empresarial como
también de la empresa, esto permite a la empresa tomar la mejor decision y generar
nuevas estrategias, que lleven a la organizacién a ser mas competitiva y lograr un

equilibrio entre la capacidad interna de la empresa y la situacion externa de la mismo.

A continuacién luego de haber analizado los factores externos e internos de la
empresa se realizara el FODA de SANCECI. Cia. Ltda.
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SANCECI. CIA. mantiene un sistema contable adecuado que |

le permite tener informaadn actuakzada y lista para cualquier tipo
de fiscalzacion.

Salanos dignos de los empleados lo cual genera confianza en
ambas partes.

Amplio portafolio de productos.
Buena relacién con los proveedores
Buena relacién con los clientes.

SANCECI CIA LTDA. dispone de vanas formas de pago para sus
clientes.

Excelente ambiente laboral al intenor de la empresa
Toma de decisiones oportunas.

La empresa bnnda un servicio y atenadn de calidad

Acogerse a nuevas politicas ambientales, generando proyectos de
conciencia amixental

Amplio conocimiento de la normativa vigente por parte de la
Gerencia General para evitar incumr en problemas legales.

Inflacién a la baja es beneficiosa ya que nos ayuda a regular los
precios y a incrementar en las ventas y particpacion en el mercado.

La mayoria de remesas de la provincia se concentran en el Cantén
Cuenca lo cual benefiaa a SANCECI. CIA LTDA ya que la misma
puede atraer a ese nicho de mercado.

Ganar participacion en el mercado e incrementar la utilidad
insertando productos de linea blanca, linea gns y linea café.

Fidelizaciéon con los dientes brindandoles siempre la mejor atencdn
y la mejor calidad en los productos.

Clientes potenciales para SANCECI CiA LTDA que generen
incremento en su cuota de mercado.

Contar con un gran portafolio de proveedores con el fin de obtener
la mejor opcién para poder comercializar los productos.

Crecimiento de mercado hacia la ciudad de Azogues.

Dentro de Ia empresa exlste falado otgamzacuén planeaoén
direccion y control.

Todas las decisiones recaen sobre la Gerencia General
Centrar todo su esfuerzo en el drea de comercializacadn genera
descuido en otras dreas o procesos importantes dentro de la
empresa.

SANCECI CIA LTDA no dispone de un departamento de
recursos humanos

No existe un sistema de indicadores de gestion.
Falta de capacitacion constante hacia el personal.
Falta de una eficiente estrategia de promociones y publicidad.

La empresa no dispone de planes publictanos en medios masivos.

Creacion de salvaguardas a la importacon de productos y
materias primas, genera incremento en los impuestos y
desempleo.

Altatasa de interés lo que genera
endeudarse y que sea mas difici o
de expansion O inversion.

ue la poblacion deje de
ner un crédito para proyectos

Desaceleracion de la comeraalizacidn de productos que ofrece
SANCECI CIA LTDA. , debido a latendenaca a la baja del PIB.

Dejar de importar ciertos productos de bazar y comprar productos
de producciéon nacional que tienen costos mas altos.

Disminucion en la demanda de productos que ofrece SANSECI
CIA LTDA. debido a la alta tasa de desempleo que existe, lo que
provoca menor capaadad adquisitiva.

Desconoamiento por parnte de clientes de las promociones que se
realizan en la empresa.

Fortaleza de la competenca genera que SANCECI. CIA. LTDA. se
estanque en la participaadn del mercado.

Cuadro Nro.1: FODA

Fuente: por los autores de la investigacion.
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CAPITULO Ill: DIRECCIONAMIENTO ESTRATEGICO PROPUESTO PARA
SANCECI CIA.LTDA.

3.1. ORGANIGRAMA

Observando el organigrama anterior y palpando la falta de algunos cargos se

propone la implementacion de un organigrama mas completo segun su naturaleza

de tipo administrativo que se detalla mas adelante, con el cual SANSECI. Cia.

Ltda. podra mejorar la competitividad y la logistica de la empresa y hacerla mas

estratégica a partir de la aplicacion de esta propuesta. Debido a que el

organigrama anterior no tiene funciones por cargos y departamentos establecidos

se puede dar las siguientes ventajas y desventajas.

Ventajas:

Desventajas:

Muestra el orden establecido dentro de la organizacién y sus
lineas de mando (orden jerarquico).

Ayuda a definir de mejor manera las funciones y actividades de
cada miembro de la empresa, facilitando el trabajo en equipo y
evitando la sobrecarga de tareas.

Permite realizar un analisis de la estructura de la empresa,
identificar los problemas y realizar los correctivos
correspondientes.

Definir los objetivos propuestos y obtener los resultados.

El momento de disefiar un organigrama se toma en cuenta “lo
que es” o0 “cémo funcionan las cosas” y no como “deberia ser o
funcionar” realmente.

Se muestran solamente las relaciones formales entre los
departamentos dejando a un lado las relaciones informales que
se puede tener.

Puede provocar una confusién en el personal de las relaciones

de autoridad o jerarquia.
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e Si la persona no conoce el organigrama y el funcionamiento del
mismo, puede cometer errores y tener un disefio equivocado de

la realidad.
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Grafico Nro. 12: Organigrama Propuesto

Fuente: Por los autores de la Investigacion
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3.2. FILOSOFIA CORPORATIVA

La filosofia corporativa lo que busca es generar una cultura corporativa, practicas
éticas con el proposito de fortalecer la relacion entre los miembros de la empresa.
Generar confianza a los trabajadores para que sean generadores de ideas y

ayuden a la toma de decisiones.

3.2.1. MISION

La mision es el motivo, proposito, fin 0 razén de ser de la existencia de una
empresa, dependiendo siempre de la actividad que la organizacion realice, asi

como también del entorno en el que se encuentra.

Luego de analizar la mision existente de la empresa SANCECI. Cia. Ltda. se
propone una reforma de la misma orientandola a las necesidades de los

clientes. Se la redacta de la siguiente manera:

“Satisfacer las necesidades de los clientes, ofreciéndoles productos frescos y de
calidad, enmarcados siempre en un trabajo con responsabilidad social y
desarrollo personal, generando asi un valor agregado para sus accionistas,

empleados y clientes.”

3.2.2. VISION

Indica hacia dénde se dirige la empresa a largo plazo, tomando en cuenta el
impacto de las nuevas tecnologias, de las necesidades y expectativas
cambiantes de los clientes y de la aparicion de nuevas condiciones del

mercado.

SANCECI. Cia. Ltda. ya tiene establecida su vision, pero se reformaré la misma
para generar una vision mas amplia que permita enfocarle a la empresa hacia

donde quiere llegar y que es lo que quiere hacer. Se propone la nueva Vision:

“Ser una empresa soélida y productiva en el mercado en base a nuestros
servicios, fomentando el respeto y bienestar a nuestros empleados y clientes,

con el propésito de ser la empresa preferida de todos nuestros consumidores.
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3.2.3. VALORES

Los valores corporativos son elementos propios de cada empresa que sirven de
base para las relaciones entre las personas y la empresa, proporcionando un
sentido de actuacion a los individuos que les ayude a distinguir con claridad

entre lo bueno y lo malo y lo que realmente es correcto o incorrecto.

Se detallardn algunos valores corporativos propuestos para SANCECI. Cia.
Ltda.

Confianza: La empresa debe generar confianza y reflejar la misma ante sus
clientes, para establecer fidelidad y garantizar un estrecho lazo entre los
mismos “empresa-clientes”.

Honestidad: En cada proceso que se realice dentro de la empresa,
demostrando siempre la transparencia y garantizando la veracidad de cada una
de las actividades que se realicen.

Rechazar siempre los actos que atenten contra la ética y la moral.
Responsabilidad: Cumplir oportunamente con las actividades asignadas,
ejecutandolas de manera correcta e impecable.

Trabajo en equipo: Apoyarse los unos a los otros con el fin de llegar a la
consecucion de los objetivos y de las metas propuestas, mejorando asi la
relacion entre los trabajadores de la empresa.

Calidad: Lograr la satisfaccion total del cliente, brindando siempre un excelente
servicio, excelentes productos con el fin de que el cliente regrese y mostrar ante
la sociedad que la empresa es la mejor en calidad.

Respeto: Mostrar un ambiente de respeto hacia todas las personas que forman
parte de la organizacion, escuchandolo, entendiéndolo y valorando lo que dice
ya que sus opiniones pueden ser necesarias para tomar una decision
importante dentro de la empresa.

Perseverancia: Ser firmes y constantes ante las metas trazadas para poder

convertirlas en realidad, luchando dia a dia para poder conseguir lo propuesto.
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3.2.4. PRINCIPIOS

Los principios al igual que los valores van de la mano, no son mas que los
elementos propios de cada empresa, son un conjunto de creencias y valores

gue guian la vida de una organizacion.

Con el proposito de encaminar a la empresa hacia el éxito enfocandose siempre

en ser los mejores.

Confiar en todo el capital humano de la empresa, apoyarlos y guiarlos siempre
para que puedan conseguir sus objetivos.

Trabajar en equipo con todos los departamentos de la empresa, para mejorar la
capacidad resolutiva y ser mas eficientes al momento de tomar una decision,
esto ayudara a tener un alto rendimiento.

Tener espiritu innovador en el desarrollo de diferentes actividades.
Comunicacién constante entre directivos y personal para proyectarse como una
empresa en crecimiento.

Responsabilidad personal y rapidez operacional con el fin de mejorar los
resultados reduciendo tiempos al maximo posible.

Compromiso con la empresa y con la calidad y servicio.

Cultura de resultados, obtener la mayor rentabilidad como garantia de

desarrollo y crecimiento y sobre todo en competitividad de la empresa.

3.2.5. POLITICAS

Las politicas empresariales son un conjunto de decisiones y acciones que
conducen a desarrollar una estrategia efectiva, orientando siempre de manera
clara y precisa a todos los miembros de la organizacion con el proposito de que

tengan una orientacion clara con respecto al futuro empresarial.

Las politicas deben ser las adecuadas para cada empresa y se deben ajustar

siempre a las necesidades y expectativas de los clientes.
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3.2.5.1. Politicas Estructurales y Financieras

Dentro de lo que son las politicas estructurales la empresa debe

acogerse a todas las regulaciones que haga el estado, con el propdsito

de cumplir con las leyes y que la organizacion pueda funcionar sin

problemas:

» Reformas laborales:

Trabajo Juvenil (entre los 18 y 26 afos).

Reduccién de la jornada laboral de 40 a 30 horas a la
semana.

Jornada prolongada de trabajo se deben pagar horas extras.
Licencia o permiso sin remuneracion para el cuidado de los
hijos.

Seguro de desempleo.

Pasantias.™

> Reformas tributarias:

La deduccion de gastos personales de acuerdo a las cargas
familiares.

Incremento del impuesto a la renta del 22% al 25%.
Eliminacion del rubro de costos y gastos, sueldos y salarios
decimotercera y decimocuarta remuneracion y aportes
patronales, para el calculo del anticipo del IR.

Cambios en la féormula para el célculo del impuesto a la

renta.'!

> Reformas Financieras:

Introduccién del dinero electrénico™

1o http://www.trabajo.gob.ec/wp-content/uploads/downloads/2012/08/Mandato-Constituyente-No.-8.pdf
1 http://www.elcomercio.com/actualidad/principales-ajustes-reforma-tributaria-asambleanacional.html
12 https://www.eluniverso.com/noticias/2017/08/29/nota/6355135/lenin-moreno-anuncia-acuerdos-banca-

privada
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Las politicas financieras a proponer son las siguientes:

> Politicas de Crédito

> Politicas de Pago

SANCECI. Cia. Ltda. dara crédito a sus clientes segun el
monto de compra, el plazo sera de 3, 6 y hasta 12 meses
con tarjeta de crédito.

Para mayoristas el crédito maximo que maneja la empresa
es de 30, 45 y 60 dias dependiendo del cliente y su relacion
con la empresa.

El gerente general o director administrativo es el
responsable de cumplimiento de la politica.

Establecer algunos principios y procedimientos a seguir,

para la aplicacion del crédito a clientes.

SANCECI. Cia. Ltda. maneja una politica de pago de hasta
45 dias y en ocasiones hasta 60 dias dependiendo del
monto, lo propuesto es tener politica de pago de 30 dias
como minimo para proveedores pequefios o para montos
minimos para que la empresa no tenga mucho

endeudamiento.

3.2.5.2. Politicas con Clientes

¢ Responder de manera oportuna a las necesidades de los clientes.

e Brindar un excelente servicio con un amplio portafolio de productos.

¢ Realizar un seguimiento a clientes habituales y potenciales para

conocer de mejor manera sus necesidades y expectativas.

e Crear espacios donde los clientes expongan sus comentarios y

sugerencias.

e Comunicacién con los clientes, hacerles conocer los productos,

promociones y los beneficios mediante todos los canales de

comunicacion que dispone la empresa.
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3.2.5.3.

REALIZAR
PEDIDOS DE LA B
MERCADERIA

Politicas de Procesos

Realizar evaluaciones periodicas a los procesos que se dan dentro
de la organizacion.

Los trabajadores deben tener experiencia técnica al momento de
manejar un equipo con el propdésito de optimizar los procesos.
Programar pedidos con anticipacion.

Elaborar planes de control que direccionen a la organizacién hacia
la implementacion de estrategias.

No difundir informacion confidencial de la empresa salvo

autorizacion del gerente general o representante legal.

Como modelo de un mapeo de procesos para la tienda se

implementard el siguiente que estd mas acorde a los

Supermercados:
EXPOSICION
RECERCION ALMACENAMIENTO DE ELABEI?S[{)::J[():NTC[)): tos e
DE LA PRODUCTOS
MERCADERIA ==» WMERCADERIAS ==p  SEMITERMINADOS  m3p e

(Panaderia y Pasteleria) TIENDA

COBROSY

CUENTAS e VENTA DE PRODUCTOS
POR COBRAR

Grafico Nro. 13: Mapeo de Procesos Propuesto

Fuente: Por los autores de la Investigaciéon

3.2.5.4.

Politicas de Talento Humano
Mantener motivado al personal para que siempre trabajen al 100%,
la motivacion se puede lograr mediante bonos econdmicos y
reconocimientos, como, por ejemplo; una carta del gerente

felicitando a sus empleados por su buena labor.
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e Se mantendra una capacitacion cada 3 meses al personal para que
desarrollen mejor sus habilidades dentro de la empresa y estén

siempre preparados para cualquier inconveniente o emergencia.

e Cada empleado contara con los instrumentos adecuados para el

cumplimiento de sus tareas, brindando siempre facilidades a los

empleados.

3.3. FORMULACION DE ESTRATEGIAS

Para la formulaciéon de las estrategias de SANCECI. Cia. Ltda. se realizard un

analisis de ejes estratégicos y FODA cruzado los cuales ayudaran a generar

nuevas estrategias de acuerdo a las necesidades de la empresa.

Ejes Estratégicos:

e Calidad en el Servicio
e Ventas
¢ Recursos Humanos

e Operacién

» Eje estratégico de Calidad de Servicio

Objetivos Estratégicos:

e Satisfacer las necesidades de los clientes.
e Capacitar a los trabajadores.

e Dar un excelente servicio a los clientes.

Estrategias:

o Resolver los problemas y quejas de los clientes oportunamente.

o Impulsar la excelencia, productividad y competitividad de

empresas ligadas a la cadena de valor.

las
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Tacticas:

Establecer e implementar indicadores de control para cada area.

Realizar llamadas dando un seguimiento continuo al cliente.

» Eje estratégico de Ventas

Objetivos Estratégicos:

Vender productos de calidad y a los mejores precios.
Aumentar la cuota en el mercado.
Identificar nuevos nichos de mercado.

Insertar nuevos tipos de productos como: linea blanca, ferreteria,
linea café, entre otros que generen ingresos importantes para la
empresa.

Estrategias:

Tacticas:

Realizar convenios con proveedores y generar fidelidad con los
mismos.

Captar nuevos clientes que sean potenciales para la empresa.
Replantear las relaciones o convenios con mis proveedores

potenciales para obtener un mejor servicio y precio.

Realizar fuertes campafas de publicidad que permitan al cliente
identificar a la empresa.

Realizar servicios a domicilio.

» Eje estratégico de Recursos Humanos:

Objetivos Estratégicos:

Aplicar e interpretar estrategias de crecimiento empresarial y
personal.

Fomentar el trabajo en equipo.
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Estrategias:

Tacticas:

Tener un proceso de reclutamiento especial.

Satisfacer las necesidades de los empleados.

Crear un programa de recompensas para el personal.
Dar seguimiento al personal

Realizar capacitaciones mensuales.

» Eje estratégico de Operacién

Objetivo Estratégico:

Minimizar los costos de operacion.
Desarrollar alternativas ambientales.

Implementar un modelo de mejora continua.

Estrategia:

Tactica:

Reducir los residuos sélidos que se generan en toda la empresa
como son alimentos, cartones, plasticos, etc. y darles el tratamiento
adecuado.

Implementar el uso de fundas reutilizables y minimizar el uso de
fundas plasticas.

Reducir procesos innecesarios.

Comprar herramientas para reducir los procesos.
Adquirir programas que ayuden al control de procesos.

Realizar campafas de cuidado ambiental.
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3.3.1. FODA CRUZADO

El FODA cruzado o DAFO es una herramienta que permite conocer la situacion
real en la que se encuentra la empresa y que nos ayuda a generar estrategias

para el futuro de la empresa.

ESTRATEGIAS
USAR FORTALEZAS PARA APROVECHAR OPORTUNIDADES (FO)

¢ Realizar una encuesta constante al cliente para saber su grado de
satisfaccion. La misma se la realizara cada 4 meses. (F3, F5/05,
06).

e Crear una tarjeta de descuento para clientes frecuentes (F3, F5,
F8/01, 05, 06).

o Obtener un certificado de calidad 1SO para mejorar el prestigio de
SANCECI. Cia. Ltda. (F3, F4, F8/05, O7).

o Crear un sistema de control de inventario y extenderlo hacia nuevo
segmento de productos. (F1, F3, F8/06, O7).

SE SUPERAN DEBILIDADES APROVECHANDO OPORTUNIDADES (DO)

e Realizar un plan estratégico de marketing para mejorar la publicidad
y captar nuevos clientes. (D7,D8/03,04,06)

e Adquirir e implementar un software para mejorar la logistica de la
empresa. (D1,D3/02)

o Realizar capacitaciones trimestrales para el personal en temas de
servicio al cliente y procesos internos de la empresa. (D6/05)

e Generar nuevas estrategias para mejorar las otras areas de la
empresa. (D3,D5,D6/04,05,06)

e Crear un departamento de RRHH y un sistema para indicadores de
gestion para medir la calidad del servicio. (D4, D5/04, O5, O6).
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EVITAR AMENAZAS CON LAS FORTLEZAS (FA)

e Elaborar un sistema post venta que nos ayude a medir el grado de
satisfaccion del cliente con relacion a nuestros productos y
servicio.(F3,F5/A4,A5)

e Realizar estudios o investigaciones de mercado para que nos
permita conocer el desenvolvimiento de la
competencia.(F6,F7/A3,A5)

e Crear bono de reconocimiento por cada objetivo empresarial que se
haya planteado y a su vez cumplido.(F2,F7/A3,A5)

e Buscar nuevos proveedores para productos de bazar vy
jugueteria.(F4,F7/A1,A2)

REDUCIR LAS DEBILIDADES Y ELUDIR LAS AMENAZAS (DA)

o Desarrollar e implementar el proceso de mejora continua a través de
evaluaciones periédicas de gestion empresarial.(D1,D5/A3,A5)

e Mejorar la imagen de la empresa, reforzando y capacitando
constantemente a toda la fuerza laboral de la
empresa.(D5,D6,D7/A4,A5)

e Evaluar estrategias de diferenciacion para evitar que la entrada de
nuevos competidores y el alto potencial de desarrollo del mercado
afecten las actividades normales de la
empresa.(D1,D2,D6/A1,A2,A5)

e Realizar encuestas y entrevistar al personal para conocer de mejor
manera su opinibn, para disefiar estrategias que permitan

incrementar la satisfaccion del cliente.(D5,D6/A5)
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MATRIZ ESTRATEGICA
FODA

FORTALEZAS

DEBILIDADES

SANCECI. CIA. LTDA mantiene un sistema

Dentro de la empresa existe falta de

F1 contable adecuado que le permite tener D1 L = ; -
. ., . organizacion, planeacion, direccion y control.
informacion actualizada.
" Salarios dignos de los empleados para D2 Todas las decisiones recaen sobre la Gerencia
generar confianza. General.
. . Centrar todo su esfuerzo en una sola area
F3 Amplio portafolio de productos. D3 " o
comercializacion".
., SANCECI. CIA. LTDA. no dispone de un
F4 Buena relacién con los proveedores. D4 P
departamento de recursos humanos.
F5 Buena relacion con los clientes. D5| No existe un sistema de indicadores de gestion.
6 Excelente ambiente laboral al interior de la D6 Falta de capacitacion constante hacia el
empresa. personal.
.. Falta de una eficiente estrategia de
F7 Toma de decisiones oportunas. D7

promociones y publicidad.

La empresa brinda un servicio y atencion de

1 calidad.

La empresa no dispone de planes publicitarios

D8 . .
en medios masivos.

OPORTUNIDADES

ESTRATEGIAS FO

ESTRATEGIAS DO

01

Acogerse a nuevas politicas ambientales.

Inflacion a la baja es beneficiosa ya que ayuda a

Realizar una encuesta constante al cliente para

Realizar un plan estratégico de marketing para
mejorar la publicidad y captar nuevos clientes

linea blanca, linea gris y linea café.

Fidelizacion con los clientes brindandoles

02 regular prfzglos, .1flcrementar las ventas y saber su grado de satisfaccion (F3, F5/05, O6) (D7,D8/03,04,06)
participacion en el mercado.
L ia d del inci . . L .

4 mayoria ce remesas’ S Crear una tarjeta de descuento para clientes Adquirir e implementar un software para mejorar
03 concentran en el Cantén Cuenca lo cual f tes (F3, F5, F8/01,05,06) la logistica de 1 (D1.D3/02))

beneficia a SANCECL CIA. LTDA. ceuentes i, o, o a fogistica de fa empresa-{H-4 '

Ganar participacion en el mercado e Realizar capacitaciones trimestrales para el

04 incrementar la utilidad insertando productos de personal en temas de servicio al cliente y procesos

Obtener un certificado de calidad ISO para
mejorar el prestigio de Sanceci cia
Itda.(F3,F4;F8/05,07)

internos de la empresa.(D6/05)

Generar nuevas estrategias para mejorar las otras

mercado.

07

Contar con un gran portafolio de proveedores y
obtener la mejor opcién para poder
comercializar los productos.

05  siempre la mejor atencion y productos de .
calidad. areas de la empresa. (D3,D5,D6/04,05,06)
Clientes potenciales para SANCECI. CIA.
0O LTDA. que generen incremento en su cuota de

Crear un sistema de control de inventario y
extenderlo hacia nuevo segmento de
productos.(F1,F3,F8/06,07)

Crear un departamento de RRHH y un sistema
para indicadores de gestion para medir la calidad
del servicio.(D4,D5/04,05,06)
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AMENAZAS

ESTRATEGIAS FA

ESTRATEGIAS DA

Al

Creacion de salvaguardias a la importacion de
productos, genera un incremento en los
impuestos y desempleo.

Elaborar un sistema post venta que nos ayude a
medir el grado de satisfaccion del cliente con
relacion a nuestros productos y
servicio.(F3,F5/A4,A5)

Desarrollar e implementar el proceso de mejora
continua a través de evaluaciones periddicas de
gestion empresarial.(D1,D5/A3,A5)

A2

Dejar de importar ciertos productos de bazar y
comprar productos nacionales que tienen costos
mas altos.

Realizar estudios o investigaciones de mercado
para que nos permita conocer el
desenvolvimiento de la

Mejorar la imagen de la empresa, reforzando y
capacitando constantemente a toda la fuerza
laboral de la empresa.(D5,D06,D7/A4,A5)

A3

Disminucion en la demanda de productos que
ofrece SANSECI. CIA .LTDA. debido a la alta
tasa de desempleo que existe.

A4

Desconocimiento por parte de clientes de las
promociones que se realizan en la empresa.

Crear bono de reconocimiento por cada objetivo
empresarial que se haya planteado y a su vez
cumplido.(F2,F7/A3,A5)

Evaluar estrategias de diferenciacion para evitar
que la entrada de nuevos competidores y el alto
potencial de desarrollo del mercado afecten las
actividades normales de la
empresa.(D1,D2,D6/A1,A2,A5)

A5

Fortaleza de la competencia genera que
SANCECI. CIA. LTDA. se estanque en la
participacion del mercado.

Buscar nuevos proveedores para productos de
bazar y jugueteria.(F4,F7/A1,A2)

Realizar encuestas y entrevistar al personal para
conocer de mejor manera su opinion, para disefiar
estrategias que nos permitan incrementar la
satisfaccion del cliente.(D5,D6/A5)

Cuadro Nro.2: FODA CRUZADO

Fuente: por los autores de la investigacion
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3.3.1.1. ANALISIS DE FACTORES (EFE y EFI)

Para el siguiente analisis se va a asignar un peso entre 0.0 (no
importante) a 1.0 (muy importante) a cada uno de sus factores. El
peso asignado a cada factor indica la importancia que tiene el
mismo para alcanzar el éxito de la empresa.
También se asignara una calificacion entre 1 y 4 a cada uno de los
factores donde:

e 1 (unarespuesta mala)

e 2 (unarespuesta media)

e 3 (respuesta superior a la media)

e 4 (respuesta superior)

Para obtener la calificacion ponderada se tiene que multiplicar el
valor de ponderacion por la calificacion y al final sumar el mismo

para obtener el total ponderado.

A continuacién, se analizaran y se mostraran los resultados obtenidos de los analisis a
los factores externos (EFE) y a los factores internos (EFI), con sus respectivas

calificaciones.
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ANALISIS DE LOS FACTORES EXTERNOS (EFE)

OPORTUNIDADES

Cuadro Nro. 3: Cuadro de resumen y valoracion de los factores externos (EFE)

Fuente: Por los autores de la investigacion.
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ESCALA DE CALIFICACION PONDERADA

Excelente Promedio de laindustria Deficiente

L)

2,65

Grafico Nro.14: Calificacion de los factores externos (EFE)
Fuente: Por los autores de la investigacion.
INTERPRETACION:

Luego de analizar las oportunidades y amenazas que se presentan a SANCECI. Cia.
Ltda. se procedi6 a calificar y ponderar los resultados, se obtuvo como resultado que la
empresa no maneja eficientemente los factores externos, ya que apenas esta por
encima del promedio del mercado. La empresa deberia procurar tener una mayor
atencion en explotar de mejor forma sus oportunidades, sobre todo las de clientes
potenciales para la empresa y la fidelizacién con los mismos el cual ayuda a buscar

métodos para combatir a las amenazas, buscando con esto acercarse a la excelencia.
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ANALISIS DE LOS FACTORES INTERNOS (EFI)

DEDILIDADES

FORTALEZAS

Cuadro Nro. 4: Cuadro de resumen y valoracién de los factores internos (EFI)

Fuente: Por los autores de la investigacion.
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ESCALA DE CALIFICACION PONDERADA

Excelente Promedio de laindustria Deficiente

3,09

Grafico Nro.15: Calificacion de los factores externos (EFE)
Fuente: Por los autores de la investigaciéon
INTERPRETACION:

Luego de analizar las fortalezas y debilidades que se presentan a SANCECI. Cia. Ltda.
se procedio a calificar y ponderar los resultados, pudiendo obtener como resultado que
la empresa no maneja eficientemente los factores internos ya que apenas esta por
encima del promedio del mercado. La empresa deberia procurar tener una mayor
atencion en explotar de mejor manera sus Fortalezas sobre todo la de Toma de
decisiones oportunas, lo cual ayudara a buscar métodos para combatir a las

debilidades, buscando con esto acercarse a la excelencia.
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3.4. FORMULACION DE OBJETIVOS

Los objetivos empresariales son resultados que se desean alcanzar con el plan

estratégico, con el propdsito de mejorar la eficacia y la eficiencia de la empresa.

Dentro de los objetivos estratégicos propuestos estan:

Corto Plazo: Puede ser mensual hasta un afo.

¢ Identificar nuevos nichos de mercado.

e Minimizar los costos de operacion.

¢ Vender productos de calidad y a los mejores precios.
e Satisfacer las necesidades de los clientes.

e Capacitar a los trabajadores.

e Fomentar el trabajo en equipo.

e Brindar un excelente servicio a los clientes.

e Desarrollar alternativas ambientales.

Mediano Plazo: Alcanzarlos en el plazo de un afio e inclusive pueden ser

bianuales.

Aumentar la cuota en el mercado.

Implementar un modelo de mejora continua.

Insertar nuevos tipos de producto.

Aplicar e Interpretar estrategias de crecimiento empresarial y personal.
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CAPITULO IV: PLAN OPERATIVO Y CUADRO DE MANDO INTEGRAL

4.1. SISTEMA DE GESTION

El sistema de gestiébn empresarial es un proceso que sirve para guiar dicha gestion

hacia los objetivos propuestos y a su vez que nos sirva de instrumento para evaluarla.

Para realizar un control adecuado de la presente propuesta, se debe disefiar un
sistema de control de gestidén el cual permita controlar el grado con el que se estan
cumpliendo los objetivos. SANCECI. Cia. Ltda. implementara algunos sistemas de
control de gestiébn como: Balanced Score Card (BSC), Mapa Estratégico y un Plan
Operativo (POA). Todos estos sistemas ayudaran a orientar los esfuerzos para
optimizar el cumplimiento de los objetivos del plan estratégico.

4.2. INDICADORES DE GESTION

Los indicadores son medidas utilizadas para evaluar el desempefio de una empresa u
organizacion y para ver el grado de la consecucion de los objetivos y metas propuestas

por la empresa.”

Cabe recalcar que los indicadores son de suma importancia dentro de la planificacién
estratégica ya que ayudaran a identificar las mejoras que deben realizarse dentro de la

empresa.

13 https://www.aec.es/web/guest/centro-conocimiento/indicadores
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FINANCIERA

¢ Como podemos satisfacer a

nuestros accionistas?
PROCESOS INTERNOS CLIENTE
. ESTRATEGIAS .
¢ EN qué procesos debemos ¢Como deben verme los
sobresalir? clientes?

APRENDIZAJE Y
CRECIMIENTO

¢ Como debemos aprender para
mejorar los objetivas?

Gréfico Nro. 16: Indicadores

Fuente: Por los autores de la Investigacién

4.2.1.PERSPECTIVAS

42.1.1. Perspectiva Financiera

La perspectiva financiera nos muestra los objetivos relacionados con la
contabilidad y demas datos econémicos de la empresa con el propdésito de
maximizar el valor de nuestros accionistas.™

¢, Como deberiamos aparecer ante nuestros accionistas?

" http://www.economicsofeducation.com/wp-content/uploads/getafe2003/7.pdf
https://www.cepal.org/ilpes/noticias/paginas/1/22391/Indicadores_de_Gesti%F3n_del_Desempe%Flo_y e
|_Cuadro_de_Mando_Integral.pdf
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4.2.1.2. Perspectiva del Cliente

En la perspectiva del cliente, los objetivos se centran en la satisfaccién al
cliente y la fidelizacion. Lo que se busca con esta perspectiva es ver si las
estrategias implementadas son las correctas con el fin de definir un
posicionamiento de la empresa en el mercado y los segmentos de mercado

en los cuales esta pueda competir.*

¢Qué debemos hacer ante nuestros clientes para satisfacer sus
necesidades?

4.2.1.3. Perspectiva de Procesos Internos

La perspectiva de procesos internos recoge indicadores que muestran como
estan los procesos internos dentro de la organizacion, asegurando la
calidad de nuestros productos y servicios para lograr la consecucion de

nuestros objetivos.'®

¢ Para satisfacer al capital humano de la empresa y a los clientes en que

procesos debemos ser excelentes?

4.2.1.4. Perspectivade Aprendizaje y Crecimiento

Los objetivos de la perspectiva de aprendizaje y crecimiento se orientan a
las capacidades y herramientas que son necesarias para que el personal

logre conseguir los objetivos estratégicos propuestos.

El objetivo principal de esta perspectiva es la de evaluar cudl es el grado de

capacitacion, motivacion y satisfaccion de los trabajadores.

Los indicadores a emplear se relacionan con el nivel de productividad y

satisfaccion de los trabajadores de la empresa."’

15 http://www.sinnexus.com/business_intelligence/cuadro_mando_integral.aspx
https://www.cepal.org/ilpes/noticias/paginas/1/22391/Indicadores_de_Gesti%F3n_del_Desempe%Flo_y e
|_Cuadro_de_Mando_Integral.pdf

% http://www.sinnexus.com/business_intelligence/cuadro_mando_integral.aspx

r http://www.economicsofeducation.com/wp-content/uploads/getafe2003/7.pdf
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4.3.

¢Qué aspectos se deben mantener o cambiar para mantener el éxito y la

excelencia?

CONTROL DE GESTION ESTRATEGICA

4.3.1. Cuadro de Mando integral o Balanced Score Card

El Cuadro de Mando Integral proporciona a los directivos el equipo de
instrumentos que necesitan para navegar hacia un éxito competitivo futuro. Hoy
en dia, las organizaciones estdn compitiendo en entornos complejos y, por lo
tanto, es vital que tengan una exacta comprension de sus objetivos y de los
métodos que han de utilizar para alcanzarlos. EI CMI traduce la estrategia y la
misién de una organizacion en un amplio conjunto de medidas de actuacion,
gue proporcionan la estructura necesaria para un sistema de gestién y medicion
estratégica. EI CMI sigue poniendo énfasis en la consecucion de objetivos
financieros, pero también incluye inductores de actuacion de esos objetivos.
Mantiene también el interés en la actuacion a corto plazo (mediante la
perspectiva financiera), pero ademas captura las actividades criticas de

creacion de valor a largo plazo.'®

'8 https://fcecon.unr.edu.ar/web-
nueva/sites/default/files/ul6/Decimocuartas/Malgioglio,%20Carazay,%20Suardi_los%20distintos%20enfoq
ues%20del%20capital%20intelectual.pdf
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Cuadro de mando integral de SANCECI. CIA. LTDA
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Cuadro Nro.5: Cuadro de Mando Integral (BSC)

Fuente: por los autores de lainvestigacion.
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4.3.2. Mapa Estratégico

Una vez determinados los objetivos estratégicos de SANCECI. CIA. LTDA., se procedera a realizar el Mapa

Estratégico para observar la relacion de los mismos.

de mercado

ambientales

Pe_rSpef:t'Va AERERE Minimizar los
Financiera costos de
cuota de mercado operacion
. vend d Identificar nuevos
Perspectiva den ?.rdpcrjo ucltos Satisfacer las nichos de mercado Brindar un
Clientes © CEIRER/Y &l oS necesidades de (linea cafe, excelente senicio a
LISIDIESIDIECIOS los clientes ferretera, etc.) los clientes
—
Perspectiva de Identificar Desarrollar Implementar un
Procesos nuevos nichos alternativas

modelo de
mejora continua

Perspectiva de
Aprendizaje y
Crecimiento

Capacitar a los
trabajadores

Aplicar e interpretar
estrategias de crecimiento
empresarial y personal.

Fomentar el
trabajo en
equipo

Grafico Nro. 17: Mapa Estratégico

Fuente: Por los autores de la Investigacion.




4.4, PLAN OPERATIVO

Los Planes Operativos Estratégicos son instrumentos de gestion que tienen como
finalidad lograr cambios profundos sobre la situacién actual y conducir a la empresa a
una situacion ideal. Cabe recalcar que el Plan Operativo estd apoyado, para realizar el
monitoreo, por el Balanced Scorecard (BSC), el cual muestra los avances de las metas

empresariales para el logro del mejoramiento continuo."

Como componentes principales del POA tenemos:

Objetivos: todo aquello que la empresa desea alcanzar en un afio.

Estrategias: Las estrategias que se van a aplicar para conseguir el objetivo propuesto.
Responsable: Persona/as responsables de la ejecucion y supervision de lo planteado.
Actividad /es: Actividades necesarias para llevar a cabo el desarrollo del POA.

Tiempo: El plazo que va a tomar la ejecuciéon de las actividades programadas y que
las mismas sean supervisadas por el responsable. El tiempo puede estar expresado en

dias y meses.

Los proyectos que se presentan a continuacién son aprobados por el Gerente general
y disefiados con los responsables de cada proyecto para poder cumplir con la

ejecucion y la supervision de cada objetivo propuesto para SANCECI. Cia. Ltda.

Se deberan presentar informes una vez hayan concluido los proyectos para poder
evaluar y monitorear su impacto, para que el Gerente General pueda tomar la mejor

decision y aplicar los correctivos correspondientes.

1 http://www.upch.edu.pe/faest/nosotros/plan-estrategico-fe
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Plan Operativo No.1

OBJETVOESTRATEGICO Identificar nuevos nichos de mercado
ALCANCE Para todo el personal de la empresa
AREA Directiva administrativainanciera y operativa
PLAZO Corto Plazo
Meses
Nrg Actividad Responsable b 0] 1 Presupuesto
1.~ (Ioentficar a que segmento se quiere apuntar puﬁilzt:mim § 30000
2- |Realizar un estudio de merado. Aswstentgﬁemkty § 35000
publicidad
3- |Analizar a la competencia. Aswstentgﬁemkty § 35000
publicidad
4 - |Evaluar & Implementar los resukacos. Jefe de ventas 20000
.- | Aplicar ajustes necesarios, Jefe de venias § 20000
TOTAL § 140000

Cuadro Nro.6: Plan Operativo No.1

Fuente: Por los autores de la investigacion.
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Plan Operativo No. 2

OBJETIVO ESTRATEGICO Minimizarlos costos de operacidn
ALCANCE Para fodo &l personal de la empresa
AREA Directiva, administrativa-financiera y operativa
PLAZO Corto Plazo
Meses
Nro Actividad Responsable 6 10 | 11 | 12 | Presupuesto
: Jefe
i Idenuﬁclartodo aquel\o (ue generencostos y adminisirativo S 20000
gastos innecesarios. .
financiero
). Implementarunslstema qge ayude a reducir Cortador S 40000
costos y gastos Imecesanos.
3. Incrementar personal capacitado ylo capacitar Personal de S 400,00
al personal. Capacitacion
i Supenvisar que se reduzca el iempo en los Jefesde cada S 80000
Procesos. departamento
Jefe
5.- |Realizar un plan de control financiero timestral | administrativo § 250,00
financiero
6.- |Implementar y evaluar los resuftados Gerente § 630,00
7- |Realizar gjustes necesarios. Jefes de cada § 20000
departamento
TOTAL § 2.700,00

Cuadro Nro.7: Plan Operativo No.2

Fuente: Por los autores de la investigacion.
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Plan Operativo No.3

OBJETIVO ESTRATEGICO Vender productos de calidad y a los mejores precios
ALCANCE Para todo €l personal de la empresa
AREA Directiva, administrativa-financiera y cperativa
PLAZO Corto Plazo
Meses
Nrg Actividad Responsable | 1 2 3 | 4 [ 6 6 10 | 11 | 12 | Presupuesto
1.- |Monitorear &l nivel de precios al consumidor. Asistente de $ 300,00
compras
Identificar proveedores que ofrezcan buenos
2.- |productos, excelentes costos y condiciones | Jefe de Compras $ 200,00
accesibles.
Evaluar costes ycalidad de nuevos .
3.- |proveedores con productos similares o aslils $ 330,00
; compras
iguales.
4.- |Analizar la utilidad bruta yneta porproducte. | Jefe de Compras b 300,00
5. Idenhﬂc;rlos productos que puedan generar Asistente de 5 95000
mayor utilidad. compras
5. Estab\e_cer.un n|_vel de precio minimo, Jefe de Compras s 500,00
promedio y maximo para cada producto.
7. Determinar untecho maximo al que puedo iz s 200.00
comprar un producto.
!
8.- |Decidirsi el producto es el adecuado. Gerene/ Jefe ce $ 200,00
Compras
TOTAL § 2.400,00

Cuadro Nro.8: Plan Operativo No.3

Fuente: Por los autores de la investigacion.
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Plan Operativo No. 4
OBJETIVO ESTRATEGICO Satisfacer la necesidad de los cientes
ALCANCE Para todo el personal de la empresa
REA Directiva, administrativa-inanciera y operativa
PLAZO Corto Plazo
Meses
Nro Aetividad Responsable | 1 | 2 | 3 | 4 § 10| 11| 12| Presipuesh
- |Realizar una encuesta a los clisntes. SUPEF;]:;ME § 150,00
Jefe de Ventas /
2- |Medir el grado de satisfaccion del cierte.  [Asistente de ity § 2000
publicidad.
3- | Dar unseguimiento posventa al cliente ’:‘S'me.de i) § 20000
publicidad.
4- | Evaluar los resultados. Jefe de Ventas S 30000
ol . Jefe de Ventas /
:]..
Aplicar ajustes necesarios. Corere $ 100,00
TOTAL §1.000,00

Cuadro Nro.9: Plan Operativo No.4

Fuente: Por los autores de la investigacion.
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Plan Operativo No.5

OBJETIVOESTRATEGICO Capacitar a los trabajadores
ALCANCE Pzra todo el personal de la empresa
AREA Directva, administrativa-financiera y operativa
PLAZO Corto Plazo
Meses
Nro Actividad Responsable 12 | Presupuesto
Asistente de
1- |Identficarfalencias enel equipe de trabajo Recursos § 20000
Humanos
). Cor‘fnaptarconcapamtadoresoempresas Personal de S %000
capacitadoras. Capacitacion
3- |Realizar charlas de capacitacion Perscnal de S 2000
Capacitacion
: ‘ Asistente de
i Eva\uacmngs all’personalsobrelo aprendido Recursos S %5000
en la capacitacion.
Humanos
Asistente de
5- [Analisis de resultados Recursos § 30000
Humanos
6- |Evaluacion de resuitados fefe de Reaursos § 50000
Humanos
7- | Aplicar ajstes Jeke de Recurses S 4000
Humanos
TOTAL § 2.150,00

Cuadro Nro.10: Plan Operativo No.5

Fuente: Por los autores de la investigacion.
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Plan Operativo No. 6

OBJETIWVO ESTRATEGICO Fomentar el trabajo en equipo
ALCANCE Para todo el personal de la empresa
AREA Direcfiva, administrativa-financiera y operativa
PLAZO Corto Plazo
Meses
Nro Actividad Responsable 6 10 | 11 12 | Presupuesto
- Visualizar la relacién del personal por cada Jefe de cada area g 200.00
" |area o departamento. 0 departamento ’
9. Elegir a miembros del personal porsus Jefe de cada rea g 50.00
" |habilidades yconocimientos. 0 departamento '
Establecer objetivos gue ayuden al frabajoen |Jefe de cada area
3- . $ 150,00
equipo. 0 departamento
: Jefe de cada area -
4 - |Establecer regalas claras de comporiamiento. o departamento 3 50,00
5 . Jefe de cada area
5.- |Designar tareas y metas. o departamenio $ 150,00
6.- |Evaluar los resultados. RO P A 5 300.00
0 departamento
Reconocer el trabgjo de cada uno de los Jefe de cada area
T-1 $ 180,00
miembros. o departamento
8.- |Realizar gjustes necesarios. SHELECEINAES 3 200,00
o departamento
TOTAL $ 1.280,00

Cuadro Nro.11: Plan Operativo No.6

Fuente: Por los autores de la investigacion.
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Plan Operativo No. 7

OBJETIVOESTRATEGICO Brindar un excelente senicio a los clientes
ALCANCE Para todo el parsonal de la empresa
AREA Directva, administrativa-financiera y operativa
PLAZO Corto Plazo
Meses
Nrg Actividad Responsable 3| 4 ] 10 | 11 | 12 |Presupuesto
Jefe de Recursos
i Capacitar a todo el personal con técnicas de Humanos / 50000
* |atencidnal cliente y cortesia Personal de '
Capacitacion
2- | Cumplir las expectafivas del cliente. Todo & persoral
de la empresa
3- |Ofrecer senvicios adicionales. ek de Recurses
Humanos
i Bridar un ambiente agradable y untrato Todo el personal
~ |personalizado. de la empresa
5- |Evaluar e Implementar los restitados. Gerente
Gerente / Jefe de
6.- |Aplicar ajustes necesarios. Recursos
Humanos
TOTAL

Cuadro Nro.12: Plan Operativo No.7

Fuente: Por los autores de la investigacion.
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Plan Operativo No.8

OBJETIVO ESTRATEGICO Desarmolar aliemativas ambientales
ALCANCE Para todo el personal de 2 empresa
AREA Direcfiva, administrativa-financiera y operativa
PLAZO Corto Plazo
Neses
Nro Actividad Responsable | 1 | 2 | 3 | 4| & | 6 |7 101 Presupuesto
Verlos probemas ambientales que surgen | Asistente de
f- . 5 2000
dentro de laempresa gerencia
2- |Crear una cultura ambiental inferma Aswterﬁgde § 2000
Qerencia
. Qenerarnuevas ideas para reducir os Coret geera S
impactos
4 - |Evaluar resufados. Gerente genera 2000
5~ |Realzar gustes. Gerente genera § 2000
TOTAL § 1.30,00

Cuadro Nro.13: Plan Operativo No.8

Fuente: Por los autores de la investigacion.
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Plan Operativo No.9

OBJETIVOESTRATEGICO Aumentar la cuota de mercado
ALCANCGE Paratodala empresa
AREA Directiva, administrativa y operativa
PLAZO Mediano plazo
Meses
Nro Actividad Responsable | 2 | 4 | & 10 | 12 | 14 [ 16 | 18 | 20 Presupuesto
1.- | Disefiar nuevas promociones para os clientes | Jefe de Ventas S 650,00
2- |Analizar que promociones debenrealizarse Gerente S 500,00
3. Aprobar las promociones mas adecuadas Gererte S 80000
parala empresa
Implementar un modelo de promocion para la Aswste.nte L2 -
4- . . publicidady 3 250000
empresa en medios masivos .
marketing
Analizar las expectativas y aceptaciondelos | Jefe de Ventas.
5.- [nuevos clientes con las promociones Gerente y S 750,00
aprobadas Asistente de
Reducir gastos innecesarios entodas las
B.- |areas de |la empresa he implementaros en Contador S 65000
marketing y publicidad
T.- |Controlar todo 2l plande marketing Jefe de Ventas S 600,00
8.- |Evaluar los resulfados Gerente 5 75000
TOTAL § 7.20000

Cuadro Nro.14: Plan Operativo No.9

Fuente: Por los autores de la investigacion.
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Plan Operativo No.10

OBJETVOESTRATEGICO Implementar un modelo de mejora continua.
ALCANCE Para todo el personal de la empresa
AREA Directiva, administraiva-financiera y operatva
PLAZO Mediano Plazo
Meses
Nro Actividad Responsable 10 (12 |14 |16 |18 | 20 Presupuesto
' @eNﬂmarpmbbmasene%mﬁaﬂadegeﬂmn Aaﬂemgde S 40000
vigente. gerencia
. . - Gerente y
). Anahzary.replantearlasest*ategmsyohjetwus Asistorip de S 45000
empresanales. .
gerencia
3. Aphcarwstarngevas d|rectmes‘para Gererte gorenl S 3000
COnSequir una mejora coninua eficiente.
4 - |Estandarizarlos procesos. Aswsterrualde $ 30000
Gerencia
5~ |Evaluar los resultados ylos procesos. Gerente general 330,00
6.- |Aplicar los ajustes necesarios. Gerente General 33000

TOTAL

2.20000

Cuadro Nro.15: Plan Operativo No.10

Fuente: Por los autores de la investigacion.
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OBJETIVO E STRATEGICO

Introducir nuevos tipos de producto

ALCANCE Paratodo el personal de la empresa
AREA Directiva. administrativa-financiera y operativa
PLAZO Mediano Plazo
Meses
Nro Actividad Responsable | 2 | 4 | 6 | 8 |10 |12 | 14 | 16 | 18 26 Pres upuesto
Jefe de Compras
1- [Realizar un estudio de mercado [ Asistente de 5 600.00
compras
7. Idemiﬂcarlpruuequresacordesa\alinea (e e 5 30000
se quiera introducir.
Decidir por productos que genaren mayor Je.fe d.e Corpras
3- N : [ Asistente de § 300,00
rentabilidad yconfianza.
compras
. Jefe de Compras/ -
4 - |Evaluar costos ycalidad de los productos. Cererts Genperal § 250,00
5.- |Elaborar un plan de infroduccién al mercado. Asisente de $ 300,00
compras
6.- (Introducir el producto el mercado. Jefe de Compras ) 450,00
1. |Evaluar los resutzdos. Gererte General 5 200,00
Jefe de compras
8.- |Aplicar ajustes necesarios. Jefe de Compras 5 150,00
TCTAL § 275000

Plan Operativo No. 11

Cuadro Nro.16: Plan Operativo No.11

Fuente: Por los autores de la investigacion.




OBJETIVOESTRATEGICO Aplicar e Interpretar estrategias de crecimiento empresarial y personal.

ALCANCE Para todo el personal de la empresa
AREA Directiva, administrativa-financiera y operativa
PLAZO Mediano Plazo

Nro Actividad Responsable

Jefe de cada area

1.- |Motivar al Personal. o departamento

Gerente / Jefe de
cada areao
depariamento

Comprometer al personal a ser un generador
deideas einnovar.

Jefe decada area

3.- |Elaborar planes de accion. o departamento

Jefe decadaarea

4.- [Cumplir conlos retos propuestos. o departamento
Gerente
- . Personal de
3.- |Capacitar constantemente al personal. v
Gerente / Jefe de
6.- |Evaluar los resultados. cada area o
departamento
TOTAL

Plan Operativo No. 12

Cuadro Nro.17: Plan Operativo No.12

Fuente: Por los autores de la investigacion.
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4.5, EVALUACION Y MONITOREO DE LOS INDICADORES

La evaluacion: es un proceso que busca determinar el grado de eficiencia y eficacia a
partir de la medicion de los resultados y los impactos que se dan al momento de
alcanzar un objetivo. La evaluacién permite comparar entre lo propuesto y lo ejecutado

en un periodo de corto, mediano o largo plazo.”

Segun la UNICEF (1991), la evaluacion se define como el “proceso que procura
determinar periédicamente y de manera sisteméatica y objetiva, la relevancia, eficacia,

eficiencia e impacto de un proyecto o programa, a la luz de sus objetivos.”*

El monitoreo: Es una herramienta gerencial que ayuda a verificar el cumplimiento de
las actividades, metas, avance y desempefio y el uso de los recursos que se trazaron
en el momento que se disefio el plan operativo del proyecto.”

MONITOREO EVALUACION

Dar Informacion sobre el cumplimiento Determinar los logros del proyecto y

Objetivo

de la planificacion operativa, para hacer
las correcciones correspondientes y los
ajustes necesarios.

compararlos con los que se habian
propuesto, para obtener lecciones y
poderlas utilizar en futuras
intenenciones.

Aspectos a considerar

Cumplimiento de actividades, tareas y
logros de metas mediante el uso de
recursos.

Cumplimiento de toda la jerarquia de
objetivos en términos de pertenencia,
eficacia, eficiencia, impacto y
sostenibilidad.

Frecuencia Sugerida

Dar seguimiento a las actividades.
Estas pueden ser mensual o
trimestralmente.

Se sugiere dar un seguimiento,
trimestral, semestral, anual y final.

Fuentes

Informes realizados por el equipo de
trabajo del proyecto.

Informes de seguimiento y monitoreo de

los indicadores. Toda la informacion
externa.

Responsables

Equipo ejecutor del proyecto.

Equipos de trabajo, especialistas y
destinatarios.

Cuadro Nro.18: Evauacion y monitoreo de los indicadores

Fuente: Por los autores de la investigacion.

20https://ucampus.uchiIe.cI/m/rrii_catalogo/programa?bajar:1&id:18314

Zhttps://www.minsalud.gov.co/Documentos%20y%20Publicaciones/DOCUMENTO%20T%C3%8
9CNICO%20INICIATIVA%20DE%20FORMACI%C3%93N%20EN%20GERENCIA%20SOCIAL.pd

f

= https://ucampus.uchile.cl/m/rrii_catalogo/programa?bajar=1&id=18314
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https://www.minsalud.gov.co/Documentos%20y%20Publicaciones/DOCUMENTO%20T%C3%89CNICO%20INICIATIVA%20DE%20FORMACI%C3%93N%20EN%20GERENCIA%20SOCIAL.pdf

En SANCECI. Cia. Ltda. la evaluacién y monitoreo de los resultados debe ser
constante y permanente para que permita medir y valorar el cumplimiento y la
evolucion de los objetivos planteados por la empresa, esto servira para que los
directivos o responsables puedan tomar decisiones oportunas con el fin de
fortalecer los objetivos y metas propuestas por SANCECI. Cia. Ltda.

Anteriormente se expuso como se lo puede evaluar y monitorear (Cuadro de
mando integral 4.2.1 y Plan Operativo Anual 4.3.).

Luego de haber elaborado el Plan Operativo en el cual se han definido los objetivos
y las actividades que se necesitan para la consecucion de los objetivos, se
procederda a elaborar un Plan de monitoreo y evaluacién (PME).

Este plan debe definir los objetivos, los procesos, los resultados y el impacto que
generaran los mismos. El ejemplo del plan se presentara en la parte de anexos

Plan Operativo Plan de Evaluacion
[ €508 Qué obietivos evaluar? |
e 0
e P ¢Qué procesos evaluar?
ACTVIDADES | | R {Como evaluar el proceso?
g «Qué v como monitorear?
.Qué y ¢ jear?
RECURSOS | |E ¢Qué y como supervisar’
S
0 ¢Qué resultados evaluar?
cComo evaluar los
resultados?
RESULTADOS |
{) éComo evaluar el impacto?
IMPACTO | {Qué impacto evaluar?

Grafico Nro. 18: Plan de Evaluacién en el Plan Operativo

Fuente: http://www.minsa.gob.pe/publicaciones/pdf/lems.pdf
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PLAN DE EVALUACION

TIPO DE
EVALUACION
EVALUACION DE
OBJETIVO EFECTO IMPACTO Y DE
e EVALUACION DE
BJ
FSERCIFICOs EFECTOS INDICADORES EFECTOS
EVALUACION DE
PRODUCTOS Y
ACTIVIDADES RESULTADOS INDICADORES MONITOREO
COSTOS INDICADORES EVALUACION DE
PROCESOS INDICADORES EFICIENCIA
RECURSOS MONITOREO
Financieros, Tecnoldgicos,
Personal, Infraestructura INSUMOS INDICADORES MONITOREO Y
SUPERVISION

Grafico Nro. 19: Guia para realizar un plan de evaluacién y monitoreo

Fuente: http://www.minsa.gob.pe/publicaciones/pdf/lems.pdf

Responsables para la Evaluacién y Monitoreo: La evaluacién y monitoreo de los

resultados es y sera responsabilidad de directivos y demas trabajadores de la empresa

de acuerdo a sus competencias.

Los directivos pondran mayor atencion en areas de gran importancia por el riesgo que

puede incurrir para la empresa y el impacto que pueden generar.

Los trabajadores/as son responsables de realizar todas las actividades para poder

conseguir los objetivos propuestos, con el fin de fortalecer la imagen y todo el ambiente

interno de SANCECI. Cia. Ltda. acrecentando asi su eficiencia y eficacia, para ser mas

competitiva en el mercado.
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4.5.1. METODOLOGIA PARA REALIZAR LA EVALUACION Y
MONITOREO

Monitoreo

e Conformar equipos de trabajo para monitorear la ejecucién de planes
0 proyectos.

e Capacitar al equipo de monitoreo.

e Establecer los lineamientos para realizar el monitoreo.

¢ Aplicar todos los lineamientos establecidos.

o El equipo de trabajo deber&: procesar, analizar y entregar toda la
informacién obtenida en el proceso.

o El equipo de trabajo debera elaborar un informe en el cual debe
incluir: fechas maximas, cumplimiento, dificultades encontradas y las

medidas correctivas sugeridas.

Evaluacioén

e Conformar equipos de trabajo para evaluar la ejecucion de los
proyectos.

e Entregar el informe al responsable de cada proyecto para su
respectiva evaluacion, analisis y observaciones en el caso de ser
necesarias.

e Los responsables deberan elaborar un informe de evaluaciéon en el
cual debe incluir: cumplimiento, dificultades encontradas y las
medidas correctivas sugeridas despues de ser evaluado.

e Entregar a los directivos o gerente general el informe, para que

tomen las decisiones pertinentes.
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CAPITULO V: ESTUDIO DE FACTIBILIDAD

5.1. ESTUDIO DE MERCADO

Segun (MALHOTRA, 2008) la investigacion de mercados es la identificacion,
recopilacién, andlisis, difusion y uso sistematico y objetivo de la informacion con el
propésito de mejorar la toma de decisiones relacionadas con la identificacion y solucion
de problemas y oportunidades de marketing.

Para el estudio de factibilidad de SANCECI. Cia. Ltda. se debe realizar un estudio de
mercado y con la informacion recopilada, tomar una decisién certera y oportuna para
determinar si es financiera y comercialmente factible la apertura de un local de
SANCECI. Cia. Ltda. en la ciudad de Azogues.

Perfil econdmico del cantéon Azogues
N

3.189 USD 326 11.474 USD 5,5

MILLONES DE DOLARES FUE EL TOTAL DE MILLONES SE
ESTABLECIMIENTOS GENERARON LOS PERSONAS INVIRTIO EN
ECONOMICOS INGRESOS POR VENTAS EMPLEADAS ACTIVOS FIIOS

> > >

Imagen Nro.4: Perfil Econdmico del Canton Azogues
Fuente: http://www.ecuadorencifras.gob.ec/documentos/web-

inec/CENEC/Presentaciones_por_ciudades/Presentacion_Azogues.pdf
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Perfil econémico del cantén Azogues

PRINCIPALES ACTIVIDADES ECONOMICAS

ACTIVIDADES PRODUCTIVAS | | ACTIVIDADES DE COMERCIO | | SERVICIOS

* Fabricacién de prendas de
vestir, excepto prendas de piel
* Fabricacién de productos
metdlicos para uso estructural

* Venta al por menor de alimentos, * Actividades de restaurantes
bebidas y tabaco y servicios méviles de comida

* Venta al por menor de alimentos, * Actividades juridicas

bebidas y tabace en puestos de venta y

mercados

Imagen Nro.5: Perfil Econdmico del Cantén Azogues

Fuente: http://www.ecuadorencifras.gob.ec/documentos/web-

inec/CENEC/Presentaciones_por_ciudades/Presentacion_Azogues.pdf

2Cudnto ingreso se generd por sector econémico en el cantén?

Ingresos anuales del
Sector Manufactura
USD 56 millones

Ingresos anuales del
Sector Comercio

USD 128 millones

Ingresos anuales del
Sector Servicios
USD 142 millones

Nimero de establecimientos, ingresos anuales y personal
ocupado segin sector econémico

Manufactura

52,1%
Comercio

Servicios 43,5%

64,4%

0,2%
0,0%
0,2%

Otros (Agriculture, Minas,
Organizaciones y Organos
Extraterritoriales)

miNimero de establecimientos
Hingresos anvales

m Personal ocupade

Imagen Nro.6: Ingreso que gener6 el Cantén Azogues

Fuente: http://www.ecuadorencifras.gob.ec/documentos/web-

inec/CENEC/Presentaciones_por_ciudades/Presentacion_Azogues.pdf
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5.1.1. Ofertay Demanda

Oferta: Es la cantidad de bienes o servicios que los oferentes, empresas,
productores, comerciantes estan dispuestos a ofrecer para un mercado
determinado.

SANCECI. Cia. Ltda. lo que pretende en la ciudad Azogues es ofertar toda
clase de productos alimenticios de primera necesidad y de consumo
masivo, en estado natural, elaborados o semielaborados, confiteria en
general, bebidas alcohdlicas y no alcohdlicas de consumo humano,
articulos de hogar, bazar, menaje, perfumeria, productos de aseo personal

y toda clase de articulos de limpieza y medicamentos.

Andlisis de la Oferta

En la ciudad de Azogues existes varias empresas dedicadas a la
comercializacion de productos de consumo masivo, de las principales y las
cuales serian competencia directa para SANCECI. Cia. Ltda. se han
identificado las siguientes: La Bodega Abad Mendieta, TIA, La Playa Mega
Store, las cuales ya tienen varios afios en la ciudad de Azogues.
Existen algunos factores que pueden alterar la oferta de SANCECI. Cia.
Ltda. como son:
e El costo de produccion: A menor costo mayor rotacién de productos.
e Tecnologia: A mayor tecnologia menor precio, en este caso la oferta
aumentaria.
e Precio de venta por parte de la competencia: Se puede maodificar los
precios para poder competir.
e El gobierno: Impuestos y politicas arancelarias.
Otro factor que es muy importante al ingresar SANCECI. Cia. Ltda. a la
ciudad de Azogues, es que aumentaria la oferta de la venta de productos
de consumo masivo lo que podria generar una tendencia a la baja de

precios para captar clientes.

Demanda: Es la cantidad de productos o servicios que los demandantes,

personas o0 empresas estas dispuestas adquirir por un precio determinado.
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Analisis de la Demanda: Existe un crecimiento en la demanda de
productos en la ciudad de Azogues debido al crecimiento de la poblacion,
pues tiene una tasa de crecimiento anual del 2.55%, su poblacion actual
es de 70064 y su promedio de edad es de 30 afos, si nos proyectamos a
5 afios la poblacion seria alrededor de 80000 habitantes, se tendria como
clientes nuevos alrededor de 9000 habitantes de los cuales la empresa
espera poder captar un porcentaje importante.”

Factores que pueden afectar la demanda son: el crecimiento de la
poblacion, la inflacion de precio, el cambio de gustos y preferencias de
consumidores, el nivel de ingresos de los consumidores y el ingreso de
competidores potenciales.

Otro factor que afectaria a la demanda en la ciudad de Azogues es el
inmigrante que viene de diferentes ciudades y paises en busca de nuevas
oportunidades econdmicas, lo cual es un segmento que SANCECI. Cia.

Ltda. podria captar.

5.1.2. Investigacién Cuantitativa

La investigacion cuantitativa es la descripcién, prediccion, control, del
comportamiento de los individuos a través de una evaluacion numeérica,

representada en estadistica.

Esta investigacion se basar4 en un andlisis (encuesta) para ver cuan
factible es abrir un comisariato en la ciudad de Azogues, basandose en los
clientes potenciales y actuales que podria tener SANCECI. Cia. Ltda. para
lo cual se realizara una segmentacién que nos ayude a obtener la muestra
correcta para la empresa. El formato de encuesta se mostrara en la parte

de anexos.
Segmentacion para la ciudad de Azogues:

e Segmentacion Geogréfica: Para esto SANCECI. Cia. Ltda. tomaréa
en cuenta el pais Ecuador, la provincia del Cafar y la ciudad de

Azogues.

% http://azogues-rrodasc.blogspot.com/2014/03/numeros-de-habitantes-de-la-ciudad-de.html
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e Segmentaciéon Demogréafica: Para esto SANCECI. Cia. Ltda.
tomarda en cuenta la edad, género, los ingresos familiares y un status
socioeconomico. Clase media, media baja.

e Segmentacion Psicogréfica: Se tomara en cuenta el estilo de vida
y los intereses de los consumidores. Personas que deseen una
variedad de productos de calidad y saludables a precios comodos.

Para determinar el tamafio de la muestra se aplicara la siguiente formula:

z*Npq

r1=eZ(N—1)+zzpq

En donde:
n es el tamafo de la muestra
z Nivel de confianza (1.96)
N es el tamafio de la poblacion o universo (20884)
p es la probabilidad de que ocurra (50%)
g es la probabilidad de que no ocurra (50%)

E El error muestral (5%)

B 1.962 % 20884 * 0.5 * 0.5
M= 0.052(20884 — 1) + 1.962 % 0.5 = 0.5

n= 385
La muestra para nuestro estudio sera de 385 personas.

El formato de las preguntas y prueba piloto que se tomé para esta
investigacion se detallara en la parte de anexos.
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El universo sobre el cual se tomé la muestra es del total de la poblacion de
la ciudad de Azogues y sus respectivas parroquias que es de 20884

habitantes.
Este universo se obtuvo de la siguiente segmentacion:

e La poblacion actual de la ciudad de Azogues es de 70064 habitantes.

e Segmentacion por sexo: (55%) 38535 mujeres, (45%) 31529
hombres.

e Edades: 20-34(33%) 23121, 35-49(24,7%) 17305, 50-64(15,6%)
10930, 65 y mas (9,5%) 6656, dando un total de 58012 habitantes.

e Poblacion econdmicamente activa es de 20884 habitantes el 36% de

los 58012 habitantes que estan en edades de compra.

POBLACION ECONOMICAMENTE ACTIVA

0,48%
7,37% [ °_7,88%

M PATRONO

E CUENTA PROPIA

M EMPLEADO

 TRAB. SIN REMUNERACION
& NO DECLARADO

M TRABAJADOR NUEVO

Gréfico Nro. 20: Poblacién Econdmicamente Activa

Fuente: Por los autores de la investigacion.
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5.1.3. Andlisis de la Investigacion Cuantitativa

Antes de realizar el cuestionario de encuesta, se procedidé a realizar una
prueba piloto de 15 preguntas de las cuales se tomaran las ocho preguntas
gque mejor valoracion y resultados den para proceder a realizar el

cuestionario de encuesta para el estudio de mercado.

Luego de haber realizado las encuestas correspondientes los resultados

fueron los siguientes:
Pregunta 1

¢En cudl de los siguientes supermercados de la ciudad de Azogues realiza

usted sus compras?

OPCIONES MUESTRA| PORCENTAJE | PROYECCION DEL
La Bodega 134 34,81% 7269
La Playa 118 30,65% 6401
Tia 74 19,22% 4014
Otros 59 15,32% 3200
TOTAL 385 100% 20884

Tabla Nro.8 : Supermercados en Azogues.

Elaborado por los autores de la investigacion.

Dados los resultados se puede observar

que los supermercados que mayor

aceptacion tienen en la ciudad de Azogues son La Bodega Abad Mendieta, con un

34,81% de aceptacion, seguido por la Playa Mega Store con un 30,65%, TIA con un

19,22% y Otros (Mercado Municipal, tiendas y abacerias) con 15,32%.
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Pregunta 2

¢, Qué factores toma en consideracion antes de ir a realizar sus compras ?

PROYECCION DEL
OPCIONES MUESTRA| PORCENTAJE UNIVERSO
Precio 174 45,19% 9438
Servicio 79 20,52% 4285
Variedad 67 17,40% 3634
Ubicacion 36 9,35% 1953
Otras 29 7,53% 1573
TOTAL 385 100% 20884

Tabla Nro.9: Pregunta 2 del Analisis

Elaborado por los autores de la investigacion.

m Precio M Servicio Variedad m Ubicacion m Otras

7,53%
9,35%

Grafico Nro. 21: Que toman en consideracién los consumidores
Elaborado: Por los autores de la Investigacion.

Dados los resultados de esta pregunta, se puede observar que el principal factor por el
cual se inclinan las personas de la ciudad de Azogues al momento de comprar en un
supermercado o en un centro de comercio es el precio con un porcentaje del 45,19%,

seguido por el Servicio con 20,52% y como tercer factor la Variedad con un 17,40%.
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Estos son los factores importantes que debe tomar en cuenta SANCECI. Cia. Ltda.

para entrar en el mercado de Azogues.

Pregunta 3

¢Le satisface la calidad del servicio del supermercado donde usted ha realizado sus

tltimas compras en la ciudad de Azogues?

PROYECCION DEL
OPCIONES MUESTRA| PORCENTAJE UNIVERSO
Sl 223 57,92% 12096
NO 162 42,08% 8788
TOTAL 385 100% 20884

Tabla Nro.9 : Calidad en el Servicio

Elaborado por los autores de la investigacion.

Calidad en el Servicio

Gréfico Nro. 22: Calidad en el servicio.

Elaborado: Por los autores de la Investigacion.

Como se puede observar, la calidad en el servicio es muy importante y es en donde
SANCECI. CIA. LTDA., debe atacar para entrar al mercado de la ciudad de Azogues,
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siendo superior a los demas supermercados o centros de comercio de la ciudad que

son su competencia.
Pregunta 4

¢, Qué productos compra con mas frecuencia en un supermercado?

PROYECCION DEL
OPCIONES MUESTRA| PORCENTAJE UNIVERSO
Consumo Masivo 254 65,97% 13778
Bazar 64 16,62% 3472
Licores 41 10,65% 2224
Jugueteria 23 5,97% 1248
Linea Blanca 2 0,52% 108
Otros 1 0,26% 54
TOTAL 385 100,00% 20884

Tabla Nro.10 : Compra de productos

Elaborado por los autores de la investigacion.

Compra de Productos

65,97%

10,65%
’ 5,97%
! 0,52% 0,26%
- ey =202

Grafico Nro. 23: Compra de Productos

Elaborado: Por los autores de la Investigacion.
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Se observa que los productos que mas se compran son los de consumo masivo con un

65,97%, esto significa que hay una buena acogida de dichos productos. Para
SANCECI. Cia. Ltda. seria bueno introducir nuevas clases de producto y

promocionarlos para ganar un nuevo nicho de mercado.

Pregunta 5

Considera usted que los precios a los que venden los supermercados de la ciudad de

Azogues son:

PROYECCION DEL

OPCIONES  |MUESTRA| PORCENTAJE UNIVERSO
Alto 131 34,03% 7106
Medio 243 63,12% 13181
Bajo 11 2,86% 597
TOTAL 385 100% 20884

Tabla Nro.11 : Precios en el mercado

Elaborado por los autores de la investigacion

Precios en el mercado

12%
103%

Alto Medio Bajo

Gréafico Nro. 24: Precios en el mercado

Elaborado: Por los autores de la Investigacion.
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Lo que muestran los resultados es que los supermercados o centros de comercio en la

ciudad de Azogues tienen precios medios y médicos para el bolsillo del consumidor.

SANCECI. Cia. Ltda. deberia ingresar con precios competitivos al mercado de

Azogues para atraer al cliente y ganar posicionamiento.

Pregunta 6

¢Le gustaria que exista un nuevo supermercado en la ciudad de Azogues?

PROYECCION DEL
OPCIONES MUESTRA({ PORCENTAJE UNIVERSO
Sl 261 67,79% 14158
NO 124 32,21% 6726
TOTAL 385 100% 20884

Tabla Nro.12: Nuevo Supermercado

Elaborado por los autores de la investigacion.

Nuevo Supermercado

Grafico Nro. 25: Nuevo Supermercado

Elaborado: Por los autores de la Investigacion.
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El 67,79% de los encuestados si quieren que exista un nuevo supermercado en la
ciudad de Azogues ya que esto provocaria que bajen los precios debido a que otra
empresa entraria en competencia.

Pregunta 7

¢ Con qué frecuencia compra usted en un supermercado o centro de comercio?

PROYECCION DEL
OPCIONES MUESTRA| PORCENTAJE UNIVERSO
Todos los dias 63 16,36% 3417
Cada semana 128 33,25% 6943
Cada 15 dias 112 29,09% 6075
Cada mes 54 14,03% 2929
Nunca 28 7,27% 1519
TOTAL 385 100% 20884

Tabla Nro.13: Frecuencia de compra
Elaborado por los autores de la investigacion.

Frecuencia de compra

Todos los Cada Cada 15 Cada mes Nunca
dias semana dias

Grafico Nro. 26: Frecuencia de compra

Elaborado: Por los autores de la Investigacion.
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Los resultados muestran que las personas cada semana compran en los
supermercados con un 33,25% y cada 15 dias con un 29,09% esto indica que las

personas si se inclinan por la compra en supermercados.
Pregunta 8

¢ Cual es su promedio de gasto cuando usted realiza sus compras?

PROYECCION DEL
OPCIONES MUESTRA| PORCENTAJE UNIVERSO

Menos de 50 dolares 120 31,17% 6509

Entre 50-100 doélares 198 51,43% 10740

Entre 100-200 dolares 38 9,87% 2061

Entre 200-300 dolares 21 5,45% 1139

Mas de 300 doélares 8 2,08% 434

TOTAL 385 100% 20884
Tabla Nro.14: Frecuencia de compra
Elaborado por los autores de la investigacion.

Gasto en Compras
5,45% 2,08%
9,87% B Menos de 50 dolares

M Entre 50-100 dolares

Entre 100-200 dolares
H Entre 200-300 délares
= Mas de 300 dolares

Grafico Nro. 27: Gasto en compras

Elaborado: Por los autores de la Investigacion.
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Los resultados mas amplios muestran que el monto que las personas gastan en
supermercados o en las compras que realizan oscila entre menos de 50 délares con un
31,17% vy entre 50-100 ddélares con un 51,43%. Eso quiere decir que las personas
gastan su dinero en lo necesario para sus hogares al momento de realizar sus
compras. Por lo que SANCECI. Cia. Ltda. se veria beneficiada por el monto que las

personas gastan al realizar sus compras.

5.2. ESTUDIO TECNICO:

Dentro del estudio técnico se analizard todo lo que se necesita para poner en
funcionamiento una sucursal en la ciudad de Azogues comenzando por la ubicacién del
local, la infraestructura, caracteristicas, disefio, divisiones y las especificaciones del

local, materiales y equipos de oficina.

5.2.1. Ubicacién:

Para lograr que el Supermercado tenga éxito en la ciudad de Azogues se
debe comenzar por la ubicacion del local, para lo cual se plantea ubicarle a
una distancia maxima de 1 km de la ciudad de azogues. (Entrada al Sector
de Charasol).

La ventaja de ubicarse en este sector es que se encuentra en la entrada y

salida de la ciudad de Azogues.

5.2.2. Infraestructura:

Dimensiones: El local debe tener un minimo de 1200 metros cuadrados de
construccion y 200 metros cuadrados para bodega. Estas medidas son
tomadas de acuerdo al plano ya elaborado por el arquitecto, el mismo que se

mostrara en los anexos.

e Caracteristicas y Divisiones: Comenzaremos por la entrada, en la
entrada en donde estaran ubicados los carritos para realizar las

compras con la finalidad de brindar comodidad al cliente en el
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momento de llevar sus productos, a unos 5 metros a lado derecho
estardn las cajas donde se realizara el pago de los productos, a 6
metros de la entrada para el fondo comenzaran los estantes con los
productos, debe haber un minimo de 3 metros de distancia entre cada
estante el cual tendrd una dimensién de 40 metros de largo 1,5
metros de ancho y 2metros alto, en el fondo del pasillo iran los
congeladores. La bodega estara ubicada detrds de los congeladores
donde tendran acceso Unicamente personal autorizado (personal que
trabaje en SANCECI. Cia. Ltda.) El plano que se muestra en los
anexos referentes al punto 5.2.2. muestra las distancias que
explicamos anteriormente ademas muestra las fotos de como esta

estructurado actualmente el supermercado.

Especificaciones: las especificaciones del local tienen que comenzar
por el orden y la ubicacion del producto, desde una perspectiva se

aconseja el siguiente orden:

» Primer estante donde estaran ubicados: Lacteos, cereales,
café, pan, jugos, cocoa, etc. todo producto que es necesario para
desayunos y al terminar al fondo que estén todos los productos
congelados donde ubicariamos los yogures, quesos y demas
lacteos, que necesiten refrigeracién. Los congelados de esta
seccion utilizaran el color azul. Y la seccién de panaderia utilizara

el color café.

» En el segundo estante se ubicaran: frutas y verduras hasta
llegar al sector de congelados donde estaran las verduras y frutas
qgue necesiten refrigeracion. En este sector se utilizara el color

verde.

> Tercer estante: enlatados, entre estos estan enlatados de mar
como atun, sardinas, etc. y al fondo del estante en la parte de
congelados estaran las carnes, pescado, pollo y demas carnicos
gue necesiten refrigeracibn. En la seccion de céarnicos de

refrigeracion se utilizara el color rojo.
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» Cuarto estante: ubicariamos las pastas, fideos, granos, arroz,
etc. y al fondo en la parte de congelados granos que necesiten

refrigeracion ya sean estos cocinados o crudos.

» Desde el quinto estante: en este irdn todos los productos
conocidos como golosinas y snacks, chocolates, caramelos,

reposteria ademas de esto se ubicaran licores y bebidas.

» En el sexto estante: estaran todos los productos de limpieza
como cloro, ceras para piso, desinfectantes, detergentes, entre
otros.

» Séptimo estante: aseo personal como shampoo, deja, jabones,

pasta de dientes y demas articulos de aseo personal y limpieza.

Los estantes restantes estaran designados para todo aquello que corresponda a bazar,
jugueteria, plasticos, perfumeria y cosméticos, entre otros. En esta seccién se utilizara

el color morado para bazar y para lo que es jugueteria el color celeste.

En la seccion de bebidas se colocaran congeladores donde se ubicaran aquellas

bebidas que necesiten refrigeracion.

En el segundo piso se ubicaran las oficinas, un subterraneo como parqueadero y las
bodegas quedarian ubicadas en la parte de atras del supermercado para que sea facil

el transporte de mercaderias hacia el local comercial o supermercado.

Cabe recalcar que todo el supermercado, incluyendo oficinas, bodega Yy
estacionamiento tendra su sefialética adecuada para mejorar la seguridad, mitigar los
riesgos y optimizar procesos para la empresa. Los colores utilizados y la segmentacion
de los productos ademas de la iluminacion Led estan disefiados de acuerdo a como
esta estructurado el supermercado actualmente ya que los duefios y administradores

quieren mantener el mismo disefio.
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5.3. ESTUDIO ECONOMICO-FINANCIERO:

El estudio financiero es un pilar fundamental para el funcionamiento de SANCECI. Cia.

Ltda. en la ciudad Azogues, para lo cual fijaremos, capital, costo y demas recursos

monetarios que se necesitan para su construccion e implementacion y funcionamiento,

con esto se puede definir si es rentable o no. Para ello se supone que la empresa

cuenta con un capital propio de 400.000 délares y realizar4 un préstamo bancario de

540.000 délares, el total de capital disponible para la inversion inicial es de 940.000

dolares.

5.3.1. Inversién inicial de Adecuaci6on e

Operativa

Infraestructura Administrativa y

Inversion inicial para

Descripcion Costo Unitario ([Unidades |Total
Computadores 800 20 16000
Estantes 2500 10 25000
Frigorificos 30000 2 60000
Nevera 7000 6 42000
Comunicadores Radios Frecuencia 15 50 750
Muebles de Oficina 80000 1 80000
Calculadoras Factureras 400 10 4000
Software (sistema para la empresa) 40000 1 40000
Céamaras De Seguridad 110 30 3300
Instalaciones y cableado de red de Red 6000 1 6000
Utiles de Oficina 8000 1 8000
Infraestructura de la local 160000 1 160000
Divisiones y mano de obra fisica 40000 1 40000
Camion 60000 1 60000
Camioneta 36000 2 72000
Otros Gastos 13000 1 13000
Total 630050

Tabla Nro.15: Inversion Inicial

Elaborado: por los autores de la investigacion
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5.3.2. Inventario Inicial

SANCECI. Cia. Ltda. tiene planificado arrancar con un inventario inicial de

300.000 ddlares, con el cual se adquirira todos los productos que se venderan

para la ciudad de Azogues. El valor del inventario se obtuvo por datos

brindados por parte del Gerente de la empresa como un dato global el cual se

justificara en la parte de anexos.

5.3.3. Resumen de Inversion

Descripcion Valor |Porentaje %
Inversion inicial !oa.ra Ad.ecuauon e | 630050 6774
Infraestructura Administrativa y Operativa
Inventario Inicial 300000 32,26
Total 930050 100

Tabla Nro.16: Resumen de la inversion

Fuente y Elaboracién: Por los autores de la investigacion.

Se realizara un cuadro del total de la inversion inicial que se necesitara para dar inicio

a las operaciones de SANCECI. Cia. Ltda. en la ciudad de Azogues, en el andlisis del

cuadro se encontré que el 32,26% representa en el inventario inicial y el 67,74%

representa la inversion para la construccion del local, adecuaciones y demas gastos

operativos para su arranque. El inventario inicial tiene mayor porcentaje debido a que

SANCECI. Cia. Ltda. debe iniciar con un buen inventario para su marcha, la falta de

inventario inicial puede perjudicar a la imagen de la empresa, ya que Si no existen

productos va ser molesto para el cliente al no encontrar todo lo necesario que debe

tener un supermercado de consumo masivo.
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5.3.4. Gastos del Personal de SANCECI. Cia. Ltda. para la ciudad de Azogues

Se realizaran dos proyecciones para los gastos del personal.

Primera proyeccion: los sueldos mensuales que percibira el personal en los préximo 5

afios y la segunda seran los gastos anuales de los sueldos del personal de SANCECI.

Cia. Ltda. para la ciudad de Azogues.

Sueldos Mensuales Proyectados

Sueldos Mensuales Proyectados

PERSONAL ANO1 |ANO2 |ANO3 |ANO4  |ANOS

CAJERO 450 463 477 491 505
GUARDIA 386 397 409 421 433
SUPERVISOR 550 566 583 600 618
ASESOR COMERCIAL 600 618 636 654 674
PERCHERO 386 397 409 421 433
BODEGUERO 700 721 742 764 786
AUXILIAR DE BODEGA 400 412 424 436 449
CONTADOR 1100 1132 1166 1200 1235
AUXILIAR CONTABLE 650 669 689 709 730
ADMINISTRADOR 1200 1235 1272 1309 1347
JEFES DE DEPARTAMENTOS 1600 1647 1695 1745 1797
GERENTE 2500 2574 2649 2727 2807

Tabla Nro.17: Sueldos mensuales proyectados

Fuente y Elaboracion: Por los autores de la investigacion.

En el cuadro se elaboré una proyeccion de sueldos de cada cargo tomando la inflacion

salarial del afio 2017 al 2018 el cual reflejo un 2,94% de aumento anual.
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Gasto de Sueldos Anuales Proyectados

Gastos Anuales del Personal Proyectado
# |PERSONAL ANO1 |ANO2 |ANO3  |ANO4  |ANOS
16 |CAJERO 86400 88940 91555 94247 97018
5 |GUARDIA 23160 23841 24542 25263 26006
5 |SUPERVISOR 33000 33970 34969 35997 37055
2 |ASESOR COMERCIAL 14400 14823 15259 15708 16170
6 |PERCHERO 27792 28609 29450 30316 31207
6 |BODEGUERO 50400 51882 53407 54977 56594
6 [AUXILIAR DE BODEGA 28800 29647 30518 31416 32339
1 |CONTADOR 13200 13588 13988 14399 14822
2 |AUXILIAR CONTABLE 15600 16059 16531 17017 17517
2 |ADMINISTRADOR 28800 29647 30518 31416 32339
4 |JEFE DE DEPARTAMENTOS 76800 79058 81382 83775 86238
1 |GERENTE 30000 30882 31790 32725 33687
Sueldo Anual sin Beneficio de ley 428352 440946 453909 467254 480992
Aporte IESS 12,15% 52044,77  53574,88|  55149,99|  56771,40[  58440,47
Decimo Cuarto Sueldo 7125 7267,5 7412,85 7561,11 7712,33
Decimo Tercer Sueldo 428352 440946 453909 467254 430992
Total Sueldo Anual 915873,77| 942733,48| 970381,53| 998841,07| 102813592

Tabla Nro.18: Gasto de sueldos anuales proyectados

Fuente y Elaboracion: Por los autores de la investigacion.

Los Gastos de sueldos anuales del personal de la empresa que trabajara en la ciudad
de Azogues, nos da un gasto de 915.873,77 dolares para el primer afo, para el
segundo afo es de 942.733,48 ddlares que seria un aumento de 2,94%, en el tercer
afo el gasto total es de 970381,53 ddlares con un aumento de 2,94% de relacion entre
el segundo al tercer afo, del tercero al cuarto afio el aumento es el mismo, pero del
primero al quinto afio hay un aumento de 12,26%, este valor representa el total de
aumento del primer afio al quinto afio en la parte de sueldo para el personal de la

empresa para la ciudad de Azogues.
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Gasto Generales, servicios basicos y gastos fijos.

Gasto Generales, servicios basicos y gastos fijos
Descripcion: Mensual: Anual:

Agua 400 4800
Luz 1200 14400
Teléfono 320 3840
Internet 180 2160
Arriendo de terreno 4000 48000
Servicio Datafast 80 960
Publicidad y Marketing 850 10200
Mantenimiento y Limpieza 1100 13200
Otros Gastos 600 7200

Total 8730 104760

Tabla Nro.19: Gastos generales
Fuente y Elaboracién: Por los autores de la investigacion.

Analizando los gastos fijos que se tendra para el local de Azogues se realizé el cuadro
de gastos generales, donde se analiza los distintos proveedores de servicios que va a
necesitar la empresa, la suma de todos estos gastos desglosados en el cuadro da un

valor de 104.760 ddlares anualmente.
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Gasto Generales, servicios basicos y gastos fijos con un aumento del 2,134%
anual.

Descripeion: Ao 1 Ao2  |Afo3 Aiod  |Aiio5
Aqua 4800  490243] 500705 511390 522303
Luz 144001  14707,30]  15021,15] 15341,70[ 15669,09
Teléfono 3040 392195  400564| 409112 417842
Internet 2160 220600 225317| 2301,26] 2350,36
Arriendo de terreno 48000] 49024,32| 5007050 51139,00[ 52230,31
Servicio Datafast 90 98049 100141 102278 104461
Publicioad y Marketing 10200 10417,67] 10639,98) 10867,04| 1109894
Mantenimiento y Limpieza 13200] 13481,69] 1376939 1406323 1436334
Otros Gastos 1200 735365 751057 767085 783455

Total 104760 106995,58| 109278,86| 111610,88| 113992,65

Tabla Nro.20: Gastos generales proyectados con un aumento del 2,134%

Fuente y Elaboracion: Por los autores de la investigacion.

Los gastos generales se proyectaron a 5 afios con un aumento de 2,134% anual, esta

es una parte fundamental del analisis financiero de la empresa ya que ayudara a la

empresa para mirar su proyeccién hacia la ciudad de Azogues.
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5.3.5. Ingresos

Para los ingresos de la empresa se realiz6 una proyeccidon con un 20% de
ganancia sobre todos los productos, para este caso tomaremos el valor del
inventario inicial que es 300.000 ddlares el cual dard un 20% de ganancia que
representan 60.000 délares, con una rotacion de 2 veces al mes. Los ingresos
mensuales serian de 720.000 ddlares, dando un ingreso anual 864. 0000
dolares para la empresa, de los cuales solo 828.000 délares es el valor cobrado
debido a las politicas de crédito de 30 y 60 dias plazo. El valor porcentual de
ganancia fue entregado por el gerente de la empresa el margen de ganancia
establecido por ellos va entre el 20% al 25%.

Ingresos Anuales Proyectados en Ddlares.

Ingresos Anuales Proyectados

Ano 1 Afo 2 Ano3 Ano4 Ano>
8640000 882437760 9030868,04f 9223586, 76 9420418 101

Tabla Nro.21: Ingresos anuales proyectados

Fuente y Elaboracidn: Por los autores de lainvestigacion.

Los ingresos anuales proyectados se realizaron con la variacion del 2,134% debido a
gue este valor es el promedio de los Ultimos 5 afios de la inflacion en el Ecuador, una
vez que la empresa esté en marcha se podra tener datos mas reales debido a que la
inflacion puede cambiar por varios factores como: la politica bancaria, la politica socio
econémica y en general toda especulacion sobre los cambios en las politicas

arancelarias que rigen a este tipo de empresas en el Ecuador.
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5.3.6. Flujo de Caja

Flujo de Caja
Descripcion Afio 0 Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
Caja hicial 995000 | 316.677,33| 926.388,16 | 1.327.36681 | 1.587.286,68
Capital Propio 400.000,00
Préstamo Bancario 540.000,00
Ingresos 8.280.000,00 | 8.816.695,20 | 9.022.264,27 | 9.215.556,81 | 9.404.186,85
Ventas
Total Ingresos 940.000,00 | 8.289.950,00 | 9.133.372,53 | 9.948.652,43 | 10.542.923,63 | 10.991.47352
Total Egresas 930.050,00 | 7.973.272,67 | 8.206.984,37 | 8.621.285,62 | 8.955.63695 | 9.234.425,92
Egresos
Inver.sllon inicial para 63005000
Adecuacion e Infraestructura
Inventario Inicial 300.000,00
Compras Inventario 6.600.000,00 | 7.340.844,00 | 748551017 | 7.644.21619| 7.807.41533
Sueldos Personal 915873,77| 94273348 | 97038153 | 998.841,07 | 1.028.13592
Gastos Generales 104.760,00 |  106.99558 | 109.278,86 111.610,88 113.992,65
Agua 4.800,00 490243 5.007,05 511390 5.22303
Luz 1440000 1470730 1502115 15.341,70 15.669,09
Teléfono 3.840,00 3.921,95 4.005,64 4091,12 417842
Internet 2.160,00 2.206,09 225317 2.301,26 2.350,36
Ariendo de Terrenos 4800000 | 49.02432 | 50.070,50 51.139,00 52.230,31
Senvicio Datafast 960,00 980,49 1.001,41 1.022,78 1.044,61
Publicidad y Marketing 1020000 1041767  10.639,98 10.867,04 11.098,94
Mantenimiento 1320000 1348169 13.769,39 14.063,23 14.363,34
Otros Gastos 7.200,00 7.353,65 751057 767085 783455
Gastos de Ventas 1.500,00 1532,01 1.564,70 1598,09 1.632,20
Movilizacion 1.500,00 153201 1.564,70 1598,09 1.632,20
Gastos Financieros 14002067 | 140.020,67 | 140.020,67 140.020,67 140.020,67
Amortizacion Préstamo Bancario 89.638,67 98.001,96 | 107.14555 11714222 128.07159
Interés Préstamo Bancario 5038200 | 4201871 3287512 2287845 11.949,08
Utilidad antes de imp. 52779556 | 154398027 | 2.212.27802 | 2.645477,79 | 292841267
Obligaciones 21111822 | 61759211 | 88491121 | 105819112 | 1.171.365,07
15% Participacion Trabajadores 79169,33 23159704 | 33184170 396.821,67 439.26190
25% Impuesto a la Renta 131948 89 38599507 | 55306951 |  661.369,45 732.103,17
Superdvit o Déficit de Caja 9950 316677,33 926.388,16 | 1.327.366,81 | 1.587.286,68 | 1.757.047,60

Tabla Nro.22: Flujo de caja

Fuente y Elaboracion: Por los autores de la investigacion.
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En el cuadro de Flujo de Efectivo se puede observar que SANCECI. Cia. Ltda. tiene un
excelente flujo del negocio, en el primer afilo se obtiene una ganancia neta de
316.677,33 dolares lo cual es muy bueno para ser el primer afio de ejercicio econémico

en la ciudad de Azogues.

Las ganancias se van incrementando para los afios siguientes obteniendo una

excelente utilidad y que la empresa siga realizando sus operaciones.

5.3.7. Valor Actual Neto y Tasa Interna de Retorno (VAN) y (TIR)

Para obtener la tasa de rendimiento la empresa tomara como referencia la tasa
del préstamo bancario la cual es de 9,33%, el 2,134 % del aumento anual por
inflacion que fijamos y un 20% que SANCECI. Cia. Ltda. ha establecido como
un minimo de ganancia, entonces la tasa de rendimiento que se necesita para
el VAN es de 31,46%. El escenario pesimista con una menor tasa de

rendimiento se mostrara en la parte de anexos.

VAN (Valor Actual Neto)

Descripcion Valor

Inversion Inicial (940.000,00)
Ano 1 316677,33
ARo 2 926.388,16
Ano 3 1.327.366,81
Ano 4 1.587.286,68
ARho 5 1.757.047,60
VAN 1.400.203,96

Tabla Nro.23: Valor Actual Neto

Fuente y Elaboracién: Por los autores de la investigacion.
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El andlisis del VAN da un valor de 1.400.203,96 délares el cual es un valor positivo que
indica que es viable el giro de negocio, la empresa agrega valor debido a que rinde una

tasa superior al costo de capital y al rendimiento del negocio que se desea.

TIR (Tasa de Interna de Retorno)

Descripcion Valor

Inversion Inicial -940000
Ano 1 316677,33

Afo 2 926388,16

Afo 3 1327366,81

Afo 4 1587286,68

Afo 5 1757047,60

TIR 80%

Tabla Nro.24: Tasa Interna de Retorno

Fuente y Elaboracién: Por los autores de la investigacion.

El resultado de la tasa interna de retorno es del 80%, la cual es mayor a al costo del

capital por lo tanto el proyecto es viable y aceptable.
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CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

CONCLUSIONES

Durante la realizacion del trabajo de investigacion direccionado a la empresa
SANCECI. Cia. Ltda. y haber aplicado las diferentes estrategias y objetivos

estratégicos se pudo llegar a las siguientes conclusiones:

e SANCECI. Cia. Ltda. desde su constitucion hasta la actualidad que esta en
funcionamiento, no ha tenido: un estudio de mercado adecuado lo que ha
generado que no se habrdn nuevas sucursales y asi poder llegar a mas
segmentos, tampoco ha tenido un funcionamiento eficiente y eficaz que mejore
la imagen de la empresa y que la haga mas competitiva, por lo que se han
observado muchas falencias en: inventarios, control de gastos,
almacenamiento, comunicacion interna, sistemas informaticos, publicidad y

marketing, compras, etc.

e A pesar de que SANCECI. Cia. Ltda. ofrece una amplia variedad y gama de
productos y al tener precios competitivos, no ha logrado aumentar su nicho de
mercado debido a que la publicidad y la promocién que maneja actualmente ha

sido deficiente.

e El organigrama y su cadena de mando no define claramente sus procesos,
funciones y tareas, lo que ha generado que los trabajadores de la empresa
ejecuten actividades que no pertenezcan a su cargo y muchos de ellos se
sobrecarguen de trabajo. Se propuso un nuevo organigrama que ayudara a
mejorar los procesos de los trabajadores y que cumplan al 100% con sus

funciones, tareas y actividades encomendadas.

e SANCECI. Cia. Ltda. no tiene desarrollado objetivos estratégicos empresariales
de corto, mediano y largo plazo, lo que ha generado que la empresa sea poco

competitiva y que tenga un crecimiento empresarial limitado.

e La aplicacion de la planificacion estratégica, planes de accién mediante el

Cuadro de Mando Integral, objetivos estratégicos y actividades a realizar,
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ayudard a la empresa a obtener ventajas competitivas, optimizar el
funcionamiento de la misma, generar un buen ambiente de trabajo, elevar la
satisfaccion de los clientes, lo que servira para compararlas con empresas
rivales y asi poder tomar la mejor decision al momento de implementar una

estrategia Optima para la empresa.

El estudio de factibilidad tanto técnico como econdmico-financiero demuestra
que es factible la implementacién de un nuevo supermercado en la ciudad de
Azogues, pero en realidad lo que desean los duefios y administradores de
SANCECI. Cia. Ltda. es abrir una nueva sucursal en la ciudad de Cuenca. Por
lo tanto, se dejo planteada una base de un estudio de mercado para la ciudad
de Azogues.
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RECOMENDACIONES

La Planificacion Estratégica y la pequefia introduccion de una factibilidad de
expansion hacia la ciudad de Azogues propuesta en esta investigacion es muy
importante, ya que va dirigida para todo el personal de la empresa con el propésito
que todos trabajen hacia un mismo horizonte, generando un direccionamiento
estratégico eficiente y eficaz tomando en consideracién la mision, vision y valores
para que cada uno de los empleados sean mas participativos, comunicativos y que
asi tengan un sentido de partencia con la Empresa. Para que se dé cumplimiento

de todo esto se propone las siguientes recomendaciones para SANCECI. Cia. Ltda.

e Se recomienda que el Gerente, Directivos y Duefios de la empresa sean
participes y que se comprometan con las propuestas de cambio.

e Es recomendable instituir un nuevo organigrama donde se dé un
desempenfo eficiente de las funciones de cada uno de los empleados de
SANCECI. Cia. Ltda.

e Es necesario que todos y cada uno de los empleados conozcan la misién,
vision, valores y principios de la empresa para gozar de un buen ambiente

de trabajo y una comunicacién adecuada.

e SANCECI. Cia. Ltda. debe mejorar su publicidad y marketing para mejorar

su imagen y calidad como Supermercado.

¢ Es recomendable analizar los factores externos que rodean a la empresa,
asi como también los factores internos que pueden influir en el desarrollo

empresarial y sus estrategias.

e Generar nuevas alianzas y buscar nuevos proveedores con los cuales
SANSECI. Cia. Ltda. pueda realizar negociaciones beneficiosas y generar
fidelizacion lo que permitiria una mayor diversificacion y reduccion de

costos.
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Una capacitacion constante a los empleados para mejorar la atencion al
cliente, el saber mantener una comunicacion eficaz con los clientes y brindar

la atencion oportuna.

Es importante manejar un sistema de incentivos econémicos o
reconocimientos en el cual los empleados se sientan motivados lo que

genera que trabajen mas y sean muy eficientes.

Se recomienda a SANCECI. Cia. Ltda. que realice encuestas periédicas a
sus clientes para medir su grado de satisfaccion, la calidad de servicio que
se esta brindando y tomar las medidas correctivas cuando sean necesarias
con el fin de mantener la fidelidad, permanencia y elevar la satisfaccion de
los clientes.

Mejorar la imagen fisica de la tienda tanto interna como externa, cambiando
el orden de sus estanterias y productos ya que SANCECI. Cia. Ltda. no
maneja una adecuada clasificacién y hay productos que se encuentran en

las perchas o estanterias que no deben mezclarse unos con otros.

Se recomienda realizar un inventario cada 4 meses para evitar problemas

de sobrantes o faltantes que pueden generar pérdidas para la empresa.

Se recomienda a SANCECI. Cia. Ltda. introducir nuevos productos para

aumentar su cuota de mercado y ganar nuevos clientes potenciales.

Es necesario evaluar y monitorear los objetivos estratégicos y estrategias
propuestas en el POA y Cuadro de Mando integral para mejorar el
funcionamiento de la empresa y que SANCECI. Cia. Ltda. sea mas

competitiva en el mercado.

SANCECI. Cia. Ltda. debe realizar un estudio de mercado, asi como
también un analisis econémico-financiero para ver cuan factible es abrir una

sucursal dentro o fuera de la ciudad y estar donde la competencia no esta.
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ANEXOS

ANEXO 1: Modelo de entrevista para los trabajadores

ENCUESTA DIRIGIDA A TRABAJADORES

Se le invita muy comedidamente contestar las siguientes preguntas de forma
sincera y consiente, ya que los siguientes datos serviran para realizar un
diagnéstico organizacional de SANCECI. Cia. Ltda.

Por favor responder de manera clara y sencilla evitando manchones y tachones.
Gracias.

1. ¢Qué cargo desempeiia en la empresa?

2. ¢Qué tiempo lleva trabajando en esta organizacién?

3. Durante todo este tiempo que usted trabaja en la empresa: ¢Cuales

cree que son los 5 principales problemas que existen dentro de esta?
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4. De los problemas mencionados anteriormente: ;Cuales cree que son

sus principales causas?

5. ¢De qué manera afectan estos problemas a la empresa y cual seria la

solucién que usted podria dar?

6. Seiale 3 fortalezas que tiene la empresa

7. Seiiale 3 oportunidades que tiene la empresa

8. Sefale 3 amenazas que tiene la empresa
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9. Seinale 3 debilidades que tiene la empresa

10. ¢Cree Ud. Que existe una planificacion estratégica dentro de la

empresa?

s []
no [

11. ;Sabe usted cual es la misién y vision de la empresa?

s [
Nno [

Describir la

mision:

Describir la

Vision:
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12. ;Cree usted que la empresa tiene objetivos planificados?

s [
No  []

13. A qué plazo estan estructurados estos objetivos

Corto Plazo (menos de 1 afio) D
Mediano Plazo (entre 1y 3 afios) D
Largo plazo (mas de 3 afios) D

14. Enumere tres objetivos que usted conoce de la empresa

1.

2.

3.

15. Que tipo de estrategias sugiere para cumplir con estos objetivos

Fecha de la entrevista:
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ANEXO 2: Plano actual del supermercado en la ciudad de Cuenca.
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ANEXO 3: Modelo de encuesta realizada a clientes.

g )

ENCUESTA DIRIGIDA A CLIENTES

Se le invita muy comedidamente contestar las siguientes preguntas de forma
sincera y consiente, ya que los siguientes datos serviran para ver la factibilidad de
expansion del supermercado hacia la ciudad de Azogues.

Marcar con una X en los recuadros y contestar con letra legible evitando tachones

y manchones.

1. ¢En cudl de los siguientes supermercados de la ciudad de Azogues
realiza usted sus compras?

La Bodega D Tia D
La Playa Mega Store D Otros I_—_I

Si su respuesta es Otros por favor explique donde realiza sus

compra:

2. ;Qué factores toma en consideracion antes de ir a realizar sus compras ?

precio  [_] Ubicacion [_]
Servicio D Otras D
Variedad D

Si su respuesta es Otras explique su
respuesta:
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3. ¢Le satisface la calidad del servicio del supermercado donde usted ha
realizado sus ultimas compras en la ciudad de Azogues?

sI ]
no O

Por qué:

4. ¢Qué productos compra con mas frecuencia en un supermercado?
Consumo Masivo D Jugueteria D

Bazar D Linea Blanca D
Licores D Otros D

Si su respuesta es Otros por favor explique donde realiza sus

compra:

5. Considera usted que los precios a los que venden los supermercados de la
ciudad de Azogues son:

Alto |:|
Medio |:|
Bajo D
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6. ¢Le gustaria que exista un nuevo supermercado en la ciudad de Azogues?
s [
o [

Por qué:

7. ¢Con que frecuencia compra usted en un supermercado o centro de comercio?

Todos los dias D Cada Mes l_—_l

Cada semana D Nunca D

Cada 15 dias D

8. ¢Cudl es su promedio de gasto cuando usted realiza sus compras?

Menos de 50 délares D Entre 200 y 300 délares |:|
Entre 50 - 100 dolares || Ms de 300 délares ]

Entre 100y 200 dolares [ _]
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ANEXO 4: Plano propuesto para el nuevo supermercado.

LOCAL COMERCIL#
iREA= 1983 m2
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ANEXO 5: Ingresos de la empresa.

Ingresos Afio 1
Mes Ll en.Efectivo y Ventas a 30 dias plazo Ventas 60 dias Plazo U
Tarjeta Ventas
Enero 432000 216000 72000 720000
Febrero 432000 216000 72000 720000
Marzo 432000 216000 72000 720000
Abril 432000 216000 72000 720000
Mayo 432000 216000 72000 720000
Junio 432000 216000 72000 720000
Julio 432000 216000 72000 720000
Agosto 432000 216000 72000 720000
Septiembre 432000 216000 72000 720000
Octubre 432000 216000 72000 720000
Noviembre 432000 216000 72000 720000
Diciembre 432000 216000 72000 720000
Total Anual 5184000 2592000 864000 8640000
[Total Anual Cobrado Afio 1 | 8280000
Ingresos Afo 2
Mes ventas en.Efectlvo Y |Ventas a 30 dias plazo | Ventas 60 dias Plazo Vi 6ls
Tarjeta Ventas
Enero 441218,88 220609,44 73536,48 735364,8
Febrero 441218,88 220609,44 73536,48 735364,8
Marzo 441218,88 220609,44 73536,48 735364,8
Abril 441218,88 220609,44 73536,48 735364,8
Mayo 441218,88 220609,44 73536,48 735364,8
Junio 441218,88 220609,44 73536,48 735364,8
Julio 441218,88 220609,44 73536,48 735364,8
Agosto 441218,88 220609,44 73536,48 735364,8
Septiembre 441218,88 220609,44 73536,48 735364,8
Octubre 441218,88 220609,44 73536,48 735364,8
Noviembre 441218,88 220609,44 73536,48 735364,8
Diciembre 441218,88 220609,44 73536,48 735364,8
Total Anual 5294626,56 2647313,28 882437,76 8824377,6
Total Anual Cobrado Afo 2 8816695,20
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Ingresos Afo 3
Mes Ventas en.Efectlvo Y |Ventas a 30 dias plazo | Ventas 60 dias Plazo Vi) ¢
Tarjeta Ventas

Enero 451543,40 225771,70 75257,23 752572,34
Febrero 451543,40 225771,70 75257,23 752572,34
Marzo 451543,40 225771,70 75257,23 752572,34
Abril 451543,40 225771,70 75257,23 752572,34
Mayo 451543,40 225771,70 75257,23 752572,34
Junio 451543,40 225771,70 75257,23 752572,34
Julio 451543,40 225771,70 75257,23 752572,34
Agosto 451543,40 225771,70 75257,23 752572,34
Septiembre 451543,40 225771,70 75257,23 752572,34
Octubre 451543,40 225771,70 75257,23 752572,34
Noviembre 451543,40 225771,70 75257,23 752572,34
Diciembre 451543,40 225771,70 75257,23 752572,34
Total Anual 5418520,822 2709260,411 903086,80 9030868,04

Total Anual Cobrado Afio 3 [9022264,27]

Ingresos Afio 4
Mes LAILES en.Efectlvo Y |Ventas a 30 dias plazo | Ventas 60 dias Plazo Vil el
Tarjeta \entas

Enero 461179,34 230589,67 76863,22 768632,23
Febrero 461179,34 230589,67 76863,22 768632,23
Marzo 461179,34 230589,67 76863,22 768632,23
Abril 461179,34 230589,67 76863,22 768632,23
Mayo 461179,34 230589,67 76863,22 768632,23
Junio 461179,34 230589,67 76863,22 768632,23
Julio 461179,34 230589,67 76863,22 768632,23
Agosto 461179,34 230589,67 76863,22 768632,23
Septiembre 461179,34 230589,67 76863,22 768632,23
Octubre 461179,34 230589,67 76863,22 768632,23
Noviembre 461179,34 230589,67 76863,22 768632,23
Diciembre 461179,34 230589,67 76863,22 768632,23
Total Anual 5534152,056 2767076,028 922358,68 9223586,76
| Total Anual Cobrado Afio 4 |9215556,81|
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Ingresos Afio 5

Mes UAIEs en.Efectwo Y |Ventas a 30 dias plazo | Ventas 60 dias Plazo UEiEleE

Tarjeta Ventas
Enero 471020,91 235510,45 78503,48 785034,84
Febrero 471020,91 235510,45 78503,48 785034,84
Marzo 471020,91 235510,45 78503,48 785034,84
Abril 471020,91 235510,45 78503,48 785034,84
Mayo 471020,91 235510,45 78503,48 785034,84
Junio 471020,91 235510,45 78503,48 785034,84
Julio 471020,91 235510,45 78503,48 785034,84
Agosto 471020,91 235510,45 78503,48 785034,84
Septiembre 471020,91 235510,45 78503,48 785034,84
Octubre 471020,91 235510,45 78503,48 785034,84
Noviembre 471020,91 235510,45 78503,48 785034,84
Diciembre 471020,91 235510,45 78503,48 785034,84
Total Anual 5652250,861 2826125,43 942041,8101 9420418,10

Total Anual Cobrado |9404186,85
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ANEXO 6: Inventarios.

Inventario Afo 1

Mes Crédito 30 Dias
Enero 600000
Febrero 600000
Marzo 600000
Abril 600000
Mayo 600000
Junio 600000
Julio 600000
Agosto 600000
Septiembre 600000
Octubre 600000
Noviembre 600000
Diciembre 600000
Total Anual 7200000
| Pagado Afio 1 | 6600000|

Inventario Afio 3

Mes Crédito 30 Dias
Enero 624791,47
Febrero 624791,47
Marzo 624791,47
Abril 624791,47
Mayo 624791,47
Junio 624791,47
Julio 624791,47
Agosto 624791,47
Septiembre 624791,47
Octubre 624791,47
Noviembre 624791,47
Diciembre 624791,47
Total Anual 7497497,64
| Pagado Aio 3 | 7485510,17]

Inventario Afo 2

Mes Crédito 30 Dias
Enero 612804
Febrero 612804
Marzo 612804
Abril 612804
Mayo 612804
Junio 612804
Julio 612804
Agosto 612804
Septiembre 612804
Octubre 612804
Noviembre 612804
Diciembre 612804
Total Anual 7353648

Pagado Afo 2 | 7340844|
Inventario Afio 4

Mes Crédito 30 Dias
Enero 638124,52
Febrero 638125,52
Marzo 638126,52
Abril 638127,52
Mayo 638128,52
Junio 638129,52
Julio 638130,52
Agosto 638131,52
Septiembre 638132,52
Octubre 638133,52
Noviembre 638134,52
Diciembre 638135,52
Total Anual 7657560,24
|  Pagado Ao 4  [7644216,19)
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Inventario Aflo 5

Mes Crédito 30 Dias
Enero 651747,71
Febrero 651748,71
Marzo 651749,71
Abril 651750,71
Mayo 651751,71
Junio 651752,71
Julio 651753,71
Agosto 651754,71
Septiembre 651755,71
Octubre 651756,71
Noviembre 651757,71
Diciembre 651758,71
Total Anual 7821038,52

Pagado Aio 5 | 7807415,33|
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ANEXO 7: Ingresos del escenario pesimista con el 10% de ganancia.

Ingresos Afio 1
Mes ventas en.Efectivo y Ventas a 30 dias plazo Ventas 60 dias Plazo TeEe
Tarjeta Ventas
Enero 396000 198000 66000 660000
Febrero 396000 198000 66000 660000
Marzo 396000 198000 66000 660000
Abril 396000 198000 66000 660000
Mayo 396000 198000 66000 660000
Junio 396000 198000 66000 660000
Julio 396000 198000 66000 660000
Agosto 396000 198000 66000 660000
Septiembre 396000 198000 66000 660000
Octubre 396000 198000 66000 660000
Noviembre 396000 198000 66000 660000
Diciembre 396000 198000 66000 660000
Total Anual 4752000 2376000 792000 7920000
[Total Anual Cobrado Afio 1 | 7590000]
Ingresos Afio 2
Mes HES en.Efectlvo Y |Ventas a 30 dias plazo | Ventas 60 dias Plazo veiE) ol
Tarjeta Ventas
Enero 404450,64 202225,32 67408,44 674084,4
Febrero 404450,64 202225,32 67408,44 674084,4
Marzo 404450,64 202225,32 67408,44 674084,4
Abril 404450,64 202225,32 67408,44 674084,4
Mayo 404450,64 202225,32 67408,44 674084,4
Junio 404450,64 202225,32 67408,44 674084,4
Julio 404450,64 202225,32 67408,44 674084,4
Agosto 404450,64 202225,32 67408,44 674084,4
Septiembre 404450,64 202225,32 67408,44 674084,4
Octubre 404450,64 202225,32 67408,44 674084,4
Noviembre 404450,64 202225,32 67408,44 674084,4
Diciembre 404450,64 202225,32 67408,44 674084,4
Total Anual 4853407,68 2426703,34 808901,28 8089012,8
| Total Anual Cobrado Afio 2 8081970,60
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Ingresos Afio 3

Mes ventas enlEfectlvo Y |Ventas a 30 dias plazo | Ventas 60 dias Plazo UEEIGE

Tarjeta Ventas
Enero 413914,78 206957,39 68985,80 689857,97
Febrero 413914,78 206957,39 68985,80 689857,97
Marzo 413914,78 206957,39 68985,80 689857,97
Abril 413914,78 206957,39 68985,80 689857,97
Mayo 413914,78 206957,39 68985,80 689857,97
Junio 413914,78 206957,39 68985,80 689857,97
Julio 413914,78 206957,39 68985,80 689857,97
Agosto 413914,78 206957,39 68985,80 689857,97
Septiembre 413914,78 206957,39 68985,80 689857,97
Octubre 413914,78 206957,39 68985,80 689857,97
Noviembre 413914,78 206957,39 68985,80 689857,97
Diciembre 413914,78 206957,39 68985,80 689857,97
Total Anual 4966977,42 2483488,71 827829,57 8278295,70

| Total Anual Cobrado Afio 3 |8270408,91
Ingresos Afio 4

Mes Ventas en.Efectlvo Y |Ventas a 30 dias plazo | Ventas 60 dias Plazo el el

Tarjeta Ventas
Enero 422747,73 211373,86 70457,95 704579,54
Febrero 422747,73 211373,86 70457,95 704579,54
Marzo 422747,73 211373,86 70457,95 704579,54
Abril 422747,73 211373,86 70457,95 704579,54
Mayo 422747,73 211373,86 70457,95 704579,54
Junio 422747,73 211373,86 70457,95 704579,54
Julio 422747,73 211373,86 70457,95 704579,54
Agosto 422747,73 211373,86 70457,95 704579,54
Septiembre 422747,73 211373,86 70457,95 704579,54
Octubre 422747,73 211373,86 70457,95 704579,54
Noviembre 422747,73 211373,86 70457,95 704579,54
Diciembre 422747,73 211373,86 70457,95 704579,54
Total Anual 5072972,718 2536486,359 845495,45 8454954,53

| Total Anual Cobrado Afio 4  |8447593,75|
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Ingresos Afio 5
Mes ventas en.Efectlvo Y |Ventas a 30 dias plazo | Ventas 60 dias Plazo LU
Tarjeta Ventas
Enero 431769,16 215884,58 71961,53 719615,27
Febrero 431769,16 215884,58 71961,53 719615,27
Marzo 431769,16 215884,58 71961,53 719615,27
Abril 431769,16 215884,58 71961,53 719615,27
Mayo 431769,16 215884,58 71961,53 719615,27
Junio 431769,16 215884,58 71961,53 719615,27
Julio 431769,16 215884,58 71961,53 719615,27
Agosto 431769,16 215884,58 71961,53 719615,27
Septiembre 431769,16 215884,58 71961,53 719615,27
Octubre 431769,16 215884,58 71961,53 719615,27
Noviembre 431769,16 215884,58 71961,53 719615,27
Diciembre 431769,16 215884,58 71961,53 719615,27
Total Anual 5181229,956 2590614,978 863538,3259 8635383,26
| Total Anual Cobrado |8620504,61
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ANEXOS8: Inventario del escenario pesimista con el 10% de ganancia.

Inventario Afio 3

Mes Crédito 30 Dias
Enero 624791,47
Febrero 624791,47
Marzo 624791,47
Abril 624791,47
Mayo 624791,47
Junio 624791,47
Julio 624791,47
Agosto 624791,47
Septiembre 624791,47
Octubre 624791,47
Noviembre 624791,47
Diciembre 624791,47
Total Anual 7497497,64
| Pagado Afio 3 | 7485510,17|

Mes Crédito 30 Dias
Enero 624791,47
Febrero 624791,47
Marzo 624791,47
Abril 624791,47
Mayo 624791,47
Junio 624791,47
Julio 624791,47
Agosto 624791,47
Septiembre 624791,47
Octubre 624791,47
Noviembre 624791,47
Diciembre 624791,47
Total Anual 7497497,64
| Pagado Afio 3 | 7485510,17

Inventario Afo 4

Mes Crédito 30 Dias
Enero 638124,52
Febrero 638125,52
Marzo 638126,52
Abril 638127,52
Mayo 638128,52
Junio 638129,52
Julio 638130,52
Agosto 638131,52
Septiembre 638132,52
Octubre 638133,52
Noviembre 638134,52
Diciembre 638135,52
Total Anual 7657560,24

| Pagado Afio 4 | 7644216,2]

Mes Crédito 30 Dias

Enero 638124,52
Febrero 638125,52

Marzo 638126,52

Abril 638127,52

Mayo 638128,52

Junio 638129,52

Julio 638130,52
Agosto 638131,52
Septiembre 638132,52
Octubre 638133,52
Noviembre 638134,52
Diciembre 638135,52

Total Anual 7657560,24

| Pagado Afio 4 | 76442162

146



Inventario Afio 5

Mes Crédito 30 Dias
Enero 651747,71
Febrero 651748,71
Marzo 651749,71
Abril 651750,71
Mayo 651751,71
Junio 651752,71
Julio 651753,71
Agosto 651754,71
Septiembre 651755,71
Octubre 651756,71
Noviembre 651757,71
Diciembre 651758,71
Total Anual 7821038,52

Pagado Afio 5 7807415,33

147



ANEXO 9: Flujo de Caja.
El flujo de caja presentado en este anexo es un flujo no convencional.

Flujo de Caja
Descripcion Afio O Afio 1 Afio 2 Ao 3 Afio 4 Afo 5
Caija Inicial 9.950,00 (162.204,44) 198.224,34 439.355,30 593.701,93
Capital Propio 400.000,00
Préstamo Bancario 540.000,00
Ingresos 7.590.000,00 8.081.970,60 8.270.408,91 8.447.593,75 8.620.504,61
Ventas
Total Ingresos 940.000,00 7.599.950,00 7.919.766,16 8.468.633,25 8.886.949,05 9.214.206,54
Total Egresas 930.050,00 7.762.154,44 7.721.541,82 8.029.277,95 8.293.247,12 8.523.519,13
Egresos
Inver_s,lon inicial para 630.050,00
Adecuacion e Infraestructura
Inventario Inicial 300.000,00
Compras Inventario 6.600.000,00 7.340.844,00 7.485.510,17 7.644.216,19 7.807.415,33
Sueldos Personal 915.873,77 942.733,48 970.381,53 998.841,07 1.028.135,92
Gastos Generales 104.760,00 106.995,58 109.278,86 111.610,88 113.992,65
Agua 4.800,00 4.902,43 5.007,05 5.113,90 5.223,03
Luz 14.400,00 14.707,30 15.021,15 15.341,70 15.669,09
Teléfono 3.840,00 3.921,95 4.005,64 4.091,12 4.178,42
Internet 2.160,00 2.206,09 2.253,17 2.301,26 2.350,36
Arriendo de Terrenos 48.000,00 49.024,32 50.070,50 51.139,00 52.230,31
Servicio Datafast 960,00 980,49 1.001,41 1.022,78 1.044,61
Publicidad y Marketing 10.200,00 10.417,67 10.639,98 10.867,04 11.098,94
Mantenimiento 13.200,00 13.481,69 13.769,39 14.063,23 14.363,34
Otros Gastos 7.200,00 7.353,65 7.510,57 7.670,85 7.834,55
Gastos de Ventas 1.500,00 1.532,01 1.564,70 1.598,09 1.632,20
Movilizacién 1.500,00 1.532,01 1.564,70 1.598,09 1.632,20
Gastos Financieros 140.020,67 140.020,67 140.020,67 140.020,67 140.020,67
Amortizacion Préstamo Bancario 89.638,67 98.001,96 107.145,55 117.142,22 128.071,59
Interés Préstamo Bancario 50.382,00 42.018,71 32.875,12 22.878,45 11.949,08
Utilidad antes de imp. (162.204,44) 330.373,90 732.258,84 989.503,22 1.151.145,69
Obligaciones - 132.149,56 292.903,54 395.801,29 460.458,28
15% Participacion Trabajadores 49.556,08 109.838,83 148.425,48 172.671,85
25% Impuesto a la Renta 82.593,47 183.064,71 247.375,80 287.786,42
Superavit o Déficit de Caja 9950 -162204,44 198.224,34 439.355,30 593.701,93 690.687,41
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ANEXO 10: VAN Y TIR del escenario pesimista

Descripcion Valor
Inversion Inicial (940.000,00)
Ao 1 -162204,44
Ao 2 198.224,34
Aho 3 439.355,30
Afo 4 593.701,93
Afo 5 690.687,41
VAN (159.901,99)
Descripcion Valor
Inversidn Inicial -940000
Ao 1 -162204,44
Afo 2 198224,34
Afo 3 439355,30
Afo 4 593701,93
Afo 5 690687,41
TIR 16%
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ANEXO 11: Fotos del Comisariato.
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ANEXO 12: Fotos de la bodega de bazar y jugueteria
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ANEXO 13: Fotos de la bodega del comisariato
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Daoctora Jenny Rios Coello, Secretaria de la Facultad de Ciencias de la Administracion de
la Universidad del Azuay

CERTIFICA:

Que, el Consejo de Facultad en sesion del 3 de marzo de 2017, conocid la peticién de los
sefiores PAUL ANDRES CEVALLOS ALVARADO con cédigo 45502 y sefior JUAN
FERNANDO MARTINEZ QUEZADA, con codigo 48372, que presentan el disefio de
su trabajo de titulacién denominado: “PLANIFICACION ESTRATEGICA Y ESTUDIO
DE FACTIBILIDAD DE EXPANSION SE SANCECI CIA. LTDA.”, previa a la
obtencion del titulo de Ingeniero Comercial.- El Consejo de Facultad acogié el informe de
la Junta Académica de Administracién de Empresas y resolvié aprobar el disefio. Designa
como Directora a la ingeniera Maria Esthela Saquicela Aguilar y como miembros del
Tribunal Examinador a los ingenieros Xavier Ortega Véasquez e Ivan Astudillo Cérdova. En
esta misma sesion el Consejo de Facultad fija como plazo para la entrega del trabajo de
titulacidn, seis meses contados desde la fecha de su aprobacidn, esto es hasta el 03 DE
SEPTIEMBRE DE 2017, debiendo el Director presentar a la Junta Académica, dos
informes bimensuales del desarrollo del trabajo de titulacién.

Cuenca, marzo 6 de 2017

- Jenny Rios oello
Secretdria de | SFG cultad de
Ciencias de la Aministracion

v
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Decano de la Facultad de Ciencias de la Administracién, Cuenca, 31 de agosto de 2017.-
Con autorizacion amplia y suficiente concedida por el Consejo de Facultad en sesién del 25
de febrero de 2016, conocié la peticion de los estudiantes PAUL ANDRES CEVALLOS
ALVARADO con cédigo 45502 y JUAN FERNANDO MARTINEZ QUEZADA con
codigo 48372, quienes solicitan prérroga para la presentacién del trabajo de titulacion:
“PLANIFICACION ESTRATEGICA Y ESTUDIOS DE FACTIBILIDAD DE
ESPANSION DE SANCECI CIA. LTDA.” previo a la obtencién del titulo de Ingeniera
Comercial, cuyo plazo de presentacion vence el 3 de septiembre de 2017, en apego al
Reglamento de Régimen Académico y la normativa Institucional, resuelve aprobar la
solicitud y conceder una prérroga de seis meses, esto es hasta el 3 de marzo de 2018.

Ing. Oswaldo Merchan Manzano
Decano de la Facultad de
Ciencias de la Administracién



CONVOCATORIA

Por disposicion de la Junta Académica de la escuela de Administracion de Empresas, se
convoca a los Miembros del Tribunal Examinador, a la sustentacién del Protocolo del
Trabajo de Titulacién: “PLANIFICACION ESTRATEGICA Y ESTUDIO DE
FACTIBILIDAD DE EXPANSION DE SANCECI CIA. LTDA.”, presentado por los
estudiantes Pail Andrés Cevallos Alvarado y Juan Fernando Martinez Quezada, con
cddigos 45502 y 48372 respectivamente, previa a la obtencién del grado de Ingeniera
Comercial, para el Viernes, 03 de febrero de 2017 a las 18h00.

Cuenca, 30 de enero de 2017

2. Jenny Rios Coello
Secretaria de Ia Facultad

Ing. Maria Esthela Saquicela Aguilar

Ing. Xavier Ortega Vasquez

Ing. Ivan Astudillo Cérdova
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SUSTENTACION DE PROTOCOLO/DENUNCIA DEL TRABAJO DE TITULACION

1.1 Nombre del estudiante: Paul Andrés Cevalios Alvarado y Juan Fernando Martinez Quezada

1.2 Cdodigos: 45502 y 48372 respectivamente
1.3 Director sugerido: Ing. Maria Esthela Saquicela Aguilar
1.4 Codirector (opcional):

1.1 Tribunal: Ing. Xavier Ortega Vésquez e Ing. tvdn Astudillo Cérdova
1.2 Titulo propuesto: “PLANIFICACION ESTRATEGICA Y ESTUDIO DE FACTIBILIDAD

DE EXPANSION DE SANCECI CIA, LTDA.”
1.3 Resolucién:

1.3.1 Aceptado sin modificaciones

1.3.2 Aceptado con las siguientes modificaciones:

A / deice
%ﬂﬁf—lﬁ—fﬁﬁd}ﬁ_’l&&ﬂlﬂ -

1.3.3 No aceptado
» Justificacidn:

Tribunal

ooooooooo il g

b

Ing. Xavier Ortega Vdsquez

adc  Sr. Juan Fernando Martinez Quezada

ra. Jenny
Secretaria de la Facultad



el Oficio: Revisién Trabajo Titulacion (UTE)

c i RE-EST-20
e Versidn 01
Eacesis be bmideraciin 03/08/2016
iy Eeprern
Almacenamiento Retencion Disposicién final
F: UDA Calidad/Estudiantes/Unidad de Titulacion Especial/ Registros S afios Almacenar en nube de respaldos

Oficio: EA-1114-2017-UDA
Cuenca, 19 de enero de 2017

Ingeniero

OSWALDO MERCHAN MANZANO

Decano de la Facultad de Ciencias de [a Administracién
Ciudad.

De nuestra consideracion:

La Junta Académica de la Escuela de Administracién, en relacién a la Denuncia/Protocolo de Trabajo
de Titulacién, presentado por Cevallos Alvarado Pail Andrés y Martinez Quezada Juan Fernando,
tema: PLANIFICACION ESTRATEGICA Y ESTUDIO DE FACTIBILIDAD DE EXPANSION DE SANCEC!E CIA.
LTDA., informa que, este trabajo cumple con la metodologia propuesta en la “Gufa para la
elaboracién y presentacién de la denuncia/protocolo de trabajo de titulacion”.

Director: ing. Saquicela Aguilar Ma. Esthela

Tribunal sugerido: ing. Ortega Xavier

ing. Astudillo Cérdova ivan

Atentamente,

NG MARIA JOSE GONZALEZ
Diréctora de la Junta de Administracion
Universidad del Azuay
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RUBRICA PARA LA EVALUACION DEL PROTOCOLO DE TRABAJO DE TITULACION

1.1 Nombre del estudiante: Paul Andrés Cevallos Alvarado y Juan Fernando Martinez

Quezada

r“‘\*q

R VLY

1.2 Cédigos: 45502 y 48372 respectivamente
1.3 Director sugerido: Ing. Marifa Esthela Saquicela Aguilar

1.4 Codirector {opcional):

1.1 Titulo propuesto: “PLANIFICACION
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Linea de investigacion

1. ¢El contenido se enmarca en la linea
de investigacion seleccionada?

Titulo Propuesto

2. ¢Es informativo?

3. {Esconciso?

Estado del arte

4, (ldentifica claramente el contexto
histérico, cientifico, global y regional
del tema del trabajo?

5. ¢Describe la teoria en la que se
enmarca el trabajo

6. ¢Describe los trabajos relacionados
més relevantes?

7. 4Utiliza citas bibliogréficas?

Problemdtica y/o pregunta de
investigacion

8. ¢Presenta una descripcidn precisay
ciara?

9. ¢Tiene relevancia profesional y
social?

Hipétesis (opcional)

10.¢Se expresa de forma clara?

11.¢Es factible de verificacién?

Objetivo general

12.4Concuerda con el problema
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13.¢Se encuentra redactado en t:empo
verbal infinitivo?

14.¢5e encuentra redactado en tiempo
verbal infinitivo?
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Objetivos especificos

15.¢Cencuerdan con el objetivo
general?

16.450n comprobables cualitativa o
cuantitativamente?

Metodologla

17.¢5e encuentran disponibles los
datos y materiales mencionados?

18.¢éLas actividades se presentan
siguiendo una secuencia ldgica?

19.iLas actividades permitiran la
consecucion de los objetivos
especificos planteados?

20.¢Los datos, materiales y actividades
mencionadas son adecuados para
resolver el problema formulado?

VNN TN

Resultados esperados

21.é50n relevantes para resolver o
contribuir con el problema
formulado?

22.¢Concuerdan
23.con los objetivos especificos?

24.¢5e detalla |1a forma de presentacién
de los resultados?

'\E\ \ \

25.¢Los resultados esperados son
consecuencia, e

26.n todos los casos, de las actividades
mencionadas?

N

Supuestos y riesgos

27.é5e mencionan los supuestos y

riesgos mas relevantes? -~
28.4Es conveniente Hevar a cabo el _
trabajo dado los supuestos y riesgos j,/

mencionados?

Presupuesto

29.¢E! presupuesto es razonable?

30.4Se consideran los rubros més
relevantes?

Cronograma

31.¢Los plazos para las actividades son
realistas?

Referencias

32.45e siguen fas recomendaciones de
normas internacionales para citar?

Expresién escrita

33.éla redaccidn es clara y facilmente
comprensible?

34.éEl texto se encuentra libre de faltas
ortograficas?
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1. DATOS GENERALES v

UMIVERSIDAD DEL

1.1NOMBRE DEL ESTUDIA{QTAE

~.1:1:1, Patl Andrés Cevallos Alvarado / Juan Fernando Martinez
Quezada R

-1:1.2...Codigo: 45502 /48372 ..
_..Contacto: 4073706 / 0999950133 H 5995116595

1 2 DIRECTOR SUGERIDO )
~1.2.1 Apellido: Saqumela ﬁ.gunar

e e
T HRI6: TRGERIETE COMBIGET s
124 Contacto: 0999177905 /f esaqurcela@uazu ay.edueg

181 Qqntaﬁtq.. T

_A,7LINEA DE INVESTIGACIONDE LACARREA
171 Cdbdigo Unesco: 531199
17 2 Tico P Trabajo
Gesti én Estrat églca
..-1.8.1...El.area de estudio.engloba diferentes materias como.son. .
__Administracion estratégica y Politica de negocios, Planlﬁcambn
Estratégica, Evaluacion y Gestion de Proyectos, Eiaboracién de ™™

- Proyectos, Investigacién y Desarrollo; Marketing Estratégico, -
...Investigacién de. Mer.cados,..EnmpoﬂarMaﬂtq,.Qrgan_izagiQnal,...__._....._._._..........




1.1[]11 Eltrabajose Eﬁfﬁta &h'la creacion deoportunidadesy

...estrategias para generar.una ventaja.competitiva.sostenible y.de..
_ crecimiento, para que sus competidores no pueda imitaro
sust:tunr a Ia empresa

414 - ESTADO DEL PROYECTO - s
11 .‘.i .1 El trabajo es nuevo, integrador e _lntam@mpﬁnaf.iqt....__.__......._. A

2.1 MOTIVACION DE LA INVESTIGACION
TTTTTH T Hemos visto 1a problematica que existe en'la mayoriade
. CONSUMO Masivo, Y& que sus procesos administratives fienen.......
falencias y el pensamiento estratégico de los gerentes,

“administradores y trabajadores se han estancado en los Ultimos
--afios. Esto nos-ha motivado-a demostrar-que mediante un-ptan-—--
. estratégico podemos lograr un crecimiento y una.ventaia. ...

competitiva sostenible de SANCECI CIA. LTDA,, ante las demas
“eémpresas, proponiendo asi también un estudio de factibilidad de
e @XPANSION-para SANCECHCIA: LTDA:; hacia-una ciudad-cercana -
.. como Azogues, el cual lo analizara el directorio de lamismaya. .

su vez tomara la ITIE:]Dr declslén

...2.2.1... Realizando.una.investigacion.exploratoria.a SANCECI.CIA. .. |
~_LTDA,, se pudo observar que en los Gltimos afios ha presentado » .
deficiencias administrativas, de i imagen y sobre todo en Ioglst:ca |
Ty TUe N cushita ton un departamento dela mismal el cuales
- LY IMIPOTtANte €n.empresas.de CoNSUMO.Masive, DAZAL Y. v
~ jugueteria como SANCECI CIA. LTDA. |
""Hemos visto también que, SANCECI CIA. LTDA., no cuenta con j
—gstrategias adecuadas que le permita tetier un desarrotls -
...sostenible y eficiente, Jo.cual ha generado.que. SANCECI.CIA. ... ‘
LTDA., sea poco competitiva, desorganizada y carente de valor
o agregadc ante la compatencna en ios Gtimos aﬁos ‘




DG

En SANCECI CIA. LTDMmbién existe una deficiente
estructura organizacithgli i’ Sistema de seguimiento y control
muy ineficiente, lo cual genera perdida de tiempo en los procesos
.0 descoordinacidn en los mismos.
Todas estas falencias se pudieron observar mediante visitasaia ™™ ™
emp'rea‘ga' (12 ‘h]e Dbﬁemandﬂ El dE’SEmpEﬁD dE Cada .......................
... departamento.y conversando. con. el encargado .;ied..mimq,_....._ T -

1 e e e o e e

2 3 PREGUNTA DE INVESTIGACION I
2 3 1 ¢ Es un plan estratégico tna h’érrﬁ'ﬁ‘ti@ﬁtﬁ"ﬂég'és'ﬁaﬁ"atiécuad'a“"""""'"'"'
-para-SANCECI-CIA.LTDA? - 2o

3.2 ¢ Cudl sera el impacto del plan estratéglco en Ia empresa‘?
2.3.3 4El estudio de factibilidad permitira a SANCECI CIA.LTDA., tomar"' o
T la decision de abrit tina sucursal en la ciudad deAzogues?

o 4 RESUMEN

241 La Invesﬂgamdn propuesta tendré como cbjetwo pnnclpal
" establecer un direccionamiento estratégico que garantice el -

~controb y-et desarroflo conjunte de la Organizacion.-Es por-este---
.......motivo gue hemos. visto necesario dar a los gerentes o dueﬁc:s

una visién mas amplia y estratégica al momento de administrar su
"“empresa, mediante la implementacion de estratégias practicas™
~-que-actiien como eje fundamental-para-generar comportamientos. ...
...mas efectivos y eficientes que ayuden acumplirlasmetas =~~~

planteadas, mejorar el rendimiento econdmico, el crecimiento y la
““imagen de la eémprésa y sobre todo elevar 14 satisfaccion de tos ™
- clientes:- Tomando-en-cuenta siempre 105 aspectos MAS- i
..relevantes de la competencia y la situacion actual delpais.

'z 5 MARCO TEORICO
...___PLAHIFICACIOHM

--La Planificacion Estratégica es un procesc sistematico.de.desarrolloe...........
... implementacion de planes para alcanzar los objetivos a corto, medianoy =~
Iargo plazo

_.Chandler (19-52} nos dlce que: “planrﬁcacién estratégma es ia determmaclén
de metas a largo plazo de la empresa, la adopcién de cursos de accion, y la T
“Udistribucion de fos recursos necesarios para alcanzar unameta."

" 'Segin Ramén Azécar (2009), “ia planificacion estratégica es un factor ™
“fundamentaimente para que-una empresa v organizacion de-cualquier ipe: -
...sea.altamente exitosa. ... ...

N1

Edcion autorada de 10.000 f“nles. N®
Cel 778 501 al 788,500
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_.IMPORTANCIA DE LA PLANIFICACION ESTRATEGICA |
_Propone.nuevas ideas para que las.empresas sean mas competitivas. ...

~-Qbliga alos ejecutivos a tomar la mejor decisién para la consecucion-de metas
i D D O e B B B S

--Mantiene un enfogue en-etfuturo y-el presente reforzando -les-principios-en-la--- -
...Mision, vision y estrategias. ...

- Mejora el- desempefo-en la organizacién; orientandole de- manera-efectiva para -
.....que la misma sea innovadora y para gue tenga un eficiente liderazgoy ...
direccion,

Promueve el trabajo en equipo, brinda una eficiencia productiva y optimiza
procesos.

. FIPOSDEESTRATEGIA . ..o i s s nsitosiosiosmssimmiimiminsint S
o ESIrAtEgia e CreCIMIBOL0 . e sssm s s e

~{ntroducir nuevos productos-al mercado o generar valor para los productos ya
opiareeEl R o o e e G s s

PR .‘.......ESTRATEEm. DE.L[.BERAZG@. T PRI BT PRI PSS EES T BRSPS RIPEET TP RIERET T

“[iderazgo en Costos, obtener ios costos de produccién y distribucién
~mas-bajos para obtener mayor participacion-en-et- mercado; e

Consiste en vender un producto Unico u Original que logre distinguirse
“de’la competencia, esta diferenciacion puede darse en el disefio del
--producto; la marca; ta-calidad en-et buen-servicio at cliente, en-ofrecer-——-

. servicios adicionales. ete. .

Bty éstrategia consiste en enfocar 0 concentrar la atencibnen'su
-Segmento especifico del mercado; esto quiere decir que se-debe
oconcentrar los esfuerzos en vender ¢ producir productos que satisfagan ...

las necesidades de un determinado grupo de consumidores



« ESTARTEGIADE ALIANZA &

Es la asociacién de dos o méé

UKIVE E‘-'Dﬁﬂ LEL

onas fisicas o juridicas con el objeto ‘

de generar aportes a cada una de ellas. Las alianzas tienen la ventaja de

. MARKETINGES . TEG[EG B8 g 00 Bl 0 e 1 0 Y B 10 0 B B B R

““sumar’y complemeiitar capacidades de empresas sin importar g -
-tamafio, sus resultados.son.generalmente a largo.plazo. ... ... |

""'éi'markéﬁﬁg'éé'ﬁaié"g“iéa'B'u'seé"ia.;':;a"r'réeia"ia'éﬁﬁfaaaiaﬁae' a8 oportumdades |
“gal msreado tomo ta base parafa-planeacion del marketing y crecimiento-del -
e T vl S R e e S

............... ‘POSICtONAMIENTOY SEGMEHTAC*E}N B Y B P A 18 B AR S P A AR A |

... El posicionamiento.no.es mas que todo lo que la empresa quiere dejar
~en lamente del consumldor

...Segmentacion es el proceso de dividir o clasificar un mercado en grupos
) ___1__”_9__??9_@?2105 identificables similares o significativos.

. N'H'EST GACIDN DE HE CADDE o TR

-Lainvestigacidon de mercados.implica el diagnostica de necesidades de..
;s mfonnaclén y su busqueda sistematica y objetiva mediante el uso de metodos
para su obtencion, analisis, e mterpretacldn con eI ﬁn de identificar y solucionar

Q

Eocéoé'onq

..ESTRATEGIAS DE MARKETING .

Segiin KOTLER
EtrataG1a U6 BAJBE GaBLGs
~Crearuna- &}Ep&fiEﬂﬂiE Unica-para el GonsUMIAOr
..Reinventar nuestro modelodenegocio
Ofrecer calidad maxima en el producto |
- ESiATES SR RICHGS 6 Ao
Serelmejorendisefio e,

“problemas y aprovechar oportunidades.

* METODOLOGIA PARA REALIZAR UNA INVESTIGACION DE MERCADOS.
_FASE 1: DETERMINACION DE NECESIDADES DE INFORMACION

... Definicién del. problema u oportunidad de. decision
. Establecimiento de los objetivos de investigacion




. Elacclon del leO de mvestlgamén __________ i

............................. A . F“lanif]cac"ﬁn de[ muestreg . ‘
- Establecimiento del soporte deinformacion y escatas de medida: l

" FASE3: EJECUCION DE LA INVESTIGACIGN DE MERC‘.ADDS

i - ii
5 '5-' Analisis de la mformacron _ |

FA$E4 COMUNICACI@N DE LOS RESULTADDS A R S e o

‘ Recog!da de datos _trabalo de campo 525 i B 8 1 e v e A e e R |
......_........u.. the‘nﬁjén de resu"adGS S PP T T PSR P P LT R T T e PR PR EE S R PR R PP ‘

. Dlseﬁo Yy preparacion del mforme de resultados
. Presemaclon de Ios resultados Donciusnones y recomendamones

DB QBJE,T[VQ GENERAL. .. R
i Diseniar un plan estrateglco y un estudm de factibllldad que

permita a la empresa expandirse y mejnrar su -::ornpetmmdad
“"dentro'y fuera de la Ciudad de Cuénca.

2 ? QBJETWQS ESPEC[FIQQS

2 7.1 Realizar un diagnostico sﬂ;uaclonal estrateglco

2 ? 2 Elaborar el direccionamiento estratégico de la empresa SANCECI
CIA LTDA

h 2 ? 3 Reahzar un e“studlo de mercado que permrta determmar ei |

mercado ob]e‘wo \_.r compoﬁamienta dé compra del cunsumldnr en i
Azogues

' 2 '."‘ 4 Proponer nuevas estrateglas y mercados para Ta empresa I:-asado |
" enun plan estratéglco yr estudlo de factlbllsdad

2.8 METODOLOGIA |
e @G- By gt presente trabiajo de investigacion, se utiizaran dos tipologias de ™ -
e iNVESTigaCiON: bibliografica y de campo. En.cuanto.a la investigacion............. |
bibliografica, se recurrira a libros, revistas e articulos indexados, con el
e gbjetivie de recopilar informacion sobré las bases conceptuales del T
.. proceso.metodolégico,- la-planeacion estratégica, el diagnostico .. v
estratéglm situacional, el direccionamiento estratéglcc el plan
“""'operatwo y cladro de mando mtegral y datos del'sectoren el que'se



e ..-l

LENtrevista .

LA .Révi.sl.o.nés...................................

-

.

Adicionalmente, se idéiﬁ'ﬂﬁ%%ﬁr{&esidad de utilizar 1a investigacién de
campo para recopilar informacion, conocimientos, procedimientos, que
-..sera obtenido de todas las Areas de la empresa SANCECI. CIA. LTDA,

T-¢A-QUIEN SE APLICA?

.a
profundidad

Jdecadaarea.

Al Gerente y. encargados.

ETIRIE SN

departamentos.

informagion mas clarade la|

e .A.-....[ag.....é.é.t..a..aiéti.c'.a.s..d..e.i
Tmercado deconsumeo |

L4108

ldirectos.

‘masivo--enfoecandonos-at

e COMPeELidOres. .

empresa dentro del

-realizar-la-investigacion.--

‘AlgLos encargades de-

2 Edici

Del 778 501 al 788.500

60 autorizada dz 10.080 ejempiams

T4 PARA-QUE SE APLICAZ | ...

A Para......obtener....... una.

sus

Para crear estrategias,|

B e
JA. Ja. empresa en su|

o l I.ds...ﬁrbﬁiémmé.sm.éh.l.as.éré.a.s.. NS O B
|fotalidad.

ACIZAdD
Para conocer en que| =~

situacidn se encuentra la

mercado de productos de
e e S R [T
e

L G
CONOCIMIENtos - MEJOrar-la - mmmm
elaboracion.-del-trabajo..de. ...
e INVESHGARGION.. b




29 ALCANCES Y RESULTADOS ESPERADOS .
2 9 1 Apcyar con la propuesta de p':an estratéglao aI crecmentn cle la

€empresa a medtano Y Iargo p‘azc

2 9 2 Descubnr nuevos memados en el que Ia empresa pueda
‘incursionar.

29,3 Dar a conocer 1as areas con mayor deficienciadela

Trempresa ?E)’Udar‘a’dETSUlUCiﬂnESEﬁematWEE

..Elriesgo.que. se puede presentar en el siguiente trabajo, esla.......
... {alta de colaboracién y aceptacion de los gerentes en facilitamoes........
e informacion. necesaria.para la investigacion, S legara.a. ocurrir.........
o dicho problema come solucion habria la posibilidad de reunirse.........

an_.l.ﬁ_...a..l.ta._gg_r_e_ﬁgi_a_g@.[a. detallarle punto por punto lo beneficioso ..
. que esto puede ser para su empresa y los réditos que pueden

_generarle en un futuro o en el largo plazo. Caso contrario
~ conseguir informacion de la empresa de fuentes secundarias.

211 PRESUPUESTO

e g 4 1Bl proyecto séra financiado cof reclrsos propios; To'cual servira ;
-..para legar a cumplir.con-los objetivos establecidos-anteriermente:
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Edicidn avtorzada de 10,000 sjempiares No O 7 8 6 4 3 9 ] |
Del 778501 al 786.500 I

8

UNIVERSIDAD DEL
AZUAY

213 ESQUEMA TENTATIVO

- 2.13.1 ‘PLANIFICACION ESTRATEGICA Y ESTUDIO.DE ... ..
. FACTIBILIDAD DE EXPANSION DE SANCEC CIA.LTDA”
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T T T
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: 2 2 2 1 Chentes
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323 VAORES
324 PRINCIPIOS e e

2B POLITIC A oo e
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Cuenca, 21 de febrero de 20?

Ingeniero

Oswaldo Merchén Manzano

DECANO FACULTAD DE CIENCIAS DE LA ADMINISTRACION
Su despacho.-

De mi consideracién:

Por medio del presente tengo a bien comunicar a usted, que he procedido a revisar los
cambios sugeridos por el tribunal durante fa sustentacién del protocolo de tesisde los
estudiantes Padl Andrés Cevalios Alvarado y Juan Fernando Martinez Quezada para la
obtenciéon del titulo de ingenierosComerciales, cuyo tema es “PLANIFICACION
ESTRATEGICA Y ESTUDIO DE FACTIBILIDAD DE EXPANCION DE SANCECI CIA.LTDA.”,
mismos que han sido realizados en la parte metodolégica de dicho protocolo, cumpliendo
con las observaciones realizadas.

Atentamente,

DOCENTE

.,

bl



Py
1 et

UNIVERSIDAD DEL

i DIQCTORAJENNY.RIQS. COELLO.SECRE-.....

T TARIA'DE LA FACULTAD DE CIENCIAS

DE LA ADMINISTRACIONDELA UNI-

SERAIDADDELATVAY, v o onmm oy

PSPPSRI o, - i« 11 i 1 2| 4 207 L R

FiItAD
FACULTAD DE

................................................................. i.- ﬁuﬁiﬁrmmﬂﬁ-.--.--.---.-"--"-..--...,-....,-......-........ P P T A R R R

SECAETARIA

...................................

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

e T e B ORGHemmssss




UNIVERSIDAD DEL

- DOCTORA - JENNY RIOS "COELEO SECRE-

TARIA DE LA FACULTAD DE CIENCIAS

DE LA ADMINISTR&CIDN DE LA L'NWER-

SIDATN DR L AT N oo panie s nons e

C E-RaTnI--F-I--c-.-A--:.--“-.-..-.-.-.-.n-.-..-..-.-....-..-..-m-..-.-..-.-m.........---u---u---u------n---m-nuu-uuu-uuu-------

" Que, el sefior Juan Fernando Martinez Quezada, reglstradn con cddlgo 48372 alumno de Iaw

T et (1
SEB‘HHHHIH

< hn Derechnﬂ]ﬁﬂ?ﬁz

E}?:733? :

e T - PR BT i S W, T -




" et L - — —_— S e

Cuenca, 4 de Enero del 2017

Yo, Ing. Rene Ismael Barahona Barahona Gerente de la empresa SANCEC! Cfa. Ltda., con
Ruc numero: 0190393879001, una vez revisado el disefio de tesis propuesto por los
alumnos de la Universidad del Azuay de la escuela de Administracién de Empresas y
estando de acuerdo con el mismo autorizo a los Sefiores PAUL ANDRES CEVALLOS
ALVARADO Y JUAN FERNANDQO MARTINEZ QUEZADA, puedan realizar su tesis de la
empresa que dirijo, brindandoles toda la informacién necesaria que soliciten.

De antemano un cordial saludo.-

Atentandente:

>RNCec)

Cia, vroa,
Cta. Cie. ¥ 2104047859

\)
Ing. Rene Barahona Barahona.
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Cuenca, 11 de enero de 2017

Ingeniero
Xavier Ortega Vasquez
DECANO FACULTAD DE CIENCIAS DE LA ADMINISTRACION

Su despacho.-
De mi consideracién;

Por medio del presente tengo a bien comunicar a usted, que he procedido a revisar el
protocolo de tesis de los estudiantes Paul Andrés Cevallos Alvarado y Juan Fernando
Martinez Quezada para [a obtencidn del titulo de Ingenieros Comerciales, cuyo tema es
“PLANIFICACION ESTRATEGICA Y ESTUDIO DE FACTIBILIDAD DE EXPANCION DE SANCEC!
CIALTDA.”, el cual cumple con los requisitos académicos y metodoldgicos que exige la
carrera, por lo cual me permito sugerir la aprobacién de dicho protocolo.

Atentamente,
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Oficio: EA-1114-2017-UDA
Cuenca, 19 de enero de 2017

Ingentero
OSWALDO MERCHAN MANZANO

Decano de la Facultad de Ciencias de la Administracién

Ciudad.

De nuestra consideracion:

La Junta Académica de la Escuela de Administracion, en relacidn a la Denuncia/Protocolo de Trabajo
de Titulacién, presentado por Cevallos Alvarade Padl Andrés y Martinez Quezada Juan Fernando,
tema: PLANIFICACION ESTRATEGICA Y ESTUDIO DE FACTIBILIDAD DE EXPANSION DE SANCECI CIA.
LTDA., informa que, este trabajo cumple con la metodologia propuesta en la “Guia para la

elaboracién y presentacion de la denuncia/protocolo de trabajo de titulacion”.

Director: Ing. Saquicela Aguilar Ma. Esthela

Tribunal sugerido: Ing. Ortega Xavier
Ing. Astudillo Cérdova lvan

Atentamente,
F
. /( )
]
N 1A JOSE GONZALEZ

Diréctora de la Junta de Administracién
Universidad del Azuay




