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RESUMEN

Hoy en dia las empresas sean grandes, medianas o pequefias se imponen metas
de produccién, ventas o rendimiento de manera semanal, mensual o anual, con el
fin de controlar sus costos y gastos, determinar niveles de utilidades, ver su
ubicacion en el mercado, etc., para realizar esto elaboran presupuestos o planes de
acuerdo a la realidad del negocio y el cual se ajusta de acuerdo a la medida en que

se vayan ejecutando los procesos.

Para cualquier administrador, gerente o duefio de negocio es necesario contar con
personal altamente calificado para proveer a sus clientes de bienes y servicios que
los satisfagan, tener recursos suficientes para atender las demandas de sus
clientes, tener tecnologia de punta de acuerdo con las exigencias del mercado, todo

esto es fundamental para el cumplimiento de las metas propuestas

El presente proyecto se realiz6 con la finalidad de establecer un plan estratégico
para la apertura de una sucursal de la compafiia EDITY S.A en la ciudad de Quito,
dedicada a la comercializacion de bienes y servicios tecnolégicos para captura de
informacion de inventarios y procesos a través de lectura de cédigos de barras y su

respectivo soporte técnico.

Esta compafiia se encuentra ubicada en la ciudad de Guayaquil, y al momento no
cuenta con una representacion en la ciudad de Quito, es por ello que, en el presente
proyecto de titulacién se realizar4 un plan estratégico, para que la administracion
pueda contar con una guia acerca de este tipo de planificaciones y pueda ponerla

en practica, para esto se ha divido el documento de la siguiente manera:

Vil



Capitulo |, se desarrollara a profundidad el problema que se espera resolver, esto

es, la falta representativa en la ciudad de Quito.

Capitulo II, en este punto se establecerdn los antecedentes referenciales de libros,
trabajos o proyectos similares, asi como las diversas teorias en torno a las cuales se
basa la investigacion, los términos aplicables y el marco sobre el cual se desarrolla

el proyecto.

Capitulo 1ll, se plantea la sistemética del proyecto, con la eleccion del tipo de
disefio y enfoque que se dara, y establecer qué herramientas de recoleccion de

datos son las mas eficaces para obtener la informacion que se requiere.

Capitulo 1V, se desarrollara la propuesta del plan estratégico, indicando las ventajas,
beneficios y proyectando las ventas, finalmente se elaboraran las conclusiones y

recomendaciones del caso.
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EDITY S.A. es una empresa ecuatoriana que ofrece soluciones de computaciéon
movil desde hace mas de 14 afios. Las soluciones de computacion movil agilitan los
procesos de automatizacién y comunicacion segura, aumentando significativamente

su productividad.

La implementacion del Plan estratégico para alcanzar la efectividad administrativa
en la empresa EDITY S.A. tiene como obijetivo ser el instrumento de accién para el
cumplimiento de metas y objetivos empresariales, de esta manera facilitar la toma

de decisiones al directorio de la empresa.

EDITY S.A estd consciente que en la actualidad el mercado cambia de manera
permanente, por tal motivo se necesita tomar decisiones oportunas y correctas en
muy poco tiempo que permitan asimilar y adaptarse a los cambios, es importante
reconocer las fortalezas internas que permitan disminuir o eliminar las debilidades

existentes.

La implementacion de un plan estratégico es compromiso de todos los trabajadores
de la empresa. Basados en esta premisa y con el afan de fomentar el crecimiento
econdmico de la Compafia y generar posibles fuentes de empleo se ha tomado la

decision de implementar un plan estratégico para la empresa EDITY S.A.

El objetivo es disefiar e implementar el Plan estratégico para la creacion de una
sucursal en la ciudad de Quito, dado que el mercado es globalizado, competitivo, y
cambiante, y que requiere de personas y empresas innovadoras para poder ofrecer

servicios al nivel de las exigencias actuales.



CAPITULO |
DISENO DE LA INVESTIGACION

1.1TEMA.

Plan estratégico para la apertura de una sucursal de la empresa EDITY S.A. en la
ciudad de Quito.

1.2PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA.

El planteamiento del proyecto se basa en la necesidad de contar con un punto
comercial en la ciudad de Quito. Una sucursal con capacidad de atender clientes a

nivel nacional y captar nuevos clientes.

Estadisticamente el 23.90% de las empresas reguladas por el SRI estan situados en

la capital (Inec Senplades, 2014).

En periodos anteriores era mas sencillo las relaciones comerciales directas con la
empresa EDITY S.A en la ciudad de Guayaquil, sin embargo la alta competencia
gue cada dia desarrolla nuevas técnicas y estrategias se estan expandiendo, lo que
nos obliga a plantearnos nuevas metas, y una de ellas es mantener y captar

mercado en Quito.

EDITY S.A cuenta con cuatro clientes en la ciudad de Quito, los cuales, dos de
ellos poseen contrato formato 24/7.

24/7.- Este término significa que la asistencia por emergencia brindada a clientes de
contrato es de lunes a domingo las 24 horas, durante el tiempo que dure el contrato

de mantenimiento o de soporte técnico.

El tiempo de respuesta estimado es de dos horas a la solicitud y una solucion a
inconvenientes en un periodo de cuatro horas, lo cual involucra riesgos en los
mismos, ya que al tener personal solo en Guayaquil, las visitas se coordinan de un
dia para otro, se da esta opcion por las buenas relaciones que se manejan con el

cliente, pero se incumplen clausulas de contrato.



El promedio de solicitudes de estos clientes es de ocho atenciones por semana,

teniendo un total de treinta y dos solicitudes mensuales.

Los clientes de contrato que se encuentran en la ciudad de Quito generan un flujo
de ingresos mensuales de $10.004,00 (Diez mil cuatro 00/100 Ddlares), se muestra
a continuacion comparativamente los ingresos de ventas por ciudad y las ventas

anuales de los ultimos tres anos:

Detalle de Ventas Anuales e Ingresos por clientes de la empresa EDITY S.A.

DETALLE INGRESOS POR CLIENTE DE LA EMPRESA EDITY S.A. ANO 2015

Monto Monto Monto
Venta Venta Venta
Orden Clientes %
Anual Anual Anual
Guayaquil Quito Nacional

UNILEVER

TIA

PORTRANS
QUIFATEX
RAYMOND WELLS
QROMA

HOLCIM

LOGBAN
CONTECON

10 FERREMUNDO

11 PRONACA

12 KITTON

13 NAPORTEC

14 PINTUCO 14,400 14,400 2%
15 LOGBAN 10,830 10,830 1%

$ 102,182 $
$ $
$ $
$ $
$ $
$ $
$ $
$ $
$ $
$ $
$ $
$ $
$ $
$ $
$ $
16 |SISERV $ 10,726 $ 10,726 | 1%
$ $
$ $
$ $
$ $
$ $
$ $
$ $
$ $
$ $
$ $
$ $
$ $
$ $
$ $
$ $
$ $

98,640
57,184
45,288 | S 600
31,159
29,352
24,288
21,605
21,188
21,120
16,777
16,277
14,459

102,182 14%
98,640 13%
57,184 8%
45,888 6%
31,159 4%
29,352 4%
24,288 3%
21,605 3%
21,188 3%
21,120 3%
16,777 2%
16,277 2%
14,459 2%

VIO IN|O [N |H_[WIN|F-

17 FLEXNET 9,677 9,677 1%
18 LA GANGA 9,244 9,244 1%
19 NAPORTEC 9,000 9,000 1%
20 OMARSA 7,847 7,847 1%
21 COM. ETATEX C.A. 7,521 7,521 1%
22 TIA 16 | S 6,984 7,000 1%
23 FERREMUNDO 6,480 6,480 1%
24 VALDEZ 6,390 6,390 1%
25 ALEXACORP 6,352 6,352 1%
26 DUPASA 6,265 6,265 1%
27 INARPI 5,790 5,790 1%
28 CONTECON 5,455 5,455 1%
29 E. AZOGUES 5,428 5,428 1%
30 HOLCIM 5,374 5,374 1%
31 RESTO CLIENTES (104) 102,505 104,925 14%
TOTAL VENTAS 728,818 738,822 | 100%
Fuente: Empresa Edity S.A.

Elaborado: Autores

2,420
10,004

v |n




DETALLE DE VENTAS ANUALES DE LA EMPRESA EDITY S.A.

ANO VENTA ANUAL | VARIACION %
2013 $1,265,405 SO
2014 $1,024,152 ($241,253) -19.07%
2015 $738,822 ($285,331) -27.86%

Si bien las ventas de la ciudad de Quito representan 1.35% no es un valor muy
significativo, esto se debe también a que la empresa EDITY S.A. no capta mas
contratos 24/7 con los clientes que tiene en Quito, por la poca capacidad de
respuesta a los requerimientos de los clientes. Con la apertura de una sucursal la
empresa EDITY S.A., estaria en capacidad de ampliar contratos, aumentar las

ventas y conseguir nuevos clientes.

En la ciudad de Quito se encuentran las matrices de las empresas con las que
EDITY S.A, tiene contratos y cuyas sucursales funcionan en Guayaquil, por lo tanto

la mayoria de decisiones que toman estas empresas, son en Quito.

Movilizar personal desde Guayaquil implica gastos de viaticos con un valor
promedio de $ 253.00 (Doscientos cincuenta y tres 00/100 Dolares) por atencion en
Quito, esto incluye pasajes desde Guayaquil, alimentacién y movilizacién en la

capital, detalle a continuacién:

Célculo de Gastos por atencién de solicitudes para clientes Quito de la empresa
EDITY S.A.

TABLA DE VIATICOS 2 DIAS A QUITO PARA 1 PERSONA

PASAJE AEREO IDA/VUELTA (ECONOMICO) $  94.00
HOSPEDAIJE 2 DIAS (HOTEL 4 ESTRELLAS) $  120.00
MOVILIZACION INTERNA $  24.00
ALIMENTACION $  15.00
TOTAL VIATICOS $  253.00
SUELDO TECNICO POR 2 DIAS DE VISITAS (Ref.tabla #33) $ 8.2
TOTAL GASTOS ATENCION CLIENTES QUITO $ 33522
INUMERO DE VISITAS APROXIMADAS POR MES | | 32.00 |
[TOTAL GASTOS APROXIMADO POR ATENCION CLIENTESQUITO | $ 10,727.04 |

Fuente: Empresa Edity S.A.
Elaborado: Autores

Adicional, el técnico deja de trabajar ocho a dieciséis horas en Guayaquil, para

acudir a dichas asistencias, a esto se suma la ausencia minimo dos horas al dia
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siguiente, debido a su retorno; todo esto acompafado a la alta probabilidad de tener
novedades por resolver con otros clientes en Guayaquil, esto hace que la calidad de

atencion al cliente no sea optima.

Situacion similar ocurre con la fuerza de ventas, quienes se ven en la necesidad de
realizar videoconferencias con los clientes para cerrar negocios, en otras instancias
se necesitan reuniones o demostraciones de equipos o soluciones “in situ”, para la
presentacion de nuevos productos es necesario su traslado llevando consigo

también inventario de mercaderias o equipos.

Esto constituye un agravante dado que se cuenta con un tiempo maximo de
respuesta de 24 horas, ante esta debilidad la competencia con accionar agresivo
gana mercado, la empresa EDITY S.A. corre el riesgo no solo de perder los pocos
clientes que tiene, si no también debilitar la relacion comercial con los clientes
nacionales, clientes que tienen sucursales tanto en Guayaquil como en Quito. Al no
contar con una representacién en la capital, que es la segunda ciudad con gran
economia del pais, estamos en riesgo de ser desplazados por la competencia y
dejando abierta la puerta a nuevos competidores que observaran una oportunidad
de incursionar en el mercado atendiendo de mejor manera los requerimientos de los

clientes con la apertura de sus empresas en esa localidad.

EDITY S.A mantiene alianza estratégica con la Empresa FULLDATA CIA. LTDA. En
la ciudad de Quito, esta alianza representa un desembolso de $ 25,00 (Veinte y
cinco 00/100 Délares) la hora técnica mas gastos de movilizacion, sin embargo en
ocasiones se realizan mas de una visita por un mismo motivo, esto puede obedecer
a la poca experiencia que disponen sobre las lineas de negocio de EDITY S.A. lo
cual se traduce en reacciones no agradables de los clientes y por ende distorsiona
la imagen de la compafiia. Los rubros que la empresa FULLDATA CIA. LTDA.,
factura hace menos rentable mantener clientes en la ciudad de Quito, pero estos
son innegablemente necesarios, ya que, no por estar situados en Quito podemos
prescindir contratos con ellos sin afectar la atencion que se mantiene con sus

sucursales en la ciudad de Guayaquil.
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1.3FORMULACION DEL PROBLEMA:
¢, Qué mecanismo es el apropiado para la apertura de una nueva sucursal?
1.4SISTEMATIZACION DEL PROBLEMA:

¢, Cuales son los aspectos de la Organizacion interna y del entorno que afectan en

las ventas a nivel nacional y que impiden una expansion territorial?

¢, Qué analisis deben presentarse para considerar factible la expansion hacia este

nuevo mercado?

¢, Qué estrategias deben aplicarse para lograr alcanzar los objetivos de negocio que

se busca en esta expansion?

1.50BJETIVOS
1.6.1 Objetivos Generales

e Disefiar un Plan Estratégico para la apertura de una sucursal de la empresa
EDITY S.A. en la ciudad de Quito.

1.6.2 Objetivos Especificos

e Realizar diagndstico de situacion actual de la empresa.

e Determinar la viabilidad del plan estratégico de la empresa EDITY S.A. mediante
el andlisis e interpretacion de la informacion financiera resultante.

e Determinar las estrategias que seran utilizadas en el &mbito comercial, financiero

y operativo de la empresa EDITY S.A.
1.7 DELIMITACION O ALCANCE DE LA INVESTIGACION.

El trabajo de investigacion se realiza en el afio 2016 en las instalaciones de la
empresa EDITY S.A. ubicada en el sector norte de la ciudad de Guayaquil utilizando
informaciéon organizacional tales como: organigrama, manuales de procesos e
indicadores del afio 2015, permitiendo tener una visién global de su crecimiento a
nivel nacional, la misma que servira para la apertura de la oficina en Quito
estableciendo los objetivos estratégicos con sus respectivos planes de accion,

estructurados de acuerdo a la organizacion.
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1.8 JUSTIFICACION DE LA INVESTIGACION.

El presente proyecto fue seleccionado por la necesidad de expandir operaciones a
nivel nacional mediante el adecuado disefio de un plan estratégico que permita
establecer los ejes que daran una vision que la empresa necesita. La empresa
mantiene un nivel constante de ventas en la ciudad de Guayaquil con clientes muy
importantes a nivel nacional, sin embargo el mercado local se ha reducido en un
27.86% (las ventas totales del 2014 fue de $ 1'024.152,00 y las ventas totales del
2015 fue de $ 738.822,00 existe una reduccion de $ 285.330,00 del periodo 2014 al
2015; las ventas del afio 2013 fue de $ 1'265.405,00 y reduccién de $ 241.253,00
del periodo 2013 al 2014) debido al incremento de nuevos competidores, es tiempo
adecuado para el disefio de ejes estratégicos que permitan una expansion a nivel

nacional.
1.9IDEA A DEFENDER

El disefio del plan estratégico facilitara la apertura de la sucursal de la compaiiia
EDITY S.A. en la ciudad de Quito, incrementando las ventas y disminuyendo los

costos.

1.10 VARIABLES DE INVESTIGACION
Se identifica las variables de la investigacion que son susceptibles de asumir

diferentes valores

1.10.1 Variable dependiente

Apertura de la sucursal en la ciudad de Quito.

1.10.2 Variable independiente

Disefio del plan estratégico
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CAPITULO 1l
MARCO REFERENCIAL

Conforme avanza la sociedad, se evidencia una necesaria interaccion entre las
personas y las empresas y su conformacion como grupos, se analiza primero las
teorias concernientes a las empresas y su planeacion, sus estrategias para lograr
objetivos revisando sus implicaciones organizacionales y gerenciales, siempre

mirando desde el matiz de la ciencia administrativa.

Para establecer el argumento en el que se desarrolla el presente trabajo de
investigacion, en este capitulo se ha creado un marco de referencia con trabajos de
autores en los temas relacionados y que serviran de soporte para este proceso y
enriquecerd los conceptos para un mejor enfoque de la situacion de la empresa
dentro del ambito administrativo. EI marco de referencia esta conformado por tres

secciones.

e La primera conformada por el marco teérico, donde se expondran las
diferentes teorias existentes que se usaran en el desarrollo de la
investigacion lo cual permitira ubicar el tema objeto de la investigacion.

e La segunda parte conformada por el marco conceptual donde se presenta los
diferentes términos que se usaran con mayor frecuencia en el desarrollo de la
investigacion.

e Y por ultimo como tercera parte se elabordé un marco histérico o antecedente
gue mostrara una breve resefia de la empresa EDITY S.A. desde sus inicios,

pasando por su transformacién hasta el presente.

MARCO TEORICO

A continuacion se propondran los antecedentes referenciales y de investigacion del
proyecto; asi como el marco conceptual sobre el cual se fundamenta esta
investigacion. Se revisara fundamentos basicos sobre la empresa, la administracion,
la organizacion y demas temas claves para comprender de mejor manera la

planeacién estratégica y su entorno.
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2.1FUNDAMENTACION TEORICA

La Empresa

“‘Podemos definir la empresa como una unidad econdémica que, a partir de la
combinacion organizada de diferentes factores materiales y humanos, produce un
bien o un servicio destinado a conseguir un beneficio econémico. (Caldas & Heras ,
2014)

‘Una empresa es una conjunto de actividades llevadas a cabo por el empresario y
su equipo de trabajo para la produccién, distribucion e intercambio de bienes y

servicios, con el objeto de obtener un beneficio” (Fernandez & Campifia, 2010).

Como indican los autores citados una empresa es un medio a través del cual se
busca obtener un beneficio o lucro, razén primordial de la creacién de la empresa
EDITY S.A.

La Planeacioén

De acuerdo con estudios previos realizados por autores se indica que la “Planeacion
€s un proceso que comienza por los objetivos, define estrategias, politicas y planes
detallados para alcanzarlos, establece una organizacién para la instrumentacién de
las decisiones e incluye una revisibon del desempefio y mecanismos de

retroalimentacion para el inicio de un nuevo ciclo de planeacién”. (Arroyo, 2005).

Lo anteriormente indicado se complementa con lo  expresado:
“La planeacion o planeamiento es un accionar que esta vinculado a planear. Este
verbo, por su parte, consiste en elaborar un plan. A través de la planeacion, una
persona u organizacion se fija alguna meta y estipula qué pasos deberia seguir para
llegar hasta ella. En este proceso, que puede tener una duracibn muy variable
dependiendo del caso, se consideran diversas cuestiones, como los recursos con

los que se cuenta y la influencia de situaciones externas”. (Pérez & Gardey, 2008).

Conforme indica en su investigacion y cita: “Si no sabes a donde vas, cualquier
camino te conduce alli. Se trata de un proverbio atribuido al Coran y uno que
frecuentemente se aplica a las situaciones en las que nos encontramos como

administradores. “; Quiénes somos?, ¢ Por qué existimos? y ¢ Hacia donde vamos?”;
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son preguntas fundamentales que debemos hacernos de cuando en cuando para

asegurarnos de andar debidamente enfocados”. (Morrisey, 2005)

Continuando con el mismo autor del parrafo anterior que hace hincapié en el
enfoque, donde se debe dar a la planeacion una gran importancia y valorar
principalmente la intuicion, el analisis y nos indica que: “De hecho, enfoque es,
probablemente, la Unica palabra importante en el diccionario de la planeacion. Una
de las razones mas importantes para tener un plan es evitar el desperdicio de
nuestras fuerzas en afanes de muy poca o ninguna contribucién a nuestra razén de
ser. Una de las criticas a veces justificables del proceso de planeacion es que éste
tiende a ser mas analitico que intuitivo. En realidad, tanto la intuicion como el

analisis son esenciales para una planeacién efectiva”. (Morrisey, 2005)

El autor (Maqueda, 1996) citando a “Smith y Wash”, que definen la planificacion
como un procedimiento secuencial sistematico compuesto por cinco etapas,
refuerza la teoria de que la planeacion es un conjunto de acciones encaminadas a

un fin y establece los siguientes puntos:

1. Establecimiento de los objetivos a largo plazo;

2. Establecimiento de las diferentes alternativas para la consecucion de los
objetivos (Planificacion estratégica).

3. Determinacién de las acciones a desarrollar para poner en funcionamiento las
estrategias (Planificacion tactica).

4. Seleccion de las acciones que deben ejecutarse inmediatamente para
desarrollar los planes tacticos.

5. Evaluacién de los resultados y en los casos en que se detectan desviaciones,

revision y ajuste de las anteriores etapas.

Estrategia

Al seleccionar un rumbo que nos dirigia hacia un punto, debemos establecer los
pasos 0 acciones para alcanzar lo deseado, esto se refuerza con la teoria que
menciona el autor (Valifias, 2007) una estrategia se define como “El conjunto de
acciones determinadas para alcanzar un objetivo especifico” y nos indica lo

siguiente:
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El disefio de una estrategia consta de cinco partes o etapas integrantes:

Disefio del concepto estratégico
Desarrollo de tacticas
Calendarizacién

Presupuesto

a r w DN E

Supervision y control

Investigando mas sobre estrategia, encontramos que el autor (Franco, 2013) nos
brinda el concepto de estrategia haciendo una breve resefia histérica indicando lo
indudable, que el concepto es muy antiguo, y esta inevitablemente relacionado con
las concepciones acerca de la guerra.

Estrategia “strategia” es una palabra griega, indisolublemente ligada al campo
militar, pero no de cualquier manera, pues en su significado basico se trata de

lo concerniente al mando de un ejército o de una armada.

Se relaciona con el cargo o la dignidad del jefe o estratego. El estratego es el
general, el generalisimo, el almirante, caudillo o gobernador militar de una
provincia. Conviene retener dos aspectos importantes: Lo relativo a la lucha
en este caso la defensa de un pueblo o el ataque a otros y lo concerniente al
caracter de mando en un nivel de generalidad. Estos dos rasgos dinamico y
genérico se combinan para autorizar y la utiliza por diversas razones:
Desfase en relacidon con lo real, confusién en sus axiomas o proposiciones,
complejidad desbordante de lo real que se resiste a una interpretacion
simplista y que no se agota en esta, dado el caracter unilateral del enfoque.

Las estrategias, en un sentido contemporaneo, o los métodos, en un sentido
mas tradicional y clasico, se proponen definir, ante todo, un modus operandi,
esto es, una manera de hacer, de proceder. Su razon de ser esta en el como,

su objetivo es definir un camino, abrir una via de acceso.

Tarea no facil, ya que, presupone que otros interrogantes previos deben estar
resueltos o en todo caso, también deben ser tenidos en cuenta. Para definir
COmo es necesario tener clara una conceptualizacion relativa al “; Qué?, ¢ Por

que?, ¢, Con quién?, ¢Con qué?, ¢Cuanto?, ¢Donde?, ;Cuando?’..., pues en
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la medida en que ignore o subestime alguno de estos aspectos, varia la
precariedad o el grado de eficacia de los métodos. No estan simples indicar
como hacer algo si no se consideran estas variables interventoras, en
especial las que presentan una mayor pertinencia para determinadas

situaciones”.

Como indica (David, 2003) “Las estrategias son los medios por los cuales se logran
los objetivos a largo plazo. Las estrategias de negocios incluyen la expansion
geografica, la diversificacion, la adquisicién, el desarrollo de productos, la
penetracion en el mercado, la reduccion de costos, la enajenacion, la liquidacion y
las empresas conjuntas. Las estrategias son acciones potenciales que requieren
decisiones de parte de la gerencia y de recursos de la empresa. Ademas, las
estrategias afectan las finanzas a largo plazo de una empresa, por lo menos durante
cinco afos, orientandose asi hacia el futuro. Las estrategias producen efectos en las
funciones y divisiones de la empresa, y exigen que se tomen en cuenta tanto los
factores externos como los factores internos que enfrente la empresa.” Continuando
con la busqueda de conceptos sobre la estrategia es muy interesante el andlisis que
realiza el autor Gmez, “Expresando que es el elemento de objetivos 0 metas y de
las principales politicas y planes de accién, conducentes al logro de esas metas,
formulado de manera que quede definido el negocio en el cual va a estar la

compaiiia y la clase de compafiia que es el presente y que va a ser en el futuro.

Como nos expresa el autor (Gomez, 1983) con su ejemplo “Si una compafia vende
10.000 trajes al afo, el objetivo de vender 12.000 el afio proximo no modifica el tipo
de empresa que es en el presente. En cambio el objetivo de vender 50.000 trajes el
afio proximo, ya establece modificaciones sustanciales de tamafio. Igualmente
modifica la realidad actual un objetivo que implique cambiar el estrato de mercado al
gue se vende, o el nivel de moda que tendria el producto el afio entrante”. Este
ejemplo nos demuestra que la magnitud de la empresa puede cambiar, al elaborar
50.000 trajes en un afio implicaria un incremento en la productividad llevado de la

mano con mas demanda de insumos, materiales, personal, y recursos economicos.

Se ha elaborado muchos estudios relacionados al campo estratégico y tenemos al

autor (Mintzberg, 1997) y considera:
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“‘Que dentro de una compafiia, la estrategia corporativa es un patron o
modelo de decisiones que determina y revela sus objetivos, propdésitos o
metas; asimismo, dicho patrén produce las principales politicas y planes para
lograr tales metas, define la esfera de negocios a la que aspira una
compafiia, establece la clase de organizacion econémica y humana que es o
pretende ser y también precisa la naturaleza de las contribuciones,
econémicas y no econdmicas, que intenta aportar a sus accionistas,

empleados, clientes y las comunidades”.

La decisibn estratégica comprendida en este patrén es aquella que es
efectiva durante largos periodos y afecta a la compafiia de maneras muy
diversas dado que concentra y compromete una parte muy significativa de

sus recursos alrededor de los resultados previstos.

Es muy probable que el patron resulte de toda una serie de decisiones de
este tipo acabara por deformar el caracter propio y la imagen de una
compainiia, la individualidad con que se le presenta ante diversos miembros y
publicos, asi la posicion que ocupara en la industria y los mercados. Este
patron o modelo hara posible la especificacion de objetivos particulares que
seran alcanzados mediante una secuencia temporal de decisiones sobre
inversion e implantacion y gobernara en forma directa la movilizacion o el

despliegue de los recursos para hacer que estas decisiones sean efectivas”.

Los autores (Perez & Carballo, 2005) analizan la estrategia de la empresa y citan a
Ortega “Que toda vida humana es el resultado de articular tres factores: La
vocacion, la circunstancia y el azar. Esta articulacion exige potenciar la voluntad y el
esfuerzo para impulsar y alcanzar la vocacion. Analogamente, el resultado de toda
empresa se explica por la combinacion de su estrategia, como expresion de su
vocacion, de su entorno o circunstancia y de la fortuna. La formulacion e

implantacion de la estrategia no admite errores, pues sus propdsitos basicos son:

1. Seleccionar las actividades que se deseen acometer, coherentes con las
exigencias y oportunidades del entorno y con los recursos y las capacidades
internas, eligiendo las tecnologias, los productos, los mercados y los clientes

deseados frente a otras opciones.
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2. Lograr una posicion favorable en las actividades seleccionadas, basada en el
disefio de un conjunto de factores de competencia que integren un sistema
diferenciado y robusto para que sea lo mas exclusivo y dificil de imitar.

3. Mejorar la posicion continuamente para adaptarla a los cambios de las

circunstancias externas e internas.

Desde la perspectiva financiera una estrategia de éxito deber lograr, mantener y
desarrollar esa posicion para generar una rentabilidad econdmica superior a la
normal del mercado. Una estrategia fracasada dara lugar, por el contrario a una
rentabilidad insatisfactoria. Los factores indican los autores como vocacion tienen
estrecha relacion con el personal. El factor circunstancia con los mercados y

ambiente interno y externo.

La Planificacion Estratégica

La posicion en el mercado y su posible prevision son importantes para establecer
los recursos y lo enfatiza el autor (Romero, 2004): “La Planificacion estratégica nos
indica las acciones a emprender para conseguir los fines, teniendo en cuenta la
posicion competitiva relativa y las previsiones e hipétesis sobre el futuro, los
programas y planes de accién nos indican que hay que hacer, por quien, cuando, y
con qué recursos. Los sistemas de Informacion (ex ante, ex post e in via)

constituyen la base del control del cumplimiento del plan”.

Las autoras (Porto & Gardey, 2008) expresan sus criterios sobre la planeacion
estratégica, “Es la que realizan los directivos de una empresa, para analizar factores
internos y externos y su repercusion en los objetivos de la compafiia. Suele trazarse
a largo plazo, en general varios afos y consiste en el disefio detallado de su
insercion en el mercado, de su comunicacién con los medios y de sus campafas

publicitarias”.

Mediante diferentes estudios relacionados a la planeacion estratégica realizados por
la (Salesiana, Universidad Politecnica, 2015) esta define “Que el escenario para
toda planeacion dentro de la empresa es el proceso de desarrollar y mantener una
estrategia entre las metas y capacidades de una empresa y sus cambiantes

oportunidades de mercadotécnica. Se basa en el desarrollo de una clara mision
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para la compafia, objetivos de apoyo, una sélida cartera de negocios y estrategias

funcionales coordinadas”.

De acuerdo al concepto del autor (Flores, 2013) la planeacion estratégica “Es el
proceso formalizado de planeacién a largo plazo, que permite seleccionar en
concordancia con el ambiente en el que se desenvuelve la organizacion, la vision,
mision, filosofia, objetivos, estrategias y metas que orienten los planes operativos

necesarios para alcanzar el futuro deseado”.

Es por tanto un proceso integrador de todas las funciones y actividades de
una organizacion (Cualquiera que sea su naturaleza), ya que atiende o se
orienta a asuntos esenciales, primordiales; permite elaborar estrategias,
planes estratégicos y planes tacticos; ofrece un marco de referencia para la
planeacién operacional, inherente a las diferentes areas de una organizacion;
sefala el ambito o marco de la planeacién a largo plazo; orienta los recursos
de la organizacion como un todo; siendo una actividad desempefiada por el

alto nivel de autoridad de la organizacion.

Como planes operativos consideramos a la elaboracion de un documento
oficial en el que los responsables de un departamento 0 una organizacion,

enumeran los objetivos y las directrices que se deben cumplir a corto plazo.

Como planes estratégicos consideramos a la elaboracion de un documento
en el que los responsables de una organizacion enumeran cual sera la

estrategia a seguir en el medio plazo.

“El proceso de planeacion estratégica se alimenta del sistema de informacion
gue se establece para proporcionar los datos e informacion necesarios para
tomar decisiones contextuales respecto a una situacién determinada,
definiendo las lineas de accion (Estrategias y tacticas) requeridas, e
implicando por tanto, la necesidad de analizar y evaluar los datos e
informacion provenientes no solamente del ambiente socio - econdmico
externo sino también del interno, que faciliten la posibilidad de hacer
diagnosticos y formular prondsticos relativos a los planes y programas, que

permitan finalmente la adopcion de decisiones estratégicas; en este

21



documento hemos tratado de describir una metodologia para el uso de una

técnica denominada FODA que facilita el desarrollo de dicho proceso”.

Analizando las teorias del libro (Conceptos y técnicas de la direccion y
administracion estrategicas, 1985) sobre la planeacion estratégica, “Consiste en
acciones y enfoques ya existentes y programados para que continden, completados
con nuevas acciones y trazos de movimientos futuros adicionales. El plan de accion
estratégico de una empresa es dinamico y continuamente sufren revisiones,

refinamientos y mejoras”.

La idea del concepto sobre el plan estratégico encontrados en el libro (La
elaboracion del plan estrategico, 2014) indica que “Debe surgir de la direcciéon de la
organizacion, del duefio, de la directiva, del gerente, en funcién de la estructura de
la sociedad. Es decir de la persona o personas cuya mision es dirigir la empresa
hacia el éxito. En ocasiones, la ayuda de un experto es imprescindible para elaborar

un plan estratégico que sea util, creible y técnicamente coherente”.

En el plan estratégico la autora (Borda, 2016) nos indica que es un documento
elaborado por las personas que trabajan en la organizacién cualquier sea su indole
u objeto social, donde se establece cual sera la estrategia trazada en un periodo de
tiempo predeterminado: “Es un documento en el que los responsables de una
organizacion (Empresarial, institucional, no gubernamental, deportiva,...) reflejan
cual serd la estrategia a seguir por su compafiia en el medio plazo. Por ello, un plan
estratégicos se establece generalmente con una vigencia que oscila entre 1 y 5
afios (Por lo general, 3 afos). Aunque en muchos contextos se suelen utilizar
indistintamente los conceptos de plan director y plan estratégico, la definicion
estricta de plan estratégico indica que éste debe marcar las directrices y el
comportamiento para que una organizacion alcance las aspiraciones que ha
plasmado en su plan director. Por tanto, y en contraposicion al plan director, un

plan estratégico es cuantitativo, manifiesto y temporal”.

Complementando el analisis del autor (Borda, 2016) al establecer cifras se vuelve
objetivo, es publico al establecer las politicas y guias de conducta, y se vuelve
temporal al establecerse los periodos a cumplirse: “Es cuantitativo porque indica los

objetivos numéricos de la compafiia. Es manifiesto porque especifica unas politicas
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y unas lineas de actuacion para conseguir esos objetivos. Finalmente, es temporal
porque establece unos intervalos de tiempo, concretos y explicitos, que deben ser

cumplidos por la organizacion para que la puesta en practica del plan sea exitosa”.

“El plan estratégico es cuantitativo: Establece las cifras que debe alcanzar la
compafiia, manifiesto: Describe el modo de conseguirlas, perfilando la
estrategia a seguir, y temporal: Indica los plazos de los que dispone la

compafiia para alcanzar esas cifras.
El plan estratégico recoge tres puntos principales:

1 Objetivos: Un objetivo es un hecho que no depende directamente de la
compafiia, y que esta formado por la ecuacién: Cantidad a alcanzar +
plazo para conseguirlo. El verbo asociado a un objetivo es siempre
consegquir:

- Conseguir una facturacion,

- Conseguir incrementar la rentabilidad econdmica,

- Conseguir una cuota de mercado.

2 Politicas: Una politica es una conducta que marca la compafia y que
sirve para describir su actitud, continuada en el tiempo, a la hora de
enfrentarse a situaciones de diversa indole. El verbo asociado a una
politica es siempre establecer:

- Establecer una politica de cobros a 30 dias y de pagos a 90 dias.

- Establecer una politica de contratacion para titulados con al menos 2
afos de experiencia.

- Establecer una politica retributiva basada en un 80% de retribucion fija

y 20% retribucion variable.

Existen muchos parametros sobre los que se puede establecer la actitud de
la empresa, como la politica de tesoreria, la politica de atencion al cliente, la
politica de recursos humanos, la politica de imagen corporativa, la politica de

reparto de dividendos.

3 Acciones: Una accion es un hecho que depende directamente de la

compafia y que generalmente se lleva a cabo para facilitar la

23



consecucién de los objetivos, fomentar el respeto a las politicas
impuestas, o vertebrar la estrategia global de la empresa. El verbo
asociado a una accién es siempre realizar:

- Asistir a los principales congresos del sector para mejorar la formacion
interna.

- Lanzar una campafia de publicidad en TV y periddicos para
promocionar el nuevo producto.

- Elaborar un manual de procedimientos interno que agilice la

incorporacion de nuevos miembros.

Las acciones se suelen agrupar de tal manera que sea sencillo identificar su
origen y a su vez, su finalidad. Asi se pueden clasificar como dependientes
de un objetivo estratégico, de una politica de empresa o simplemente como

acciones puntuales.

En la practica, el plan estratégico se suele sintetizar en un documento escrito
(Generalmente menos de 20 paginas), concretando asi las lineas

estratégicas generales a seguir por la compania”.

Siguiendo la linea de la planeacion estratégica, encontramos la sintesis que realiza
(Abascal, 2000):

“Alguien ha dicho que, para tener éxito en algo, lo primero es saber lo que se
quiere; lo segundo, quererlo de veras; finalmente, ponerse a trabajar para

conseguirlo”

“Pero hay, seguramente, una pregunta previa: la de “; Que debe quererse?”.
Un antiguo proverbio chino, citado por Mintzberg, viene a decir que conocer a
los demas es inteligencia y conocerse uno a si mismo es sabiduria. Pues
todo ello, conocer las propias posibilidades y la configuracion del entorno
que, en términos algo mas técnicos viene a llamarse analisis de los hechos
es, precisamente, el punto de partida de la estrategia. Palabra que esta
vinculada al arte de la guerra y al de los negocios con significados diferentes

y formas distintas de utilizacion”.

24



“Pero que, en todos los casos, lleva en si la idea de una posicién ventajosa
en el combate con los competidores o adversarios y también la de amplitud
de horizontes y largo plazo, por contraposicion a las acciones tacticas ligadas
al momento presente y a un reducido espacio de confrontacién. La estrategia
es fruto del pensamiento estratégico, que se desarrolla, en primer lugar y
primordialmente, en la mente del estratega y es una casi inexplicable sintesis

de informacidn, intuicién y creatividad”

“Pero su desarrollo se ve facilitado por la aplicacion de técnicas que articulan
y elaboran procesos de puesta en marcha de la idea o vision estratégica”.

Como indica (Sainz, 2012), “El plan estratégico es una herramienta de la direccién
para plasmar el pensamiento estratégico” y sentencia: “La planeacion estratégica
consiste en el proceso de definicion (Hoy) de lo que queremos ser en el futuro,

apoyado en la correspondiente reflexién y pensamiento estratégico”

Continuando con el andlisis de (Sainz, 2012) que enfatiza al plan estratégico como
una herramienta para la organizaciéon que define un periodo de inicio y fin para la
aplicacién de los pasos adoptados y nos aporta con su explicacion como: “El plan
estratégico constituye la herramienta en la que la alta direccion recoge las
decisiones estratégicas corporativas que ha adoptado (Es decir, en el momento que
ha realizado la reflexion estratégica con su equipo de direccion), en referencia a lo
gue hard en los tres préoximos afios (Horizonte mas habitual del plan estratégico),
para lograr una empresa competitiva que le permita satisfacer las expectativas de

sus diferentes grupos de interés” (Stakeholders).

La decisién de elaborar un plan estratégico para la organizacién demuestra que se
posee el deseo de planificar, crecer, de evolucionar la organizacion, tal como se
complementa con lo indicado por (Martinez, 2012) “El plan estratégico es un
excelente ejercicio para trazar las lineas que marcaran el futuro de nuestra
empresa. Debemos ser capaces de disefar el porvenir de la empresa vy, lo que es
mas importante, transmitir estas pautas, contrastarlas y convencer al resto de los

agentes que interactuan con la organizacion de cual es el camino hacia el éxito”.
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Como hemos revisado, la planeacion estratégica es muy amplia y abarca muchos
aspectos de la organizacidén con propadsitos claros y concisos. Apoyando esta teoria
tenemos a (Alvarez, 2006) que nos enumera los propositos generales de un plan

estratégico en 5 pasos:

1. Contar con una metodologia practica que le permita a la organizacion
formular y redefinir peridédicamente objetivos y estratégicas de negocio.

2. Orientar los esfuerzos de la organizacion hacia la consolidacion de su
vision, su mision, sus objetivos y su posicion competitiva.

3. Desarrollar los objetivos especificos de cada area de especialidad
(Mercadotecnia, ventas, finanzas, recursos humanos, administracion,
ingenieria, calidad, produccién, etc.) congruentes con la visién y mision
del negocio.

4. Desarrollar los planes de mejora que aceleren el nivel de evolucion
competitiva de la organizacion

5. Garantizar mediante un seguimiento adecuado, el cumplimiento de

objetivos.

Hablar de planeacion estratégica implica hablar de un plan Inteligente que le
define a la organizacién los principales pasos a seguir para garantizar su
crecimiento y desarrollo organizacional en los proximos afios. Es decir, un plan
estratégico es, a la organizacion lo que el ADN es a los seres vivos, le va

diciendo oportunamente que hacer.
Gracias al plan estratégico una organizacién sabe de manera clara:

e (Qué resultados debe alcanzar? (Objetivos),

e CoOmo los va a alcanzar? (Estratégicas),

e ¢Qué actividades va a desarrollar a lo largo del periodo de la planeacion?
(Programa de trabajo),

e ¢Quién y cuando se van a desarrollar dichas actividades?

(Responsables).

Consideramos que “Plan inteligente” no demuestra el grado de compromiso que la

empresa adopta para su desarrollo organizacional.

26



En la empresa de debe establecer los elementos claves con los que espera alcanzar
los objetivos establecidos en un documento, donde se incluya los objetivos, las
normas, las politicas indicadores y planes de accion que se deberan seguir, y el
autor (Muiiz, 2009) refuerza esta teoria indicando “Que la planificacion estratégica
es el conjunto de elementos que permiten alcanzar los objetivos previstos, este
documento llamado también estrategia, deberia incluir objetivos, normas, medidas
de actuacion, planes de accién, indicadores y responsables. La planificacion es una
forma de actuar a partir del estudio de las diferentes opciones previamente

analizadas y valoradas”.

El autor (Mufiz, 2009) aporta con un detalle de los procesos que sigue la

elaboracién de la planificacion estratégica:

1. Elemento: Elaborar la misién de la empresa. Resultado: ¢ Cudles son los
principios basicos y esenciales?

2. Elemento: Elaborar la vision de la empresa. Resultado: ¢ Cuéles son los
planes para el futuro que queremos y a donde llegaremos?

3. Elemento: Elaborar los objetivos a conseguir. Resultado: ¢Qué queremos
alcanzar?

4. Elemento: Crear las iniciativas o planes de accion para conseguir los
objetivos. Resultado: ¢ Como los vamos a determinar?

5. Elemento: Diseflar un sistema de indicadores para controlar el
cumplimiento de la estrategia. Resultados: ¢Qué tipos de indicadores y
cuantos se van a disefiar?

6. Elemento: Valorar los objetivos y su cumplimiento, plan financiero.
Resultados: ¢ Qué resultado vamos a obtener?

7. Elemento: Obtener el plan estratégico = suma de los pasos 1 a 4.

Resultado: ¢ Resultado final = planificacion estratégica a medio plazo?

El Pensamiento Estratégico

El pensamiento estratégico segun (Morrisey, 2005) esta basado en la experiencia
para establecer las direcciones que pueda tomar la empresa, lo cual es resultado de
la unién de las ideas expresadas por los integrantes de la organizacion esto lo

explicamos al examinar lo indicado por el autor: “Es la aplicacion del juicio basado
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en la experiencia para determinar las direcciones futuras. El pensamiento
estratégico de empresa es la coordinacion de mentes creativas dentro de una
perspectiva comdn que le permita a un negocio avanzar hacia el futuro de una
manera satisfactoria para todos. El propésito del pensamiento estratégico es
ayudarle a explotar los muchos desafios futuros, tanto previsibles como
imprevisibles, mas que prepararlo para un probable mafana unico. El pensamiento
estratégico es importante debido a que el juicio razonado, aunque suele basarse en
informacion inadecuada, es lo mas importante que cualquier empresa espera de sus
directores. Para ser efectivo, el juicio colectivo depende de que quienes toman las
decisiones importantes tengan una vision clara y consistente de lo que debe ser la

administracion futura de la empresa”.

“Como se analiza en los enunciados el pensamiento estratégico inserta o une
valores, mision, vision y estrategia que tienden ser estos elementos intuitivos
(Que se base en los sentimientos) mas que analiticos (Los basados en la
informacion). El fin es llegar a un acuerdo sobre estos elementos entre todos
los miembros del conjunto administrativo lo cual lo convierte en un requisito

fundamental para una planeacioén efectiva.”

“El pensamiento estratégico es la base para la toma de decisiones
estratégicas. Sin esta base, las decisiones y acciones siguientes quizas se
vuelvan inconsistentes y fraccionadas con la existencia a largo plazo de la

empresa”.

Parafraseando al autor (Olay, 2016) es importante hacer énfasis en lograr que los
procesos sean el enfoque principal de la empresa: “Determina el concepto de
pensamiento estratégico como la perspectiva futura de la empresa, a la vez que
establece las bases sobre las que se haran todas las decisiones de planeacion. Se
enfoca en los procesos que dan lugar al desarrollo de la mision de la empresa, su
vision, sus principios y valores y sus estrategias. Es un conjunto de las herramientas
mas utiles que todo emprendedor o profesional podria cultivar, es una inversion de
valor incalculable, principalmente porque el pensamiento estratégico tiene que ver
con la consecucion de unos objetivos y la resolucion de sus problemas inherentes,
dentro de un marco contextual concreto. Es decir, es un conjunto de herramientas

para conseguir lo que queremos, de la mejor forma y venciendo las dificultades.”
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Conocimiento y analisis dos puntos que los autores (Loehle, 1996; Wells, 1998) nos
resaltan como importantes para el desarrollo de técnicas, técnicas que nos llevaran
a lograr los objetivos, este analisis se desglosa al examinar lo indicado por el autor
gue sefala: “Las técnicas que permiten el desarrollo de un pensamiento estratégico
es tener una llave para abrir la puerta que queremos y cultivarlo es mucho mas
sencillo de lo que pueda parecer. No es algo de genios, es un resultado del trabajo y
el sentido comun, el pensamiento estratégico se basa, esencialmente, en el
conocimiento y el andlisis. El pensamiento estratégico intenta defendernos de esta
posicion comoda que implica dejar que la nave vaya, quién sabe donde, segun
sople el viento. Nos defiende, nos alerta y nos advierte. Es un proceso de
razonamiento aplicado a sistemas o problemas complejos, con miras a lograr un
objetivo. Este tipo de razonamiento pretende reducir la incertidumbre, minimizar
riesgos y maximizar oportunidades a través de un conjunto de multiples

procedimientos de analisis y aprendizaje”.

Como hemos revisado, el pensamiento estratégico es reflexivo y como cita (Sainz,
2012): “Es dificil consensuar que es el pensamiento estratégico, sobre todo cuando
este se puede analizar desde distintas disciplinas pero, en el mundo empresarial,
muchos de nosotros pensamos que se trata de una reflexion encaminada a definir
gué direccion futura tenemos que tomar para conseguir lo que queremos, apoyada
en las herramientas adecuadas. Y que para ello, es preciso hacerse preguntas

como las siguientes:

- ¢Donde estaba ayer?
- ¢Donde estoy hoy?
- ¢Donde quiero estar mafiana?

- ¢ Qué hare para conseguirlo?

Cuestiones estas que uno debe plantearse en todas las 6rdenes de la vida,
incluso de su vida interior. En otras palabras, el pensamiento estratégico
surge del pensamiento reflexivo. En efecto, partir desde el ideal futuro hace
nacer el pensamiento reflexivo (En sus fases de observacion, problema,
hipotesis, seleccion y ejecucion) y lo convierte en pensamiento estratégico,

en el que la razén se combina con la pasion o los sentimientos”.
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La Planeacion Financiera

Consultando el libro “Planeacién financiera en la empresa moderna” (Haime, 2011)
encontramos: “El ejecutivo de finanzas como miembro de la alta direccion participa
en forma destacada en los procesos de planeacion de la organizacion. Su
responsabilidad es preservar la salud financiera de la institucibn y hacer que
prevalezcan los criterios financieros sanos en la administracion, que permitan crear
valor y asegurar la permanencia de la empresa. La planeacion estratégica consiste,
esencialmente, en anticipar el futuro para tomar en el presente las decisiones que
permitan alcanzarlo con mayor eficiencia, define el rumbo y anticipa los impactos de
los cambios que pueda presentar el entorno, generando opciones para el mejor

aprovechamiento de las oportunidades y minimizacién de los riesgos”.

Muy importante recalcar las palabras oportunidad y riesgos, los cuales deberan ser
medibles para poder establecer sin son alcanzables y controlables.

En el libro “Modelizacién financiera aplicada” (Rodriguez, 2008) nos indica el modelo
financiero puede definirse como un conjunto de relaciones matematicas que
describen la interrelacion existente entre las distintas variables que inciden en el
comportamiento financiero de la entidad. Las ventajas generales del uso de los
modelos financieros en la realizacién de la planificacion financiera son evidentes,
pues ademas de posibilitar el conocer y explorar con cierta facilidad las
consecuencias de las posibles decisiones a adoptar, ayuda en los procesos de
integracion y en la coordinacion de diferentes areas de la empresa en las que
existen complejas interrelacién vinculadas a una gran cantidad de datos. Su
aplicacién proporciona un mejor conocimiento del grado sensibilidad de los
resultados esperados ante la modificacion de algunas de las variables incluidas en

el modelo planificacion”.

Como relaciones matematicas podemos mencionar la elaboracion de indicadores
financieros y de productividad que se apliqguen en la empresa para evaluar los

resultados y objetivos alcanzados.
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El FODA

Durante el proceso de elaboracion de la Planificacion estratégica se usan varias
herramientas para analizar la informacion de forma eficaz y que nos permita tomar
decisiones acertadas. Una de estas herramientas es el FODA, muy préactica y de

gran utilidad, ante lo cual revisaremos varias definiciones.

“El resultado inmediato del analisis FODA (SWOT en inglés; DOFA, FOCA, DAFO,
etc. en espafiol, segun la traduccion y el orden de los elementos que le componen)
es un diagnostico bastante preciso de la situacion actual del entorno interno y
externo de la organizacion. Es de gran ayuda para el gerente a la hora de tomar

decisiones estratégicas y tacticas.

FODA es una sigla que resume cuatro conceptos: Fortalezas, oportunidades,
debilidades y amenazas. Los criterios para ubicar un dato o hecho en una de estas

cuatro categorias son basicamente dos:
1° Si son internos o externos a la organizacion.
2° Si son convenientes o0 inconvenientes para la organizacion.

Las oportunidades y las amenazas son elementos externos a la organizacion que
esta no puede controlar ni modificar pero si aprovechar o manejar. Las fortalezas y
las debilidades son factores internos que la organizacion si controla, que dependen

de esta.

Es facil derivar que las oportunidades y las fortalezas son factores favorables para la

organizacion y las debilidades y las amenazas son desfavorables.” (Orlich, 2009)

Bajo el criterio de los autores Strikland y Thompson referente al concepto del FODA
(en inglés SWOT), es la sigla usada para referirse a una herramienta analitica que le
permitira trabajar con toda la informacién que posea sobre el negocio, Util para

examinar sus fortalezas, oportunidades, debilidades y amenazas.

Este tipo de andlisis representa un esfuerzo para examinar la interaccion entre las

caracteristicas particulares de su negocio y el entorno en el cual éste compite.
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El analisis FODA tiene multiples aplicaciones y puede ser usado por todos los
niveles de la corporacion y en diferentes unidades de analisis tales con producto,
mercado, producto-mercado, linea de productos, corporacion, empresas, division,
unidad estratégica de negocios, etc. Muchas de las conclusiones obtenidas como
resultado del andlisis FODA, podran serle de gran utilidad en el analisis de mercado
en las estrategias de mercadeo que disefié y que califiquen para ser incorporadas

en el plan de negocios.

El analisis FODA debe enfocarse solamente hacia los factores claves para el éxito
de su negocio. Debe resaltar las fortalezas y las debilidades internas al compararlo
de manera objetiva y realista con la competencia y con las oportunidades y

amenazas claves del entorno. (Strikland, Thompson, 2012)

Toda organizacion tiene fortalezas y debilidades es lo determinado por el autor
Burga al referirse al andlisis FODA. Ninguna organizacion tiene las mismas fuerzas
y limitaciones. Las fortalezas y debilidades internas, sumadas a las oportunidades y
amenazas externas, asi como un enunciado claro de la mision, son la base para
establecer objetivos y estrategias. Estas se establecen con la intencion de

capitalizar las fortalezas internas y superar las debilidades.

En el andlisis FODA se consideran las fortalezas, debilidades, oportunidades y
amenazas, pero en lugar de listarlos en términos de percepciones de los directivos,

se busca efectuar un andlisis mas estructurado, que se concrete. (Burga, 2011)

El diagnostico situacional FODA conforme el autor Rojas es una herramienta que
posibilita conocer y evaluar las condiciones de operacion reales de una
organizacion, a partir del analisis de esas cuatro variables principales, con el fin de
proponer acciones y estrategias para su beneficio. Las estrategias de una empresa
deben surgir de un proceso de analisis y concatenacion de recursos y fines, ademas
ser explicitas, para que se constituyan en una “forma” viable de alcanzar sus

objetivos.

Esto es de lo mas importante si se pretende que las estrategias propuestas se
relacionen con la competitividad de una organizacion. La competitividad de un

negocio se relaciona con su capacidad de crear bien o servicios con valor afiadido
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gue le permita conservar o incrementar su posicion de mercado frente a sus

competidores. (Rojas, 2009)

Las autoras (Garcia & Cano,2012) comparten el concepto FODA (Fortalezas,
oportunidades, debilidades, amenazas) por las siglas del nombre de los elementos
de analisis, esto es, cuales son los recursos con los que cuento que me dan la
posibilidad de llegar a mi objetivo, y por otra parte, cual es el impacto de las
debilidades asi como de las amenazas y oportunidades que el medio ofrece un
andlisis de estos permitirda que la persona defina con claridad las diversas
actividades y por tanto, las metas necesarias que se deberadn establecer para
alcanzar los objetivos planteados.

Se consideraria al FODA como una herramienta muy eficaz para el analisis de datos
e informacién de la organizacion tal como lo expone el libro de “Estrategia de
marketing”, “Un analisis FODA abarca los entornos interno y externo de la empresa.
De manera interna, el marco de referencia aborda sus fortalezas y debilidades en
dimensiones clave como el desempefio financiero y los recursos, los recursos
humanos, las instalaciones y la capacidad de produccién, asi como la participacion
del mercado (Clientes y competencia), las condiciones econémicas, las tendencias
sociales, la tecnologia y las regulaciones gubernamentales. (Ferrel & Hartline, 2012)

Como hemos observado el FODA nos da una descripcion de la organizacion tal
como lo indica (Colom, 2015) y citando a Webber “Como se sabe, un modelo muy
atil y comunmente usado es el andlisis de la matriz “DAFO, FODA o SWORT”, que
integra el conjunto de factores o variables predichos, como fruto primero del analisis
externo del macro entorno que dara lugar al grupo de amenazas u oportunidades; y
en segundo lugar del analisis interno del micro entorno o entorno préximo del que se
obtendran el grupo de debilidades o puntos débiles y fortalezas o puntos fuertes”.
Enfatiza los ambientes internos y externos que tiene una organizacion. Esta
practica, permite obtener informacién suficiente para poder ver la posible influencia
e impacto del sistema externo o macro entorno y del sistema interno o entorno
proximo y asi poder perfilar de manera mas facil la estrategia empresarial, desde

una base razonada y proporcionada por estos analisis.
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Examinando mas teorias sobre el FODA encontramos al autor (Caro, 2012) que nos

complementa indicando:

“Durante muchos anos, el analisis FODA se ha utilizado para identificar las
fortalezas, debilidades, oportunidades y amenazas que se originan en una
empresa. Sin embargo, este tipo de analisis es estético y pocas veces lleva al
desarrollo de estrategias de alternativas claras basadas en él. Por tanto, se
introdujo la matriz FODA para analizar la situacibn competitiva de la
compafia o hasta de una nacion que lleve al desarrollo de cuatro series de

alternativas estratégicas distintas.

La matriz FODA tiene un ambito mas amplio y una importancia distinta que la
matriz de portafolio de empresas. La primera no reemplaza la segunda. La
matriz FODA es un marco conceptual para el analisis sistematico que facilita
la comparacion de amenazas y oportunidades externas con las fuerzas

internas de la organizacion.

Es comun sugerir que las compafias deberian identificar sus fortalezas y
debilidades, asi como las oportunidades y amenazas del ambiente externo,
pero lo que con frecuencia se ignora es que combinar estos factores puede
requerir distintas elecciones estratégicas. Para sistematizar estas elecciones,
se ha propuesto la matriz FODA, donde F representa fortalezas; O,
oportunidades, debilidades y A, amenazas. El modelo FODA se inicia con la
evaluacion de amenazas porque en muchas situaciones una compafiia
emprende la planeacion estratégica como resultado de una crisis, problema o

amenaza percibidos”.

El concepto DAFO esta formado por las iniciales de las cuatro variables que lo

integran:

- Debilidades.
-  Amenazas.
- Fortalezas.

- Oportunidades.
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Encontramos el concepto de FODA en los “Cuadernos practicos de gestion

empresarial” del autor (Vieites, 2012) de manera sencilla se define como:

“De estas cuatro variables las fortalezas y las debilidades hacen referencia a
los factores internos de la empresa, y precisamente por ello son los puntos
sobre los que resulta mas facil trabajar y obtener resultados visibles a corto o
mediano plazo, ya que son elementos sobre los que se puede actuar

directamente y sobre los que la empresa tiene control y capacidad de cambio.

Al contrario de las oportunidades y amenazas que hacen referencia a los
factores externos que afectan a la empresa, y sobre los cuales existe por lo
tanto menos capacidad de control ya que no dependen Unicamente de las
actuaciones de la empresa sino también del entorno en el que se mueve la

misma”.

En forma resumida (Griffin, 2011) nos indica: “La idea detras del FODA es que una
estrategia adecuada explota las oportunidades y fortalezas de una organizacion, al

tiempo que neutraliza las amenazas y evita o corrige las debilidades”.

Las cincos fuerzas de Porter.

Dentro de la planificacién estratégica tenemos el enfoque que realizo en 1980 el
Economista Michael E. Porter en su libro “Competitive Strategy: Techniques for
Analyzing Industries and Competitors”. En enfoque planteado es que existen cinco
fuerzas que determinan las consecuencias de rentabilidad a largo plazo de un
mercado o segmento. La idea es que la organizacion deba evaluar sus objetivos y
recursos en comparacion a estas cinco fuerzas que rigen la competencia

empresarial.

Segun “Porter”, si no se cuenta con un plan perfectamente elaborado, no se

puede sobrevivir en el mundo de los negocios de ninguna forma.

e La posibilidad de amenaza ante nuevos competidores. Aqui detectamos las
empresas con las mismas caracteristicas econdémicas o con productos
similares en el mercado. Se identifican seis tipos de barreras de entrada: La
economia de escalas, la diferenciacion, el requerimiento de capital, el acceso

a canales de distribucion y las ventajas de los costos independientes.
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e El poder de la negociacion de los diferentes proveedores. Brinda a los
proveedores de la empresa, las herramientas necesarias para poder alcanzar
un objetivo. Un mercado o segmento no sera facil cuando los proveedores
estén muy bien organizados gremialmente o a través de camaras, tengan
fuertes recursos y puedan imponer sus condiciones de precio, condiciones de
volumen. Es complicado aun cuando los insumos bienes o servicios son
claves para la empresa, no tienen sustitutos o son pocos y de alto costo.

e Capacidad de negociar con los compradores. En esta fuerza se tienen
problemas cuando los compradores o clientes cuentan con un producto que
tiene varios sustitutos en el mercado, o puede llegar a tener un costo mas
alto, si los compradores estan organizados esto hace que sus exigencias
sean cada vez mas altas en materia de precios, calidad y servicios, y por
consiguiente esto puede apuntar a una disminucion en los margenes de
utilidad.

e Amenaza de ingresos por productos secundarios o0 sustitutos. Existe
amenaza cuando los productos sustitutos comienzan a ser reales, eficaces y
mas baratos que el que vende la empresa, o0 estan mas avanzados
tecnolégicamente. Los productos sustitutos son aquellos que satisfacen la
misma necesidad pero se distinguen por su calidad. Esto obliga a bajar
precios, con la reduccién implicita de rentabilidad

e La rivalidad entre los competidores. Es dificil competir en un mercado donde
los competidores estén muy bien posicionados, sean muy numerosos Yy los
costos fijos sean muy altos, pues constantemente estara enfrentada a guerra
de precios, publicidad agresiva, promociones abundantes, y entrada de

nuevos productos. Siempre estara el esfuerzo latente por ganar mercado.

Analizando lo expuesto resumimos en que la capacidad que la empresa pueda

ejercer sobre sus acciones es importante.

Continuando con el analisis de las cinco fuerzas de Porter tenemos el andlisis que
realizan varios autores en el libro de “Direccion estratégica” sobre el entorno

competitivo:
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‘La esencia de la formulacion de una estrategia competitiva consiste en
relacionar a una empresa con su medio ambiente. Aunque el entorno
genérico es muy amplio y abarca tanto fuerzas sociales como econémicas, el
aspecto clave del entorno de la empresa de un sector productivo tiene una
fuerte influencia al determinar las reglas del juego competitivas asi como las

posibilidades estratégicas potencialmente disponibles para la empresa.

Dado que las fuerzas externas por lo general afectan a todas las empresas
del sector, la clave se encuentra en las distintas habilidades de las empresas
para enfrentarse a ellas. La intensidad de la competencia en un sector no es
ni coincidencia ni mala suerte. Mas bien, la competencia en un sector tiene
sus raices en su estructura econdmica fundamental y va mas alla del
comportamiento de los competidores actuales. Vivimos en tiempos de fuerte
competencia. Cuando diversas empresas se disputan el mismo mercado
estan sometidas a serios peligros sobre todo cuando el mercado esta
estancado o el crecimiento es muy lento. Los incrementos de cuota o
participacion de una empresa se traducen automaticamente en menores
cuotas para las demas. Por ello, una politica comercial agresiva por parte de
una empresa en un mercado saturado, suele dar lugar a medidas de

contrataque por parte de las demas.

Enumerando Las cinco fuerzas de competitivas de Porter, analizamos que se
enfoca en los aspectos que puedan amenazar el funcionamiento de una
organizacion y los aspectos que la organizacion pueda explotar a su favor, y
estas son: (Vertice, 2004)

e Nuevos ingresos

e Amenaza de productos sustitutos

e Poder negociador de los compradores
e Poder negociador de los proveedores

¢ Y rivalidad entre los actuales competidores

Reflejan el hecho de que la competencia en un sector industrial va mas alla de los
simples competidores. Los clientes, proveedores, productos sustitutivos y

competidores potenciales son todos competidores para las empresas en su sector
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industrial y pueden ser de mayor o menor importancia dependiendo de las

circunstancias particulares. (Vertice, 2004)
2.2MARCO CONCEPTUAL

Diferentes teorias se han formulado durante el transcurso de la humanidad, sobre la
administracion existen una amplia gama a tomarse en cuenta para el buen

desenvolvimiento de una empresa.

Como marco conceptual la investigacion se apegara a las pautas ya establecidas
dentro de la administracion de la empresa, aplicando las diferentes definiciones
vertidas para cada enfoque.

Estas teorias servirdn de marco conceptual para una buena aplicaciéon de los

principios administrativos.

2.4 ANTECEDENTES

EDITY S.A. Es idea de su gestor el Sr. Julio Cesar Bermeo Feijoo guayaquilefio, el
cual traslado los proyectos de empresas donde trabajo anteriormente, una de estas
representativas como ISEYCO S.A. empresa dedicada también al sector de

telecomunicaciones.

Luego en conjunto con amistades fundo RYSLER S.A. cuyas actividades fueron las
telecomunicaciones tales como servicio de Ultima milla, venta de equipos de
telecomunicaciones varias para conexiones punto a punto. RYSLER S.A.
posteriormente evoluciona a un concepto mas integral entre la venta de bienes y el
servicio técnico que necesita el cliente, aumentado su portafolio de productos y

servicios, asi como de clientes a nivel local.

La evolucion propia del negocio hace que la empresa empiece a comercializar
equipos moviles tales como “HAND HELD?”, los cuales dieron paso al nacimiento de
EDITY S.A. y cuya actividad actual es la venta, alquiler y mantenimiento de equipos

de computacion movil — HAND HELD (Producto estrella).

El Sefor Julio Cesar Bermeo Feijoo en sus inicios como técnico de ISEYCO S.A.,
adquirid conocimientos y todo un bagaje de experiencia que lo llevo a la fundacion
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de RYSLER S.A., y gracias a la vision de negocio y la asociacion adecuada llevo a

cabo su proyecto mas ambicioso y prometedor.

El término HAND HELD, HAND HELD COMPUTER o HAND HELD DEVICE, es un
anglicismo que traducido al espafiol significa “De mano” (Computadora o dispositivo
de mano) y describe al tipo de computadora portéatil que se puede llevar en una

mano mientras se utiliza.

Esta categoria de computadora tuvo sus inicios en 1980 con fabricantes como radio
Shack, Casio, Sharp o Hewlett Packard (Hoy HP), estos equipos se podian
programar en lenguaje BASIC o en lenguaje especializado propio de ordenadores
de bolsillo, luego en 1989 el Atari Portfolio hizo su aparicion y fue una muestra de lo
mas moderno en dispositivos electrénicos méviles. Recién el 1991 aparecié en el
mercado el primer ordenador de bolsillo con display bastante grande para visualizar

una hoja de calculo, o un documento Word.

En 1995 con la aparicién de la empresa Palm, Inc. Comenz6 una nueva etapa de
desarrollo y crecimiento tecnolégico para el mercado de dispositivos moviles. Tal fue
el éxito de los ordenadores de bolsillo o agendas electronicas que a veces eran
llamadas “Palm o Palm pilot®’, lo cual se constituyé en un caso de una marca

registrada que se transforma en el nombre genérico del producto.

La incorporacién de sistemas operativos Microsoft Windows (1997) y Windows
Mobile (2003) en el sector aporto mayores capacidades multimedia y de
conectividad. Con la llegada de los teléfonos inteligentes o comunicadores (Hibridos
entre ordenadores de bolsillo y teléfono moévil) supuso un crecimiento de la

tecnologia.

La utilizacion de dispositivos moviles de tipo “HAND HELD” crecié en la sociedad
por las soluciones administrativas de datos que ofrece, su comoda movilidad, su
interfaz mas simple comparada con la de una pc, su facilidad para conectarse a
redes de datos. En la actualidad es usado en automatizacion de inventarios, control
de ingresos y despachos mantenimiento en linea el saldo de los inventarios, control

de pedidos.
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CAPITULO 1l
METODOLOGIA DE LA INVESTIGACION
3.1 MARCO METODOLOGICO.

Los aspectos metodoldgicos utilizados para alcanzar los objetivos planteados en la

investigacion seran explicados en detalle.
3.2 TIPO DE INVESTIGACION.

Para el presente trabajo se tomara como referencia la investigacion descriptiva para
poder registrar, resumir y presentar la empresa, enfocandose en las situaciones
susceptibles de cambios, observacion de los eventos en directo lo cual ofrecera un

mejor panorama de la empresa.

3.3 ENFOQUE DE LA INVESTIGACION.

El enfoque de investigacion sera de caracter mixto, cualitativo y cuantitativo que

permitira:

- Analizar las situaciones susceptibles de cambio.
- Critico ya que se somete a un analisis y discusion continda.

- Resultados se enfocan mas a la interpretacion del fendmeno que a su
explicacion.
3.4 TECNICAS DE INVESTIGACION.
3.4.1 Observacion Directa.

Se utilizara para conocer eventos o hechos que suceden en la empresa EDITY S.A.
con la finalidad de obtener los datos mas préximos a la realidad, se debera enfocar

principalmente a las actividades que se ejecutan dentro de la empresa

3.4.2 Encuesta.

Se disefiara un listado de preguntas con la finalidad de obtener informacion empirica
necesaria para determinar valores o respuestas a las variables de objeto de este

estudio.
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3.4.3 Fuentes de Informacién

Se conoce como fuente de informacion a todo lo que aporte algun tipo de dato como
un hecho, situacion o documento, sobre algin tema especifico, esto puede ser en

forma de documento, persona u objeto.

En una investigacion existen fuentes primarias y secundarias. Como informacion
primaria encontramos las que se recolectaran para responder las necesidades
inmediatas del trabajo investigativo, pueden ser acercamientos directos en forma
oral o escrita, la informacion secundaria se obtiene de publicaciones, fuentes

bibliogréficas, articulos de revistas.

En base a lo indicado se tomara informacién de fuentes primarias con la elaboracién
de encuestas, analisis FODA, analisis cinco “Fuerzas de Porter”; y, documentos de
la empresa EDITY S.A., e informacion secundaria a través de las consultas a libros,

monografias, revistas e informes.

Matriz Fuentes de Informacion

e Encuestas
Primarias |® Resultados

¢ Encuestaa Clientes
¢ Encuestaa Empleados
e El Analisis FODA
¢ El Analisis de las 5 Fuerzas de Porter
® Bib“Ografl'aS * Tabulaciones a la base de proveedores y clientes de la empresa

. . Edity S.A.
Secundarias e Tesis Y

o Libros especializados
» Tesis especializadas en el uso de planes estratégicos

Diagrama # 5 Matriz Fuentes de Informacion * Paginas web y revistas cientificas indexadas donde se indago temas
Elaborado: Autores relacionados al desarrollo del plan estratégico.
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3.4.4 Poblacién y Muestra

Para el presente trabajo es necesario establecer la poblacion y muestra, para lo cual
primero se revisara teorias de varios autores, para en base a esto establecer el

meétodo a aplicarse.

“Poblacion es el conjunto de individuos de la misma clase, limitada por el estudio. La
Poblacion se define como la totalidad del fendmeno a estudiar donde las unidades
de poblacion poseen una caracteristica comun la cual se estudia y da origen a los

datos de la Investigacion”. (Tamayo, 1997).

“Una poblacién esta determinada por sus caracteristicas definitorias. Por lo tanto, el
conjunto de elementos que posea esta caracteristicas se denomina poblacién o

universo”. (Tamayo, 1997)

‘La muestra en el proceso cualitativo es un grupo de personas, eventos, sucesos,
comunidades, etc., sobre el cual se habran de recolectar los datos, sin que
necesariamente sea representativo del universo o poblacion que se estudia”.
(Hernandez, 2008).

El autor (Jauset, 2014) nos indica: “En general, la elecciébn de una muestra poder
ser 0 no al azar. Esta circunstancia es basica para determinar si los resultados del
estudio podran o no proyectarse para todo el universo del que forma parte la

muestra. Los métodos pueden ser probabilisticos y no probabilisticos”.

Muestreo probabilistico: Conocido también como muestreo de seleccion aleatoria,
utiliza el azar como instrumento de seleccién, pudiéndose calcular de antemano la
probabilidad de que cada elemento sea incluido en la muestra. EI muestreo
“Probabilistico” tienen varias modalidades: Muestreo “Aleatorio simple”, “Muestreo
aleatorio sistemético”, “Muestreo estratificado”, “Muestreo por conglomerados”,

“Muestreos por etapas”. (Tamayo, 1997).

Muestreo no probabilistico: En estas técnicas no se utiliza el muestreo al azar sino
gue la muestra se obtiene atendiendo al criterio o criterios del investigador o bien
por razones de economia, comodidad, etc. “El muestreo no probabilistico” tiene las
siguientes modalidades: “Muestreo accidental” o “Casual’, “Muestreo intencional” u

“‘Opinativo” y “Muestreo por cuotas”. (Tamayo, 1997)
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3.4.5 Poblacion y Obtencion de la Muestra

Los empleados y los clientes de la Empresa EDITY S.A. componen la poblacion y

muestra para este proyecto.
Poblacion Empleados

La poblacion actual es de once elementos a los que se les formulé la encuesta para

evaluar cualitativamente aspectos internos de la empresa.

Tabla 1: Detalle del personal de EDITY S.A. y Cargo

Orden Nombre Empleado Cargo
1 JULIO CESAR BERMEO FEIJOO PRESIDENCIA
2 PETER ROLANDO BERMEO FEIJOO GERENTE DE VENTAS
3 ANTONIO MICHAEL CARBO ZAVALA GERENTE TECNICO
4 MARIA FERNANDA FERNANDEZ OCHOA ASISTENTE DE VENTAS
5 JULIANA MARGARITA GARCIA AGUIRRE APQOYO: CONTABLE
6 ELSA GUADALUPE ORMAZA ACHUNDIA BODEGA & IMPORTACION
7 MICHAEL CHRISTIAN MONTUFAR REINA  [APOYO: ADM. - RRHH
8 DIEGO ANDRE MURILLO CENTURION TECNICO #01
9 TYRONE ENRIQUE POSLIGUA SANTOS TECNICO #02
10 ANA NOEMI CEDENO MONTESDEOCA GERENTE ADM - FINC.
11 LUIS ALBERTO PIN VERA CONTADOR

Fuente: Empresa Edity S.A.
Elaborado: Autores

Muestra Empleados

En cuanto a la seleccion de la muestra de los empleados esta se realiz6 mediante el
proceso de “Muestreo no probabilistico” conocido también como muestra dirigida. El
“‘Muestreo no probabilistico” es un procedimiento de seleccion en el que se
desconoce la probabilidad que tienen los elementos de la poblacion para integrar la

muestra.

En este caso se aplic6 un “Muestreo casual’” o “Accidental”, que permite elegir
arbitrariamente los elementos sin un juicio o criterio preestablecido. No hay
planificacion previa en cuanto a los sujetos a elegir para la encuesta, se toma todas
las muestras disponibles sin introducir seleccion o modificacion alguna. Adicional

gue la poblacién es finita y reducida.
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Como instrumento de investigacién se elaboré una encuesta con 12 preguntas las

cuales estan detalladas en el “Anexo 1”.
Poblacion Clientes:

El tamafio de la poblaciébn que son los clientes de EDITY S.A. asciende a 134
elementos. El criterio aplicado fue escoger a los diez principales clientes de la

empresa EDITY S.A. en cuanto a su monto de facturacion del afio fiscal 2015.

Agrupando los diez principales clientes en monto representan el 61% del total de las
ventas de la empresa EDITY S.A. del afo fiscal 2015. El resto de clientes (124)
tiene una facturacion anual menor a $20.000,00 (Veinte mil 00/100 Dolares).

Como instrumento de investigacion se elaboré una encuesta con 9 preguntas las

cuales estan detalladas en el “Anexo 2”.

Tabla 2: Detalle de Ventas ultimos 3 afios y principales clientes de la empresa
EDITY S.A. del afio 2015 con monto de venta anual.

DETALLE DE LA VENTA ULTIMOS 3 ANOS DE LA EMPRESA EDITY S.A.

ANO VENTA ANUAL VARIACION % VAR
2013 S 1,265,405 | S -
2014 S 1,024,152 | $ (241,253) -19%
2015 S 738,822 | S (285,331) -28%
DETALLE DE PRINCIPALES CLIENTES EDITY S.A. MONTO VENTA ANUAL 2015
Orden Clientes Monto Venta %
Anual
1 UNILEVER S 102,182 14%
2 TIA S 98,640 13%
3 PORTRANS S 57,184 8%
4 QUIFATEX S 45,888 6%
5 RAYMOND WELLS S 31,159 4%
6 QROMA S 29,352 4%
7 HOLCIM S 24,288 3%
8 LOGBAN S 21,605 3%
9 CONTECON S 21,188 3%
10 FERREMUNDO S 21,120 3%
11 RESTO CLIENTES S 286,216 39%
TOTAL VENTAS S 738,822 100%
Resumen Monto Venta Anual %
10 PRIMEROS CLIENTES S 452,606 61%
RESTO CLIENTES (124) S 286,216 39%
TOTAL VENTAS S 738,822 0%

Fuente: Empresa Edity S.A.
Elaborado: Autores
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Muestra Clientes

Para determinar el tamafio de la muestra de poblacion de clientes, también se aplicé

el proceso de “Muestreo no probabilistico”.

En este caso se aplico un “Muestreo intencional” u “Opinativo”. Se eligieron los
elementos que se estiman que son representativos o tipicos de la poblacion. Aqui se
selecciona de modo directo los elementos de la muestra que se desee participen en

la encuesta.

Aplicando los métodos descritos anteriormente para obtener la muestra, se

realizaron las encuestas y los resultados se los describe a continuacion:
3.5 ENCUESTA A LOS EMPLEADOS DE LA EMPRESA EDITY S.A.

Se realizé una encuesta a los empleados de la empresa EDITY S.A. en la ciudad de
Guayaquil, con el fin de identificar causas y efectos de posibles problemas, para
analizar, proponer soluciones y alternativas que se puedan aplicar en el plan
estratégico. Esta encuesta estd compuesta por doce preguntas que abordaran

aspectos referentes al conocimiento de la empresa, “Anexo 1”.

Gréfico 1: Pregunta 1 ¢ Cuantos afos tiene laborando en la empresa EDITY S.A.?

1.- Cuantos anos tiene laborando en la empresa Edity S.A.?

= 14 aihos: 4 Empleados
" 13 afos: 1 Empleados
= 9 afios: 1 Empleados
4 aiios: 3 Empleados
= 3 afios: 1 Empleados
B 18 dias: 1 Empleados

Fuente: Encuestas aplicadas Elaborado: Autores
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Tabla 3: Tabulacion de la pregunta 1. Cuantos afios tiene laborando en la empresa
EDITY S.A.?

Ainos Empleados % Periodo

14 4 36% afos

13 1 9% afos

9 1 9% afos
6 55% mas de 5 afos

4 3 27% afos

3 1 9% afos

18 1 9% dias
5 45% menos de 5 aihos
11 100%

Fuente: Edity S.A.
Elaborado: Autores

Como se observa en el grafico #1 y tabla #3, el 55% de los empleados tienen mas
de cinco afios en la empresa, el nivel de antigiedad de los empleados de la
empresa EDITY S.A. nos indica que se puede contar con un buen grado de
conocimiento de la organizacion, el 45% del personal tiene menos de cinco afios de

antigiedad. Esto nos ofrece una fortaleza al implementar un plan estratégico.

Con el propésito de establecer si los empleados de la empresa EDITY S.A. conocen
los aspectos referentes a la planificacién de la empresa, se formularon 3 preguntas
claves dentro de la encuesta. ¢Conoce la mision de la empresa EDITY S.A.?,
¢, Conoce la visién de la empresa EDITY S.A.?, ¢ Conoce los objetivos de la empresa

EDITY S.A.?

Estas preguntas ayudan a ubicar el compromiso de los empleados con la empresa.
Verificar que tan efectiva ha sido la comunicacién interna en la relacion Gerente —

Empleado.
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Grafico 2: Pregunta 2 ¢, Conoce la misién de la empresa EDITY S.A.?

2.- Conoce la mision de la empresa Edity S.A.?
/_

0

" a.-Si

" b.-No

Fuente: Encuestas aplicadas Elaborado: Autores

Tabla 4: Tabulacion pregunta 2. Conoce la misién de la empresa EDITY S.A.?

Alternativas Valor %
a.- Si 11 100%

b.- No 0 0%
11 100%

Fuente: Edity S.A.
Elaborado: Autores
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Grafico 3: Pregunta 3 ¢, Conoce la vision de la empresa EDITY S.A.?

3.- Conoce la vision de la empresa Edity S.A.?

0%

" a.-Si

" b.-No

Fuente: Encuestas aplicadas Elaborado: Autores

Tabla 5: Tabulacién pregunta 3. Conoce la vision de la empresa EDITY S.A.?

Alternativas Valor %
a.- Si 11 100%

b.- No 0 0%
11 100%

Fuente: Edity S.A.
Elaborado: Autores

Grafico #2.- El resultado indica que el 100% de los empleados conocen la misién de

la empresa.

Gréfico #3.- El resultado indica que el 100% de los empleados conocen la visién de

la empresa.

Los resultados de las preguntas dos y tres nos demuestra el alto grado de
compromiso que tienen los empleados con la empresa EDITY S.A.
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Grafico 4: Pregunta 4 ¢ Conoce los objetivos de la empresa EDITY S.A.?

4.- Conoce los objetivos de la empresa Edity S.A.?

0%

ia.-Si

" b.-No

Fuente: Encuestas aplicadas Elaborado: Autores

Tabla 6: Tabulacién pregunta 4. Conoce los objetivos de la empresa EDITY S.A.?

Alternativas Valor %
a.- Si 11 100%
b.- No 0 0%
11 100%

Fuente: Edity S.A.
Elaborado: Autores

En el gréafico #4.- se concluye que la empresa ha sabido comunicar los objetivos, lo

gue nos indica que los empleados trabajan bajo objetivos comunes que permiten

una mayor cohesion en las relaciones laborales.
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Grafico 5: Pregunta 5 ¢ Conoce las politicas de la empresa EDITY S.A.?

5.- Conoce las politicas de la empresa Edity S.A.?

0%

" a.-Si

" b.-No

Fuente: Encuestas aplicadas Elaborado: Autores

Tabla 7: Tabulacion pregunta 5. Conoce las politicas de la empresa EDITY S.A.?

Alternativas Valor %
a.- Si 11 100%

b.- No 0 0%
11 100%

Fuente: Edity S.A.
Elaborado: Autores

Como se observa en el grafico #5, el 100% de los empleados indicaron conocer las
politicas de la empresa, es decir la aplicacibn de las politicas generales de la
empresa son conocidas por todos, esto demuestra que los empleados realizan sus

labores en buena relacion con las normas de la empresa.
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Gréfico 6: Pregunta 6 ¢ Conoce las funciones que desempefia en la empresa EDITY
S.A”?

6.- Conoce las Funciones que desempeiia en la empresa Edity S.A.?

0%

" a.-Si

" b.-No

Fuente: Encuestas aplicadas Elaborado: Autores

Tabla 8: tabulacion de la pregunta 6. ¢ Conoce las funciones que desempenia en la
empresa EDITY S.A.?

Alternativas Valor %
a.- Si 11 100%
b.-No 0 0%
11 100%

Fuente: Edity S.A.
Elaborado: Autores

De acuerdo a la pregunta 6, tabulada en el grafico #6 el 100% de los empleados de
la empresa EDITY S.A. estan bien instruidos en las funciones que desempeiian,

demostrando conocimiento del cargo que desempefian.
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Grafico 7: Pregunta 7 Considera usted a su jefe como:

7.- Considera usted a su jefe como:

" a.- Democrativo

 b.- Autoritario

" c.- Exigente

d.- Solidario

Fuente: Encuestas aplicadas Elaborado: Autores

Tabla 9: Tabulacién pregunta 7. Considera usted a su jefe como:

Alternativas Valor %
a.- Democrativo 2 18%
b.- Autoritario 5 45%
c.- Exigente 3 27%
d.- Solidario 1 9%
11 100%

Fuente: Edity S.A.
Elaborado: Autores

Segun el grafico #7 correspondiente a la pregunta siete, el resultado indica que el
46% de los empleados considera el jefe como autoritario y el 27% como exigente, el
18% como democratico y el 9% como solidario. Esta calificacion indica que no existe

un modelo de liderazgo definido en la gerencia.
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Gréfico 8: Pregunta 8 ¢, Considera usted que tiene una participacion activa en la
empresa Edity S.A.? (Sus ideas son tomadas en cuenta)

8.- Considera usted que tiene una participacion activaen la
empresa Edity S.A. ? ( sus ideas son tomadas en cuenta)

" a.-Si

= b.- No

Fuente: Encuestas aplicadas Elaborado: Autores

Tabla 10: Tabulacién pregunta 8. Considera usted que tiene una participacion activa
en la empresa EDITY S.A.?

Alternativas Valor %
a.-Si 9 82%
b.- No 2 18%
11 100%

Fuente: Edity S.A.
Elaborado: Autores

El grafico #8 demuestra que el 82% de los empleados considera que sus ideas u

opiniones son tomadas en cuenta, lo que nos indica que hay que aplicar un plan de

mejoramiento continuo para apuntalar esta fortaleza.
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Gréafico 9: Pregunta 9 ¢Considera usted que los productos que comercializa la
empresa EDITY S.A. estan mejor posicionados en el mercado que los de la

competencia?

9.- Considera usted que los productos que comercializa la empresa
Edity S.A. estan mejor posicionados en el mercado que losdela
competencia?

"a.-Si

" b.-No

Fuente: Encuestas aplicadas Elaborado: Autores

Tabla 11: Tabulacién de la pregunta 9. ¢Considera usted que los productos que
comercializa la empresa EDITY S.A. estdan mejor posicionados en el mercado que

los de la competencia?

Alternativas Valor %
a.- Si 5 45%
b.- No 6 55%
11 100%

Fuente: Edity S.A.
Elaborado: Autores

La pregunta 9: Tabulada en el grafico #9 se puede observar que el 55% de los
empleados considera que los productos que se comercializan no estan bien
posicionados frente a los de la competencia, lo que nos indica que se debe elaborar

un plan para mejorar la cartera de productos.
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Grafico 10: Pregunta 10 ¢, Cual considera usted que es la principal razén por la que
los clientes prefieren a la empresa EDITY S.A.?:

10.- Cual considera usted que es la principal razén porla que los
clientes prefieren a la empresa Edity S.A.:
0% 0%
0,
9% 0%
0,
91% " a.- Precios
b.- Facilidad de Pagos
c.- Calidad de Productos
d.- Atencion y Cumplimento
" c.- No tiene idea
Fuente: Encuestas aplicadas Elaborado: Autores

Tabla 12: Tabulacion de la pregunta 10. Cual considera usted que es la principal
razén por la que los clientes prefieren a la empresa EDITY S.A.

Alternativas Valor %
a.- Precios 0 0%
b.- Facilidad de Pagos 0 0%
c.- Calidad de Productos 10 91%
d.- Atencion y Cumplimento 1 9%
c.- No tiene idea 0
11 100%

Fuente: Edity S.A.
Elaborado: Autores

Como se observa en la tabla #12: El 91% de los empleados considera que la razén
principal por la que los clientes prefieren comercializar con la empresa EDITY S.A.
es la calidad de los productos. Esto es una ventaja competitiva que es percibida por
los empleados. El 9% indica que la segunda razén por la que los clientes
comercializan con la empresa EDITY S.A. es por la atencion y cumplimiento, grafico
#10.
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Gréfico 11: Pregunta 11 ¢ Considera usted que el numero actual de colaboradores
gue conforman la empresa EDITY S.A. es adecuado?

11.- Considera usted que el numero actual de colaboradores que
conforman la empresa Edity S.A. esadecuado?

" a.-Si

" b.-No

Fuente: Encuestas aplicadas Elaborado: Autores

Tabla 13: Tabulacién de la pregunta 11. ¢ Considera usted que el nimero actual de
colaboradores que conforman la empresa EDITY S.A. es adecuada?

Alternativas Valor %
a.- Si 3 27%
b.- No 8 73%
11 100%

Fuente: Edity S.A.
Elaborado: Autores

Pregunta 11: ¢Considera usted que el numero actual de colaboradores que
conforman la empresa EDITY S.A. es adecuada?, el grafico #11, nos indica que el
73% de los empleados afirma que “No” y el 27% de los empleados afirma que “Si”,
esto nos muestra que los empleados sienten una carga operativa de trabajo mayor o

una deficiente distribucion de las funciones. Debilidad a corregir en el plan

estratégico.
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Gréfico 12: Pregunta 12 ¢ Conoce usted la publicidad que aplica la empresa EDITY
S.A”?

12.- Conoce usted la publicidad que aplica la empresa Edity S.A.?

"a.-Si

" b.-No

Fuente: Encuestas aplicadas Elaborado: Autores

Tabla 14: Tabulacion de la pregunta 12. ¢ Conoce usted la publicidad que aplica la
empresa EDITY S.A.?

Alternativas Valor %
a.- Si 7 64%
b.- No 4 36%
11 100%

Fuente: Edity S.A.
Elaborado: Autores

En la pregunta 12, grafico #12: se observa que el 64% de los empleados
desconocen la forma en que la empresa se hace conocer en el mercado, ante esto
se necesita un plan de accion para aumentar los canales a través de los cuales la
empresa se da a conocer y mejorar la comunicacién interna. La publicidad de la

empresa es importante en el sentido que ofrece oportunidades de nuevos negocios.
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3.6 ENCUESTA A LOS CLIENTES DE LA EMPRESA EDITY S.A.

Para este andlisis se encuesto a diez empresas ubicadas en la ciudad de Guayaquil,
clientes de la Empresa EDITY S.A., las cuales son consideradas como principales
clientes, para identificar el nivel de satisfaccion con la empresa, estos clientes
representan el 61% de las ventas realizadas en el afio 2015 segun “Tabla #2”. La
encuesta estd compuesta por nueve preguntas que abordaran aspectos referentes a

la relacion cliente — empresa, “Anexo 2”.

Se desarrolla la investigacion presentando los resultados tabulados en los gréficos y

su respectivo analisis del resultado de las preguntas:

Gréfico 13: Pregunta 1 ¢ Cuantos afios la empresa EDITY S.A. ha sido su
proveedor?

1.- Cuantos afos la empresa Edity S.A. ha sido su proveedor?

20%

* 14 aiios: 1 Cliente
" 12 afios: 1 Cliente
* 10 afios: 2 Cliente
1 8 afos: 1Cliente
B 5 afios: 2 Cliente

B 3 aios: 1Cliente

2 afos: 2 Cliente

Fuente: Encuestas aplicadas Elaborado: Autores
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Tabla 15: Tabulacién de la pregunta 1. ¢ Cuantos afios la empresa EDITY S.A. ha
sido su proveedor?

Anos Clientes %
5afos a 14 aiios 7 70% mas de 5 afos
1afo a 5afios 3 30% menos de 5 afios
10 30%

Fuente: Edity S.A.
Elaborado: Autores

Como se observa en la tabulacién de la respuesta de la pregunta 1 tabla #15: La
empresa EDITY S.A. tiene a siete clientes como los mas antiguos (Mas de 5 afos),
y tres clientes son relativamente nuevos (Menos de 5 afios), esto nos demuestra
gue hemos tenido una total dependencia hacia unos pocos clientes con una buena
fidelidad.

Gréfico 14: Pregunta 2 ¢ Conoce el portafolio de productos y servicios que ofrece la
empresa EDITY S.A.?

2.- Conoce el portafolio de productos y servicios que ofrece la
empresa Edity S.A.? 0%

S

" a.-Si

" b.-No

Fuente: Encuestas aplicadas Elaborado: Autores
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Tabla 16: Tabulacion de la pregunta 2. ¢, Conoce el portafolio de productos y
servicios que ofrece la empresa EDITY S.A.?

Alternativas Valor %
a.-Si 10 100%

b.- No 0 0%
10 100%

Fuente: Edity S.A.
Elaborado: Autores

Como se observa en el grafico #14: ElI 100% de los clientes afirmo conocer el

portafolio de productos y servicios que ofrece la empresa EDITY S.A., esto se debe

gue la empresa tiene un buen manejo en la presentacion y exposicion al momento

de realizar las visitas a sus clientes.

Grafico 15: Pregunta 3 ¢ COmo conocio a la empresa EDITY S.A.? :

3.- Como conocid a la empresa Edity S.A.:

0% 0%

20%

_——’.——"1

80%
= a.- Radio / Television
b.- Revistas / Periédico
c.- Referencia de otras empresas
d.- Otros Medios (indicar)
Fuente: Encuestas aplicadas Elaborado: Autores

d.- Otros Medios: Visita realizada para dar a conocer a la Empresa
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Tabla 17: Tabulacién de la pregunta 3. ¢, Como conoci6 a la empresa EDITY S.A.?

Alternativas Valor %

a.- Radio / Televisién 0 0%

b.- Revistas / Periédico 0 0%
c.- Referencia de otras emy 2 20%
d.- Otros Medios (indicar) 8 80%
10 100%

Fuente: Edity S.A.
Elaborado: Autores

En la pregunta 3, grafico #15 ¢ Coémo conoci6 a la empresa Edity S.A.?: La repuesta
‘D - Otros medios” obtuvo el 80% de afirmaciéon, ampliando esta respuesta los
clientes indicaron que conocieron a la empresa a través de visitas realizadas por
parte del personal de ventas. El 20% indico que conocié a la empresa a través de “C
- Referencias de otras empresas”. Lo que habla de una buena imagen de la
empresa.

Gréfico 16: Pregunta 4 ¢ Considera usted que los productos que comercializa la
empresa EDITY S.A. son superiores en calidad a los de la competencia?

4.- Considera usted que los productos que comercializa la empresa
Edity S.A. son superiores en calidad a los de la competencia?

0%

"a.-Si

1 b.-No

Fuente: Encuestas aplicadas Elaborado: Autores
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Tabla 18: Tabulacién de la pregunta 4. ¢ Considera usted que los productos que
comercializa la empresa EDITY S.A. son superiores en calidad a los de la

competencia?

Alternativas Valor %
a.- Si 10 100%

b.- No 0 0%
10 100%

Fuente: Edity S.A.
Elaborado: Autores

La apreciacion de los clientes sobre la calidad de los productos que comercializa la
empresa EDITY S.A. es aceptable, el 100% de los encuestados los considera de

superior calidad frente a los de la competencia, grafico #16, esto se considera como

una fortaleza de la empresa EDITY S.A.

Gréfico 17: Pregunta 5. Considera usted que los precios que ofrece la empresa
EDITY S.A. frente a los de la competencia son:

5.- Considera usted que los precios que ofrece la empresa Edity
S.A. frente a los de la competencia son:

0%

" a.- Superiores

" b.-Similares

" .- Inferiores

Fuente: Encuestas aplicadas Elaborado: Autores
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Tabla 19: Tabulacion de la pregunta 5. Considera usted que los precios que ofrece
la empresa EDITY S.A. frente a los de la competencia son:

Alternativas Valor %

a.- Superiores 0 0%
b.- Similares 7 70%
c.- Inferiores 3 30%
10 100%

Fuente: Edity S.A.
Elaborado: Autores

En el grafico #17: indica como resultado que el 70% de los clientes encuestados
considera que los precios que ofrece la empresa EDITY S.A. son similares a los de
la competencia, es decir normales dentro del mercado y el 30% que son inferiores a
los de la competencia. Esto lo podemos tomar como una oportunidad de mejora,

estudiando la posibilidad de establecer una politica de reduccion de precios.

Grafico 18: Pregunta 6 ¢ Considera usted que los empleados de la empresa EDITY
S.A. estan suficientemente capacitados?

6.- Considera usted que los empleados de la empresa Edity S.A.
estan suficientemente capacitados?

0%

"a.-Si

" b.-No

Fuente: Encuestas aplicadas Elaborado: Autores
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Tabla 20: Tabulacion de la pregunta 6. ¢, Considera usted que los empleados de la
empresa EDITY S.A. estén suficientemente capacitados?:

Alternativas Valor %
a.-Si 10 100%

b.- No 0 0%
10 100%

Fuente: Edity S.A.
Elaborado: Autores

El grafico #18: demuestra que el 100% de los clientes encuestados consideran que

los empleados de la empresa EDITY S.A. estan suficientemente capacitados en el

trabajo que desempenan.

Grafico 19: Pregunta 7 ¢ Cémo calificaria el servicio que ofrecen los empleados de la
empresa EDITY S.A.?:

7.- Como calificaria el servicio que ofrecen los empleados de la
empresa Edity S.A.: 0%

0%

" a.- Excelente

" b.- Bueno

" c.-Regular
d.- Deficiente

Fuente: Encuestas aplicadas Elaborado: Autores

64



Tabla 21: Tabulacién de la pregunta 7. ¢, Como calificaria el servicio que ofrecen los
empleados de la empresa EDITY S.A.?

Alternativas Valor %
a.- Excelente 9 90%
b.- Bueno 1 10%
c.- Regular 0 0%
d.- Deficiente 0 0%
10 100%

Fuente: Edity S.A.
Elaborado: Autores

En la pregunta 7, grafico #19: Sobre la calificacion de los servicios que ofrece la
empresa EDITY S.A. el 90% de los clientes indicaron que son excelentes, lo cual
nos indica que es la mayor fortaleza con la que cuenta la empresa es la buena

atencién que se da al vender los productos y servicios.

Gréfico 20: Pregunta 8 ¢, Considera usted que la empresa EDITY S.A. es una
empresa innovadora?

8.- Considera usted que la empresa Edity S.A. es una empresa
innovadora?

0%

"a.-Si

" b.-No

Fuente: Encuestas aplicadas Elaborado: Autores
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Tabla 22: Tabulacion de la pregunta 8. ¢ Considera usted que la empresa EDITY
S.A. es una empresa innovadora?

Alternativas Valor %
a.-Si 10 100%

b.- No 0 0%
10 100%

Fuente: Edity S.A.
Elaborado: Autores

El mundo tecnoldgico es de constantes cambios, la empresa EDITY S.A. se
mantenido a la vanguardia, y se lo confirma con la respuesta obtenida en la
pregunta 8, grafico #20, donde el 100% de los clientes encuestados indicaron que la
empresa EDITY S.A, es una empresa innovadora, al ofrecer nuevos productos,

nuevos desarrollos para aplicaciones, con valor agregado o algun aspecto

innovador.

Grafico 21: Pregunta 9. Las transacciones que realiza con la empresa Edity S.A.
son:

9.- Las transacciones que realiza con la empresa Edity S.A. son:

0% 0%

" a.- Contado
" b.- Crédito

* ¢.- Contado y Crédito

Fuente: Encuestas aplicadas Elaborado: Autores
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Tabla 23: Tabulacion de la pregunta 9. Las transacciones que realiza con la
empresa EDITY S.A. son:

Alternativas Valor %

a.- Contado 0 0%
b.- Crédito 10 100%

c.- Contado y Crédito 0 0%
10 100%

Fuente: Edity S.A.
Elaborado: Autores

Observando la tabulacion de la pregunta 9, gréfico #23, se determind que el 100%
de los clientes encuestados afirmaron que las transacciones comerciales que realiza
con la empresa EDITY S.A. son a crédito, lo que hace que el pago se pueda hacer
de forma sencilla. Habria que considerar fortalecer la politica de precios a fin de que
el crédito no afecte la liquidez de la empresa en cuanto al plazo que tienen los

clientes para el pago.

Establecer diferentes opciones de crédito de acuerdo a los items y servicios que nos

demanden los clientes, ya sea esto con crédito o descuento por lineas de productos.

Otra opcién puede ser que al momento de la facturaciéon y entrega del bien o
servicio se cobre un porcentaje como anticipo, y la diferencia a plazos ya

convenidos.
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CAPITULO IV
PROPUESTA

En este capitulo elaboraremos un analisis y diagnostico situacional de la empresa

para luego realizar el desarrollo del Plan Estratégico.

4.1ANALISIS Y DIAGNOSTICO SITUACIONAL.

Se analizaran los aspectos de la organizacion para conocer la situacion actual frente
al mercado donde se desarrolla, esto lo realizaremos a través de las herramientas
“El FODA” y “Las cinco fuerzas de Porter” y revisaremos la “Visién” y “Mision” de la

empresa de acuerdo al plan estratégico que desarrollaremos.

La empresa EDITY S.A. actualmente cuenta con una oficina ubicada en Guayaquil,
en la urbanizacién Urdesa central, la propuesta es elaborar un plan estratégico para
la apertura de una sucursal en la ciudad de Quito, para incrementar los ingresos por
ventas, atender y captar nuevos clientes; lo que impactara en la reduccion de los

costos y precio del servicio ofrecido.

UBICACION GEOGRAFICA ACTUAL UBICACION GEOGRAFICA PROYECTADA

o
=5 54
@ Quevedo g5
Portoviejo ‘Ambato
S

Matriz g
Guayaquil

2 = L
L3s2] Quevedo g5

o

Portoviejo Aimbato)
o

Matriz @. @ Ecuador

@ Ecuador
Guayaquil o

Riobamba Riobamba

uuuuu
o

::::::::::

Diagrama #1 Diagrama #2

Diagrama Ubicacidn Geografica actual de la Empresa Edity S.A. Diagrama Ubicacidn Geogréfica proyectada de la Empresa Edity S.A.
Fuente: Google Maps Fuente: Google Maps

Elaborado: Autores Elaborado: Autores

68




Al no contar con una representacion fisica en la ciudad de Quito, hace que nos
veamos en la necesidad de movilizar personal para atender clientes de Guayaquil
gue tienen sucursales en Quito, y cada vez que movilizamos personal, movilizamos
recursos economicos para este efecto, perdiendo oportunidad de atender
satisfactoriamente a los clientes actuales, adicional que no tenemos personal
captando clientes en este mercado, los ingresos no crecen al no tener nuevas

ventas.

4.1.1. Misién

En la mision se refleja quienes somos, en qué sector nos desarrollamos, que tipos
de productos, bienes o servicios con claves para nuestra organizacién, cual es la
especializacion de la empresa, cual es nuestro tipo de cliente y en qué zonas nos

representamos. La actual misién de EDITY S.A. es:

“Ser la mejor opcidn para satisfacer las necesidades de las empresas en el Ecuador,

logrando automatizar los procesos productivos con el uso de tecnologia”.

La misién actual cumple con indicarnos quienes somos y el sector donde la empresa

ofrece sus bienes y servicios.

Complementado el andlisis: EDITY S.A. es una empresa que brinda soporte integral
a sus clientes ajustandose a los avances tecnolégicos del mercado, brindando
soporte técnico en las diversas soluciones (Hardware, software) que se ofrecen al

cliente otorgando confianza tanto a nivel profesional como a nivel social.

Buscamos ser una empresa innovadora que prioriza fomentar la investigacion,
teniendo un personal altamente capacitado en las soluciones que se ofrezcan a sus
diversos clientes, cumpliendo con todas las normativas laborales, legales y
ambientales que se exigen en el Ecuador. Asi como el cumplimiento de la normativa

gue nos exigen nuestros proveedores internacionales sobre sus productos.
4.1.2. Vision

Proyectando al futuro y visualizando como nos gustaria que nos vieran, como
queremos ser reconocidos en el mercado donde funcionamos, que obtendremos

con el trabajo efectuado. La actual vision de EDITY S.A. es:
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“EDITY S.A. para el 2021 busca posicionarse como lider en el mercado de servicios

tecnolégicos, ofreciendo soluciones integrales para las empresas del Ecuador”.
La actual vision nos indica el futuro trazado, y meta deseada.

Complementado el analisis: EDITY S.A busca posicionarse como una empresa lider
en el mercado brindando servicios tecnoldgicos de calidad reconocido a nivel
nacional, contribuyendo a la gestion de negocios de nuestros clientes, para ello
abarcaremos todos los servicios que ofrecemos actualmente, incrementando los que
vayan surgiendo debido a la necesidad de cambio provocado por los avances
tecnoldgicos.

La experiencia en el mercado y compromiso permitira desarrollar, comercializar e
implementar exitosamente soluciones que ayuden al desarrollo empresarial en el

sector de la TIC'S (Tecnologia de la informacién y comunicacion).”

4.2 ANALISIS FODA

Aplicando el andlisis FODA fundamentado en el capitulo Il, situamos a la empresa
en el siguiente escenario considerando los puntos de vistas interno y externos, y
procederemos a desarrollar una reflexion estratégica que aportara informacion
primordial para elaborar el plan estratégico tomando en cuenta los puntos fuertes y

débiles en los cuales se desarrolla la empresa EDITY S.A.

Como observamos en el diagrama # 3: Revisamos los aspectos negativos y
aspectos positivos de la empresa, considerando si son internos o externos, para

establecer las debilidades, amenazas, fortalezas y oportunidades.
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FORTALEZAS DEBILIDADES
(aspecto positivo (aspecto negativo
situacioninternay situacioninternay
actual) actual)

OPORTUNIDADES AMENAZAS

(aspecto positivo (aspecto negativo

entorno exteriory entorno exteriory
su proyeccion su proyeccion

Diagrama #3
Diagrama del FODA Fuente: A.Thompson & A.Strickland  Elaborado: Autores

Desarrollo Matriz FODA de la empresa EDITY S.A.:

Ponderacién Aspectos Internos Aspectos Externos
Aspectos DEBILIDADES AMENAZAS
Negativos
e Falta de un proyecto a largo |e Pérdida de oportunidades de
plazo. negocio por falta de vision a
e Falta de una politica para generar medio plazo.

cartera nueva y saludable.

e Falta de liderazgo definido por la
Gerencia.

e Falta de publicidad para darse a
conocer.

o Falta de personal.

e Falta actitud proactiva de los
Empleados frente a las
necesidades de la empresa.
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Ponderacion Aspectos Internos Aspectos Externos

Aspectos FORTALEZAS OPORTUNIDADES
Positivos
e Diversificacion de Marcas. e Empresa pequefia, lo que
e Excelente Imagen en el mercado facilita implementar cambios y
tecnoldgico. soluciones.

e Personal con experiencia y|e El mercado demanda

tecnoldgico.

e Cuenta con pagina Web.

conocimientos del mercado tecnologia que ofrecemos.

la

Elaborado: Autores
Conclusiones del analisis FODA.

De acuerdo al analisis FODA realizado en el presente trabajo, se desprende que
para mejorar el funcionamiento de la empresa EDITY S.A. para disminuir el impacto
de los aspectos negativos: Es necesario contar con plan estratégico que aporte con
las directrices que debera implementar la gerencia a largo plazo y su cambio del
estilo gerencial; establecer politicas agresivas para captar nuevos clientes; contar
con un plan de publicidad mas amplio; y, contratar personal adicional para cumplir

con los requerimientos de los clientes en formar oportuna.

Para maximizar los aspectos positivos: Se debe aprovechar de mejor manera la
imagen de la empresa EDITY S.A. en el mercado tecnoldgico propiciando un
crecimiento de la empresa con la apertura de una sucursal que capte mas clientes a
nivel nacional ponderandose con la diversificacion de marcas que posee la
empresa, aprovechando el personal con experiencia y que el mercado marca un

crecimiento en demanda de tecnologia.
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4.3MATRIZ DE LAS CINCO FUERZAS DE PORTER.

Como se analiz6 en el capitulo Il. Las cinco fuerzas de Porter, es un gran concepto
en el mundo de los negocios, herramienta a través de la cual se pueden analizar los
aspectos principales para maximizar los recursos y superar la competencia,

asegurando la rentabilidad de la empresa.

Se desarrollara el andlisis bajo esta matriz.

4. Poder de
negociacion de los

3. Amenaza de los
nuevos entrantes

5. Amenaza de

productos
1. Poderdela
negociacion de los
clientes
Diagrama #4
Diagrama de las 5 Fuerzas de Porter Fuente: M.E. Porter Elaborado: Autores
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4.3.1 Amenaza de entrada de nuevos Competidores

Amenaza de entrada de nuevos competidores en el mercado o segmento son
atractivos dependiendo de que las barreras de entrada son faciles. En nuestro caso
de la empresa EDITY S.A. los competidores ya existen, hay una amenaza por el
ingreso de nuevas empresas del mismo segmento ofertando los mismos bienes y
servicios y estas empresas aplicaran nuevas estrategias para ganar o mantener

mercado.

Los competidores al mercado nacional son dos, los cuales son agresivos y acaparan
el mercado de Quito, para contrarrestar este fenomeno la empresa EDITY S.A.
puede defenderse aplicando nuevas politicas de precios, contratar publicidad en

revistas y folletos; y ofrecer créditos mas atractivos.

Tabla 24: Principales competidores de la empresa EDITY S.A.

NUO Ecuador, Especialistas en Soluciones Tecnologicas Personalizadas

INVELIGENT Ecuador, Expertos en la Automatizacion de la Cadena de Abastecimiento
Fuente: Empresa Edity S.A.

Elaborado: Autores

4.3.2 Poder de negociacién de los proveedores

Poder de negociacion de los proveedores, los principales proveedores con los que
cuenta la empresa EDITY S.A. estan clasificados en proveedores nacionales “Tabla

#25” y proveedores internacionales “Tabla #26”.

En cuanto a proveedores nacionales, no tenemos dependencia de un solo

proveedor, la gama es muy variada.
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Tabla 25: Detalle de proveedores nacionales de la empresa EDITY S.A.

Monto
Tipo Proveedor Proveedores Nacionales Compra %
Anual
Equipos y Suministros |UNISCAN S 26,034.43 10%
LABELIT S 2,935.50 1%
AMPER ECUADOR S.A. AMPERSA S 1,529.60 1%
ZC MAYORISTAS S.A. S 1,459.01 1%
Pago de Licencias ESCRIMPLET S 19,818.00 8%
AMPER ECUADOR S.A AMPERSA S 8,087.42 3%
Alquiler Equipos GRUAS VALERIANO ECUADOR GRUASVALECUS.A| $  5,380.00 2%
Arriendo BANANINI S 5,561.05 2%
RAFAEL BERMEO S 3,990.00 2%
RAFEL BERMEO S 1,995.00 1%
Flete de Mercaderia |DHL S 16,859.52 7%
Honorarios Profesionales|JAIME RUPERTO BARRIGA MEDINA S 4,978.93 2%
ANDRADE RIOS HECTOR ALONSO S 1,400.00 1%
Manimiento Infr MITE BENITES MANUEL OCTAVIO S 2,070.00 1%
Servicios Financieros |ANA NOEMI CEDENO MONTESDEOCA S 18,600.00 7%
Servicios Prestados  [PIN VERA LUIS ALBERTO S 6,500.00 3%
Servicios Publicos  |CAE S 85,716.85 34%
ELECTRICA DE GUAYAQUIL S 2,724.02 1%
CAE - DHL S 1,368.29 1%
Suministros VERA RIVERA VICTOR JOSE S 6,597.66 3%
ADRIANA RAFAELA BERMEO CEDENO S 3,684.00 1%
ZAVALA PAREDES CARMELO EDUARDO S 1,700.00 1%
WETIQUETA S 1,451.00 1%
PEREZ RIVAS SERGIO XAVIER S 1,032.14 0%
Varios S 21,280.14 8%
TOTALES $ 252,752.56 100%

Fuente: Empresa Edity S.A.

Elaborado: Autores
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Tabla 26: Detalle de proveedores internacionales de la empresa EDITY S.A.

Monto
Orden Proveedores Internacionales Compra %
Anual
1 BLUESTAR LATIN AMERICA S 130,944.89 57%
2 SYMBOL TECHNOLOGIES INC S 21,341.15 9%
3 SATO LABELING SOLUTIONS AMERICAINC | S  16,386.75 7%
4 SCANSOURCE LATIN AMERICA S 13,155.48 6%
5 ALTAI SUPER WIFI S 9,882.26 4%
6 TENTO INTERNATIONALTRADING LTD S 7,975.00 3%
7 PBS BATTERY COMPANY LIMITED S 7,041.00 3%
8 LAUTECH S 5,127.36 2%
9 HEADS UP SOLUTIONS, INC S 4,500.00 2%
10 BLUEBIRD SOFTINC S 3,879.92 2%
11 STERLING MOBILE SERVICES S 3,825.00 2%
12 POS OF AMERICA S 2,136.00 1%
13 INTERWAY CORP. S 1,872.00 1%
14 LEAD SYSTEMS S 254.00 0%
TOTALES $ 228,320.81 100%

Fuente: Empresa Edity S.A.
Elaborado: Autores

Como se observa en la tabla #26 y grafico #22 el 57% de las compras
internacionales lo tiene un proveedor, que se convierte en nuestro principal
abastecedor de equipos moviles, para contrarrestar este monopolio se poder buscar
mas proveedores que nos puedan ofrecer el mismo producto con ventajas
superiores al actual para no depender de un solo proveedor. Los demas

proveedores no abastecen de accesorios, repuestos y equipos complementarios.
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Grafico 22: Detalle monto compras a proveedores internacionales 2015:

* 9.-HEADS UP SOLUTIONS, INC ;1 B\ UEgIRD SOFT INC Monto Compras Anual 2015
' 7.-PBS BATTERY COMPANY 54:2;°-°° $3,879.92
LIMITED 2% ® 11.-STERLING MOBILE SERVICES
$7,041.00 =\ 8.- LAUTECH $3825.00
' 6.- TENTO INTERNATIONAL _ 3% 2%

TRADING LTD
$7,975.00
4%

* 5.- ALTAI SUPER WIFI
$9,882.26
4%

* 4. SCANSOURCE LATIN
AMERICA
$13,155.48

6%

* 3.-SATO LABELING SOLUTIO
AMERICA INC
$16,386.75

%

Fuente: Empresa Edity S.A.
Elaborado: Autores

4.3.3 Poder de negociacién de los clientes

Poder de negociacion de los clientes, Los principales clientes de la empresa EDITY
S.A. son las empresas UNILEVER, TIA, PORTRANS, QUIFATEX y RAYMOND
WELLS los cuales suman $335.053,00 segun se observa en el grafico #23.

Lo que la empresa puede hacer para defenderse de esta amenaza es ampliar su

mercado y no depender de tan pocos clientes con porcentajes altos.
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Grafico 23: Ranking detalle monto ventas 2015:
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Fuente: Empresa Edity S.A.
Elaborado: Autores

Gréfico 24: detalle Monto Ventas 2015:

Monto Venta Anual 2015

= 12.-KITTON
$16,277
2% = 11.-PRONACA
$16,777
2%
* 10.- FERREMUNDO
$21,120
3% = 9.CONTECON " 8.-LOGBAN * 7.-HOLCIM
$21,188 $21,605 $ 24,288
3% 3% 3%

Fuente: Empresa Edity S.A.
Elaborado: Autores
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Tabla 27: Detalle de clientes de la empresa EDITY S.A. ordenado por monto ventas
anuales 2015.

Orden Clientes Monto Venta %
Anual
1 UNILEVER S 102,182 14%
2 TIA S 98,640 13%
3 PORTRANS S 57,184 8%
4 QUIFATEX S 45,888 6%
5 RAYMOND WELLS S 31,159 4%
6 QROMA S 29,352 4%
7 HOLCIM S 24,288 3%
8 LOGBAN S 21,605 3%
9 CONTECON S 21,188 3%
10 FERREMUNDO S 21,120 3%
11 PRONACA S 16,777 2%
12 KITTON S 16,277 2%
13 NAPORTEC S 14,459 2%
14 PINTUCO S 14,400 2%
15 LOGBAN S 10,830 1%
16 SISERV S 10,726 1%
17 FLEXNET S 9,677 1%
18 LA GANGA S 9,244 1%
19 NAPORTEC S 9,000 1%
20 OMARSA S 7,847 1%
21 COM. ETATEX C.A. S 7,521 1%
22 TIA S 7,000 1%
23 FERREMUNDO S 6,480 1%
24 VALDEZ S 6,390 1%
25 ALEXACORP S 6,352 1%
26 DUPASA S 6,265 1%
27 INARPI S 5,790 1%
28 CONTECON S 5,455 1%
29 E. AZOGUES S 5,428 1%
30 HOLCIM S 5,374 1%
31 RESTO CLIENTES (104) S 104,925 14%
TOTAL VENTAS S 738,822 100%
Resumen Monto Venta Anual %
30 PRIMEROS CLIENTES MONTOS > $5.000 S 633,896 86%
RESTO CLIENTES (104) MONTOS < $5.000 S 104,925 14%
TOTAL VENTAS S 738,822 100%

Fuente: Empresa Edity S.A.
Elaborado: Autores

En la tabla #27, se observa que los clientes estan esparcidos en montos inferiores

de ventas anuales menores a $ 5.000,00 (En total 104 clientes).

4.3.4 Amenaza de los ingresos por productos sustitutos

Amenaza de los ingresos por productos sustitutos, en el negocio de las HAND
HELD existen productos sustitutos entre las diferentes marcas que se comercializan

en el mercado.
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Lo que se puede hacer es tener stock suficiente en el caso de los bienes y personal
calificado para atencion al cliente, con esto aseguramos que el cliente no busque los

productos sustitutos en la competencia.

e Como productos sustitutos tenemos los celulares con software con capacidad
lectora de codigos de barras.
e También las pistolas fijas como los de los comisariatos o los equipos de cajas

registradores de los supermercados con balanzas incluidas.

4.3.5 Larivalidad entre competidores

La rivalidad entre competidores las principales empresas rivales existentes para
EDITY S.A. son: NUO e INVELLIGENT. Para beneficiar esta fuerza la empresa
puede aprovechar la exclusividad en lineas que maneja, acentuando la percepcion

de calidad de sus servicios a través de la atencién al cliente.

4.4 DESARROLLO DEL PLAN ESTRATEGICO.

En base a todos los conceptos que hemos revisado, procederemos a elaborar el
plan estratégico, que estara fielmente alineado con lo que es la empresa y con lo
gue se desea sera la empresa, el mismo que se desarrollard en base a cuatro

enfoques:

e Organizacion de la Empresa EDITY S.A.
e Gestion del Personal
e Planificacion Financiera

e Productos, Servicios y Clientes

4.4.1 Organizacion de la Empresa EDITY S.A.

Organigrama actual, donde se refleja al personal de Guayaquil:
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ORGANIGRAMA EDITY - GUAYAQUIL

PRESIDENCIA
GTE. CONTADOR GTE. GTE.
VENTAS ADM. - FINC. TECNICO
ASISTENTE APOYO BODEGA & APOYO TECNICO TECNICO
VENTAS CONTABLE IMPORTAC. ADM. - RRHH #01 #02
Diagrama #5

Diagrama Organigrama Matriz Guayaquil
Fuente: Empresa Edity S.A.
Elaborado: Autores

Como se observa en el organigrama actual de la empresa EDITY S.A. diagrama #5,

mantiene una linea directa entre la presidencia y las principales funciones de la

empresa como son ventas, administracion, finanzas y finalmente el area técnica. En

detalle se observa la esctructura en la tabla #28:

Tabla 28: Detalle del personal de la empresa EDITY S.A. con cargo de la matriz

Guayaquil.

Orden Nombre Empleado Cargo Ubicacion Area
1 [JULIO CESAR BERMEO FEIJOO PRESIDENCIA 1|Matriz Guayaquil |Presidencia
2 |PETER ROLANDO BERMEOQ FEIJOO GERENTE DE VENTAS 1|Matriz Guayaquil [Departamento de Ventas
3 |ANTONIO MICHAEL CARBO ZAVALA [GERENTE TECNICO 1|Matriz Guayaquil |Departamento Tecnico
4 [MARIA FERNANDA FERNANDEZ OCHQVENDEDOR 1|Matriz Guayaquil [Departamento de Ventas
5 |JULIANA MARGARITA GARCIA AGUIRRIAPOYO: CONTABLE 1|Matriz Guayaquil |Departamento Administrativo-Financiero
6 |ELSA GUADALUPE ORMAZA ACHUNDI{BODEGA & IMPORTACIO 1|Matriz Guayaquil |Departamento Administrativo-Financiero
7 |MICHAEL CHRISTIAN MONTUFAR REINAPOYO: ADM. - RRHH 1|Matriz Guayaquil |Departamento Administrativo-Financiero
8 |DIEGO ANDRE MURILLO CENTURION |TECNICO #01 1|Matriz Guayaquil |Departamento Tecnico
9 |TYRONE ENRIQUE POSLIGUA SANTOS |TECNICO # 02 1|Matriz Guayaquil |Departamento Tecnico
10 |ANA NOEMI CEDENO MONTESDEOCA|GERENTE ADM - FINC. 1|Matriz Guayaquil |Departamento Administrativo-Financiero
11 [LUIS ALBERTO PIN VERA CONTADOR 1{Matriz Guayaquil [Departamento Administrativo-Financiero

Fuente: Empresa Edity S.A.
Elaborado: Autores
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Organigrama propuesto para la sucursal de Quito:

ORGANIGRAMA EDITY - QUITO

VENDEDOR

SECRETARIA ADMINISTRATIVA

TECNICO

Diagrama#6

Diagrama Organigrama Sucursal Quito
Fuente: Empresa Edity S.A.
Elaborado: Autores

Para el funcionamiento de la sucursal de Quito de la empresa EDITY S.A. se

propone contar las funciones de ventas, administracién y servicio técnico, quedando

estructurado como se presenta en la tabla #29.

Tabla 29: Detalle del personal de la empresa EDITY S.A. con cargo de la sucursal

Quito.
Orden Nombre Empleado Cargo Ubicacion Area
1 |VACANTE VENDEDOR 1{Sucursal Quito  [Departamento de Ventas
2 |VACANTE TECNICO #03 1{Sucursal Quito  |Departamento Tecnico
3 |VACANTE TECNICO # 04 1{Sucursal Quito  |Departamento Tecnico
4 |VACANTE APQYO: ADM. - RRHH 1{Sucursal Quito  [Departamento Administrativo-Financiero

Fuente: Empresa Edity S.A.
Elaborado: Autores
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Organigrama Nuevo Consolidado (Donde se refleja al personal de Guayaquil y
Quito)
ORGANIGRAMA EDITY - CONSOLIDADO
PRESIDENCIA
GTE. CONTADOR GTE. GTE.
VENTAS ADM. - FINC. TECNICO
ASISTENTE
VENTAS
VENDEDOR APOYO BODEGA & APOYO TECNICO TECNICO
QuITO CONTABLE IMPORTAC. ADM. - RRHH #01 #02
SECRETARIA
ADMINIST.
TECNICO
QuITO
Diagrama #7

Diagrama Organigrama Consolidado

Fuente: Empresa Edity S.A.
Elaborado: Autores

Consolidando los dos organigramas la estructura quedaria como se muestra en la
tabla #30.

Tabla 30: Detalle del personal de la empresa EDITY S.A. con cargo consolidado.

Orden Nombre Empleado Cargo Ubicacion Area
1 [JULIO CESAR BERMEO FEIJOO PRESIDENCIA 1|Matriz Guayaquil |Presidencia
2 |PETER ROLANDO BERMEO FEIJOO GERENTE DE VENTAS 1{Matriz Guayaquil |Departamento de Ventas
3 |ANTONIO MICHAEL CARBO ZAVALA |GERENTE TECNICO 1{Matriz Guayaquil |Departamento Tecnico
4 |MARIA FERNANDA FERNANDEZ OCHOQVENDEDOR 1{Matriz Guayaquil |Departamento de Ventas
5 [JULIANA MARGARITA GARCIA AGUIRRIAPOYO: CONTABLE 1{Matriz Guayaquil [Departamento Administrativo-Financiero
6 |ELSA GUADALUPE ORMAZA ACHUNDIABODEGA & IMPORTACIO 1{Matriz Guayaquil [Departamento Administrativo-Financiero
7 |MICHAEL CHRISTIAN MONTUFAR REINAPOYO: ADM. - RRHH 1{Matriz Guayaquil |[Departamento Administrativo-Financiero
8 |DIEGO ANDRE MURILLO CENTURION |TECNICO #01 1{Matriz Guayaquil |Departamento Tecnico
9 [TYRONE ENRIQUE POSLIGUA SANTOS |TECNICO # 02 1{Matriz Guayaquil |Departamento Tecnico
10 |ANA NOEMI CEDENO MONTESDEOCA |GERENTE ADM - FINC. 1{Matriz Guayaquil |Departamento Administrativo-Financiero
11 |LUIS ALBERTO PIN VERA CONTADOR 1{Matriz Guayaquil |Departamento Administrativo-Financiero
12 |VACANTE VENDEDOR 1{Sucursal Quito  |Departamento de Ventas
13 |VACANTE TECNICO #03 1{Sucursal Quito  |Departamento Tecnico
14 |VACANTE TECNICO #04 1{Sucursal Quito  |Departamento Tecnico
15 |VACANTE APOYO: ADM. - RRHH 1{Sucursal Quito  [Departamento Administrativo-Financiero

Fuente: Empresa Edity S.A.

Elaborado: Autores
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Informacién de EDITY S.A.

INFORMACION DEL NEGOCIO

INFORMACION DEL NEGOCIO

Razén social

\\ 7,
EDITY

informacion sin limites

EDITY S.A.

Urdesa calle 6ta. 4052 y Av. Las Lomas, Guayaquil —

Ecuador

Productos o bienes

e EqQuipos de captura de datos y cobertura
inaldmbrica.

e Tecnologia de codigos de barras, tecnologia RFID,
tecnologia RTLS.

e Impresoras de escritorio e impresoras moviles.

e Consumible de impresoras.

e Alguileres de equipos de captura y cobertura
inaldmbrica.

e Servicio técnico diferentes marcas de equipos de
captura e impresoras.

¢ Internetworking.

e Software a la medida, software para SFA, Software
de bodegas WMS.

e Consultoria logistica.

e Sistemas y Equipos POS.

e Cableado Estructurado, torres de comunicacion.

e Estudios de cobertura inalambrica.
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Servicios, Soporte Técnico | ¢ Garantizamos el servicio técnico a nuestros clientes
24/7/365 en:

e Calidad de la tecnologia que distribuimos

e Seguridad en la atencion post-venta

e Excelencia profesional del personal técnico

e Servicio oportuno al cliente

NuUmero de Clientes 134

4.4.2 Gestion del personal

A nivel organizacional la empresa estd dividida en tres areas: Administrativa,
servicio técnico y ventas. A su vez cada una segmentada en departamentos, que se
encargan de dictaminar y hacer cumplir los diferentes procesos para el buen

funcionamiento de la empresa.

Dentro de las funciones del personal se toma en cuenta los siguientes aspectos,

detallados en el cuadro de funciones.

Cuadro de funciones a aplicarse:

Area / Departamento Funciones
AREA e Control y supervision de todos los departamentos.
ADMISTRATIVA e Elaboracién de politicas y procedimientos.

e Elaboracion y actualizacion de organigramas.
e Auditoria de procesos.
e Calificaciones de régimen disciplinarios.

e Control de gastos
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e Determinacion del cupo anual de ventas.
e Revision de valores para costeo de productos y servicios.
e Uso del CRM (software)

AREA DE VENTAS

e Establecer tabla de comisiones de ventas.

e Revision de cobertura y segmentacion del mercado.

AREA TECNICA e Control de casos creados en el software de gestion y control

“‘CLE MANAGER".

e Control documentacion y asistencias técnicas.

del servicio técnico.

e Control de inventarios y herramientas del servicio técnico.

4.4 .3 Planificacion financiera

Para estimar la realidad econdmica de la propuesta planteada, es necesario realizar
la proyeccion de los estados financieros, y establecer flujo de fondos, que nos
permitan conocer los indices de rentabilidad. La proyeccién del proyecto sera de
cinco afios, tiempo prudente para examinar las expectativas planteadas. Se
desarrolla el presupuesto de ventas, el presupuesto de costos, presupuesto de
gastos administrativos y financieros, estados de resultados, estado de flujo de

efectivo e indices de rentabilidad.

Presupuesto de ventas

Con la apertura de la sucursal en la ciudad de Quito se podra atender al 100% a los
clientes fijos que actualmente tienen en uso equipos que entrarian al plan de
contratos “24/7” ya vendidos con anterioridad y que estaban siendo atendidos por la
empresa FULLDATA CIA. LTDA.

En el presupuesto de ventas se toma como referencia los inventarios de equipos
gue poseen actualmente los cuatro potenciales clientes de EDITY S.A. en la ciudad
de Quito y se estima captar un cliente nuevo anualmente, a la par de la ventas de

los equipos también se colocara los respectivos contratos “24/7” de asistencia
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técnica o soporte técnico, revisando la tabla #02 detalle de las ventas de los dltimos

tres afos y detalle de los principales clientes de la empresa EDITY S.A. se elaboré

el siguiente resumen sobre el cual se basa el presupuesto de ventas:

DETALLE PROYECCION DE CONTRATOS POR UNIDAD VENDIDA DE LA EMPRESA EDITY S.A.

INGRESO
PRECIO FRECUENCI
DETALLE VENTADEBIENESY/O| HORA CANTIDAD MENSUAL INGRESO
VENTA A HORA |PERIODO
SOPORTE TECNICO TECNICA EQUIPOS POR ANUAL
UNITARIO TECNICA
CONTRATO
1) Empresa Tia
Hand Held SERVICIO TECNICO 1S 14.00 1 mes 388 | S 5,432.00 [ $ 65,184.00
3) Empresa Pronaca
Hand Held SERVICIO TECNICO 1S 14.00 1 mes 34|S 476.00 | $ 5,712.00
2) Empresa Quifatex
Hand Held SERVICIO TECNICO 1S 14.00 1 mes 10|$ 140.00 [ $ 1,680.00
4) Empresa Etafashion
Hand Held SERVICIO TECNICO 1 S 14.00 1 mes 1]$ 14.00 | $ 168.00
Sub-Total Ingresos por Contratos Vigentes 433 | $ 6,062.00 | $ 72,744.00
5) Empresa NUEVA
Hand Held SERVICIO TECNICO 1S 14.00 1 mes 5(S 70.00 | $ 840.00
Hand Held EQUIPO S 1,100.00 1 anual 5[ - S 5,500.00
Sub-Total Ingresos por Contratos Nuevos 10| S 70.00 | $ 6,340.00
Total Ingresos |$ 6,132.00 | $ 79,084.00

Tabla # 28
Fuente: Empresa Edity S.A.
Elaborado: Autores

En total se presupuesta una venta anual de 5 equipos HAND HELD vy cinco de
reposicién cada tres afos, esto con los clientes fijjos que ya posee la empresa
EDITY S.A,, todas las ventas serdn a crédito y se establece dejar el 1% como
provision de cartera incobrable.

El precio de venta unitario del servicio técnico se establece en $ 14,00 siendo el
costo servicio técnico hora de $ 6,31, el margen de $7,69 0 54,93% es 6ptimo para
la recuperacion de costos, cabe indicar que la empresa FULLDATA factura su
servicio técnico en $ 25,00; la rentabilidad es adecuada y se aproxima a la

competencia directa que estan en alrededor de $22,00.
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Tabla 31: Presupuesto de ventas proyectado sucursal Quito de la empresa EDITY
S.A.

PRESUPUESTOS DE VENTAS EDITY S.A. SUCURSAL QUITO

PERIODOS 2017 2018 2019 2020 2021
1 2 3 4 5
INGRESOS
1) VENTA BIENES
CLIENTES NUEVOS VALOR ANUAL $ 5,500.00 | $ 11,000.00 | $ 5,500.00 | $ 5,500.00 | $ 11,000.00
SUB-TOTAL VENTAS BIENES $ 5,500.00 | $ 11,000.00 | $ 5,500.00 | $ 5,500.00 | $ 11,000.00
7% 13% 7% 7% 12%
2) VENTA SERVICIOS
CLIENTES NUEVOS VALOR ANUAL S 840.00 | $ 840.00 | S 840.00 | S 840.00 | $ 840.00
CLIENTES ACTUALES VALOR ANUAL S 72,744.00 [ S 74,424.00 | S 76,104.00 | S 76,944.00 | S 78,624.00
SUB-TOTAL VENTAS SERVICIOS $ 73,584.00 | $ 75,264.00 | $ 76,944.00 | $ 77,784.00 | $ 79,464.00
93% 87% 93% 93% 88%
TOTAL VENTAS (1+2) $ 79,084.00 [ $ 86,264.00 | $ 82,444.00 | $ 83,284.00 | $ 90,464.00
VENTAS A CONTADO
% VENTAS A CONTADO 0.0% 0.0% 0.0% 0.0% 0.0%
MONTO VENTAS A CONTADO S - S - S - S - S -
VENTAS A CREDITO
% VENTAS A CREDITO 100.00% 100.00% 100.00% 100.00% 100.00%
MONTO VENTAS A CREDITO S 79,084.00 [ S 86,264.00 | S 82,444.00 | S 83,284.00 | S 90,464.00
% PROVISION CARTERA INCOBRABLE 1.0% 1.0% 1.0% 1.0% 1.0%
MONTO PROVISION CARTERA INCOBRABLE | $ 790.84 | $ 862.64 | S 824.44 | $ 832.84 | S 904.64
VENTAS NETAS $ 78,293.16 | $ 85,401.36 | $ 81,619.56 | $ 82,451.16 | $ 89,559.36

Fuente: Empresa Edity S.A.
Elaborado: Autores

Como podemos observar la fuente de ingresos principal es la venta del contrato
“24/7” o servicio técnico que representa el 93% de las ventas del primer afio y que
se aplican para cada unidad vendida HAND HELD vy sobre el cual se realizan los
contratos de servicio técnico. Los clientes potenciales son los actuales clientes de
Quito, a los cuales se proyecta vender mas equipos y ofrecer el respectivo contrato

servicio técnico “24/7” tal como se lo detalle en el presupuesto de ventas.

Presupuesto de costos

Como se establecié en el presupuesto de ventas tabla #31, la venta de equipos

HAND HELD, para clientes nuevos seran de cinco por afio y cinco de reposicion
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cada tres afos, el costo de servicio técnico esta compuestos por los sueldos mas

beneficios sociales del personal técnico.

Tabla 32: Presupuesto de costos proyectados sucursal Quito de la empresa EDITY

S.A.
PRESUPUESTOS DE COSTOS EDITY S.A. SUCURSAL QUITO
PERIODOS 2017 2018 2019 2020 2021
1 2 3 4 5
COSTOS
1) COSTO DE VENTA BIENES
UNIDADES A VENDER CLIENTES NUEVOS 5 5 5 5 5
UNIDADES A VENDER CLIENTES ACTUALES - 5 - - 5
PRECIO COMPRA UNITARIO S 786.00 | S 786.00 | $ 786.00 | $ 786.00 786.00
SUB-TOTAL UNIDADES DE EQUIPOS A 5 10 5 5 10
SUB-TOTAL COSTOS BIENES $ 393000 |$ 7860.00|$ 3,930.00 S 3,930.00 7,860.00
14% 25% 14% 14% 25%
2) COSTO DE VENTA SERVICIOS
CONTRATO SERVICIO TECNICO
CANTIDAD EQUIPOS CLIENTES NUEVOS 5 5 5 5 5
CANTIDAD EQUIPOS CLIENTES ACTUALES 433 443 453 458 468
COSTO DEPARTAMENTO TECNICO S 24,219.60 | S 24,219.60 | S 24,219.60 | S 24,219.60 24,219.60
SUB-TOTAL CONTRATOS DE SERVICIO 438 448 458 463 473
SUB-TOTAL COSTOS DE VENTAS SERVICIO TE{ $ 24,219.60 | $ 24,219.60 | $ 24,219.60 | $ 24,219.60 24,219.60
86% 75% 86% 86% 75%
TOTAL COSTO VENTAS (1+2) $ 28,149.60 | $ 32,079.60 | S 28,149.60 | S 28,149.60 32,079.60

Fuente: Empresa Edity S.A.
Elaborado: Autores

En la tabla #32 el costo de ventas esta compuesto por: 1) Costo de ventas de

bienes (Equipos HAND HELD) y por 2) Costo de venta de servicios (Sueldos y

beneficios del personal técnico) que brindaran atencion técnica a cada equipo que

posean los clientes.

Para establecer el costo hora de servicio técnico, se tomo en cuenta los sueldos y

beneficios sociales del personal técnico que interviene directamente en este servicio

(Ver tabla #33). Para la atencidon a los Contratos 24/7 de servicio técnico se

presupuesta contratar dos técnicos, cada técnico laborara ocho horas diarias y

veinte dias al mes, turnandose dias libres de sabados y domingos y dias ordinarios
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sin excederse de los veinte dias laborables mes, se establece como total de horas al

mes en ciento sesenta horas.

Como se observa en la tabla #33 un técnico costaria a la empresa EDITY S.A.

mensualmente $1.009,15; esto divido para las horas establecidas a laborar al mes

(120), da como resultado $6,31 costo de hora por servicio técnico.

Los gastos que generan los técnicos, son considerados como costo de operacion

directo y esta incluido en la tabla #32 como costo de ventas departamento técnico.

Tabla 33: Tabla célculo costo hora servicio técnico proyectado sucursal Quito de la
empresa EDITY S.A.

TABLA CALCULO COSTO HORA SERVICIO TECNICO

ALIMENT
BONO | BONO FONDO | APORTE
SUELDO ACION Y SUB- SUB- |TOTALROL| TOTALROL
# CARGO BONOS ESCOLA | NAVIDE DE PATRON
MES TRANSPO | TOTAL1 . TOTAL2 MES ANUAL
R NO RESERVA AL
RTE
1{TECNICOS $600.00 | $ 150.00 | S 62.00 | $ 812.00 | $30.50 | $ 62.50 | S 31.25| $ 72.90 | $197.15 | $1,009.15 | $12,109.80
1{TECNICOS $ 600.00 | $ 150.00 | S 62.00 | $ 812.00 | $30.50 | $ 62.50 | S 31.25| $ 72.90 | $197.15 | $1,009.15 | $12,109.80
TOTALES $1,200.00( $ 300.00 | $ 124.00 | $1,624.00( $61.00| $125.00| $ 62.50| $145.80 | $ 394.30( $ 2,018.30| $24,219.60
Fuente: Empresa Edity S.A.
Elaborado: Autores dias laborables 20
horas laborables 8
total horas MES 160
sueldo 1tecnico MES| $1,009.15
hora tecnico MES| $ 6.31
sueldo 1tecnico 1DIA| $  50.46
sueldo 1tecnico 2DIAS| $  100.92
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Presupuesto de gastos administrativos

Tabla 34: Presupuesto de gastos proyectados sucursal Quito de la empresa EDITY

S.A.
PRESUPUESTOS DE GASTOS ADMINISTRATIVOS-FINANCIEROS EDITY S.A. SUCURSAL QUITO
PERIODO 2017 2018 2019 2020 2021
1 2 3 4 5
GASTOS
SUELDOS Y BENEFICIOS SOCIALES
ASISTENTE CONTABLE-ADMINISTRATIVO S 7093.20|S 7,093.20|S 7,093.20|S 7,093.20 (S 7,093.20
CONSERJERIA'Y MENSAJERIA S 10,084.80 | S 10,084.80 | S 10,084.80 | S 10,084.80 [ S 10,084.80
SUB-TOTAL SUELDOS Y BENEFICIOS SOCIALEy $ 17,178.00 | $ 17,178.00 | $ 17,178.00 | $ 17,178.00 | $ 17,178.00
46% 46% 46% 46% 46%
ALQUILER OFICINA S 8,400.00 | S 8,400.00 | S 8400.00| S 8400.00 (S 8,400.00
SERVICIOS BASICOS S 960.00 | $ 960.00 | $ 960.00 | $ 960.00 | $ 960.00
COMUNICACIONES (TELEFONIA+INTERNET) | $ 2,280.00 | S 2,280.00 | S 2,280.00 | $ 2,280.00 | S 2,280.00
PUBLICIDAD S 1,200.00 | $ 1,200.00 | S 1,200.00 | S 1,200.00 [ S 1,200.00
SUMINISTRO DE OFICINA / EQUIPOS S 1,200.00 | $ 1,200.00 | S 1,200.00 | S 1,200.00 [ S 1,200.00
SUMINISTRO DE LIMPIEZA OFICINA S 240.00 | $ 240.00 | S 240.00 | $ 240.00 | $ 240.00
LICENCIAS Y SOFWARE (CM-GOOGLE) S 360.00 | $ 360.00 | $ 360.00 | $ 360.00 | $ 360.00
VIATICOS PERSONAL DE VENTAS GUAYAQUIU $ 3,960.00 | S 3,960.00 | $ 3,960.00 | S 3,960.00 | S 3,960.00
GASTOS FINANCIEROS S 652.31 | $ 652.31 | $ 652.31 | $ 652.31 | $ 652.31
CAPACITACION AL PERSONAL S 1,200.00 | $ 1,200.00 | $ 1,200.00 | S 1,200.00 [ $ 1,200.00
SUB-TOTAL GASTOS GENERALES $ 20,452.31 | $ 20,452.31 | $ 20,452.31 | $ 20,452.31 | $ 20,452.31
54% 54% 54% 54% 54%
TOTAL GASTOS
GASTOS ADMINISTRATIVOS Y FINANCIEROS | $ 37,630.31 | $ 37,630.31 | $ 37,630.31 [ $ 37,630.31 [ $ 37,630.31

Fuente: Empresa Edity S.A.
Elaborado: Autores

Los gastos administrativos estan en el orden de $ 37.630,31 anuales proyectados,

gue incluye los sueldos y beneficios sociales de los empleados que laborarian en la

sucursal de Quito, asi como alquiler de oficina y demas gastos para el

funcionamiento de la sucursal.
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Presupuesto de gastos financieros

Para la ejecucién de la propuesta es necesario obtener un crédito de $ 10.000,00
(Diez mil 00/100 Délares) con una entidad bancaria local. El crédito sera cancelado

en un afo.

Se cotizo una linea de crédito con Banco Produbanco por un monto de $ 10.000,00
(Diez mil 00/100 Dolares) con una tasa efectiva del 11.83% y con plazo de un afio.
Como la empresa EDITY S.A. es cliente fijo y de afios de la entidad bancaria
indicada, tendria cobertura para que sea otorgado el préstamo, lo cual seria
considerado como capital de trabajo. Los intereses que ascienden a $ 652,31
anuales estan incluidos en el presupuesto administrativo financiero de la tabla # 34.

Tabla 35: Tabla de amortizacion capital inicial sucursal Quito de la empresa EDITY
S.A.

PAGOS ANUALES = 12

TIEMPO = 1 ANOS

CAPITAL = $ 10,000.00

INTERES = 11.83%

N = 12

TABLA DE AMORTIZACION DE LA DEUDA
PERIODO AMORTIZACION INTERES DIVIDENDOS SALDOS
0 $ 10,000.00
1 $ 780.11 $ 98.58 $ 887.69 $ 9,210.89
2 $ 796.89 $ 90.80 $ 887.69 $ 8,414.00
3 $ 804.74 $ 82.95 $ 887.69 $ 7,609.26
4 $ 812.68 $ 75.01 $ 887.69 $ 6,796.58
5 $ 820.69 $ 67.00 $ 887.69 $ 5,975.89
6 $ 828.78 $ 5891 $ 887.69 $ 5,147.11
7 $ 836.95 $ 50.74 $ 887.69 $ 4,310.16
8 $ 84520 $ 4249 $ 887.69 $ 3,464.96
9 $ 85353 $ 34.16 $ 887.69 $ 2,611.42
10 $ 861.95 $ 2574 $ 887.69 $ 1,749.47
11 $ 870.45 $ 17.25 $ 887.69 $ 879.03
12 $ 879.03 $ 867 $ 887.69 $ (0.00)
TOTAL $ 10,000.00 $652.31 $10,652.31

Fuente: Empresa Edity S.A.
Elaborado: Autores
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La tabla muestra el valor de la cuota mensual el cual estara divido por el pago de

capital y los intereses generadores por el préstamo bancario.

Estado de resultados presupuestados

El estado de resultados presupuestado esta compuesto por los ingresos de ventas
de equipos y venta de servicio técnico “24/7” detallados en la tabla #31 y los costos
de ventas respectivos detallados en las tabla #32, compuestos por el costo de los
equipos vendidos y el costo del servicio técnico establecido en la tabla #33. Los
gastos administrativos financieros estan detallados en la tabla #34 y forman parte

del estado de resultados presupuestado.

Se realizara el célculo de impuesto a la renta con una tasa del 25% y participacion
de utlidades a trabajadores con un 15% de acuerdo a las leyes tributarias

ecuatorianas.

Tabla 36: Estado de resultados proyectado de la sucursal Quito de la empresa

EDITY S.A.
ESTADO DE RESULTADOS PRESUPUESTADO EDITY S.A. SUCURSAL QUITO
PERIODO 2017 2018 2019 2020 2021
1 2 3 a 5
INGRESOS POR VENTAS 79,084.00 | $ 86,264.00 | $ 82,444.00 | $ 83,284.00 90,464.00
COSTO DE VENTAS 28,149.60 | $ 32,079.60 | $ 28,149.60 | $ 28,149.60 32,079.60
36% 37% 34% 34% 35%
UTILIDAD ( PERDIDA ) BRUTA 50,934.40 | $ 54,184.40 | $ 54,294.40 | $ 55,134.40 58,384.40
64% 63% 66% 66% 65%
GASTOS ADMINISTRATIVOS - FINANCIEROS 37,630.31 | $ 37,630.31 | $ 37,630.31 | $ 37,630.31 37,630.31
48% a4% 46% 45% 42%
UTILIDAD ( PERDIDA ) OPERACIONAL 13,304.09 | $ 16,554.09 | $ 16,664.09 | $ 17,504.09 20,754.09
17% 19% 20% 21% 23%
IMPUESTOS / UTILIDAD 5321.63 | $ 6,621.63 6,665.63 7,001.63 8,301.63
7% 8% 8% 8% 9%
UTILIDAD NETA 7,982.45 | $ 9,932.45 9,998.45 | $ 10,502.45 12,452.45
10% 12% 12% 13% 14%

Fuente: Empresa Edity S.A.
Elaborado: Autores
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Estado de flujo de efectivo

El flujo de efectivo necesario para la operacion inicial de la sucursal se sitia $
10.000,00 para el primer afio el cual proviene de un préstamo bancario detallado en
el presupuesto financiero del plan estratégico tabla # 35, luego los ingresos seran
netamente por las ventas proyectadas, que son suficientes para la operacion de la
sucursal. Los costos totales estan compuestos por los valores del costo de ventas
tabla # 32, considerado como desembolsos para el pago por la compra de equipos y
sueldos del personal técnico. Los gastos administrativos y financieros, compuestos
por los valores de la tabla # 34 donde se detalla los gastos para el funcionamiento
de la oficina y sueldos del personal administrativo correspondiente. Se incluye los
respectivos valores del calculo por obligaciones tributarias, reparto de utilidades y

provision de cuentas incobrables de acuerdo a las normas y leyes ecuatorianas.

Tabla 37: Flujo de efectivo proyectado de la sucursal Quito de la empresa EDITY
S.A.

FLUJO DE EFECTIVO PRESUPUESTADO EDITY S.A. SUCURSAL QUITO

DATOS ANO O 2017 2018 2019 2020 2021

0 1 2 3 4 5
SALDO INICIAL $ - | $ 1000000 |6 770153 |$ 6,419.66|$ 570040 |$ 537593
INVERSION INICIAL $ -
PRESTAMO BANCARIO $ 10,000.00
(+) INGRESOS OPERACIONALES $ - | '$ 79,084.00 | $ 86,264.00 | $ 82,444.00 | S 83,284.00 | $ 90,464.00
(=) TOTAL INGRESOS DE EFECTIVO $ 10,000.00 | $ 89,084.00 | $ 93,965.53 | $ 88,863.66 | 5 88,984.40 | $ 95,839.93
() COSTOS TOTALES $ - | $ 28149.60 | $ 32,079.60 | $ 28,149.60 | $ 28,149.60 | $ 32,079.60
() GASTOS ADMINISTRATIVOS $ - | $ 3697800 | $ 36978.00 | $ 36978.00 | $ 36,978.00 | $ 36,978.00
() GASTOS FINANCIEROS $ - |$  65231|$  65231|$ 65231 |$  65231|S$ 65231
(-) OBLIGACIONES TRIBUTARIAS / UTILIDAD | $ - | $ 1639339 | $ 18,698.59 | $ 18,207.79 | $ 18,661.39 | $ 20,966.59
(+) COMPRA DE ACTIVOS $ E e - s E e -
(=) TOTAL EGRESOS DEL PERIODO $ - | $ 82,173.31|$ 88,408.51 | $ 83,987.71 | $ 84,441.31|$ 90,676.51
(+) PROVISION CARTERA $ - |S 790845 86264 S 82444|S  83284|5  904.64
(+) DEPRECIACIONES $ - 1S - 1§ - | - 1S - IS -
(+) AMORTIZACIONES $ - IS - |$ - IS - IS - |S -
(=) SALDO FINAL DE EFECTIVO $ 10,000.00 | $ 7,701.53 | $ 6,419.66 | $ 570040 | $ 537593 |$  6,068.06
PAY BACK $ (10,000.00)| $ (2,298.47)| $ 4,121.20 | $ 9,821.59 | $ 15,197.52 | $ 21,265.58

Fuente: Empresa Edity S.A.
Elaborado: Autores
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Tabla 38: Tasas VAN, TIR, PRI de la sucursal Quito de la empresa EDITY S.A.

VAN, TIR, PRI PROYECTADOS DE LA EMPRESA EDITY S.A. SUCURSAL QUITO

PERIODOS ANOO 2017 2018 2019 2020 2021

VALOR TRAIDO A VALOR PRESENTE (58,942.14) $6,886.82 $5,740.56 $5,097.38 $4,807.23 $5,426.15

VALOR ACTUAL DEL FLUJO (TASA 11.83%) $23,002.82

VAN $14,060.68

TIR DEL PROYECTO 61%

FLUIO | PAYBACK/
EFECTIVO PRI
$ (10,000.00)| $ (10,000.00)
7,701.53 | $ (2,298.47)
6,419.66 | $ 4,121.20
5,700.40 | $ 9,821.59
5375.93 | $ 15,197.52
6,068.06 | $ 21,265.58

N |wWIN|F|O
R RV RV RV RV

Fuente: Empresa Edity S.A.
Elaborado: Autores
Tasa 11.83%

El VNA (Valor actual neto).- Nos indica que la propuesta genera una liquidez
acumulada por un monto de $ 23.002,82 (Saldos del flujo de efectivo en positivo con

relacion a la tasa de 11.83%, sin considerar el valor de la inversion inicial).

El VAN.- Indica que la propuesta genera una utilidad acumulada por un monto de $
14.060,68 (La suma acumulada del valor actual neto de los saldos del flujo de
efectivo con relaciéon a la tasa de 11.83%, considerando el valor de la inversion

inicial).

El TIR.- Indica la tasa de rentabilidad en 61%, 5.16 veces superior a la tasa bancaria
del préstamo cotizado, este resultado demuestra que econdmicamente el plan

estratégico es muy beneficioso para la empresa EDITY S.A.

El PRI (Periodo de recuperacion de la inversién).- Se cumple en el segundo afio
como se observa en la tabla # 37, donde se lo evalu6 a través del flujo de caja, con
la obtencién de valores positivos superiores a la inversion inicial demostrada y

resumido en la tabla # 38.
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indices de rentabilidad

El indice de rentabilidad bruta nos presenta un margen del 65% para el inicio, y

posteriormente se proyecta ubicarse como minimo en 63% y maximo 67%.

Tabla 38: indice de rentabilidad bruta proyectado de la sucursal Quito de la empresa

EDITY S.A.

INDICE DE RENTABILIDAD BRUTA PRESUPUESTADO EDITY S.A. SUCURSAL QUITO

DATOS 2017 2018 2019 2020 2021

1 2 3 4 5
UTILIDAD BRUTA $ 50,934.40 | $ 54,184.40 | S 54,294.40 | S 55134.40 | S 58,384.40
VENTAS NETAS $ 78,293.16 | $ 8540136 | S 81,619.56 | S 82,451.16 | S 89,559.36
% RENTABILIDAD 65% 63% 67% 67% 65%

Fuente: Empresa Edity S.A.
Elaborado: Autores

El indice de rentabilidad operacional nos da certeza que el proyecto mantiene un

buen margen después de los costos operacionales, ubicando siempre el dato sobre

el 10.09% de rentabilidad.

Tabla 39: indice de rentabilidad operacional proyectado de la sucursal Quito de la

empresa EDITY S.A.

INDICE DE RENTABILIDAD OPERACIONAL PRESUPUESTADO EDITY S.A. SUCURSAL QUITO

DATOS 2017 2018 2019 2020 2021

1 2 3 4 5
UTILIDAD OPERACIONAL S 798245|S 993245|S 999845 (S 10,502.45 | S 12,452.45
VENTAS $ 79,084.00 | S 86,264.00 | S 82,444.00 | S 83,284.00 | S 90,464.00
% RENTABILIDAD 10.09% 11.51% 12.13% 12.61% 13.77%

Fuente: Empresa Edity S.A.
Elaborado: Autores
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Finalmente la rentabilidad neta esta en el orden del 10.20% para el afio uno y
similares o superiores valores en los demas afos, mantiene una constancia que en

ninguno de los casos es inferior al 10% de rentabilidad, tabla # 41.

Tabla 40: indice de rentabilidad neta proyectado de la sucursal Quito de la empresa
EDITY S.A.
INDICE DE RENTABILIDAD NETA PRESUPUESTADO EDITY S.A. SUCURSAL QUITO

DATOS 2017 2018 2019 2020 2021

1 2 3 4 5
UTILIDAD NETA S 798245|S 993245|S 9,998.45|$ 10,502.45 | S 12,452.45
VENTAS NETAS $ 78293.16 | S 85,401.36 | S 81,619.56 | $ 82,451.16 | S 89,559.36
% RENTABILIDAD 10.20% 11.63% 12.25% 12.74% 13.90%

Fuente: Empresa Edity S.A.
Elaborado: Autores

4.4.4 Productos, servicios y cliente

Se presenta la gama de productos y servicios con los que cuenta la empresa EDITY
S.A. para el desarrollo de sus actividades, recalcando que el producto principal son
los equipos HAND HELD en sus diferentes modelos aplicados de acuerdo a la

necesidad del cliente, esto sumado al servicio técnico denominado “24/7”.

A través de los afios la empresa EDITY S.A. ha logrado consolidar los productos
gue ofrece con buenas marcas y reposicion de repuestos y accesorios, esto ha
redundado en la fidelidad y preferencia de nuestros clientes.

Cabe indicar que una de las fortalezas detectadas en el FODA de la empresa EDITY
S.A. es su prestacion de servicio técnico, calificada como oportuna, eficiente y
rapida. Fortaleza que unida a las marcas que posee la empresa, nos indica que
debemos explotar estas condiciones para poder captar mas clientes. Cabe indicar
que la empresa mantiene con sus proveedores un convenio de uso exclusivo o
representacion especifica para algunos modelos de equipos en el pais, condicion

gue nos posiciona positivamente.

97



Descripcion de los Productos

SERVICIO TECNICO AUTORIZADO

DESCRIPCION SOPORTE
TECNICO, uso, | Bael TECNICO
REPARACION, \UTORIZADO

uthorized service center para
MANTENIMIENTO sion en el Ecuador
PREVENTIVO Y

CORRECTIVO

DESCRIPCION  CAPTURA
DE DATOS

e ——

SOLUCIONES PARA
SFA Y MENSAJERIA

Controle y monitoree rutas,
entregas, y capture datos insitu
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OMNII XT15 - HAND HELD

DESCRIPCION  CAPTURA
DE DATOS

SOLUCIONES PARA RETAILERS - HAND HELD

DESCRIPCION  CAPTURA
DE DATOS

4.5 PLANES DE ACCION

Como se analizé en el marco conceptual la estrategia es vital para marcar los
pasos a seguir por los empleados en la organizacion, estos pasos que se convierten
en planes de accion analizados por la gerencia, reuniendo informacion vital de la

empresa y sus empleados.

Los planes de accion son el medio por el cual se alcanzan los objetivos que se

plantea la organizacion.

Siguiendo el mismo enfoque enumeramos los planes de acciones a seguir:
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1.- ORGANIZACION DE LA EMPRESA EDITY S.A.

OBJETIVOS ACCIONES REVISION
Promover la gestion | Identificar clientes nuevos Trimestral
comercial

Clasificar clientes en fijos y temporales

Agendar visitas con clientes potenciales
Sondeo de la | Realizar encuestas a clientes comparandonos | Anual
competencia con la competencia

Llevar base de datos de los productos y

servicios de la competencia
Mejora continua Analizar, identificar y poner en marcha | Semestral

procesos necesarios para optimo

desenvolvimiento de la empresa

La revision o seguimiento a los pasos de accién es fundamental para la medicién

de los objetivos trazados, estos se deberdn hacer de acuerdo a los periodos

establecidos, para poder detectar de forma oportuna desviaciones y hacer

correctivos.

La definiciobn de las funciones ya establecidas en cuadro de funciones, es de

cumplimento efectivo para complementar los planes de acciones.
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2.- GESTION DEL PERSONAL

OBJETIVOS ACCIONES REVISION
Capacitacion del | Identificar las é&reas que necesiten | Semestral
personal capacitacion

Aplicacibon de los  conocimientos

adquiridos

Registro de horas de capacitacion.

Impulsar la | Elaborar manual para envi6 de | Anual

Comunicacion informacion
Elaborar encuestas de clima laboral

Registrar las reuniones del comité, del

personal, de procesos de comunicacion

Control es la palabra clave para la medicién del cumplimiento de los planes de
accion, el personal debe estar altamente comprometido con la empresa; debe
realizar las evaluaciones respectivas para detectar desviaciones y realizar las

observaciones del caso.

La comunicacién es importante en todas las direcciones, es decir de empleados
a gerencia y viceversa, ya que alguna parte puede detectar situaciones que quizas

la otra no lo vea, y esta retroalimentacion ayudara a mantener un buen clima laboral.
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3.- PLANIFICACION FINANCIERA

OBJETIVOS ACCIONES REVISION
Incremento de ventas Actualizar el plan de ventas en el Ultimo | Trimestral
trimestre del afio
Seguimiento mensual del plan de ventas.
Elaborar estadistica de las ventas
realizadas: Montos, unidades y servicios
Analizar y justificar las desviaciones
Control y seguimiento a la cartera de
clientes.
Mantener el margen Establecer criterios de ventas, | Trimestral
descuentos extraordinarios
Seguimiento del % del Margen
Control de costos Control de los gastos por area Trimestral

Revisar los indices financieros de forma periddica mantendra informado a la

organizacion sobre la rentabilidad que tiene la empresa, primordial para mantener

un buen flujo de efectivo, mantener abastecimiento de inventario.

El control de la cartera de clientes nos podra ofrecer un panorama de como esta

comportandose el macro entorno o mercado donde esta ubicado la empresa.
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4.- PRODUCTOS, SERVICIOS Y CLIENTES

OBJETIVOS ACCIONES REVISION
Inventario de | Categorizar los productos, bienes y servicios Trimestral
productos y

. Elaborar estadistica de reclamos por mal servicio
bienes.
Elaborar estadistica de reclamos por productos
defectuosos
Establecer objetivos minimos por cada categoria
de productos o servicios
Andlisis de calidad | Llevar estadistica de las categorias de productos | Trimestral
y precios similares que hay en el mercado.
Realizar comparativos de los productos de la
empresa versus los de la competencia
categorizados por calidad y precios
Garantia extendida en productos principales.
Agilidad de | Llevar estadistica de los tiempos maximos | Trimestral
respuesta utilizados para resolver o dar repuestas a los
clientes
Soporte técnico Clasificar los productos estrella de la empresa. Trimestral

Realizar plan de ventas

Control de las sugerencias de los clientes.
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Anexo 1.
Encuesta para los Empleados de la Empresa EDITY S.A. aplicada para el desarrollo de un plan

estratégico para la apertura de una sucursal de la empresa en la ciudad de Quito.

1.- ¢ Cuantos afios tiene laborando en la empresa EDITY S.A.?

2.- éConoce la misién de la empresa EDITY S.A.?

Si

No

3.- éConoce la vision de la empresa EDITY S.A.?

Si

No

4.- iConoce los objetivos de la empresa EDITY S.A.?

No

5.- ¢Conoce las politicas de la empresa EDITY S.A.?

Si

No

6.- ¢Conoce las funciones que desempefia en la empresa EDITY S.A.?

Si

No

104



7.- Considera usted a su jefe como:

Democratico

Autoritario

Exigente

Solidario

8.- ¢Considera usted que tiene una participacidn activa en la empresa EDITY S.A.? (Sus ideas son
tomadas en cuenta).

Si

No

9.- ¢Considera usted que los productos que comercializa la empresa EDITY S.A. estdn mejor
posicionados en el mercado que los de la competencia?

Si

No

10.- i Cual considera usted que es la principal razén por la que los clientes prefieren a la empresa
EDITY S.A.:

Precios

Facilidad de Pagos

Calidad de Productos

Atencidn y Cumplimiento

No tiene idea
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11.- iConsidera usted que el nimero actual de colaboradores que conformar la empresa EDITY S.A.
es adecuada?

Si

No

12.- iConoce usted la publicidad que aplica la empresa EDITY S.A.?

Si

No
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Anexo 2.

Encuesta para los clientes de la empresa EDITY S.A. aplicada para el desarrollo de un plan
estratégico para la apertura de una sucursal de la empresa en la ciudad de Quito.

1.- ¢ Cuantos afios la empresa EDITY S.A. ha sido su proveedor?

2.- éConoce el portafolio de productos y servicios que ofrece la empresa EDITY S.A.?

Si

No

3.- ¢Cémo conocid a la empresa EDITY S.A.?

a.- Radio / Televisién

b.- Revistas / Periddico

c.- Referencia de otras empresas

d.- Otros Medios (Indicar)

4.- iConsidera usted que los productos que comercializa la empresa EDITY S.A. son superiores en
calidad a los de la competencia?

Si

No

5.- éConsidera usted que los precios que ofrece la empresa EDITY S.A. frente a los de la competencia
son?

Superiores

Similares

Inferiores
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6.- ¢ Considera usted que los empleados de la empresa EDITY S.A. estan suficientemente
capacitados?

Si

No

7.- éCémo calificaria el servicio que ofrecen los empleados de la empresa EDITY S.A.?

Excelente

Bueno

Regular

Deficiente

8.- ¢Considera usted que la empresa EDITY S.A. es una empresa innovadora?

Si

No

9.- Las transacciones que realiza con la empresa EDITY S.A. son:

Contado

Crédito

Contado y Crédito
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CONCLUSIONES

De acuerdo al andlisis situacional realizado de la empresa EDITY S.A. cuyos
resultados se presentan en el FODA y 5 FUERZAS DE PORTER, su principal
fortaleza es la imagen e identidad formada a través de los afios en el
mercado tecnoldgico, punto fuerte y clave para ampliar la cartera de clientes
en ciudades como Quito.

La falta de un plan estratégico a largo plazo ha influido en el crecimiento de la
empresa EDITY S.A. anclandola a ser una empresa local y no nacional, de no
cambiar el enfoque de local a nacional la empresa reduciria alin méas su
cartera de clientes, tal como se observo en la estadisticas de las ventas con
una disminuciéon de ventas del 2013 al 2014 de $ 241.253,00 y del 2014 al
2015 de $ 285.331,00.

Las proyecciones financieras que nos dan resultados positivos en la
propuesta nos permite justificar las estrategias planteadas para la apertura de
una sucursal de la empresa EDITY S.A. en la ciudad de Quito, el TIR se
ubica en una tasa del 61% muy superior a la tasa bancaria de 11.83%, la
inversion inicial de $ 10.000,00 dolares se recuperaria al segundo afo.

Las estrategias planteadas en la propuesta ayudaran a que la empresa
EDITY S.A. llegue a la posicion deseada, aumentado su participacion en el

mercado nacional.
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RECOMEDACIONES

Con el desarrollo del presente trabajo se propondra las siguientes

recomendaciones:

Elaborar un portafolio de las lineas de productos que maneja la empresa con
informacion mas detallada y en un solo formato, con esto se permitira
conocer los productos, esto podra ser usado como medio de promocion, ya
gue la folleteria que existe es limitada y solo se dirige a la presentacion
expresa del producto y no da mayor detalle de las bondades y facilidades que
estos equipos prestan en el movimiento diarios de los inventarios en las
empresas.

Capacitar a los empleados enfocandolos en la atencion al cliente que es la
fortaleza de la empresa y que hacen la diferenciacion con las demas
empresas del mercado, la atencién al cliente que presta el personal de la
empresa EDITY S.A. segun se muestran en los resultados de la encuesta
efectuada a los clientes de la empresa EDITY S.A. fue satisfactorio y avala
esta fortaleza.

Se recomienda realizar un plan de mercadeo agresivo que permita a la
empresa posicionarse en la ciudad de Quito, y poder promocionar
adecuadamente los productos que ofrece, ya que los actuales competidores
‘NUO ECUADOR” e “INVELLIGENT ECUADOR”, son muy fuertes en el
mercado en que se desenvuelve la empresa EDITY S.A.

La planeacion estratégica es una herramienta para la gestion, lo que conlleva
un esfuerzo conjunto por parte de la gerencia de la empresa y de cada una
de las éareas, se debera implementar acciones para mejorar la interaccién en
la relacion empleado — patrono. La Planeacion estrategia debe convertirse en
una disciplina para la organizacion que ayude al perfeccionamiento las
comunicaciones facilitando el intercambio de ideas, la retroalimentacion y el

control.
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GLOSARIO DE TERMINOS

Administracion.

Es el proceso de planificar, organizar, dirigir y controlar el uso de los recursos y las
actividades de trabajo con el propésito de lograr los objetivos o metas de la

organizacion de manera eficiente y eficaz

Planificacion.

La Planificacion se compone de etapas, que inicia con la toma de decisiones
encaminadas a un futuro deseado, contando con la situacion actual y considerando

los factores internos y externos que puedan influir en los objetivos establecidos.
Analisis FODA.

El FODA como herramienta de analisis organizacional es imprescindible para
establecer los actores claves que presenten fortalezas y debilidades al igual que el
entorno que afecta nuestras oportunidades y amenazas que se deberan delimitar en

las estrategias.

Analisis del entorno.

Al analizar el entorno podremos tener informacion sobre las tendencias o fuerzas
principales, asi identificando las oportunidades y amenazas que tiene la

organizacion.
Andlisis Interno.

Las fuerzas positivas que conforman las fortalezas contribuyen a la gestién de la

organizacion; y las debilidades son las que impiden un adecuado desempefio

Mercadotecnia

La mercadotecnia nos brinda las técnicas y estudios para mejorar los productos o

servicios ofrecidos a los clientes, cubriendo sus necesidades.
Vision

Es el estado futuro deseado para la empresa. La aspiracion a la cual se desea
llegar.
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Misién
Guia o marco de referencia para situar sus acciones y vincular lo esperado con lo

posible.

Objetivos

Resultados a largo plazo de una organizacion, estos deben ser medibles,

especificos, reales, claros coherentes y factibles.

Variable

Una variable es una propiedad, caracteristica o atributo que puede darse o pueden

darse en grados o modalidades diferentes.

Politicas

Forma por medio de la cual las metas fijadas van a lograrse, o pautas establecidas
gue ayudan a lograr las metas definidas.

Direccién Empresarial

La direccion consiste en conseguir los objetivos de la empresa mediante la
aplicacién de los factores disponibles desarrollando las funciones de planificacion,

organizacion y control.

Liderazgo Empresarial

El liderazgo en la principal herramienta de accion para poner en practica los

objetivos empresariales.

Mercado

Lugar tedrico donde se encuentra la oferta y la demanda de productos y servicios y

se determinan los precios.

Precio

Cantidad de dinero que permite la adquisiciébn o uso de un bien o servicio.

112



Direccion estratégica

La direccion estratégica es parte de la direccion organizacional, donde se formula la
estrategia aplicandola en la obtencién y disposicion de recursos para la empresa. La
direccion estratégica se divide o compone en fases como la formulacion de

estrategias, ejecucion de estrategias, evaluacion de estrategias.

Tecnologia

La tecnologia es el conjunto de conocimientos con las que el hombre desarrolla un
mejor entorno, mas saludable, agradable y sobre todo comodo para la optimizacién

de la vida.

Costos

El costo es una variable del sector econémico que representa la totalidad del gasto
econdmico de una produccion. Esta suma, es la mas importante que se realiza en la
estadistica de las empresas, puesto que luego de realizada esta, se establece cual
serd el precio del producto o bien que saldr4 a la venta al publico. El costo de

acuerdo a cada empresa puede ser directo o indirecto.

Utilidad

En el ambito contable, la utilidad representa la ganancia o beneficio, siendo la
diferencia entre los ingresos recibidos por un negocio y todos los desembolsos

incurridos para el logro de dichos ingresos.

VAN

El “Valor actualizado neto” (VAN) es un método de valorizacion de inversiones que
puede definirse como la diferencia entre el valor actualizado de los cobros y de los

pagos generados por una inversion.

TIR

La “Tasa interna de retorno” (TIR) es la tasa de interés o rentabilidad que ofrece una
inversion. Es decir, es el porcentaje de beneficio o pérdida que tendra una inversion

para las cantidades que no se ha retirado del proyecto.

113



Bibliografia
Echeverria, H., & Guzman, O. (2010). Implementacién de un Plan Estratégico y Cuadro de Mando
Integral en Compafiia Azucarera Valdez.

Hernandez. (2008). Estadistica. En Hernandez.

Robbins, S. (2004). Comportamiento Organizacional. Pearson Education.
Sainz de Vicuiia, J. (2012). E/ Plan estratégico en la prdctica. Madrid: ESIC.
Tracy, B. (2016). Mercadotecnia. EEUU: Thomas Nelson Inc.

Abascal, F. (2000). Como se hace un plan estrategico modelo de desarrollo en una empresa. madrid:
Esic.

Antonio Vargas Sabadias. (1995). Estadistica descriptiva e inferencial. Murcia: Servicio de
Publicaciones de la Universidad de Castilla La Mancha.

Borda, C. (2016). Scribd.com. Obtenido de https://es.scribd.com/doc/290001648/Plan-Estrategico
Burga, D. M. (2011). Guia Métodologica para el Disefio de Planes Estrategicos en el Sector Publico .

Caro, R. E. (2012). Administracion Moderna. Obtenido de
http://www.administracionmoderna.com/2012_04_01_archive.html

Colom, A. (2015). Guia bdsica y ejercicios prdcticos para la gestion empresarial. Universidad de Lleida

Conceptos y Técnicas de la Direccidon y Administracién Estrategicas. (1985). En S. Thompson,
Conceptos y Técnicas de la Direccion y Administracion Estrategicas. Mc Graw-Hill.

DeConceptos.com. (2016). Obtenido de http://deconceptos.com/general/pensamiento-estrategico

Definicién de planeacion - Qué es, Significado y Concepto. (s.f.). Obtenido de
http://definicion.de/planeacion/#ixzz4C9p6D600

Dr. Javier Maqueda Lafuente. (1996). Cuadernos de Direccion Estratégica y Planificacion. Madrid:
Diaz de Santos.

Dra. Jessie M. Orlich, M. (2009). Planificacion Estrategica. Universidad para la Cooperacion
Internacional de Costa Rica.

Flores, T. G. (01 de 2013). EL FODA: UNA TECNICA PARA EL ANALISIS DE PROBLEMAS EN.
Franco, R. T. (2013). Estrategias Comunicativas en la Educacion. Libros en Red.

Fred R. David. (2003). Conceptos de Administracin Estratégica. Mexico: Pearson Educacion.
Gomez, A. C. (1983). Administraciéon de la Empresa. EUNED.

Haime, L. (2011). Planeacidn Financiera en la Empresa Moderna. Ediciones Fiscales ISEF.

Henry Mintzberg, J. B. (1997). El Proceso Estretegico: Conceptos, contextos y casos. Pearson
Educacidn .

Inec Senplades. (2014). Directorio de Empresas y Establecimientos.

114



Jesus Fernandez & Gema Campiiia. (2010). Empresa y Administracion. Editex.

Jordi Jauset. (2014). Estadisticas para periodistas publicitarios y comunicadores . Barcelona: El Ciervo
96 S.A.

Juan Perez & Carballo Veiga. (2010). E/ didgnostico econdmico financiero de la empresa. Madrid:
Esic.

Julidn Pérez Porto y Ana Gardey. (2008). Definicion de planeacion - Qué es, Significado y Concepto.
Obtenido de http://definicion.de/planeacion/#ixzz4C9p2e6VX

La Elaboracion del Plan Estrategico. (2014). https://es.scribd.com.

M.Arroyo, A. C. (2005). Administracién Bdsica . Mexico: Limosa Noriega .

Maria Eugenia Caldas & Antorio Jose Heras . (2014). Empresa e Iniciativa Emprendedora. Editex.
Martin Alvarez. (2006). Manual de Planeacion Estrategica. Mexico: Panorama Editorial.

Martinez, D. (2012). La elaboracion del plan estrategico y su implantacion a traves del cuadro de
mando integral. Madrid: Diaz de Santos.

Morrisey, G. (31 de julio de 2005). Emprendedor.Com. Obtenido de
http://emprendedor.com/2015/pensamiento-estrategico-de-que-se-trata-todo-esto/

Muiiiz, L. (2009). Control Presupuestario Planificacidon, elaboracion y seguimiento del presupuesto.
Barcelona: Profit.

O.C.Ferrel y Michael D.Hartline. (2012). Estrategia de Marketing. Santa Fe: Cengage Learning
Editores .

Olay, R. (2016). Grandes Pymes. Obtenido de http://www.grandespymes.com.ar/
Roberto Vieites Rodriguez. (2012). Cuadernos Prdcticos de Gestion Empresarial. CEEI Galicia.
Rodriguez, A. (2008). Modelizacion Finanicera Aplicada. Madrid: Delta Publicaciones Universitarias.

Rojas, J. L. (2009). Procedimiento para la Elaboracién de un Andlisis FODA como Herramienta de
Planeacion en las Empresas.

Romero, A. F. (2004). Direccion y Planificacion Estrategicas en las Empresas y Organizaciones.
Madrid: Diaz de Santos S,A.

Sainz, J. (2012). El Plan estrategico en la practica. Madrid: Esic.
Salesiana, Universidad Politecnica. (2015). Elaboracion de un PLan Estratégico de Marketing.

Strikland, Thompson. (2012). Conceptos y Técnicas de la Dirrecion y Administracion Estratégica. Mc
Graw Hill.

Tamayo, M. (1997). El Proceso de la Investigacion Cientifica. Mexico: Limusa.
Tamayo, T. &. (1997). Estadisticas.

Teresa Garcia Lopez y Milagros Cano FlLores . (2012 ). El Foda: Una Técnica para el Analisis de
Problemas en el contexto de la Planeacion de las Organizaciones .

115



Valifias, R. F. (2007). Fundamentos de Mercadotecnia.
Vertice. (2004). Direccion Estrategica. Espaia: Publicaciones Vertice S.L.

W.Griffin, R. (2011). Administracién . Texas: Cengage Learning.

116



117



“PLAN ESTRATEGICO PARA LA APERTURA DE
UNA SUCURSAL DE LA EMPRESA EDITY S.A. EN = RESUMEN
LA CIUDAD DE QUITO"
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El presente proyecto se realizé con la finalidad de establecer un plan
estratégico para la apertura de una sucursal de la companhia EDITY S.A en la
ciudad de Quito, dedicada a la comercializacidon de bienes y servicios
techolégicos para captura de informacién de inventarios y procesos através de
lectura de cédigos de barras y su respectivo soporte técnico.

Esta compafiia se encuentra ubicada en la ciudad de Guayaquil, y al momento
ho cuenta con una representacién en la ciudad de Quito. Es por ello que, en el
presente proyecto de titulacion se realizara un plan estratégico, para que la
administracién pueda contar con una guia acerca de este tipo de
planificaciones y pueda ponerla en practica.

“PLAN ESTRATEGICO PARA LA APERTURA DE
UNA SUCURSAL DE LA EMPRESA EDITY 5.A. EN  RESUMEN
LA CIUDAD DE QUITO”

EDITY S5.A. es una empresa ecuatoriana que ofrece soluciones de computacion
mévil desde hace mas de 14 afios. Las soluciones de computacién mévil
agilitan los procesos de automatizacién y comunicacién segura, aumentando
significativamente su productividad.

La implementacién del Plan estratégico para alcanzar la efectividad
administrativa en la empresa EDITY S.A. tiene como objetivo ser el instrumento
de accidn para el cumplimiento de metas y objetivos empresariales, de esta
manera facilitar la toma de decisiones al directorio de la empresa.

“PLAN ESTRATEGICO PARA LA APERTURA DE
UNA SUCURSAL DE LA EMPRESA EDITY S5.A. EN | INTRODUCCION
LA CIUDAD DE QUITO”

119



El planteamiento del proyecto se hasa en la necesidad de contar con un
punto comercial en la ciudad de Quito. Una sucursal con capacidad de
atender clientes a nivel nacional y captar clientes nuevos.

En periodos anteriores era mas sencillo las relaciones comerciales directas
con la Empresa EDITY S.A en la ciudad de Guayaquil, sin embargo la alta
competencia que cada dia desarrolla nuevas técnicas y estrategias se estan
expandiendo, lo que nos obliga a plantearnos nuevas metas, y una de ellas
¢s mantener y captar mercado en Quito.

“PLAN ESTRATEGICO PARA LA APERTURA DE
UNA SUCURSAL DE LA EMPRESA EDITY S.A. EN  PLAVTEAMENTODEL
LA CIUDAD DE QUITO”

Si bien las ventas de la ciudad de Quito representan 1.35% de las
ventas anuales del 2013, no es un valor muy significativo, esto se
debe también a que la empresa Edity S.A. no capta mas contratos
24{7 con los clientes que tiene en Quito, por la limitada capacidad
de respuesta alos requerimientos de los clientes.

Con la apertura de una sucursal la empresa Edity S.A. estaria en la
capacidad de ampliar contratos y aumentar las ventas a los
clientes actuales y conseguir clientes nuevos.

“PLAN ESTRATEGICO PARA LA APERTURA DE
UNA SUCURSAL DE LA EMPRESA EDITY S.A. EN  PLAVTEAMENTODEL
LA CIUDAD DE QUITO”
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“PLAN ESTRATEGICO PARA LA APERTURA DE
UNA SUCURSAL DE LA EMPRESA EDITY S.A, [N TN ACIONDEL
LA CIUDAD DE QUITO”

“PLAN ESTRATEGICO PARA LA APERTURA DE
UNA SUCURSAL DE LA EMPRESA EDITY S.A. EN  oBJETIVOS
LA CIUDAD DE auITO”
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El presente proyecto fue seleccionado por la necesidad de expandir
operaciones a nivel nacional mediante el adecuado disefio de un Plan
estratégico que permita establecer los ejes que dardan una visién que la
empresa hecesita,

La empresa mantiene un nivel constante de ventas en la ciudad de Guayaquil
con clientes muy importantes a nivel nacional, sin embargo el mercado local se
ha reducido en un 27.86% (las ventas totales del 2014 ascendieron a $1'024.152
y las ventas totales del 2015 ascendieron a $738.822, existe una reduccion de
$285.330 del periodo 2014 al 2015, las ventas del afio 2013 ascendieron a $
1265.405 délares americanos y reduccion de $ 241.253 del periodo 2013 al
2014) debido al incremento de nuevos competidores.

“pLAN ESTRATEGICO PARA LA APERTURA DE
UNA SUCURSAL DE LA EMPRESA EDITY S5.A. EN  JUusTIFICACION
LA CIUDAD DE QUITO™

CUADRO DEMOSTRATIVO DE LAS VENTAS Y SU VARIACION ANUAL
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“PLAN ESTRATEGICO PARA LA APERTURA DE
UNA SUCURSAL DE LA EMPRESA EDITY S.A. EN
LA CIUDAD DE QUITO”

IDEA A DEFEMDER

n
Monto Venta Anual

SEGHEMTACION CLIEMTES POR CILDAD

SEGHMEMTACIORN 10 PRIMCIPALES CLIEMTES
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“PLAN ESTRATEGICO PARA LA APERTURA DE
UNA SUCURSAL DE LA EMPRESA EDITY S.A. EN  mARCO TEORICO
LA CIUDAD DE QUITO”
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“PLAN ESTRATEGICO PARA LA APERTURA DE ETODOLOGIA DE LA
UNA SUCURSAL DE LA EMPRESA EDITY S.A. EN
LA CIUDAD DE QuiTo>  'NYESTIGACION

“PLAN ESTRATEGICO PARA LA APERTURA DE
UNA SUCURSAL DE LA EMPRESA EDITY S.A, EN = METCDOLOGIADELA

LA CIUDAD DE QUITO™ INVESTIGACION
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En cuanto a la seleccidon de la muestra de los empleados esta se realizd mediante el proceso de
Muestreo No Probabilistico conocido tamhbién como muestra dirigida.

El Muestreo no Probabilistico es un procedimiento de seleccion en el que se desconoce la
probahilidad gque tienen los elementos de la poblacidn para integrar la muestra.

En este caso se aplicd un muestreo casual o accidental, que permite elegir arbitrariamente los
elementos sin un juicio o criterio preestablecido.

Ho hay planificacion previa en cuanto a los sujetos a elegir para la encuesta, se toma todas las
muestras disponibles sin introducir seleccion o modificacion alguna. Adicional que la
poblacidn es finita y reducida.

“PLAN ESTRATEGICO PARA LA APERTURA DE
UNA SUCURSAL DE LA EMPRESA EDITY S.A. EN  FOBACIONY
LA CIUDAD DE QUITO”

Para determinar el tamafio de la muestra de poblacion de clientes, también se aplicd el
proceso de Muestreo No Probabilistico.

En este caso se aplicd un muestreo intencional u opinativo. Se eligieron los elementos que se
estiman que son representativos o tipicos de la poblacidn. Aqui se selecciona de modo directo
los elementos de la muestra que se desee participen en la encuesta.

El tamaiio de la pohlacion que son los clientes de Edity S.A. asciende a 124 elementos.

El criterio aplicado fue escoger a los 10 principales clientes de la Empresa Edity S.A. en
cuanto a su monto de facturacion del afio fiscal 2015. Agrupando los 10 principales clientes
en monto representan el 61% del total de las ventas de la empresa Edity S.A. del afio fiscal
2015.El resto de clientes (124) tiene una facturacidn anual menor a $20.000,00

“PLAN ESTRATEGICO PARA LA APERTURA DE
UNA SUCURSAL DE LA EMPRESA EDITY S.A, EN |~ POSLACIONY
LA CIUDAD DE QUITO”
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La empresa Edity S.A. actualmente cuenta con una oficina ubicada en Guayaquil, en la
urbanizacidn Urdesa Central, la propuesta es elaborar un plan estratégico para la apertura de
una sucursal en la ciudad de Quito, para incrementar los ingresos por ventas, para atender y
captar clientes nuevos, lo que impactara en la reduccién de los costos y precio del servicio
ofrecido.

Al no contar con una representacidn fisica en la Ciudad de Quito, hace que nos veamos en la
necesidad de movilizar personal para atender clientes de Guayaquil que tienen sucursales en
Quito, y cada vez que movilizamos personal, movilizamos recursos econdmicos para este
efecto, perdiendo oportunidad de atender satisfactoriamente a los clientes actuales, adicional
gque no tenemos personal captando clientes en este mercado, los ingresos no crecen al no
tener nuevas ventas

“PLAN ESTRATEGICO PARA LA APERTURA DE
UNA SUCURSAL DE LA EMPRESA EDITY S.A. EN  PROPUESTA
LA CIUDAD DE QUITO"

Presupvesto de Wentas

* Con la aperura de la sucursal en la Civdad de Cliito se podra atender al 100% a los clientes fijos que
actualmente fienen en wso equipas que enfrarian al plan de contrates 24 /7% ya vendidos con anterioridad ¥
que estaban siendo atendidos por la empresa FullData.

* En el Presupuesta de Wentas se toma coma referencia los inventarios de equipos que poseen advalmente los 4
potenciales cientes de Edity 3.4, en la civdad de Gito ¥ se estima captar un cliente nuevo anvalments, a la
par de la vertas de los equipos tambigén s2 colocara lo respectives confrates 24,7 de asistencia técnica o
soporte técnica

* En total se presvpuesta uvna venta anwal de 5 equipo: Hand Held v 5 de reposicidn cada 3 afios, esto con los
clientes fijos que ya posee la empresa Edity 3.4

* El precio de venta unitario del Servicio Técnico se estoblece en § 14.00 siendo el Costo Servicio Técnico Hora
de ¥ 6.31, el margen de $7.6% o 54,93% e: dptimo para la recuperacién de costos, cabe indicar que la
empresa Full Data facura su servicio técnico en § 25.00, la rentabilidad e adecvada vy se aproxima a los de

la competencia directa que estdn en alrededor de $22,00.

“PLAN ESTRATEGICO PARA LA APERTURA DE S ANFICACION
UNA SUCURSAL DE LA EMPRESA EDITY S.A. EN
LA CIUDAD DE quiTo” = FNANCIERA
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DETALLE PROYECCION DE CONTRATOS POR UNIDAD VENDIDA

DETALLE PROYECCION DE CONTRATOS POR UNIDAD VENDIDA DE LA EMPRESA EDITY 5.A.
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PRESUPUESTO DE COSTOS

PRE:L PLESTO S DE COSTOS EQMY 300 SUCURZAL QUITD

PERKIDOS 01T P ] nla porrdn) 0l
1 I 2 4 s
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ESTADO DE RESULTADOS

ESTOLD DE RES ULTOLOS PRESL PLYESTOLD EQITY 2,00 2UC URSAL QU md

PERKI [ 01y paapk i o Il
1 I 2 3 Z
IWiGRESOIS FORWEHT 55 4 oTa0ed00 |4 Se2ed00 |3 Sldddnn (4 E2323400(2 S0dedo0
COSTO DE VEHT 45 4 1xWaR0 |4 220Tae0 |2 2z Mae0 |4 121860 (2 220TaE0
£ AT 4 £ sk
LILICA G PERGIGG, | BR LML S S0534.40 | 5 5418440 | 5 54 3540 | & 5513440 | 2 5828440
i CEC 5% ) G
AT A D IWETRAT OG- FIHA HRCIERCSE S OATEINAL |5 ATEID2L| % 2ATRIOZL |45 3TRA021|:  ATRa031
42 44 428 45 425
LWILIGRD  PER DIGG, | OF ERGE KIWOL 401330408 | 4 1655408 |2 16 6SL00 |4 17Sd0a [ 2 207408
175 15 I 215 1k
1WA Py ST f uTILDAD $ 53013 |5 Eelled|Z GERSEd |4 TOOLRA[(Z  ga0lel
T8 3 = = £
LTI LI DD WET 2 4 ToaTrds |4 9933ds |4 soatds |2 1050245 |4 12ds2ds
10 128 1% 125 1%
Fuema. Emoead Bdhys s,
Elpoade Ao &S
Tavkh ¥ 25
Ik DK E DE AEK LEEILI DD EA UL, PAESUP DESLO0O LD Y 50 S0 UAERL U
CEIDE 1T LS i) L
1 x 3 [ )
uTILIDAD B Ru T4 =094 40 4 154 AT 4, 104 AT I3, 124,40 IE 440
WERFQY HETAY S omemas [ manias |5 omie1mas |3 osrame | S mmremas
& RHHTAER DA D w2 &t =T =T i
Vucmie: bmoeaa bin 3.
Flibmuda: g amies
rabli & 2
I DK E DE ARK LEEILI RO AP EABCKI WL PAESL PLESLACE EDIY 56 SUSL RERL OU 04
DRIOS mr Faik ] 19 atrad] pairal
1 T ] X El
uFILl DAL 3 PF Rl K3 hA L FOTEELAE | F DRalan | DEEmAn |5 mIoian | 1l4nian
W R A D00, 00 Tt 104 00 T _ak 0 T (T, 00 04k 0
& RHHTAER DA D 100z 112 1% 14,12 1¢81% 1277
Vuemis: Fmooaa bdine 34,
Flibmuda: g amies
raoli %40
I DK E DE ARK LBEILIDRD WELR PAESUP UES LBDC EOTEY S0 SUEUASAL G UG
[ ] Ly s 15 o] el
1 r 3 ) -
uflLIDAD HETA S oTemlian | mmisan]|d momman |5 mIodan S 10 4nian
W HA3 K ETad T T 10 I A0 ] 1,618 T 41,18 I 1.
% KHHFAEL DG D 0.0 11.420% 14. v I 14 00

Turnie: Fmoesa bding 3.8,
Flmuda: amaes
Falbls & 41

130



INDICES DE RENTABILIDAD

‘WAN, TIF, FRIFRIYECTADOS OE LA BWIFRESL EOVTY 5.8, SUOURSAL JUITD

FERIDOS AR1 0 F T 2013 L3 0 3L
WAL, TLAIDT & ¥ALOL FLESEHTE 334 L4 3630632 | @M1 | §50% 33| 34Im 23| jad% s
WAL ACTUAL DELFLUND (TAS A LL %) 2300232
[ 51406053
TI DEL PRTTECT L%

AU | FATEAD:S
EFECTIW] FRi
3 (LAM Ad| 5 (1220000
770053 [5 (229347
Gdl0Ga[3 41120
WAl 933059
33%83[5 L3lesl
G0@N6[5 2126558

wilo|wlul~]=
| [ ] e

Rygung Empwgd By S A
Elama1aaa: duraws

Taid LLA3%
Tnibam

PLANES DE ACCION

ENFOQUE ORGANIZACIONAL

PROMOVER LA GESTION SONDEC DE LA
COMERCIAL COMPETENCIA: REALIZAR

MEJORA CONTINUA.
ENCUENTAS A CLIENTES
IDENTIFICARNUEVOS o ypipn pa NDONGS CON- ANALIZAR, IDENTIFICAR ¥

CLIENTES L& COMPETENCIA PONER EN MARCHA
CLASIFICAR CLIENTES EN PROCESOS PARA DPTIMO
FUOS Y TEMPORALES VAR BASE DEDATOSDE o oo e VIMIENTO DE LA
L0 PRODUCTOS Y
VISITAS FRECUENTE A SERVICIOS DE LA EMPRESA
CLIENTES POTENCIALES COMPETENCIA

131



PLANES DE ACCION

ENFOQUE DEL PERSONAL

IAPULSAR LA
CAPACITACICN DEL COMUNICACION:
PERSONAL IDENTIFICAR  ELABORAR MANUAL PARA IMPULSAR LA
S A SR TR e REGISTRAR LAS REUNIONES
CAPACITACION INFORMACION o
APLICACION DE LOS ELABORAR ENCUESTAS DE
CONOCIMENTOS LMD LABCRAL PERDSEDESEUD@EE%%&DS

ADQUIRIDOS

PLANES DE ACCION

ENFOQUE FINANCIERO

IMCREMEMTO DE LAS WEMTAS:

SEGUIMIENTO MENSUAL DEL MANTENER EL MARGEN:
PLAN DE YENTAS ESTABLECER CRITERIOS DE

ELABORAR ESTADISTICAS DE LA S VE?;#&EESF&;ETSDS CONTROL DE COSTOS ¥
VENTAS CONTROL DE LOS GASTOS POR
ANALIZAR Y JUSTIFICAR LAS SEG”[')TL'EEE;ELNPERRUCT%‘”ME AREA
DESYIACIONES

COMROL Y SEGUIMIEMNT O A La
CARTERA DE CLIEMTES
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PLANES DE ACCION

ENFOQUE COMERCIAL

AMALISIS DE CALIDAD Y

PRECIOS:
IMYEMTARID DE PRODUTOS: LLEWAR ESTATIDISTICA DE LAS SOPORTE TECMICO:
CATEGORIAS DE PRODUCTOS  CONTROL ESTADISTICO DE LOS
CATEGORIZAR LOS PRODUCTOS,
BIENES ¥ SERVICIOS, ELABORAR  SMMILARES ENEL MERCADO TIEMPOS PARA RESOLYER
ESTADISTICA DE RECLAMOS REALIZAR COMPARATIVOS DE  REGIUERIMAIENTCS DE CLIENTES
ESTARLECER ORJETIVOS LOS PRODUCTOS DE L CLASIFICAR LOS PRODUCTOS
WINIMOS POR CADA EMPRESA YERSUS LA ESTRELLA DE LA EMPRESA

CATEGORIA DE PRODUCTOS O COMPETENCIA CATEGORIZADOS oo 4 i ol 1o ERENCIAS
T T O POR CALIDAD Y PRECIOS e CLENTES
GRARANTIA EXTENDIDA EN
PRODLTOS PRINCIPALES

CONCLUSIOMES

* [De acwerdo al andliziz sitvacional realizado de la empresa Edity 5.4, su principal fortaleza e: la Imagen =
|dentidad formada a fravés de los afos en el mercada tecnoldgico, punto fuerte v clave para ampliar la
cartera de clientes en ciudades comao Gluito.

* la falta de un Plan estratégico a largo plazo ha influido en el crecimianto de la empresa Edity 5.4, anclandala
a ser ung empresa local v no nacienal, de no cambiar el enfoque de local @ nacional la empresa reduciria adn
ma: su cartera de dientes, tal como se observd en la estadisticas de las ventas con vna disminucidn de ventas del
2013 al 2014 de $241.253,00 v del 2014 al 2015 de $285 331,00

* La; proyecciones financieras gque nos dan resultados positivos en la propuesta nos permite justificar la
implementacidén de las estrateqias para la apertura de una sucursal de la empreza Edity 5.4, en lo ciudad de
Ciuito, el TIR :e vbica en una tasa del 1%, e: 5,15 veces superior a la tasa bancaria de 11.83%, la inversian
inicial de $10.000,00 délares se recuperaria al segundo afio con un excedente da §4.121.

* |las estrateqgio:s planteadas en la propuesta ayudaran a que la empreza Edity 5.4, llegue a la posicién deseada,

aumentado su paricipacian en el mercado nacional.

“PLAN ESTRATEGICO PARA LA APERTURA DE
UNA SUCURSAL DE LA EMPRESA EDITY 3.A. EN
LA CIUDAD DE QUITO”

CONCLUSIONES Y
RECOMENDACIOMES
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