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“LAS VENTAJAS COMPETITIVAS Y SU INCIDENCIA EN LA
RENTABILIDAD DE LA EMPRESA COMERCIAL “ARTE BANO” DEL
CANTON AMBATO?”

RESUMEN EJECUTIVO

La realidad del presente trabajo muestra escenarios competitivos, en donde la
satisfaccion del cliente esta garantizada por la calidad de los productos, pero lo
que obliga a la empresa a realizar cambios en las estrategias de venta e imagen de
la empresa. Al no contar con una planificacion estratégica la empresa comercial
“ARTE BANO” no tiene claro el rumbo del cdmo aplicar sus estrategias
competitivas en base a sus ventajas, igualmente el poco comprometimiento de sus
trabajadores en las actividades de la empresa son factores que no permiten
alcanzar el liderazgo del sector. Esta investigacion es importante para los clientes
internos de la organizacion, quienes revelaron en los diagnosticos realizados la
necesidad de recibir capacitacion y retroalimentacion de conocimientos para
actualizarse y mejorar a nivel profesional. Asi mismo permitird implementar
estrategias competitivas que ayude a cada area de la empresa a desarrollar el
crecimiento interno de la empresa. De igual modo se espera que la investigacion
contribuya al posicionamiento en el mercado. Para la presente investigacion se
utilizaron diversos métodos como: observacién directa, consultas bibliograficas,
definicion de variables, asi como también se plante6 la hipoétesis, se realizo
encuestas a los clientes internos y externos con el fin de obtener informacion de la
empresa. De la informacion obtenida se comprobd la hipotesis para luego
establecer las conclusiones y recomendaciones. Finalmente se propuso la
implementacion de un plan estratégico para implementar estrategias competitivas
en base a las ventajas de la empresa.
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“LAS VENTAJAS COMPETITIVAS Y SU INCIDENCIA EN LA
RENTABILIDAD DE LA EMPRESA COMERCIAL “ARTE BANO” DEL
CANTON AMBATO?”

ABSTRACT
The reality of this work shows competitive scenarios, where customer satisfaction
is guaranteed by the quality of products, but forcing the company to make changes
in sales strategies and image of the company.
In the absence of strategic planning trading company "ARTE BANO" has no clear
direction of how to implement competitive strategies based on their advantages,
also the little commitment of its employees in company activities are factors that
can not reach industry leadership.
This research is important for internal clients of the organization, who revealed in
the diagnoses made the need for training and feedback of knowledge to update
and improve professionally.
Also it will implement competitive strategies that help every area of the company
to develop the internal growth of the company. Similarly expected to contribute to
research market position.
In the present study various methods as were used: direct observation, literature
survey, definition of variables and the hypothesis was also raised, surveys were
conducted to internal and external customers to obtain information from the
company.
From the information obtained hypothesized then establish findings and
recommendations was found. Finally the implementation of a strategic plan is
proposed to implement competitive strategies based on the advantages of the

company.
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INTRODUCION
Este trabajo tiene como propdsito fundamental establecer un plan estratégico que
permita a la empresa darle un mejor uso a las ventajas encontradas, implementado
estrategias de mercado que refleje en un futuro una rentabilidad creciente.
Teniendo como objetivo general: Determinar la incidencia de las ventajas
competitivas en la rentabilidad de la empresa “ARTE BANO” del canton
Ambato.

La metodologia propuesta la constituye un modelo sisteméatico que en forma
I6gica indica y sefiala cada una de las acciones y pasos que deben realizarse para
lograr un fin el cual constituye el detonador esencial y basico en este caso para
utilizar e implementar el plan con el objetivo de mejorar la situacién que permita
incrementar los beneficios de la empresa.

La investigacion consta de seis capitulos estructurados de la siguiente manera:

En el CAPITULO I, se plantea el problema que dio origen a la investigacion, el
objetivo general y los objetivos especificos, la justificacion desde la dimension
practica, desde el punto de vista educativo y desde el plano social, asi mismo se

presentan sus alcances y limitaciones.

En el CAPITULO II, se presenta los antecedentes de la investigacion y las bases

teoricas, haciendo énfasis en el planteamiento del problema.

En el CAPITULO IlI, se presenta el marco metodoldgico, donde se realiza una
descripcién de la unidad de investigacion, la poblacion y muestra, las técnicas de

recoleccion y analisis de la informacion.

En el CAPITULO 1V, se presentan los resultados de la ejecucion de las fases de la

investigacion.

En el CAPITULO V, se presentan las conclusiones y recomendaciones arrojadas

de la investigacion.

En el CAPITULOVI, se presenta la propuesta como medio de solucion al

problema, destacando la misién, la vision y los valores.



Ademas de un andlisis del entorno bajo el cual la empresa actta con el fin de
identificar las oportunidades y amenazas que se generan mediante el modelo de

las cinco fuerza de Porter.

Por otro lado se realiz6 un analisis interno de la empresa, mediante una Matriz de
analisis competitivo (MPC), a fin de reconocer el nivel de competencia en

comparacion a sus rivales.

Posteriormente se plante6 el analisis FODA. Finalmente se establecieron las

estrategias de mercado a aplicarse segun las ventajas competitivas de la misma.



CAPITULO |

EL PROBLEMA
1.1. Tema

Las Ventajas Competitivas y su incidencia en la Rentabilidad de la empresa
comercial “ARTE BANO” del Cantén Ambato.

1.2. Planteamiento Del Problema

La presente investigacion se desarrolld con la finalidad de que la empresa
comercial “ARTE BANO” trace sus ventajas competitivas frente a la fluctuante

economia del pais, de esta manera se perciben alcanzar las metas de rentabilidad.
1.2.1. Contextualizacion

1.2.1.1. Macrocontextualizacion

El desarrollo de la importacion y venta de productos de acabados de construccion
para una casa ha sido ultimamente muy competitivo debido a la gran demanda de

productos cada vez mas innovadores y de alta calidad.

Segin  NAVEDA, Valeria (2013, pag. 1) menciona que: “La
economia ecuatoriana ha presentado un importante crecimiento sostenido en los
ultimos afios, impulsado principalmente por los incentivos fiscales otorgados al
consumo privado para impulsar el mercado inmobiliario. Esto, sumado a las
inversiones realizadas por el sector pablico al sector construccién, ha dado como
resultado una serie de incentivos al mercado laboral y demanda interna.
En Ecuador las proyecciones de crecimiento del PIB para el 2013 y 2014, de 4,1%
y 3,9% respectivamente, reflejan un crecimiento sostenible, a pesar de la
moderacion estimada del sector construccién que ultimamente ha venido
impulsando el crecimiento econdémico. Por otro lado, se espera que el consumo
privado de los hogares se incremente en 3,97% y 3,94% respectivamente. Es
importante considerar que el 2013 y 2014 seran afios clave para el pais, no sélo
por el inicio de un nuevo periodo de Gobierno, sino también por el impulso de una

nueva estrategia de incentivos. El objetivo es cambiar la matriz productiva, de la



mano del desarrollo de proyectos inclusivos que aseguren el desarrollo social, por
lo que estos porcentajes de crecimiento podrian variar conforme se dé la

implementacion de dichas politicas.”

El sector de la construccion en nuestro pais se ve fortalecido por varios factores de
desarrollo que han sabido mantener el mercado en una evidente estabilidad, por
ello el comercial Arte Bafio adopta la firmeza del mercado poniendo énfasis en el
manejo adecuado del producto, disefio, innovacion y calidad para la mejor

satisfaccion del cliente.

Segin NAVEDA, Valeria (2013, pag. 2) sefala que: “En Ecuador el sector
construccion continua siendo, junto al sector comercio, los que generan mayor
aporte al crecimiento del PIB. El sector constructor ecuatoriano se ha convertido
en los ultimos afos en un gran dinamizador econdmico, tanto por la construccion
de obras civiles que mantienen un rubro importante dentro del presupuesto anual
del gobierno, como por el mercado inmobiliario que, gracias al apoyo de
incentivos crediticios, el acceso a vivienda es cada vez mas sencillo,
especialmente para la poblacién de escasos recursos. El sector construccion
mantiene tasas de crecimiento moderadas, como resultado de un crecimiento

estable tanto de la demanda como del mercado inmobiliario.”

Recalcando las respectivas referencias el sector de la construccion se ha visto en
crecimiento gracias a la demanda y fortalecimiento econémico de la clase media
ecuatoriana que ha visto mayor oportunidad de conseguir vivienda con incentivos
crediticios de facil acceso, haciendo del sector de la construccion una puerta para

mayores oportunidades de trabajo, y con ello mayor competitividad.

Sin embargo, la empresa comercial “ARTE BANO” considera que las medidas
restrictivas de impuestos sobre los productos importados han impedido que el

sector de la construccion tenga mayor variedad, disefio y calidad en sus productos.



1.2.1.3. Mesocontextualizacion

Segun el Censo Nacional Econdmico, Instituto Nacional de Estadistica y Censos
indica el nimero de establecimientos en cada provincia que se dedican al negocio
de la construccion en nuestro pais.

Tabla 1. 1. Establecimientos del Pais

ESTABLECIMIENTOS POR PROVINCIA

PICHINCHA 3.811
GUAYAS 2.269
AZUAY 1.637

LOJA 770
MANABI 750
TUNGURAHUA 698
CHIMBORAZO 634
EL ORO 589

COTOPAXI 466

Fuente: INEC
Elaborado: Cristina Vasco Intriago

Dicho cuadro nos demuestra el desarrollo de este sector en cada provincia:
Pichincha (27%), Guayas (16%), Azuay (11%), Loja (5,4%), Manabi (5,2%) y
Tungurahua (4,9%).

Pudimos observar que nuestra provincia abarca el sexto puesto en este sector
sefialando que el crecimiento esta sucediendo y que los niveles de competitividad
también, cabe sefialar que hay varios factores que inhiben en este sector como son
el poder adquisitivo de las personas, capacidad de ahorro, necesidad de vivienda,
acceso y costo del financiamiento, remesas del exterior y variables econémicas
como el empleo, inflacion y estabilidad econdmica en el pais, estas inconstantes
influyen en la competitividad de cada empresa y por ende en el desarrollo de

sector en cada provincia.




En la provincia se desenvuelven varias empresas dedicadas a la comercializacion
de productos nacionales e importados para acabados de la construccion en lo
referente a sanitarios, griferias, ceramicos y afines pero al no contar con
estrategias competitivas no han logrado mejorar sus ganancias con respecto a su

inversion, lo que limita a las empresas nuevas en este sector.

Existen varias empresas comercializadoras en Tungurahua de pequefio y mayor
rango pero lo que distingue una de otra es la calidad de sus productos y el alcance

de sus ventas.

1.2.1.3. Microcontextualizacion

“ARTE BANO” es una empresa constituida con un capital unipersonal, que opera
en el Ecuador en la provincia de Tungurahua en el canton Ambato y cuya
actividad es la comercializacion de materiales nacionales e importados para
acabados de la construccion en lo referente a griferia, sanitarios, ceramicos y

afines.

Ambato tiene una superficie: 1200 km2 aproximadamente. Su poblacion es de
338.728 habitantes

El comercial “ARTE BANO” actualmente se encuentra con una situacion
econdmica estable gracias a la variedad y calidad de sus productos y al hecho de

que sus clientes se han expandido a nivel nacional.

Debido a que en la ciudad de Ambato hay muchos locales dedicados a la
comercializacion de productos similares la empresa ha tenido varios problemas
economicos no significativos pero que afecta a la rentabilidad de la misma, lo cual
se piensa en regir medidas auxiliares en las ventajas competitivas para mejorar de

esta manera la rentabilidad de la empresa.

Un problema potencial que presenta el Comercial “ARTE BANO” es la

importacion de los productos ya que debido a la actual ley de importaciones que



dicta que los productos de origen extranjero tiene que llevar un impuesto elevado,
esto afecto econdmicamente a la empresa debido a que sus productos en su
mayoria son importados, en efecto a esta problematica hubo una caida en la

rentabilidad de la empresa.

La mayoria de las personas cree las ventajas competitivas se vinculan a grandes
mercados 0 a corporaciones empresariales, pero las ventajas competitivas como su
nombre lo indica genera ventaja frente a cualquier mercado o competencia, mas

aun si el objetivo de la empresa es generar mayor rentabilidad en sus balances.

La ciudad de Ambato estd ubicada en el corazén del Ecuador por ello ha sido
reconocida como paraje comercial, debido al crecimiento tanto poblacional como
econdmico se abrieron varios puentes de trabajo y de la mano las microempresas,
es ahi donde los negocios unipersonales han aprovechado y han logrado
mantenerse en el mercado. La empresa comercial “ARTE BANO” ha ido
creciendo con este mismo ritmo y ha aprovechado oportunidades de crecimiento
pero reconoce que el mantenerse es dificil debido a la competencia y factores
externos de mercado como lo son los impuestos, durante los ultimos afios ha
obtenido contratos fuera de la ciudad logrando una meta a corto plazo, pero las
metas a largo plazo necesitan mejor asesoramiento financiero, si se aplicasen las
ventajas competitivas la empresa conseguiria alcanzar sus objetivos econémicos y

lograria elevar su rentabilidad.

En la actualidad existe mayor competencia en el mercado de productos de
acabados para el hogar dentro de Ambato, por ello aplicar las ventajas
competitivas como herramienta para crecer y desarrollar tanto econémica como
competencia frente a los competidores, seria vital para poder llegar a las metas y
objetivos planteados, ya que un plan estratégico marcado con estrategias

competitivas al futuro llevaria a la empresa al éxito.



1.2.2. Andlisis Critico
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El Comercial “ARTE BANO” ha conseguido mantenerse en el mercado, pero al
contar con una débil participacién de la ventajas competitivas consigue menor
competitividad de los productos, disminuyendo de esta manera el volumen de las
ventas y pérdida significativas en la cartera de clientes, esto ha conllevado a que la
empresa se vea afectada econdémicamente dando como resultado una baja
rentabilidad.

La pérdida de nuevos clientes que ha presentado la empresa durante estos ultimos
trimestres ha generado preocupacion en la directiva de la empresa ya que al
reducirse el nimero de clientes también se reduce las ventas provocando de tal
manera la aflicciones econémicas en la empresa, esta problematica no conviene a

la empresa dentro del mercado porque el prestigio de la empresa se ve afectado.

Ambato se caracteriza por ser una ciudad muy comercial por lo tanto no se
extrafia ver como su poblacién se esfuerza por generar rentabilidad en sus
negocios, en el mercado que se desempefia el Comercial “ARTE BANO” ha
existido aumento de competidores debido al incremento del sector de la
construccion de viviendas, pero las nuevas empresas 0 empresas ya impuestas han
generado ventajas competitivas al traer al mercado productos innovadores lo que
ha causado que la empresa tenga una disminucion significativa en las ventas y
como efecto de ello tener menor participacién en el mercado lo cual genera a la

empresa perdidas econémicas.

Al principio el desconocimiento de la nueva ley de impuestos a las importaciones
afecto en la comercializacion interna de la empresa, pero al implementar el nuevo
impuesto en los productos que se expendian en la empresa se analizdé que el
problema estaba més alla de nuestras manos, ya que en el mercado hubo aumento
en el precio de los productos de acabados para la construccion como pisos,
bafieras, bafios y cerdmicos, las empresas en su mayoria recurrieron a comprar
productos nacionales pero los productos no tenian la misma calidad, lo que causo
una caida en las ventas generando de tal manera la disminucion significativa en la

rentabilidad de la empresa.



1.2.3. Prognosis

La empresa comercial “ARTE BANO” se encuentra ubicada en Tungurahua
dentro del canton Ambato en la misma que aplico la siguiente investigacion,
puesto que al no hacerlo corre el riesgo de que sus ventas sigan bajando
significativamente y la rentabilidad inestable para la misma, es decir, una pérdida
notable en las utilidades de la empresa, si esto llegase a ocurrir el Ingeniero Pablo
Salazar Quinteros- Director Financiero y propietario de dicha empresa empezara

a reducir gastos y empezara a prescindir de los servicios de ciertos empleados.

La crisis financiera dentro de la empresa genera inestabilidad econémica la misma
gue provoca factores negativos como la pérdida de clientes fijos, desprestigio en
el mercado, caida economica en los balances financieros, disminucion de los
clientes internos. La empresa comercial Arte Bafio quiere evitar todos estos
indicadores negativos y para ello se requiere medidas estratégicas como las
ventajas competitivas que es una herramienta fundamental para solucionar este

tipo de problemas y conseguir el desarrollo econémico de la empresa.

El riesgo que corre la empresa de entrar en crisis econdmica seguira
incrementado, si no se toma cartas en el asunto con la finalidad de que la empresa
se recupere debido a que carece del conocimiento y aplicacién de ventajas
competitivas esta siendo seriamente afectada y en vista de ello la empresa no
podra sobresalir en el mercado creando descontento en los clientes y un
desequilibrio interno lo que llevaria a la empresa a sufrir de pérdidas econoémicas
que alterarian la rentabilidad incrementando la inestabilidad econdémica de la

empresa.

Al no aplicar las ventajas competitivas la empresa perderia la oportunidad de
crecer econdmicamente porque la empresa debe tomar riesgos en cuanto a la
calidad, variedad e innovacion de los productos, al seguir importando se abren
esas puertas pero al estancarse se pierde la opcion de generar mayor rentabilidad a

la empresa y por lo mismo clientes potenciales.
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1.2.4 Formulacion del Problema

¢De qué manera incide las Ventajas Competitivas en la Rentabilidad de la
empresa comercial Arte Bafio del Canton Ambato?

1.2.5. Interrogantes

e ;De qué forma impacta las ventajas competitivas de la empresa comercial
“ARTE BANO” del Cantén Ambato?

e ;CoOmo afecta la rentabilidad de la empresa “ARTE BANO” del Cantdn
Ambato en la variedad y calidad de productos?

e Cudl es la mejor alternativa de solucién para mejorar las ventajas
competitivas y la rentabilidad de la empresa comercial “ARTE BANO” del

canton Ambato?

1.2.6. Delimitacion del Problema

La siguiente investigacion se baso en los siguientes parametros:

Delimitacion de Campo

Campo: Administracion

Area: Gestion Administrativa

Aspecto: Las Ventajas Competitivas y la Rentabilidad
Delimitacion Espacial

La investigacion se realizo en la empresa comercial “ARTE BANO” que se
encuentra ubicada en la avenida Bolivar y Manuela Cafizares ubicado en el

Cantén Ambato en la provincia de Tungurahua.

Delimitacion Temporal
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El problema de investigacion se estudiara considerando los dos ultimos periodos

econdmicos, y el trabajo de campo se desarrollara el primer semestre del 2015.
Delimitacion Poblacional

Para el desarrollo de este trabajo investigativo consideraremos como elementos de
observacion la alta gerencia el departamento de contabilidad, proveedores y los

clientes de la empresa.

1.3. Justificacion

La presente investigacion se realizo para el desarrollo crecimiento de la empresa,
puesto que es una herramienta fundamental que ayud6 al posicionamiento de la
empresa comercial “ARTE BANO” en el mercado nacional vendiendo productos
para acabados de la construccion como griferia, sanitarios, ceramicos y afines, y

que como tal depende de una gestion financiera.

El sector de la construccion ha ido creciendo en la medida que la poblacion crece
y la necesidad de construir viviendas aumenta , por ello es necesario tomar
decisiones decisivas como la implementacién de ventajas competitivas que
ayudaria a la empresa a establecerse e imponerse en el mercado, de tal manera
conseguiria arriesgarse e invertir mayor capital en productos importados con
mayor calidad e innovacion, de tal manera se llegaria al cliente con mayor
confianza y seguridad para la obtencion y posicionamiento dentro del mercado

local y nacional.

Los beneficios que se darian al implementar esta investigacion se basé en la
imperiosa necesidad de reorganizar las expectativas competitivas de la empresa ya
que los que se estan dando actualmente nos brindan los resultados esperados,

afectando negativamente a la situacion financiera de la empresa.

De tal manera esta investigacion servird de guia para todas las empresas
comerciales que presenten similares dificultades o inconvenientes y que deseen
tener una mejora continua en cuanto al manejo y aplicacion de las ventajas

competitivas para obtener progresos de la rentabilidad de la misma.
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Para concluir, la siguiente investigacion se justifica por su gran efectividad que
tiene para su realizacion, pues se cuenta con varios factores decisivos para su
desarrollo, como lo son la disponibilidad del tiempo de los clientes tanto internos
como externos para la realizacion de acciones investigativas, disponibilidad de
recursos humanos, materiales, y sobre todo el apoyo de la alta gerencia para

ejecutarlo.

1.4. Objetivos

1.4.1. Objetivo General

Determinar la incidencia de las ventajas competitivas en la rentabilidad de la
empresa “ARTE BANO” del cantén Ambato.

1.4.2. Objetivo Especifico

e Investigar y fortalecer las ventajas competitivas de la empresa.
e Diagnosticar de qué manera se encuentra afectada la rentabilidad de la empresa.

eProponer una planificacion estratégica para el fortalecimiento de las ventajas

competitivas y el mejoramiento de la rentabilidad.
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CAPITULO II

MARCO TEORICO

2.1. Antecedentes de la Investigacién

En la actualidad toda empresa debe contar con el conocimiento y la aplicacién de
ventajas competitivas que ayude a mejorar la situacion actual de la empresa para
que constituya una herramienta fundamental para el incremento de la rentabilidad

y un posicionamiento en el mercado.
Este tema de investigacion tiene los siguientes antecedentes:

En la tesis de ingenieria de SALAN, Magali (2011, pag. 1) sobre: “El Control de
Gestion en la Adquisicidn de la materia prima para la produccion y su incidencia
en la rentabilidad empresarial de la planta procesadora Mascorona, en el afio
2010 de la Universidad Técnica de Ambato.

Donde la autora se plantea como objetivo general el siguiente:

Objetivo general: “Estudiar el control de gestion de la adquisicion d Materia
Prima en la Produccion y su incidencia en la Rentabilidad Empresarial de la
Planta procesadora MASCORONA, en el afio 2010”

Y define los siguientes objetivos especificos:

a) Analizar el control de gestion para evitar el retraso de la adquisicion de la

materia prima en la planta procesadora MASCORONA, en el amo 2010.

b) Verificar los procesos de control en el departamento de produccidon para

optimizar recursos e incrementar la rentabilidad empresarial en la planta

procesadora MASCORONA.

c¢) Proponer un sistema de control de gestion en la adquisicion de materia prima
para la producciéon, basado en el cuadro de mando integral con la finalidad de

mejorar el desarrollo empresarial en la planta procesadora MASCORONA
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Después de un analisis exhaustivo del trabajo de campo utilizado en las encuestas
mediante el uso de estadigrafos para el andlisis de datos, la autora expresa las

siguientes conclusiones:

a) Dentro de este ambito se puede concluir que la entidad n cuenta con un control
de gestion que permita evolucionar en cuanto a la adquisicion de materia prima
para la produccion

b) En lo que se refiere a la evolucion de la rentabilidad se puede deducir que no
existe un conocimiento en cuanto al desarrollo empresarial es por esto que
necesita de un estudio detallado, caso contrario la empresa se vera en un grado
de efectividad bajo en donde las ventas no se transformaran en utilidades.

c) Es por lo anterior que se ha visto que el control de la adquisicion de materia
prima no esta dentro de la empresa y por ello se denota la disminucién en el

rendimiento de la rentabilidad.
Ademas se sefialan las siguientes recomendaciones:

a) Visto de esta forma se recomienda implementar un sistema de control de
gestion en la adquisicion de materia prima esto ayudara e el avance y la
produccion en el momento de adquirir material puesto que ayudara a distribuir
de mejor manera a os clientes y en si tendra satisfaccion en toda la
organizacion.

b) Ademas de esto se deberia dar a conocer el desenvolvimiento empresarial con
reuniones y capacitaciones al personal de la empresa para verificar su progreso
con esto se podra dar més efectividad a las ventas y por lo mismo se obtendra
mejores utilidades.

c) Finalmente es necesario la adopcion de un instrumento de control el cual
permita el mejor desenvolvimiento en la produccién el correcto manejo de cada

una de las actividades que se desarrollan.

La autora en su andlisis sobre ElI Control de Gestion en la Adquisicion de la
materia prima para para la produccion y su incidencia en la rentabilidad
empresarial de la planta procesadora Mascorona, en el afio 2010, enfoca su

analisis investigativo en la rentabilidad y los resulta econémicos evaluando las
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ganancias con respecto a las ventas, de las encuestas realizadas la mayor parte de
las personas a las que se encuesto dio que los resulta econdémicos no satisfacen las
necesidades de la empresa, donde se obtiene como resultado que existe un
problema significativo en la planta procesadora MASCORONA que es mejor
desenvolvimiento en la produccién el correcto manejo de cada una de las

actividades que se desarrollan.

En la tesis de SORIA, Diego (2014, pag. 1)sobre: “La innovacion organizativa y

su incidencia la ventaja competitiva del Laboratorio de control y analisis

LACONAL.” De la Universidad Técnica de Ambato.

Donde el autor plantea como objetivo general lo siguiente:

Objetivo General:

“Diagnosticar como la ineficiente innovaciOn organizativa incide en el

aprovechamiento de la ventaja competitiva del Laboratorio de control y analisis

LACONAL.”

Y define como objetivos especificos:

a) ldentificar como una innovacion organizativa incide dentro de la empresa
LACONAL.

b) Determinar como se puede mejorar la ventaja competitiva en la empresa
LACONAL.

c) Plantear la innovacion organizativa como herramienta en la ventaja

competitiva en la empresa LACONAL

Al finalizar el trabajo de investigacion el autor considera las siguientes

conclusiones para su proyecto de investigacion:

a) La calidad es importante el mismo que se debe mejorar en los servicios que
proporciona para la mejora del laboratorio y satisfaccion del cliente.

b) Los costos de los servicios se deben reestructurar de manera que los clientes
tengan satisfaccion en los costos por los servicios prestados.

c) El desempefio técnico por pate de los empleados es de gran calidad, el mismo
que se debe mejorar en pocos aspectos para cumplir con las necesidades

planteadas por parte del cliente.
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d) El personal del laboratorio de los empleados influye en el desarrollo del
laboratorio por los conocimientos que ellos nos pueden proporcionar.

e) Los servicios que ofrece el laboratorio son de alta confiabilidad los mismos que
genera una ventaja competitiva en el mercado.

f) Los servicios que ofrece el laboratorio se debe innovar para incrementar el
mercado de clientes.

g) La confianza para una fidelizacién por parte del laboratorio esta en mediana
proporcion el mismo que se debe controlar y asi aumentar las utilidades en el
laboratorio.

h) El laboratorio entrega a tiempo los servicios solicitados el mismo que es una

fortaleza para la satisfaccion del cliente.
Ademas considera las siguientes recomendaciones:

a) Aumentar la calidad para la el cumplimiento de objetivos y ventas del
laboratorio.

b) Disefiar una restructuracion de costos para que aumente la satisfaccion de los
clientes.

c) Realizar la capacitacion constante al personal para incrementar sus
conocimientos y desempefio técnico.

d) Realizar una evaluacién constante a los empleados para conocer los
conocimientos y realizar un mayor seguimiento si aclarar dudas por parte del
cliente.

e) Crear sistemas de innovacion para generar confianza por parte del laboratorio
asi sus clientes.

f) Incrementar el los servicios que ofrece para poder obtener mayor ventaja
competitiva que sea de acuerdo al requerimiento del cliente

g) Mejorar sus servicios innovadores para generar mas confianza y fidelizar a sus
clientes.

h) Llevar un control de tiempos para las entregas el mismo que se mantenga con
el nivel de cumplimiento que ha generado satisfaccion los requerimientos del

cliente.
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Podemos mencionar que segin VALLEJO, Edisa y LEMA, Edgar (2014, pég. 1)
en su trabajo de investigacion sobre “Creacion de estrategia de comunicacion
corporativa de bajo costo basada e ventajas competitivas para pyme zapateras de

Guano” de la Escuela Superior Politécnica de Chimborazo.
Las autoras consideran como Objetivo General:

“Crear una estrategia de comunicacién corporativa basada en ventajas
competitivas para las pequefias y medianas empresas zapateras de Guano que

implique un bajo costo y que aporte al desarrollo econémico.”
Y como objetivos especificos:

a) Determinar los elementos conceptuales que configura la estrategia de
comunicacion corporativa (medios e informacion).

b) Determinar las estrategias de comunicacion corporativa de las pyme zapateras
de Guano comparadas con casos regionales.
e Datos cuantitativos (Encuesta)
e Datos cualitativos(Observacion y entrevistas)

c) Proponer una estrategia de comunicacion corporativa de bajo costo, basada en

ventajas competitivas para las pyme del calzado de Guano.

El siguiente trabajo se lo realizo con la utilizacién d la técnica de la encuesta por
lo cual las autoras han considerado y han concluido en lo siguiente:

a) La aplicacion de la estrategia de comunicacién corporativa de bajo costo
permite a las pequefias y mediana empresas de calzado de Guano optimizar los
recursos econdémicos, invirtiendo en medios de comunicacion que lleguen al
publico objetivo a un menor costo.

b) La estrategia planteada permite establecer una diferencia con otras empresas en
base a proporcionarle al cliente un tipo de calzado personalizado, siendo esta
una ventaja competitiva, la cual, es percibida como importante por el publico

objetivo.
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c¢) Los medios tradicionales de comunicacién atraen cada vez menos la atencion
del publico y la publicidad masiva y no segmentada tiene una eficacia muy

limitada.

Con la implementacion y gestion estratégica de las relaciones publicas mediante
redes sociales, las pyme establecen una comunicacion especial con el publico
al cual dirige o enfoca los productos. Todas estas herramientas son gratuitas, y
con ellas se puede llegar a miles de personas, fidelizando y captando clientes.

De igual manera sefiala las siguientes recomendaciones:

a) Se recomienda a las pymes de calzado investigar, conocer y entender las
necesidades de su nicho de mercado, esta informacion resulta valiosa ya que
puede convertirse en la ventaja competitiva para poder posicionar la empresa y
alejar la competencia.

b) Se debe dar la importancia y gestionar las relaciones publicas mediante
herramientas gratuitas como son las redes sociales, tratando de recuperar la
humanidad en las relaciones comerciales, de crear un verdadero vinculo
emocional, de anteponer el interés del cliente por encima de otras
consideraciones. De no buscar el beneficio economico como objetivo
primordial.

c) Se recomienda a las pequefias y medianas empresas de calzado en Guano
invertir recursos econdmicos en medios de comunicacion que lleguen

efectivamente al grupo objetivo, optimizando el presupuesto.

Es decir que segin VALLEJO, Edisa y LEMA, Edgar (2014) “Con esta
investigacion se pretende analizar y mejorar la comunicacion corporativa que han
venido realizando las pymes de calzado del canton Guano tomando en cuenta
ventajas competitivas que hacen de este Cantdn un referente para lo que es la
produccion y comercializacion de productos artesanales, en éste caso el calzado.

Se toma como base de este estudio las estrategias de comunicacion utilizadas por
empresas de indole local y regional similares a las de Guano y que tienen éxito en

su realizacion, se considera también importante determinar un bajo costo para la
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implementacién de esta estrategia por lo cual se considera la utilizacion de medios

no convencionales de comunicacion como el internet, redes sociales, etc.

Con la implementacidn de esta estrategia se espera generar un margen de utilidad
mayor al que se ha venido dando en las pymes de calzado del canton a través de la

buena utilizacion de la comunicacion y sus herramientas.”

Después de una exhaustiva busqueda en trabajos de investigacién podemos decir
que segin ACOSTA, Maria Fernanda y VILLAFUERTE, Edwin (2014, pag. 1)
presentan su tesis de: “Ventajas competitivas del comercio electrénico en el sector
floricola ecuatoriano, frente al area de libre comercio alca” de la Universidad

Tecnoldgica Equinoccial.

Las autoras han considerado como objetivo general: Establecer las ventajas
competitivas en el mercado del ALCA para el sector floricola del Ecuador a traves

del E-commerce.
Y los objetivos especificos los siguientes:

a) ldentificar y conocer la estructura E-business, E-commerce, es decir una
relacion comercial entre las empresas del sector floricola con sus respectivos
clientes.

b) Promocionar y publicitar los productos que ofrece el sector floricola
ecuatoriano a través de portales o paginas en la red de una mejor manera, de
forma que los clientes virtuales de cada sector conozcan las ventajas de las
compras on-line.

¢) Cubrir el mercado potencial del ALCA con perspectivas regionales y
mundiales en base a las ventajas que nos proporciona el comercio electronico
con respecto al comercio exterior ecuatoriano.

Después de una extenuante investigacion los autores han considerado en concluir

los siguientes items:

a) El comercio electronico es una gran herramienta para el sector floricola

ecuatoriano, ya que esta media ayuda a la publicidad y marketing del producto
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que ofrecen las diferentes fincas ecuatorianas alrededor del mundo en cualquier
horario y los 365 dias del afio.

b) La innovacion tecnologica realizada por el sector floricola ecuatoriano en el
ambito del comercio electrénico ha dado un empuje a este sector en relacién al
modo usual de hacer negocios, ya que a traves de este medio se ha logrado
captar un mayor namero de clientes.

c) ElI' comercio electronico ha sido estos ultimos afios una herramienta
extremadamente poderosa en lo que respecta a publicidad y marketing, razon
por la cual la inversion que ciertas fincas del sector floricola ecuatoriano han
realizado para poder tener acceso a una pagina web, ha sido un valor agregado
tanto para la finca como para sus clientes fijos y clientes potenciales.

d) En relacion a la forma usual de hacer negocios, el comercio electrénico ha
rebasado esa frontera y ha logrado posicionar al sector floricola ecuatoriano
como un mercado totalmente exitoso en lo que respecta a calidad de producto,
la forma de ofrecer el producto y el valor agregad que las paginas web de
distintas fincas ha logrado ofrecer a sus clientes.

e) La optimizacion de recursos como son los costos operativos de las diversas
fincas que han optado por implementar esta tecnologia han sido una gran
ventaja que el comercio electronico ha proporcionado al sector floricola
eliminando costos superfluos e incentivando una nueva cultura.

f) La mayor ventaja del comercio electronico es el pago seguro que se realiza en
una transaccion a través de la red ya que mediante este nuevo medio de pago se
puede realizar negocios mucho mas rapido y se elimina el riesgo de no pago
después de enviar la mercaderia por la transaccion realizada por de este medio.

Los autores han estimado como recomendacién de gran utilidad para el desarrollo

de la investigacion las siguientes representaciones:

a) La recomendacion fundamental que se puede realizar es que todas las fincas
que estdn involucradas en la exportacion de flores hacia mercados
internacionales deberian acceder a la innovacion tecnologica, como es el
comercio electronico ya que este medio abre muchisimas puertas para realizar

negocios en lo que respecta al comercio internacional.
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b) La mayor recomendacion para el sector floricola ecuatoriano es que cuando
ingresen a formar parte de la red de comercio electronico, las paginas que se
disefien deben tener un valor agregado, a mas de la descripcion del producto
debe existir por ejemplo un link en el que el comprador pueda seguir paso a
paso su compra y asi el cliente esté informado de todo lo que sucede con su

despacho.

¢) Una recomendacion también es que en la pagina Web se encuentre toda la
informacion posible acerca de los procesos de post-cosecha asi como también
que tipos de embalaje se utilizan para el despacho de la mercaderia y una cosa
muy importante es que se disponga también de informacion acerca de las
certificaciones internacionales que den fe de que el producto a vender esta

cumpliendo con todas las normas internacionales requeridas.

2.2.1. Fundamentacion Filosofica

El desarrollo del presente trabajo investigativo se centra con el paradigma critico
propositivo ya que el problema objeto de estudio se encuentra en un proceso de
constante cambio, serd critica puesto que se analizd la realidad de las ventajas
competitivas de la empresa “ARTE BANO” y es propositiva debido a que aporta
con alternativas de solucion para el presente problema de estudio. Ademas este
tipo de paradigma nos ofrece una serie de ventajas al momento de recolectar

informacion ya que nos permite utilizar una variedad de instrumentos.

2.2.2. Fundamentacion Epistemoldgica

La presente investigacion desde su epistemologia busc6é generar, modificar,
transformar el conocimiento de la realidad existente entre las ventajas

competitivas y la rentabilidad.

Podemos establecer de manera mas clara ain que la epistemologia se encarga de
abordar la filosofia y el conocimiento a través de la respuesta a diversas preguntas
de vital importancia, con la finalidad de conseguir conocimiento acerca de la

investigacion.
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2.2.3. Fundamentacion Ontoldgica

El desarrollo del presente trabajo investigativo posee la esencia de solucionar
todas y cada una de las falencias que ha venido presentando la empresa “ARTE
BANO”, en la actualidad el desconocimiento de las ventajas competitivas ha sido
un talén de Aquiles dentro de la empresa por lo cual ha existido decremento en la
rentabilidad.

2.2.4. Fundamentacién Axiolégica

La presente investigacion desarrollada estd fundada en la axiologia, ya que tiene
la finalidad de poder establecer conclusiones que sean satisfactorias tanto para el
investigador como para la empresa “ARTE BANO”, para que de esa manera

puedan mejorar los resultados financieros dentro de la organizacion.

2.3. Fundamentacion Legal

La Empresa comercial “ARTE BANO” es una microempresa del Cantén Ambato,

dedicada a la comercializacion de sanitarios, griferias, ceramicos y afines.

Para respaldar la problematica de investigacion, se debe basar en leyes y

reglamentos por lo que el trabajo se fundamenta en lo siguiente:

- Numero de ruc: 1800582486001

- Representa: Elsa Quinteros (Obligado a llevar contabilidad)

- Inicio de actividades: 01 de Octubre del 2004

- Actividad econdmica principal: Venta al por mayor y menor de materiales,
piezas y accesorios de construccion.

- Direccion del establecimiento:

- Provincia: Tungurahua

- Canton : Ambato

- Parroquia: La Merced

- Calle: Bolivar 08-06

- Interseccion: Manuela Cafiizares

- Referencia: A dos cuadras del pensionado La Merced
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- Teléfono Domicilio: 032825136

- Obligaciones Tributarias:

- Anexos de retencion a la fuente

- Declaracion de impuesto a la renta

- Declaracion de retencion en la fuente
- Declaracion mensual del IVA

- Impuesto a la propiedad del vehiculos motorizados

Marco regulatorio

Titulo |
DEL IMPUESTO A LA RENTA
Capitulo |

Segun a las normas que se rigen en el Estado ecuatoriano de la constitucién, se
consideran los siguientes articulos como normas generales para las personas

naturales obligadas a llevar contabilidad.
NORMAS GENERALES

Art. 1.- Cuantificacion de los ingresos.- Como norma general, para efectos de la

aplicacion del Art. 1 de la

Ley, los ingresos de fuente ecuatoriana o los percibidos en el exterior por personas
naturales ecuatorianas residentes en el Pais o por sociedades nacionales se
registraran por el precio del bien transferido o de servicio prestado o por el valor
bruto de los ingresos generados por rendimientos financieros o inversiones en

sociedades.

En el caso de ingresos en especie 0 servicios, su valor se determinara sobre la base

del valor de mercado del bien o del servicio recibido.

Art. 2.- Sujetos pasivos.- Son sujetos pasivos del impuesto a la renta en calidad de
contribuyentes: las personas naturales, las sucesiones indivisas, las sociedades

nacionales, segun lo define el Art. 94 de la Ley de Régimen Tributario Interno, los
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fondos de inversion, los fideicomisos, los patrimonios independientes, las
empresas del sector publico y las sucursales y establecimientos permanentes de

sociedades extranjeras que obtengan ingresos gravados.

Son sujetos pasivos del impuesto a la renta en calidad de agentes de retencién: las
personas naturales, sucesiones indivisas, sociedades o entidades que realicen
pagos o créditos en cuenta sobre los cuales deba retenerse el impuesto, de

conformidad con las disposiciones de la Ley de Régimen Tributario Interno.
Art. 3.- Clases de impuesto.- La ley establece:

1. El impuesto a la renta global. Este impuesto es progresivo para los ingresos no
sujetos a impuesto Unico de las personas naturales y proporcional para los
ingresos no sujetos a impuesto Unico de las empresas del sector publico gravadas
con este impuesto y las sociedades, incluidos los rendimientos financieros
obtenidos por las entidades sujetas al control de la Superintendencia de Bancos y

las ganancias habituales obtenidas por venta de acciones o participaciones.

2. El impuesto Unico a la renta. Este impuesto se aplica a los ingresos
provenientes de rendimientos financieros gravados y no exentos; a los
provenientes de loterias, rifas, apuestas y similares; a los ingresos por herencias,
legados o donaciones; y a los relacionados con pagos o creditos en cuenta hechos
a favor de personas naturales no residentes en el pais o sociedades constituidas en
el exterior que no tengan sucursal o establecimiento permanente en el pais o que,
teniéndolos, no correspondan a ingresos generados por dichas sucursales o
establecimientos permanentes, siempre que dichos pagos constituyan ingresos
gravados por la

v Ley con impuesto Unico a la renta; y, Disposiciones adicionales que expida
el SRI

Ley de substancias estupefacientes y psicotropicas

Ley organica Municipal y sus reglamentos

Ley de cheques

AR NERNERN

Cadigo laboral

25



2.4. Categorias Fundamentales

e Superordinario Conceptual

2\

Administracion

SUPERORDINACION

Procesos Administrativos

Planificacion
Estratégica

Ventajas
Competitivas

Analisis Financiero

Razones Financieras

Rentabilidad

Variahle Denendiente

[ Variahle Indenendiente ] < RF1 ACION >[

Gréfico 2. 1. Categorizacion de las Variables
Fuente: Elaboracion Propia de acuerdo a resultados de investigacion
Elaborador por: Cristina Vasco Intriago

26

NOIOVNIQd0dNS




e Subordinacién Conceptual

Variable Independiente

- comemo
et oo

Grafico 2. 2. Subordinacion de las Ventajas Competitivas
Fuente: Elaboracion Propia de acuerdo a resultados de investigacion
Elaborado por: Cristina Vasco Intriago
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Variable Dependiente

RN RSN

Graéfico 2. 3. Subordinacion de la Rentabilidad
Fuente: Elaboracion Propia de acuerdo a resultados de investigacion
Elaborado por: Cristina Vasco Intriago
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2.4.1. Marco conceptual de la Variable Independiente

La Ventaja Competitiva

Para HAMPTON, D.R. (1989, pag. 245):“La ventaja competitiva nace
fundamentalmente del valor de una empresa es capaz de crear para sus
compradores, que excede el costo de esa empresa por crearlo, esa
ventaja competitiva se logra cuando la empresa desarrolla e integra las
actividades de su cadena de valor de forma menos costosa y mejor
diferenciada que sus rivales.

Segiin SASTRE, Miguel Angel (2009, pag. 250): “La ventaja
competitiva es la situacion o circunstancia que da preferencia
competitiva a una empresa en una actividad econdémica concreta que
puede venir motivada por una tecnologia superior, por un menor coste
de un determinado factor de produccién por el acceso privilegiado a un
mercado, por un mayor reconocimiento en su marca, etc.”
Segun los conceptos correspondientes podemos concluir que la ventaja
competitiva es una caracteristica que diferencia a un producto, servicio o empresa
de sus competidores, lo que se considera diferente, innovador, original y se
destaca frente a la competencia de tal manera podemos deducir que ello es una

ventaja.

Una empresa posee una ventaja competitiva cuando tiene alguna caracteristica
diferencial respecto de sus competidores, que le concede la capacidad para
alcanzar unos rendimientos superiores a ellos, de manera sostenible en el tiempo.
Las caracteristicas que se destacan en la empresa, se pueden manifestar de
diversas formas. Las Cinco Fuerzas de Porter es un modelo holistico que permite

analizar cualquier industria en términos de rentabilidad.

Michael Porter en 1979, la rivalidad entre los competidores es el resultado de la

combinacion de cuatro fuerzas o elementos.

De acuerdo con el modelo de la ventaja competitiva de Porter, la estrategia
competitiva toma acciones ofensivas o defensivas para crear una posicion
defendible en una industria, con la finalidad de diferenciarse con resultados

superiores frente a la competencia y conseguir éxito en el mercado.
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Sinergia

Para resumir el significado de sinergia podemos decir en pocas palabras que se
refiere a la cooperacion, la cual se utiliza en varios campos de conocimiento.
Durante mucho tiempo la sinergia se ha ido incorporando en areas como las
finanzas y la economia, siendo de la misma una herramienta fundamental para las

acciones de la empresa.

El diccionario de la real academia espafiola la define como: “La accion de dos o

mas causas cuyo efecto es superior a la suma de los efectos individuales”.

En principio, todos los efectos sinérgicos pueden acotarse sobre una de las tres

variables siguientes:

» Aumentos de los ingresos monetarios de las ventas
» Disminucion de los costes operativos

» Disminucion de los requerimientos de inversion

Existen dos tipos de sinergias, las cuales son: las sinergias positivas y las sinergias

positivas, las mismas que se las demuestra en las siguientes tablas.

Aplicar la sinergia como herramienta esencial para las ventajas competitivas
generaria mayor rentabilidad de la empresa ya que de esta manera
potencializamos nuestras acciones y obtenemos mayor alcance de las metas

propuestas de rendimiento de la empresa comercial “ARTE BANO”.
Innovacion

Para AGUEDA, E. y C., Lorenzo en su libro de direccion comercial (2013, pags.
77-78-79) enfatiza: “El objetivo principal de la obtencion de ventajas competitivas
estables y algunos motivos especificos que justifican el lanzamiento de nuevos

productos son:

e La satisfaccion de las necesidades de los consumidores, que requiere una

constante adaptacion a las trasformaciones del mercado.
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eLa competitividad y la dindmica competitiva en la mayoria de os mercados
condiciona la posicion de la empresa en lo relativo a la caplacidad para generar
nuevos productos y servicios y responder a los lanzados por la competencia.

e La propia idea e imagen de innovacion de una empresa 0 marca constituye un
valor afiadido para el mercado y un componente clave del valor de la marca.

e La potenciacién de las capacidades de comunicacion alrededor de las acciones
desarrolladas en los lanzamientos de productos nuevos.

e La actividad de innovacion bien desarrollada y gestionada supone la obtencion
de una mayor rentabilidad en la mayoria de casos.

¢ El aprovechamiento de las oportunidades que ofrecen los cambios en el entorno.

eLa consolidacion de las diferentes gamas y lineas de productos para una
cobertura més amplia del mercado.

e La ampliacion de mercados, especialmente en el caso de desarrollo de mercados
internacionales, donde la capacidad de innovacion constituye un elemento
esencial para el éxito.

e A pesar de la importancia y la justificacion de la innovacién dentro de la
empresa, son muchos los productos y servicios nuevos que fracasan una vez que
se introducen en el mercado. Los principales aspectos que condicionan el éxito o
el fracaso en el lanzamiento de nuevos productos o servicios en el mercado son:

eLa propia singularidad del producto y la diferenciacion de sus presentaciones
basicas y la percepcién del consumidor. Si el mercado no percibe la innovacion,
ni los beneficios derivados del cambio, ni los asocia a criterios de valor
superiores a la competencia, el impacto de la innovacion es muy limitado.

e La potencialidad del mercado objetivo. Es importante evaluar la capacidad de
adopcion del mercado antes de considerar el lanzamiento del producto. La
simple novedad a menudo no es suficiente para crear la demanda dado que la
saturacion del mercado en términos de marcas y variaciones de productos
dificulta el posicionamiento adecuado de las nuevas ofertas.

e Compromiso de la organizacion por la innovacion. La dinamica de desarrollo y
lanzamiento de nuevos productos debe partir de un compromiso estratégico

desde todos los estamentos y recursos de la empresa. Las limitaciones de
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recursos materiales, personales y organizacionales reducen las probabilidades de

éxito en el lanzamiento.”

La innovacion es una herramienta de suma importancia dentro del crecimiento y
desarrollo de una empresa debido a que los cambios son bien visto por los clientes
mas aun si estamos hablando de la calidad, disefios y presentacion del producto.
Debido a los altos impuestos a los productos importados, la empresa comercial
“ARTE BANO” se ha visto en la necesidad de comprar mas producto nacional,
con ello bajo la calidad y disminuyo sus precios, a causa de a ello los clientes
perdieron fiabilidad ya que no estaban acostumbrados a este tipo de mercaderia.
La innovacion es aun una herramienta no tan explotada dentro de la empresa

debido a las restrictivas presupuestarias.
Estrategia competitiva

PORTER, Michael (2009, pag. 12) defini6 a la estrategia competitiva: “Como las
acciones ofensivas o defensivas de una empresa para crear una posicion
defendible dentro de una industria, acciones que eran respuesta a las cinco fuerzas
competitivas que rodean a las empresas, (nuevos competidores, competidores
actuales, poder negociacion proveedores, poder negociacion compradores y
productos sustitutivos), y que como resultado buscaban obtener un rendimiento

sobre la inversion.”

De igual manera Porter considera que existen tres estrategias competitivas que
llevar a cabo como medidas precautelarias que se pueden llevar a cabo para para

conseguir mejores resultados financieros.

e Liderazgo en costes
¢ Diferenciacion

e Enfoque
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Diferenciacion

Una empresa u organizacion se puede distinguir entre sus competidores si logra
tener poder de acogida entre sus clientes, la diferenciacion es un tipo de ventaja
competitiva que puede aplicarse a cualquier empresa. La diferenciaciéon es por
tanto, una estrategia que trata de resaltar las caracteristicas de los productos que se
expenden, que puedan contribuir a que sea percibido como Unica para el cliente

externo.

La diferenciacién tiene como finalidad crear una situacion como monopolio en el
mercado, se refiere especificamente a pretender presentar un producto como

distinto y unico ante el consumidor final.

Para FRED R., David (2003, pag. 176); “La diferenciacion exitosa implica
mayor flexibilidad y compatibilidad de los productos, menores costos, mejor
servicio, menor mantenimiento, mayor conveniencia 0 mas caracteristicas. El
desarrollo de productos es ejemplo de una estrategia que ofrece las ventajas
de una diferenciacion.”

Para lo cual Fred R. David (2003, pag. 177) recalca que: “Una estrategia de
diferenciacion se debe aplicar solo después de un estudio cuidadoso de las
necesidades y preferencias de los compradores. Para determinar la vialidad de la
incorporacion de una 0 mas caracteristicas de diferenciacion en un producto Unico
que presente los tributos deseados. Una estrategia de diferenciacion exitosa
permite a una empresa cobrar un precio mas alto en su producto, asi como obtener
la lealtad del cliente por que los consumidores podrian sentir mucho apego por las

caracteristicas de diferenciacion.”

Mientras méas amplio sea el mercado en ventas, mayor debe ser la creatividad del
empresario al aplicar sus estrategias de diferenciacion, ya que la misma da lugar a

una percepcion distinta del cliente a probar y adquirir productos novedosos.
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Capacitacion

La capacitacion es una herramienta fundamental, por la razon de que influye en la
mejora de la administraciébn de Recursos Humanos, misma que ofrece el
desarrollo y crecimiento del cliente interno de la empresa, ayuda dando a la
misma fortalecer y adquirir conocimientos para la adaptacion a las nuevas

circunstancias que presente la organizacion a futuro.

En la actualidad la capacitaciéon representa para las organizaciones uno de los
medios mas efectivos para asegurar la formacion permanente del personal tanto
administrativo como ejecutivo, por esa razon se considera las siguientes funciones

las cuales busca basicamente:

Promover el desarrollo integral del personal

Propiciar y fortalecer el conocimiento necesario para el mejor desempefio de las

actividades laborales en cada sector de la empresa.

Amenaza de Nuevos Aspirantes

Segun PORTER, Michael (2009, pag. 38), “Los nuevos aspirantes a entrar en una
industria aportan nueva capacidad y un deseo de obtener una cuota de mercado
que ejerce presion en los precios, los costos y el indice de inversion necesario para
competir. En especial, cuando los nuevos aspirantes proceden de otras industrias y
deciden diversificarse, pueden influir en la capacidad existente y en los flujos de
liquidez para estimular la competitividad. Cuando la amenaza es real los
miembros deben reducir los precios o incrementar la inversion para detener a los

nuevos competidores”.

Existe amenaza de entrada de la competencia una vez establecida lo elevada que
sean sus barreras de acceso y de las actitudes que pueden esperar los aspirantes pr

parte de la organizacion empresarial.
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De igual manera si las barreras de entrada son bajas y los recién llegados esperan
acciones débiles de los competidores méas antiguos, la amenaza de entrada es alta

y la rentabilidad de la industria se vuelve moderada.

Mientras que para MARTINEZ, Daniel y MILLA, Artemio (2012,

pag. 41) dice: “La amenaza de nuevos entrantes hace referencia a la

posibilidad de que los beneficios de las empresas establecidas en un

sector puedan descender debido a la entrada de nuevos competidores.

El alcance de la amenaza depende de las barreras de entrada existentes,

de la posibilidad de crear nuevas barreras de entrada y de la accion

combinada de los competidores actuales.”
Lo que quiere decir es que se pretende determinar las condiciones que afectan a
una empresa que quiera entrar en el sector donde opera la sociedad. Si las barreras
de entrada son altas el nuevo entrante puede anticipar una dura revancha de los
competidores existentes, la amenaza de entrada serd baja. Estas circunstancias

desalientan a nuevos competidores.
Poder de Negociacién con los Proveedores

Los proveedores son fundamentales en lo que se refiere al proceso de
posicionamiento empresarial, ya que se considera que son aquellos que nos
suministra nuestro inventario de mercaderia y va a depender de su poder de
negociacién para abastecernos con sus productos, es decir, mientras mas

proveedores existan menor es su capacidad de negociacion.

Para PORTER, Michael (2009, pag. 1): “Los proveedores influyentes acaparan
mas valor para si mismo al cobrar un precio elevado, la calidad o los servicios o al
traspasar sus costes a los participantes de la industria. Los proveedores poderosos,
incluidos los que proporcionan mano de obra, pueden sacar la maxima
rentabilidad de una industria que no pueda traspasar un incremento del costo al

precio final”.

El anélisis de poder de los proveedores, nos permite crear y disefiar estrategias de
mercado Optimas para conseguir poder negociacion y adquisicion de mercaderia
con los proveedores, de tal manera se puede llegar a mejores acuerdos y mejores

alianzas con la empresa.
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Para FRED. David (2003, pag. 101): “Las empresas deben seguir una

estrategia de integracion para atras para obtener el control o propiedad
de los proveedores que son poco confiables, demasiados costosos o0

incapaces de satisfacer las necesidades de una en forma consistente.
Las empresas negocian, por lo general, términos mas favorables con
los proveedores cuando la integracidén hacia atrds es una estrategia
utilizada entre empresas rivales en una industria.”

El poder de negociacién de tus proveedores, es decir su capacidad para imponerte

precios y condiciones, depende de muchos factores, es decir, que no es igual para

todos. El poder de negociacion de los proveedores impacta en los costos y

competitividad de las pequefias empresas, ya que afecta significativamente en su
rentabilidad.

En la pagina Buenosnegocio.com (2014, pag. 1) considera que: “Algunos de los

factores que ponen el poder de negociacion del lado de los proveedores, para que

puedas analizarlos con anticipacion y entender cuél es tu margen de maniobra a la

hora de hacer tus compras:

Pocos proveedores, muchos compradores. Tienes que esperar 60
dias", "Si consigo te mando algo”, 6rdenes que no se entregan a tiempo,
entregas parciales o de baja calidad... No es casualidad. Si los proveedores
de ese tipo particular de mercaderia o insumo son escasos, y la
competencia por comprar alta, es probable que el proveedor decida
cuando, como, y —peor aun— a qué precio va a venderte. La situacion se
agrava si existe un solo proveedor; quedas en sus manos y hasta es posible
que le tengas que pedir por favor que te venda.

Hay alternativas en el mercado, pero con precios o prestaciones
superiores. Tal vez el proveedor no es Unico, pero es el que mejor te sirve,
por sus precios o caracteristicas. Si existen en el mercado productos o
servicios similares, pero mas caros o exclusivos, el vendedor tiene todavia
poder para exigirte el pago anticipado, un volumen de compra garantizado
0 las condiciones que prefiera.

Amenaza de integracion vertical hacia adelante. Cuidado con los
proveedores que pueden convertirse en tus competidores con facilidad,
avanzando en la cadena de valor. Si los grandes fabricantes de golosinas
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deciden poner quioscos o los grandes distribuidores poner sus propios
puntos de venta al publico, tu capacidad de supervivencia en esos sectores
puede estar en riesgo. Los proveedores en esta situacién pueden imponer
sus condiciones e incluso decidir que dejan de venderte.

e Tu sector no es clave para los proveedores. Algunos proveedores
trabajan con varias industrias o sectores, que pueden darle una rentabilidad
y potencial de crecimiento mayor que la tuya. Asi, si aumenta la demanda
o se limita la produccién o importacion, es posible que te recorten ventas o
te aumenten los precios para poder concentrarse en sus clientes mas

importantes.”
Rivalidad entre Competidores

Segin PORTER, Michael (2009, pdg. 145) dice que “La rivalidad entre los
competidores existentes adoptan muchas formas conocidas, entre las cuales se
incluyen los descuentos en los precios, nuevas mejoras en el producto, campafias
de publicad y mejoras en el servicio. Una rivalidad elevada limita el rendimiento
de una industria. EI grado por el cual la rivalidad hace descender el potencial de
beneficio de una industria depende, en primer lugar de la intensidad con que las

empresas compiten y, segundo de la base sobre la que estas compiten”.

El anélisis de la rivalidad entre competidores nos permite comparar nuestras
estrategias o ventajas competitivas con otras empresas que se dediquen a la misma
actividad economica y, de ese modo, saber si debemos implementar o mejorar

estrategias de mercado.

Mientras que VILLACORTA, Manuel (2010, pag. 156) dice: “Hay
sectores en los cuales existen una gran rivalidad, derivada de una
competencia via precios, por tanto, los principales factores a tener en
cuenta a la hora analizar la rivalidad el grado de concentracion del
sector, la diversidad de competidores, la diferenciacion del producto el
exceso de capacidad y la existencia de barreras de salida, ademas de la
relacion entre costes fijos y costes variables.”
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A una empresa se le presenta més dificultad cuando compite en un mercado
donde la competencia este bien posicionada, y los mismos sean numerosos Yy
presente costos fijos que sean altos, pues con ello se podria considerar una guerra

de precios, y varias estrategias de mercados agresivas.

Para PORTER, Michael (2009, pags. 191,192,193): “Existen algunas formas de
competir, en especial la competencia en precios, son sumamente inestables y muy
propensas a dejar a todo un sector industrial peor, desde el punto de vista de la
rentabilidad. Las rebajas de precio son rapida y facilmente igualadas por los
rivales, y una vez igualadas, disminuyen los ingresos para todas las empresas, a
menos que la elasticidad de la demanda sea lo bastante elevada. Por otra parte, las
campafias publicitarias bien pueden ampliar la demanda o incrementar el nivel de
diferenciacién del producto en el sector industrial, para el beneficio de todas las
empresas. La rivalidad en un sector tendra alta probabilidad de ser intensa si se da

la interaccidn de algunos de los siguientes factores estructurales:

¢ GRAN NUMERO DE COMPETIDORES O IGUALMENTE
EQUILIBRADOS. Cuando el numero de empresas es numeroso, la posible
rebeldia es grande y por lo general algunas empresas creen que pueden hacer
jugadas sin que se noten. Incluso cuando hay relativamente pocas empresas, Si
estdn mas o menos equilibradas en cuanto a tamafio y recursos percibidos, se
crea inestabilidad debido a que son propensas a pelear con reciproca
correspondencia y a tener los recursos para represalias sostenidas y enérgicas.
Cuando el sector industrial estd sumamente concentrado o dominado por una o
pocas empresas, entonces, existen pocas posibilidades de error en la fuerza
relativa, y el lider o lideres pueden imponer disciplina asi como tener un papel
coordinador en la industria mediante dispositivos como el liderazgo en precios.

¢ CRECIMIENTO LENTO EN EL SECTOR INDUSTRIAL. El crecimiento lento
en el sector industrial origina que la competencia sea fuerte, con el fin de
conseguir una mayor participacion en el mercado por parte de las empresas que
buscan la expansion. Si el crecimiento del sector es elevado, la competencia sera
mucho mas débil ya que las empresas pueden mejorar sus resultados con solo

mantener su cuota de mercado.
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¢ COSTES FIJOS O DE ALMACENAMIENTO. Los costes fijos elevados crean
fuertes presiones para que las empresas operen a plena capacidad, lo cual suele
conducir a una escala de precios descendentes cuando existe capacidad en
exceso. Una situacion relacionada con los costes fijos elevados es aquella en la
cual el articulo, una vez producido, es muy dificil o costoso de almacenar. En
este caso, las empresas estan sujetas a la tentacion de reducir los precios para
asegurar las ventas.

«FALTA DE DIFERENCIACION O COSTES CAMBIANTES. Cuando se
percibe al producto o servicio como o casi sin diferencia, la eleccion por parte de
los compradores esta basada principalmente en el precio y el servicio, y da como
resultado una intensa competencia por precio y servicio. Por otra parte, la
diferenciacion del producto crea capas de aislamiento contra la guerra
competitiva, debido a que los compradores tienen preferencias y lealtad por
proveedores en particular. Los costes cambiantes, tienen el mismo efecto.

¢ INCREMENTOS IMPORTANTES DE LA CAPACIDAD. Cuando las
economias de escala dictan que la capacidad debe ser aumentada en base a
grandes incrementos, las adiciones a la capacidad pueden alterar cronicamente el
equilibrio de la oferta y demanda del sector industrial, en especial si existe el
riesgo de que se lleven a cabo simultaneamente por diferentes empresas dichas
adiciones de capacidad. Lo cual, suele provocar que el sector se enfrente a
excesos de capacidad y rebajas de precios.

¢ COMPETIDORES DIVERSOS. Los competidores difieren en estrategias,
origenes, personalidades y relaciones con sus compafiias matrices, tienen
diferentes objetivos y distintas estrategias sobre la forma de competir y pueden
continuamente enfrentarse en el proceso el uno al otro. Pueden tener dificultades
al interpretar con precision sus intenciones mutuamente, y para acordar un
conjunto de "reglas de juego" para el sector industrial. Las decisiones

estratégicas adecuadas para un competidor pueden estar equivocadas para otros.”
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Poder de Negociacion con los Compradores

Un adecuado andlisis del poder de negociacion con los compradores o clientes
externos, nos permite crear estrategias que nos permitan captar mayor cantidad de

compradores y obtener de esta manera lealtad en los mismos.

El consumidor final esta expuesto también a los cambios en la economia por lo
que se ven forzados a ver precios mas convenientes para su bolsillo, negociando
por una mejor calidad, mejor servicio y atencion al cliente, haciendo que las
empresas compitan con estrategias agresivas en el sector, creando de esta manera

mayor competitividad en los mismos.

De igual manera PORTER, Michael (2009, pags. 189,190) considera: “El poder
de cada uno de los grupos importantes de compradores en el sector industrial
depende de varias caracteristicas de su situacion de mercado y de la importancia
relativa de sus compras al sector en comparacion con el total de sus ventas. Un
grupo de compradores es poderoso si concurren algunas de las circunstancias

siguientes:

¢ESTA CONCENTRADO O COMPRA GRANDES VOLUMENES CON
RELACION A LAS VENTAS DEL PROVEEDOR. Si una gran porcion de las
compras es adquirida por un comprador dado, esto eleva la importancia del
comprador en los resultados de la empresa. Los compradores de grandes
volimenes son fuerzas particularmente poderosas si la industria esta
caracterizada por grandes costes fijos y eleva el interés de mantener la capacidad
ocupada al maximo.

e LAS MATERIAS PRIMAS QUE COMPRA EL SECTOR INDUSTRIAL
REPRESENTAN UNA FRACCION IMPORTANTE DE LOS COSTES O
COMPRAS DEL COMPRADOR. Aqui los compradores estan dispuestos a
invertir los recursos necesarios para comprar a un precio favorable y en forma
selectiva. Cuando el producto vendido por el sector industrial en cuestion
representa una pequefia fraccion de los costes del comprador, los compradores

por lo general son menos sensibles a los precios.
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¢ LOS PRODUCTOS QUE SE COMPRAN PARA EL SECTOR INDUSTRIAL
SON ESTANDAR O NO DIFERENCIADOS. Los compradores, seguros de que
siempre pueden encontrar proveedores alternativos, pueden colocar a una
compafiia contra otra.

e SE ENFRENTA COSTES BAJOS POR CAMBIAR DE PROVEEDOR. Los
costes cambiantes, definidos con anterioridad, amarran al comprador a
proveedores en particular. El poder del proveedor aumenta si el comprador
enfrenta costes cambiantes altos.

¢LOS COMPRADORES PLANTEAN UNA REAL AMENAZA DE
INTEGRACION HACIA ATRAS. Si los compradores estan parcialmente
integrados o plantean una amenaza creible de integracion hacia atras, estan en
posicion de exigir concesiones en la negociacion. Asi, los principales fabricantes
de automdviles usan la amenaza de la autofabricacion como ventaja
negociadora. En la practica estas empresas se suelen dedicar a la integracion
gradual, esto es, producen internamente algunos componentes para Sus
necesidades y compran el resto a proveedores externos, de tal modo que hacen
creible la amenaza de una integracion hacia atrds y ademas al conocer
detalladamente los costes ya que fabrican internamente componentes, pueden
negociar con mayor informacion, lo que mejora su posicion.

eEL PRODUCTO DEL SECTOR INDUSTRIAL NO ES IMPORTANTE PARA
LA CALIDAD DE LOS PRODUCTOS O SERVICIOS DEL COMPRADOR.
Cuando la calidad de los productos de los compradores esta muy afectada por el
producto del sector industrial, los compradores son por lo general menos
sensibles a los precios.

«EL COMPRADOR TIENE INFORMACION TOTAL. Si el comprador tiene
informacion completa sobre la demanda, precios de mercado real e incluso de
los costes del proveedor, esto por lo general proporciona mayor ventaja
negociadora que cuando la informacion es pobre. Con informacién completa, el
comprador estad en una posicién mejor que le asegura que obtendra los precios
mas favorables que los ofrecidos a otros y puede contrarrestar los puntos de vista

de los proveedores de que su situacion esta amenazada.”
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Establecer medidas estratégicas para captar la mayor cantidad de clientes, es una
necesidad dentro de las empresas, los mismos también influyen en los
proveedores, ya que pueden forzar a la baja de precios, exigiendo mejor calidad y
enfrentando en general a los distintos participantes del sector. Los compradores
tienen mucho poder cuando cuentan con influencias negociadoras sobre el

vendedor, especialmente si es un cliente fijo sensible al valor de los productos.
Amenaza de Productos Sustitutos

Un producto sustituto efecttia una funcién idéntica o similar a la del producto que
se expende en una industria, pero utilizando sus estrategias de venta de distinta
manera, es decir, ya que demuestran u ofrecen una alternativa distinta para

satisfacer la demanda potencial del consumidor final.

Sin embargo, PORTER, Michael (2009, pag. 38). Cuando “La amenaza
de sustitutos es elevada, la rentabilidad de la industria se resiste por ello.
Los productos o servicios sustitutos limitan el potencial de rendimiento
de una industria al colocar un tacho en los precios. Si una industria no se
distancia de los sustitutos a través de las prestaciones que ofrece el
producto, por campafias de marketing o por otros medios, este se resistira
en cuanto a su rentabilidad y a menudo inhibira su capacidad de
crecimiento”
Disefiar estrategias destinadas a bloquear la entrada de las empresas que vendan
productos con similares caracteristicas al de la empresa, 0 crear estrategias que

nos ayuden a competir a un nivel mas alto.

Evidentemente, son los productos sustitutivos que estan evolucionando en el
sentido de una mejora en su relacion calidad/precio en relacion a la del producto,
los que deben ser objeto de una vigilancia particular. La identificacion de los
productos sustitutivos no es siempre evidente. EI objetivo es buscar
sistematicamente los productos que responden a la misma necesidad genérica o

desempefian la misma funcion.

De igual manera para PORTER, Michael (2009, pag. 188) considera que hay:

“Argumentos similares se aplican a la respuesta colectiva en areas como
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mejoramiento de la calidad del producto, esfuerzos de comercializacion,

proporcionar mayor disponibilidad del producto, y asi sucesivamente.
Los productos sustitutos que merecen la maxima atencién son aquellos que:

e Estan sujetos a tendencias que mejoran su desempefio y precio contra el
producto del sector industrial
e Los producidos por sectores industriales que obtienen elevados

rendimientos.”

En este ultimo caso, los sustitutos suelen entrar rapidamente en escena si algun
desarrollo aumenta la competencia en sus sectores y causa una reduccion de

precios.
Planificacion Estratégica

Para BATEMAN y SNELL (2001, pag. 133)“Conjunto de
procedimientos para la toma d decisiones con respecto a las metas y
estrategias de largo plazo de la organizacion”.

Segin KOTLER (1990, pag. 56) “La planeacion estratégica es el
proceso gerencial de desarrollar y mantener una direccion estratégica
que pueda alinear las metas y recursos de la organizacién con sus
oportunidades cambiantes de mercado.”
La importancia de la Planificacion radica en la actitud que tome el personal frente
al cambio de acciones que imponga la empresa y a la actitud y compromiso que
demuestren para llevar a cabo este proceso. La alta gerencia es el motor que crea

ejemplo a través de sus actos, motivando de esta manera al cliente interno.

Para ORDONEZ, Diana es su tesis “Plan Estratégico para para la micro empresa
BUENOS AIRES de la ciudad de Riobamba” (2010, pag. 38) indica: “La
planeacion estratégica presenta las siguientes caracteristicas dentro de una

organizacion:

e Propicia el desarrollo de la empresa al establecer métodos de utilizacién

racional de los recursos.
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Reduce los niveles de incertidumbre que se pueden presentar en el futuro,

mas no los elimina.

e Prepara a la empresa para hacer frente a las contingencias que se
presenten, con las mayores garantias de éxito.

e Mantiene una mentalidad futurista teniendo més vision del porvenir y un
afan de lograr y mejorar las cosas.

e Condiciona a la empresa al ambiente que lo rodea.

e Establece un sistema racional para la toma de decisiones, evitando las
corazonadas 0 empirismo.

e Reduce al minimo los riesgos y aprovecha al maximo las oportunidades.

e Las decisiones se basan en hechos y no en emociones.

e Promueve la eficiencia al eliminar la improvisacion.

e Proporciona los elementos para llevar a cabo el control.

e Al establecer un esquema o modelo de trabajo (plan), suministra las bases
a traves de las cuales operara la empresa.

e Disminuye al minimo los problemas potenciales y proporciona al

administrador magnificos rendimientos de su tiempo y esfuerzo.
Procesos Administrativos

TERRY, George y FRANKLIN Stephen, en su libro Principios de administracion,
nos definen el concepto (1986, pag. 26): “Se puede definir un principio como una
declaracién o verdad fundamental que proporciona una guia para el pensamiento o
la accién”. Los principios aplicados a la administracion son producto de la
sociedad, han sido formulados a partir de afios de experiencia y pruebas en todo
tipo de organizaciones, publicas o privadas, grandes o pequefias. Los principios
son basicos pero no absolutos, tienden a reformularse de acuerdo con las

condiciones de tiempo y espacio en que se vive.”

Del libro del maestro Agustin Reyes Ponce, Administracion moderna (2005, pag.

46), “y tomando como referencia el proceso administrativo de cuatro etapas:

e Planeacion,
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¢ Organizacion,
e Direccion

e Control

Haremos mencion de los principios administrativos aplicables a cada una de las

fases del proceso.”

Planeacién

La planeacion se dirige plenamente en principios que ayudan con la estabilidad de

la empresa como:

e Principio de objetividad.
e Principio de la medicion.
e Principio de precision.

e Principio de flexibilidad

e Principio de unidad

Organizacion

e Principio de especializacion.
e Principio de unidad de mando.
e Principio del equilibrio de autoridad-responsabilidad

e Principio de direccién-control.

Direccioén

¢ Principio de coordinacion de intereses.
e Principio de la via jerarquica.
e Principio de resolucién de conflictos.

¢ Principio de aprovechamiento de conflictos.

Control
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e Principio del caracter administrativo del control.
e Principio de los estandares.

e Principio de excepcion.
El Plan Estratégico
En el plan estratégico se debe sefialar:

o Cudles seran los objetivos especificos que permitan alcanzar los objetivos
generales.

e Cuéles seran las estrategias especificas o cursos de accion que se van a
realizar, que permitan alcanzar los objetivos especificos.

e Qué recursos se van a utilizar, y como es que se van a distribuir.

e Quieénes seran los encargados o responsables de la implementacion o
ejecucion de las estrategias.

e Cuéndo se implementaran o ejecutaran las estrategias, y en qué tiempo se
obtendran los resultados.

o Cuanto sera la inversion requerida para la implementacion o ejecucién de

las estrategias.
La Administracién

La administracion busca el cumplimiento de las metas a traces de las acciones del
personal, en las cuales se utilizan técnicas administrativas para la misma. La
administracion conlleva acciones de orden en las funciones que desempefia cada

area de la empresa.
La administracion implica:

e La coordinacion de recursos humanos, materiales y financieros .
e Responder a las necesidades de los factores externos de la empresa.
e Desemperio de ciertas funciones especificas

e Desemperio de varios roles interpersonales, de informacion y decision.
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Sin embargo para DIAZ, Alonso (2003, pag. 21): “La Administracion en una
primera instancia, es una actividad unica y exclusivamente humana, ya que el
hombre la desarrolla a través de todo un proceso de raciocinio y no como uno de
estimulo respuesta. Como producto humano tiende a ser manipulado por los
rasgos de la personalidad de quien la genera, por lo tanto en ocasiones puede
manifestarse como un concepto de arte, utilizando técnicas de motivacion y

liderazgo™.

La administracion es el proceso de planificar, organizar, dirigir y controlar el uso
de los recursos y las actividades de trabajo con el propoésito de lograr los objetivos

0 metas de la organizacion de manera eficiente y eficaz.

2.4.2. Marco Conceptual de la Variable Dependiente

Las finanzas las vemos comunmente usadas por las personas, gobiernos y
empresas, el objetivo de las mismas es el logro de sus metas financieras; es decir

una buena administracion de sus recursos econdémicos reflejado en la rentabilidad.

Los objetivos de las finanzas son:

e Proveer de recursos econdmicos suficientes.
e Maximizar el valor de mercado de las empresas.

e Administrar los riesgos economicos y financieros.

Las finanzas son el proceso de crear, mover y utilizar el dinero, permitiendo el
flujo de dinero a través de una empresa de la misma manera que facilita el flujo de

dinero.

Para LEVY, Luis Haime (2004, pag. 39): “El concepto tradicional de finanzas
tiene por objetivo la maximizacion de los recursos de la empresa
entendiéndose por maximizacion, la consecucion de recursos de las fuentes
mas baratas disponibles y su aplicacion en los proyectos mas productivos o
rentables y tratando de disminuir al minimo el riesgo en su aplicacion”.

Es decir, las finanzas son un elemento esencial para el éxito de una organizacion o

una persona ya que proporcionan seguridad para la toma de decisiones, siendo el
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catalizador para el crecimiento, un punto esencial de la excelencia, y la fuente de

conocimiento que fortalece.
Andlisis Financiero

El analisis financiero es una técnica que permite mediante la utilizacion de
herramientas de analisis, la comprensidn e interpretacién el pasado y futuro de la

empresa a traves de sus estados financieros.

Para determinar un andlisis financiero se cuenta principalmente de un analisis
tanto horizontal y vertical, de igual manera se recurre a los indicadores
financieros, de esta manera se logra conseguir una conocimiento adecuado de las

finanzas de la empresa.
Para realizar un Analisis financiero se debe contar con:

e Objetividad.
e Comparabilidad.
e Claridad.

Para VALLS, José Ramon (2005, pag. 92) : “A partir de la informacion revisada
obtenida en la fase de analisis patrimonial del blanca, el andlisis financiero tiene
como objetivo la comparacion sistematica entre masas patrimoniales del
activo(representativas de los recursos empleados)y del pasivo con el fin de
analizar el grado de compatibilidad entre ambas desde el punto de vista de
estabilidad financiera de la empresa y de la posibilidad para un desarrollo

equilibrado, y de este modo ayudar a la toma decisiones en tiempo util.”

El analisis financiero es una herramienta fundamental para conseguir el balance y
la estabilidad econémica tanto para una organizacién o empresa, a mas de ayudar
con el equilibrio financiero ayuda para obtener el conocimiento necesario para
determinar si recibe rendimientos satisfactorios por los riesgos que asume en el

desarrollo de la actividad laboral.
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Finalmente podremos decir que la funcion del andlisis financiero es convertir la
informacion presente y pasada, y los resultados de las operaciones de la empresa
en datos financieros que serviran para establecer las mejores estimaciones y
predicciones posibles sobre las condiciones y resultados que se presentaran en un

futuro.
Las Razones Financieras

Las Razones Financieras, son comparables con las de la competenciay llevan
al analisis y reflexion del funcionamiento de las empresas frente a sus rivales, a
continuacién se explican los fundamentos de aplicacién y calculo de cada una de

ellas.

Las Razones Financieras, son comparables con las de la competencia y llevan al
analisis y reflexion del funcionamiento de las empresas frente a sus rivales, es
decir, son indicadores utilizados en el mundo de las finanzas para medir o
cuantificar la realidad econdémica y financiera de una empresa o unidad evaluada,
y su capacidad para asumir las diferentes obligaciones a que se haga cargo para

poder desarrollar su objeto social.

“Esta es la forma mas frecuente empleada para llevar a cabo el analisis
del estado financiero. El andlisis de razones apunta a caracterizar la
empresa en unas pocas dimensiones basicas consideradas como
fundamentales para evaluar la salud financiera de una empresa.” Asi
lo afirma HAX, Arnoldo y MAJLUF (2004, pag. 141).

Por lo cual se los ha clasificado de la siguiente manera:

1. Razones de liquidez

2. Razones de endeudamiento
3. Razones de rentabilidad
4.

Razones de cobertura

Razones de Liquidez

Las razones de liquidez permiten identificar el grado o indice de liquidez con que
cuenta le empresa.
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Razones de Endeudamiento

Las razones de endeudamiento permiten identificar el grado de endeudamiento
que tiene la empresa y su capacidad para asumir sus pasivos.

Razones de Rentabilidad
Con estas razones se pretende medir el nivel o grado de rentabilidad.
Razones de Cobertura

Las razones de cobertura miden la capacidad de la empresa para cubrir sus
obligaciones o determinados cargos que pueden comprometer la salud financiera
de la empresa.

La Rentabilidad

La rentabilidad es la que se encarga de indicar a la empresa su utilidad o ganancia,
es decir, que si un negocio es rentable es porque sus ingresos reflejan mayor

entrada que sus gastos.

Para FAGA, Héctor (2006, pag. 12): “Rentabilidad es un sindbnimo de
ganancia, utilidad, beneficio. Se trata de un objetivo valido para
cualquier empresa, ya que a partir de la obtencidn de resultados positivos
ella puede mirar con optimismo no solo su presente, que implica la
supervivencia, sino también su futuro: Es decir, el desarrollo de la
organizacion en el tiempo.”

Por otro lado FERNANDEZ, Josefina (2003, pag. 1) indica que: “La
rentabilidad es el beneficio renta expresado en términos relativos o
porcentuales respecto a alguna otra magnitud econémica como el capital total
invertido o los fondos propios. Frente a los conceptos de renta o beneficio que
se expresan en términos absolutos, esto es, en unidades monetarias, el de
rentabilidad se expresa en términos porcentuales. Se puede diferenciar entre

rentabilidad econémica y rentabilidad financiera.”
Podemos medir la rentabilidad mediante la siguiente formula:

Beneficios

Rentabilidad = - -
Recursos Financieros
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De tal manera podemos concluir que la rentabilidad mide la efectividad del
personal encargado de las finanzas de la empresa, se refleja en las utilidades

obtenidas en las ventas realizadas y la utilizacion de las inversiones.

Rendimiento sobre la Inversién (ROI)
Si el ROI es positivo significa que la empresa es rentable,
Rendimiento del Activo (ROA)

Es el rendimiento que genera la totalidad de la inversion en la empresa o por cada
ddlar en activos se genera X % de ganancia, mientras mayor sea el rendimiento

obtenido.
Rendimiento sobre el Patrimonio (ROE)

Es la rentabilidad que la empresa genera sobre la aportacion del duefio o los

accionistas.
Margen Bruto

Mientras mas alto sea el resultado mejor uso se le esta dando a los

componentes del costo de ventas y mayor sera la utilidad.
Margen Operacional

Representa el porcentaje de las ventas que supone el margen del negocio en si
mismo, antes de descontar intereses, gastos extraordinarios e impuestos. Mide el

beneficio obtenido en la actividad por cada unidad monetaria facturada.
Margen Neto

A partir de este margen se puede determinar qué tan rentable fue el ejercicio y que

tan atractivo fue el negocio como inversion frente a otras alternativas del mercado.

Indicadores
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“Las razones o indicadores financieros son el producto de establecer resultados
numericos basados en relacionar dos cifras o cuentas bien sea del Balance General
y/o del Estado de Pérdidas y Ganancias. Los resultados asi obtenidos por si solos
no tienen mayor significado; sélo cuando los relacionamos unos con otros y los
comparamos con los de afios anteriores o con los de empresas del mismo sector y
a su vez el analista se preocupa por conocer a fondo la operacion de la compafiia,
podemos obtener resultados més significativos y sacar conclusiones sobre la real
situacion financiera de una empresa. Adicionalmente, nos permiten calcular
indicadores promedio de empresas del mismo sector, para emitir un diagndstico
financiero y determinar tendencias que nos son Utiles en las proyecciones
financieras.” Asi lo explica RUEDA, Humberto (2007, pag. 1)

Los Indicadores Financieros o Ratios Financieros son ratios 0 medidas que tratan
de analizar el estado de la empresa desde un punto de vista individual,

comparativamente con la competencia o con el lider del mercado.
Tipos
Rentabilidad Econdmica

Segin SANCHEZ, Juan Pedro (2002, pag. 5): “La rentabilidad econémica o de la
inversion es una medida, referida a un determinado periodo de tiempo, del
rendimiento de los activos de una empresa con independencia de la financiacion
de los mismos. De aqui que, segin la opiniobn més extendida, la rentabilidad
econdmica sea considerada como una medida de la capacidad de los activos de
una empresa para generar valor con independencia de como han sido financiados,
lo que permite la comparacién de la rentabilidad entre empresas sin que la
diferencia en las distintas estructuras financieras, puesta de manifiesto en el pago

de intereses, afecte al valor de la rentabilidad.”

La rentabilidad econémica se rige como un indicador que mide la eficiencia en la
gestion empresarial que determina el comportamiento de los activos, y calcula con

caracter general que una empresa sea 0 no rentable en términos econémicos.
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Para PASCUAL, Martin (2005, pég. 5): “La rentabilidad econémica se erige asi
en indicador basico para juzgar la eficiencia en la gestion empresarial, pues es
precisamente el comportamiento de los activos, con independencia de su
financiacion, el que determina con caracter general que una empresa sea 0 no
rentable en términos econémicos. Ademas, el no tener en cuenta la forma en que
han sido financiados los activos permitira determinar si una empresa no rentable
lo es por problemas en el desarrollo de su actividad econdémica o por una

deficiente politica de financiacion.”
Indicador de rentabilidad econdmica

Calculamos la rentabilidad econdmica utilizando el beneficio econdmico como
medida de beneficios y el Activo Total (o Pasivo Total) como medida de recursos

utilizados:

Resultado antes de interes e impuestos

Activo total

“La rentabilidad econémica representa la relacién medida en porcentaje,
entre el beneficio antes de las cargas financieras e impuestos sobe el
beneficio y | volumen medio en el periodo considerado de los activos o

inversion que han sido dedicados a obtener el anterior beneficio.” Asi lo
explica PASCUAL, Martin (2005, pag. 5)

Financiera

Para SANCHEZ, Juan (2002, pag. 10): “La rentabilidad financiera puede
considerarse asi una medida de rentabilidad méas cercana a los accionistas o
propietarios que la rentabilidad econémica, y de ahi que tedricamente, y segun la
opinién mas extendida, sea el indicador de rentabilidad que los directivos buscan
maximizar en interés de los propietarios. Ademas, una rentabilidad financiera
insuficiente supone una limitacion por dos vias en el acceso a nuevos fondos
propios. Primero, porque ese bajo nivel de rentabilidad financiera es indicativo de
los fondos generados internamente por la empresa; y segundo, porque puede

restringir la financiacion externa.”
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Ademéas podemos deducir que la rentabilidad financiera contiene una relacién
entre beneficio neto y los capitales propios de la empresa: es decir que mide la

rentabilidad del capital propio.

Para PASCUAL, Martin (2005, pag. 5) recalca que: “La rentabilidad
Financiera representa una Ultima medida de la rentabilidad de una
empresa, en el sentido de que incluye todas las deducciones necesarias
para cubrir los compromisos de la empresa, sobre el beneficio neto
después del impuesto.”
Podemos concluir que la rentabilidad financiera es, para las empresas lucrativas
en desarrollo, se podria decir que es el indicador mas importante ya que mide el
beneficio neto generado en relacion a la inversion de los propietarios de la

empresa.
Indicador de rentabilidad financiera

A diferencia de la rentabilidad econdémica, en la rentabilidad financiera existen
menos divergencias en cuanto a la expresion de calculo de la misma. La mas

habitual es la siguiente:

Resultado neto
RF

~ Fondos Propios a su Estado
2.5. Hipotesis

Las ventajas competitivas inciden en la rentabilidad de la empresa comercial
“ARTE BANO” del Canton Ambato

2.6. Sefalamiento de las Variables

Variable Independiente: Ventajas Competitivas

Variable dependiente: Rentabilidad.

Unidades de Observacion: Empresa Comercial ARTE BANO.
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CAPITULO I1I

METODOLOGIA

3.1. Enfoque de la Investigacion

La presente investigacion se basard en el enfoque cualitativo y cuantitativo;
cualitativo porque debido a que el problema solicita una investigacion utilizando
técnicas cualitativas que permitiran una observacién con el objeto de describir e
interpretar la situacion del problema que tiene la empresa comercial “ARTE
BANO” sobre la inexistencia de las ventajas competitivas de alguna u otra forma
a alterado de manera negativa a su rentabilidad.

La presente investigacion tomard en cuenta también a la investigacion
cuantitativa, porque es necesario la recoleccién y el andlisis de datos para
contestar preguntas de investigacion y probar la hipétesis con base en la medicion
numérica y el analisis estadistico por medio del cual se transforman las
mediciones en valores numéricos, es decir datos cuantificables que son analizados
con tecnicas estadisticas para posteriormente extender los resultados a la
empresa comercial “ARTE BANO” y los mas interesados que serian el personal
administrativo de la misma con la finalidad de que obtengan datos estadisticos
acerca del impacto que tendria en la rentabilidad al aplicar las ventajas

competitivas como estrategias de mercado en la empresa.

3.2. Modalidad Bésica de la Investigacion

La siguiente investigacion contarad con las siguientes modalidades, bibliografia o

documental y de campo.

3.2.1. Investigacién Bibliografia o Documental

En el libro de AVILA, Héctor (1985, pag. 50) donde menciona a Baena (1985)
“La investigacion documental es una técnica que consiste en la seleccion y
recopilacion de informacion por medio de la lectura y critica de documentos y
materiales bibliogréficos, de bibliotecas, hemerotecas, centros de documentacién e

informacion”
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Para GARZA, Angel (1988, pag. 35) presenta una definicion mas
especifica de la investigacion documental. Este autor considera que ésta
técnica: “Se caracteriza por el empleo predominante de registros
graficos y sonoros como fuentes de informacion..., registros en forma
de manuscritos e impresos, “

De igual manera AVILA, Héctor (1985, pag. 50) menciona a Franklin
(1997) quien define: “La investigacion documental aplicada a la
organizacion de empresas como una técnica de investigacion en la que
“se deben seleccionar y analizar aquellos escritos que contienen datos
de interés relacionados con el estudio...,”;

Segun ARIAS, Fidias (2012, pag. 27): “la investigacion documental o
disefio documental es un proceso basado en la busqueda,
recuperacion, analisis, critica e interpretacion de datos secundarios, es
decir los obtenidos y registrados por otros investigadores en fuentes
documentales: impresas, audiovisuales o electronicas”.

Se aplicara la investigacion bibliografica y documental para nuestra siguiente
investigacion empleando la informacion escrita en libros, tesis de grado, Internet,
sobre el tema: “LAS VENTAJAS COMPETITIVAS Y LA RENTABILIDAD DE
LA EMPRESA COMERCIAL ARTE BANO”, que se encuentran en la biblioteca
de la universidad técnica de Ambato con la finalidad de contribuir con
conocimientos interesantes acerca del tema tanto a la empresa comercial como a

sus clientes.

la investigacion bibliografica proporcionara informaciéon muy importante como
conocer, comparar, ampliar, profundizar y deducir diferentes enfoques, teorias,
conceptualizaciones y criterios de diversos autores sobre una cuestion
determinada, basandose en libros, folletos, revistas, tesis, internet y otros; en los
cuales se revisara fuentes escritas de diferentes autores para elaborar el marco
teodrico que definira la metodologia de la investigacion con la finalidad de mejorar
y ampliar los conocimientos en la realizacion y desarrollo de la presente
investigacién y también se incluird la informacién propia de la empresa que

servira de soporte al estudio realizado.

3.2.2. Investigacion de Campo

La investigacion de campo corresponde a un tipo de disefio de investigacion, para
la cual SABINO, Carlos (1980, pag. 23) en su texto describe: “El proceso de
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Investigacion sefiala que se basa en informaciones obtenidas directamente de la
realidad, permitiéndole al investigador cerciorarse de las condiciones reales en

que se han conseguido los datos.”

La investigacion de campo sera realizada en la Empresa Comercial “ARTE
BANO” de la Ciudad de Ambato, especificamente en las calles Bolivar y
Manuela Cafiizares esq., a todo el personal administrativo y ejecutivo de la
organizacion empresarial que se dedica a la venta de productos para el acabado de

la construccion.
3.3. Nivel o Tipo de Investigacidn
3.3.1. Exploratorio

“El objetivo de una investigacion exploratoria es, como su nombre lo indica, examinar
o explorar un tema o problema de investigacién poco estudiado o que no ha sido
abordado nunca antes. Por lo tanto, sirve para familiarizarse con fendmenos
relativamente desconocidos, poco estudiados o novedosos, permitiendo identificar
conceptos o variables promisorias, e incluso identificar relaciones potenciales entre
ellas”. Asi lo indica CAZAU, Pablo (2006, pag. 26).

Mientras que para SANDOVAL, Carlos (2008, pag. 2): “Los estudios
exploratorios se efectian, normalmente, cuando el objetivo es
examinar un tema o problema de investigacion poco estudiado o que
no ha sido abordado antes. Es decir, cuando la revision de la literatura
revel6 que Unicamente hay guias no investigadas e ideas vagamente
relacionadas con el problema de estudio.”
Por lo cual la presente investigacion tendra la finalidad de explorar y buscar todo lo
relacionado con las ventajas competitivas y la rentabilidad, para conseguir una idea
clara y concisa del problema, es decir, a traves de la recoleccion de la informacion

Ilegar a describir el problema de mejor manera.

Cabe mencionar que se pueden elaborar preguntas directrices para plantear una
hip6tesis y orientar las siguientes fases de investigacion, con la investigacion
exploratoria podemos describir las situaciones y eventos que han ocasionado el

problema al interior de una empresa de cualquier indole y categoria.
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3.4. Poblacion y Muestra
3.4.1. Poblacién

Para la siguiente investigacion la poblacion esta representada por los proveedores
de las diversas materias primas, los clientes sean estos minoristas 0 mayoristas,
empleados directamente de la actividad econémica y personal administrativo
como lo son el gerente y la contadora de la Empresa Comercial “ARTE BANO”

que seran las personas a las cuales la encuesta con la ayuda de un cuestionario.

Hemos tomado en cuenta esta poblacion en especial a los clientes fijos que sean
los clientes que compran en el comercial “ARTE BANO” al por mayor es decir
por lo menos mas de 5 articulos del mismo tipo, también son considerados fijos

por tener compras considerables en la empresa.

Tabla 3. 1. Detalle de la Poblacién de la Empresa de Comercial Arte Bafio

CARGOS N° DE PERSONAS
Proveedores 10
Clientes fijos 18
Empleados 6
Personal administrativo 2
TOTAL 36

Fuente: Trabajo Investigativo
Elaborado por: Cristina Vasco Intriago

3.4.2. Muestra

A través de una muestra se pretende obtener datos relativamente reducidos pero
relevantes y representativos de tal manera que se emitan criterios y conclusiones

semejantes a lo que hubiese obtenido con el estudio de toda la poblacion.

Para identificar a la muestra se procedera a aplicar la férmula correspondiente
para la cual se tomara en cuenta un nivel de confianza del 95% con un margen de
error del 5% el cual también interviene la probabilidad de superacion del 50% y
probabilidad de negacion del 50% los mismos que seran utilizados posteriormente
para su respectiva aplicacion:
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Féormula de la Muestra

_ ZI:PQN
~ Z2P.Q+Ne?

Simbologia:

n = Es el tamafio de la muestra (nUmero de encuestas que vamos a hacer).
Z = nivel de confianza (95% - 1,96)

P = Es la proporcion de individuos que poseen en la poblacion la
caracteristica de estudio. Este dato es generalmente desconocido y se suele
suponer que p=0g=0.5 que es la opcidn mas segura en nuestro caso es de 50%

g = Es la proporcion de individuos que no poseen esa caracteristica, es decir,
es 1-50%

N = Es el tamafio de la poblacién o universo (nimero total de posibles
encuestados).

e = Es el error muestral deseado.

El error de la muestra es la diferencia que puede haber entre el resultado que
obtenemos preguntando a una muestra de la poblacién y el que obtendriamos si

preguntaramos al total de ella. (5%)

Para la presente investigacion se consider6 una poblacion finita y pequefia por lo
cual no se realizara la aplicacion de la férmula de la muestra debido a que la
encuesta sera aplicada a todo la poblacion, es decir, a las 36 personas entre
proveedores, clientes, empleados y personal administrativo, es decir, a clientes
internos y clientes externos de la empresa de esta manera los datos que arrojen la

aplicacion de la encuesta mostraran un mayor grado de confiabilidad.
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3.5. Operacionalizacion de las Variables

Tabla 3. 2. Variable Independiente Ventajas Competitivas

[ Conceptualizacion | Categorfas [ ndicadores |~ Mems [ Tecnica/instrumento |

Ventajas competitivas
son ventajas que posee
una empresa ante otras
empresas del mismo
sector o mercado, que
le permite destacar o
sobresalir ante ellas, y
tener una posicion
competitiva en el
sector o mercado.

Amenaza de Nuevos

Aspirantes

¢Cree usted que la empresa cuenta con

Orientacion el conocimiento sobre las ventajas Encuesta / Cuestionario
competitivas?
Poder de Negociacion con ¢Considera que la empresa cuenta con
Precio recios competitivos para el mercado? Encuesta / Cuestionario
los Proveedores P P P
;Qué tan satisfecho se encuentra con el . .
Valor Agregado ¢Q Encuesta / Cuestionario
producto?
Rivalidad entre . ;Qué empresa considera usted que es el L
) Liderazgo Q pMa or competidor? g Encuesta / Cuestionario
Competidores y P i
L ¢ Se encuentra satisfecho con la . .
Localizacién Encuesta / Cuestionario

ubicacion de la empresa?

Poder de Negociacion con

los Compradores

Mejora Continua

¢Considera usted que la empresa
comercial ARTE BANO deberia
implementar nuevas estrategias
competitivas?

Encuesta / Cuestionario

Buen Servicio

¢Ha tenido algln tipo de inconvenientes
con laentrega de los productos?

Encuesta / Cuestionario

Optimos
Resultados

¢Cree usted que la empresa toma en cuenta las
sugerencias del cliente?

Encuesta / Cuestionario

Elaborado por: Cristina Vasco Intriago
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Tabla 3. 3. Variable Dependiente la Rentabilidad

Analisis Andlisis | ; Qué factores considera usted que ayudaria a o
Financi Horizontal y | |a empresa a incrementar su rentabilidad? Encuesta / Cuestionario
inanciero | "\ )

La rentabilidad es

el indicador RF

financiero que | Rentabilidad
mide la efectividad | Financiera

¢Utiliza indicadores financieros para evaluar

la rentabilidad de la empresa? Encuesta / Cuestionario

¢ Toma medidas para evitar la pérdida

de la ROE . . Encuesta / Cuestionario
_ L innecesaria de productos?
administracion
mediante el analisis ¢Conoce usted si se evalta el rendimiento .
financiero. ROA .y . o Encuesta / Cuestionario
- econdémico obtenido para el propietario®
Rentabilidad _
Econdémica ¢La empresa posee medidas adecuada para el
RE manejo de productos delicados como el Encuesta / Cuestionario

ceramico?

Elaborado por: Cristina Vasco Intriago
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3.6. Plan de Recoleccién de Informacién

Que: Esta investigacion estd enfocada en la aplicacién de las ventajas
competitivas y su incidencia en la Rentabilidad de la Empresa Comercial “ARTE
BANO” del cantén Ambato.

Para que: La recoleccién de informacion permite determinar la incidencia de las
ventajas competitivas en la rentabilidad de la empresa comercial “ARTE BANO”
del canton Ambato para poder lograr un incremento en sus ventas y asi lograr
descubrir, comprender e interpretar los hechos por los cuales se esta presentado el
problema de, ademas este estudio nos ayuda a diagnosticar el impacto de las

ventajas competitivas que maneja la empresa.

De qué manera: Para analizar el problema investigativo se aplicd la encuesta con
la ayuda de un cuestionario de las dos variables la misma que se le efectuard a
proveedores, clientes, empleados y personal administrativo de la empresa
comercial “ARTE BANO”.

Sobre qué aspectos: Los datos se basan en las ventajas competitivas
competitividad y la rentabilidad de la empresa comercial “ARTE BANO” de la
ciudad de Ambato.

Quién: Para la recoleccion de la informacion se encargara la investigadora.
Cuéndo: Dicha encuesta se implement6 en el segundo semestre del 2014.

Donde: Se aplico en la empresa comercial “ARTE  BANO” la misma que

pertenece a la provincia de Tungurahua Canton Ambato.

Cuantas veces: La recoleccién de la informacion se la realizara una sola vez

puesto que la investigacion es de caracter transversal.
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Que técnicas de recoleccidn se aplicara:
Para la recoleccion de informacion se utilizo con técnica principal de la encuesta

Con qué: Mediante la elaboracién dos cuestionarios de preguntas uno para los

clientes internos y otro para los clientes externos.

En qué situacion: Para la recoleccion de informacion se aplico la encuesta a los
empleados de la empresa, ejecutivos, proveedores y a los clientes sean mayoristas

o minoristas de la empresa comercial “ARTE BANO”.

3.7. Plan de Procesamiento de la Informacion

Una vez aplicada la encuesta a los empleados ejecutivos, proveedores de la
empresa comercial “ARTE BANO” de la ciudad de Ambato, para lo cual sera
necesario procesar, analizar e interpretar la informacion proporcionada por la
misma. Se analizo si la encuesta cumple con las directrices que permitan conocer

a fondo el problema objeto de estudio.

Se procedi6 a codificar la encuesta de forma coherente, categorizando las
preguntas, para luego proseguir con la tabulacién de los datos que se han obtenido
de la de dicha técnica. Se ejecutara el analisis de los datos mediante la utilizacion
del estadigrafo de T de Student puesto que es el que se utiliza para este tipo de
técnica y teniendo en cuenta el nimero de encuestados a aplicarse que en este
caso es de 36 personas que van a estar sujetas a la aplicacion de esta

investigacion.

Para conseguir una mayor comprension de la informacién se presentara los
resultados de forma escrita y con graficas tabuladas mediante barras, de esta

manera se va a conseguir una facilidad en su interpretacion.
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CAPITIULO IV

ANALISIS E INTERPRETACION DE LOS RESULTADOS
4.1. Analisis de los Datos

La investigacion utiliza como técnica para la recoleccién de informacion la
encuesta, la misma que fue realizada de la variable independiente como de la
variable dependiente es decir de las ventajas competitivas como de la rentabilidad
y fue aplicada a todos los clientes del comercial “ARTE BANO”, es decir, a
proveedores, empleados, ejecutivos y clientes externos del comercial.

Para la aplicacion de la encuesta se utiliz dos cuestionarios uno para los clientes
internos y el otro para los clientes externos las mismas que fueron aplicadas en las
instalaciones del comercial “ARTE BANO” con la ayuda del gerente de dicho
comercial. La encuesta fue aplicada en diferentes momentos puesto que los
clientes externos no visitan tan seguido las instalaciones del comerciar ademas
algunos clientes residen fuera de la provincia por lo que se les aplico la encuesta

via telefonica.

Aplicada la encuesta a nuestros diferentes clientes internos y externos se procedio
a su respectiva tabulacion con la finalidad de conocer el nivel de conocimientos y
requerimientos de nuestros clientes al momento de adquirir sus productos, en
cuanto a ciertos factores se refiere, es decir, conocer todos las ventajas 0 amenazas

que afectan a la empresa directa o indirectamente a las ventas.

Finalmente, la aplicacion de esta encuesta permitira conocer el grado de
satisfaccion que tienen los clientes del comercial “ARTE BANO?”, para establecer
mejoras en las ventajas competitivas que permitan generara cambios en la

organizacion.

Resultados de la aplicacion de la técnica de la encuesta a los clientes externos
del comercial “ARTE BANO”.

Pregunta 1. ; De qué manera considera usted los precios impuestos en los productos

gue posee el comercial Arte Bafio?
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Tabla 4. 1. Precios de los Productos

CATEGORIA f F frs FRA %
Altos 4 4 0,2222 0,2222 22,22
Normales 11 15 0,6111 0,8333 61,11
Bajos 3 18 0,1667 1,0000 16,67

TOTAL 18 1,0000 100,00

Fuente: Encuesta Aplicada al Cliente Externo
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Grafico 4. 1. Precio de los Productos
Elaborado por: Cristina Vasco

Analisis.- Segun los datos analizados el 22.22% de los encuestados manifiestan
que los precios de los productos que ofrece el comercial “ARTE BANO” son
altos mientras que un 61.11% consideran que los precio son normales, Yy un

16.67% indica que los precios son bajos.

Pregunta 2. ¢ Ha tenido algun problema con la entrega de los productos?

Tabla 4. 2. Entrega de Productos

CATEGORIA f F frs FRA %

Si 3 3 0,1667 0,1667 16,67
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No 15 18 0,8333 1,0000 | 83,33
TOTAL 18 1,0000 100,00

Fuente: Encuesta Aplicada al Cliente Externo

Entrega de Productos
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Grafico 4. 2. Entrega de Productos
Elaborado por: Cristina Vasco

Analisis.- Segun la encuesta ejecutada los resultados indican que un 83.33% no
ha tenido ningin problema con la entrega de los productos, mientras que el
16.67% afirma lo contrario.

Pregunta 3. ;Ha tenido algun inconveniente con la calidad de los productos?

Tabla 4. 3. Calidad del Producto
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CATEGORIA f F frs FRA %
Si 1 1 0,0556 0,0556 5,56
No 17 18 0,9444 1,0000 | 94,44
TOTAL 18 1,0000 100,00

Fuente: Encuesta Aplicada al Cliente Externo

Calidad del Producto

— A
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Grafico 4. 3. Precio de los Productos
Elaborado por: Cristina Vasco

Analisis.- La informacion evidencia que un 94.44% n ha tenido ningun problema
con la calidad de los productos que ofrece la empresa comercial “ARTE BANO”,

pero el existe una porcentaje minimo de 5.56% que afirma lo contrario a calidad de los
productos.

Pregunta 4. ;Qué empresa cree usted que es el mayor competidor de la
empresa comercial “ARTE BANO”?
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Tabla 4. 4. Mayor Competidor

CATEGORIA f F frs FRA %
GRAYMAN 5 0,2778 0,2778 27,78
MAYHA 6 11 0,3333 0,6111 33,33
RIALTO 3 3 0,1667 0,7778 16,67
DECORPISOS 4 7 0,2222 1,0000 22,22

TOTAL 18 1,0000 100,00
Fuente: Encuesta Aplicada al Cliente Externo
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Gréfico 4. 4. Mayor Competidor
Elaborado por: Cristina Vasco

Andlisis.- La encuesta aplicada a los clientes externos refleja que en un 33.33% la

empresa Mayha es el mayor competidor, con un 27.78% le sigue Grayman,

mientras que con un 22.22% la empresa decorpisos se ubica en tercer lugar, y con

el menor porcentaje se considera a Rialto con un 16.67% como la competencia

minoritaria segun los 18 encuestados.

Pregunta 5. ¢ Se encuentra satisfecho con la ubicacion de la empresa

comercial “ARTE BANQ”?
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Tabla 4. 5. Ubicacion de la Empresa

CATEGORIA f F frs FRA %
Si 16 16 0,8889 0,8889 88,89
No 2 18 0,1111 1,0000 11,11
TOTAL 18 1,0000 100,00

Fuente: Encuesta Aplicada al Cliente Externo
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Grafico 4. 5. Ubicacion de la Empresa
Elaborado por: Cristina Vasco

Andlisis.- Segun la informacién de la encuesta se arrojan los siguientes resultados
lo cuales reflejan que un 88.89% se encuentra satisfecho con la ubicacion de la
empresa, mientras que u 11.11% considera no encontrarse satisfecho con la

ubicacion de la empresa.
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Pregunta 6. ¢ Conoce usted si la empresa se encuentra en constante innovacion en la

gama de los productos?

Tabla 4. 6. Innovacion de Productos

CATEGORIA f F frs FRA %
Si 11 11 0,6111 0,6111 61,11
No 3 14 0,1667 0,7778 16,67
Desconoce 4 18 0,2222 1,0000 22,22
TOTAL 18 1,0000 100,00

Fuente: Encuesta Aplicada al Cliente Externo
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Grafico 4. 6. Innovacion de Productos
Elaborado por: Cristina Vasco

Analisis.- Segun los 18 clientes externos encuestados revelan que en un 61.11%
la empresa comercial Arte Bafio si innova la gama de productos ofrecidos en su
establecimiento, mientras que un 16.67% considera lo contrario, por otra parte un 22.22%

desconoce si en la empresa innova en la gama de sus productos.



Pregunta 7. ¢ De qué forma considera la atencidn al cliente, otorgada por los empleados

del comercial Arte Bafio?

Tabla 4. 7. Atencién al Cliente

CATEGORIA f F frs FRA %
Muy buena 9 9 0,5000 0,5000 | 50,00
Buena 9 18 0,5000 1,0000 | 50,00
Poco satisfactorio 0 18 0,0000 1,0000 0,00
TOTAL 18 1,0000 100,00

Fuente: Encuesta Aplicada al Cliente Externo
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Grafico 4. 7. Atencion al Cliente
Elaborado por: Cristina Vasco

Analisis.- Los resultados de la encuesta aplicada refleja que el 50% de los
encuestados considera que la atencion al cliente es MUY BUENA, mientras que
otro 50% admite tener una BUENA atencién, cabe menciona que no existen
encuestados que consideren que la atencion al cliente sea POCO
SATISFACTORIA.
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Pregunta 8. ¢ Cree usted que la empresa toma en cuenta las quejas reclamos o

sugerencias de los clientes?

Tabla 4. 8. Sugerencias de los Clientes

CATEGORIA f F frs FRA %
Si 8 0,4444 0,4444 44,44
No 10 18 0,5556 1,0000 55,56
TOTAL 18 1,0000 100,00
Fuente: Encuesta Aplicada al Cliente Externo
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Grafico 4. 8. Sugerencias de los Clientes
Elaborado por: Cristina Vasco

Analisis.- La informacion evidencia claramente que el 44.44% la empresa
comercial Arte Bafio si toma en cuenta las quejas reclamos o sugerencias del cliente,
pero existe un 55.5% que afirma que la empresa comercial Arte Bafio no toma en cuenta

las quejas reclamos o sugerencias de los mismos.
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Pregunta 9. ¢ Conoce usted si la empresa cuenta con sucursales o puntos de venta

dentro o fuera de la provincia?

Tabla 4. 9. Puntos de Venta

CATEGORIA f F frs FRA %
Si 1 1 0,0556 0,0556 5,56
No 10 11 0,5556 0,6111 | 55,56
Desconoce 7 18 0,3889 1,0000 | 38,89
18 1,0000 100,00

Fuente: Encuesta Aplicada al Cliente Externo
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Grafico 4. 9. Puntos de Venta
Elaborado por: Cristina Vasco

Andlisis.- Los resultados evidencian que la encuesta aplicada a nuestros clientes

externos refleja que existe un 5.56% que afirma que la empresa cuenta con

sucursales o puntos de venta dentro o fuera de la provincia, mientras que un 55.56%

admite lo contrario, cabe mencionar que hay un 38.89% que desconoce si existen

sucursales o puntos de venta dentro o fuera de la provincia.
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Pregunta 10. ¢ Considera usted que la empresa deberia ampliar su linea de crédito?

Tabla 4. 10. Lineas de Crédito

CATEGORIA f F Frs FRA %
Si 17 17 0,9444 0,9444 | 94,44
No 1 18 0,0556 1,0000 5,56
TOTAL 18 1,0000 100,00

Fuente: Encuesta Aplicada al Cliente Externo
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Grafico 4. 10. Lineas de Crédito
Elaborado por: Cristina Vasco

Analisis.- Los resultados en la encuesta aplicada refleja que un 94.44% de los
clientes externos considera que la empresa comercial Arte Bafio deberia ampliar

su linea de crédito, mientras el 5.56% afirma lo contrario.
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Resultados de la aplicacion de la técnica de la encuesta a los clientes internos
del comercial “ARTE BANO”

Pregunta 11. ¢ Cree usted que la empresa cuenta con el conocimiento sobre las ventajas

competitivas?

Tabla 4. 11. Ventajas Competitivas

CATEGORIA F F frs FRA %
Si 13 13 0,7222 0,7222 | 72,22
No 5 18 0,2778 1,0000 | 27,78
TOTAL 18 1,0000 100,00

Fuente: Encuesta Aplicada al Cliente Interno
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Grafico 4. 11.Ventajas Competitivas
Elaborado por: Cristinas Vasco

Andlisis.- La informacién evidencia claramente que el 72.22% de los clientes
externos afirma que si tienen conocimientos sobre las ventajas competitivas,

mientras el 27.78% considera lo contrario.
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Pregunta 12. ¢ Cree usted que la empresa cuenta con precios competitivos para el

mercado?

Tabla 4. 12. Precios Competitivos

CATEGORIA f F frs FRA %
Si 14 14 0,7778 0,7778 | 77,78
No 4 18 0,2222 1,0000 | 22,22
TOTAL 18 1,0000 100,00

Fuente: Encuesta Aplicada al Cliente Interno
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Gréfico 4. 12. Precios Competitivos
Elaborado por: Cristina Vasco

Andlisis.- Segun la encuesta aplicada a los clientes internos refleja que el 77,78%

si considera a los precios de los productos que ofrece la empresa comercial Arte

Bafio como competitivos para el mercado, pero el 22.22% considera que los

precios no son competitivos para el mercado.

76



Pregunta 13. ¢ Cual considera Ud. Que es el motivo por el que los clientes compran en

el comercial “ARTE BANO”?

Tabla 4. 13. Motivos de Preferencia

CATEGORIA f F Frs FRA %
Calidad 5 0,2778 0,2778 217,78
Precio 10 10 0,5556 0,8333 55,56
Atencion 1 1 0,0556 0,8889 5,56
Localizacion 2 2 0,1111 1,0000 | 11,11

TOTAL 18 1,0000 100,00
Fuente: Encuesta Aplicada al Cliente Interno
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Grafico 4. 13. Motivos de Preferencia
Elaborado por: Cristina Vasco

Andlisis.- La informacion evidencia claramente que el 27.78% prefieren los

productos que ofrecen el comercial “Arte Bafio” por su CALIDAD, mientras el

55.56% prefiere los productos por su PRECIO, por otra parte un 5.56% afirma

que desea los productos por la ATENCION que recibieron, por ultimo existe un
11.11% admite preferir los productos por su LOCALIZACION.
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Pregunta 14. ;Considera que la empresa brinda elementos promocionales
(promociones, descuentos, etc.) que apoyen la comercializacion de los productos de la

empresa?

Tabla 4. 14. Elementos de Promocién

CATEGORIA F F frs FRA %
Siempre 2 2 0,1111 0,1111 11,11
A veces 14 16 0,7778 0,8889 77,78
Nunca 2 18 0,1111 1,0000 11,11

TOTAL 18 1,0000 100,00

Fuente: Encuesta Aplicada al Cliente Interno
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Gréfico 4. 14. Elementos de Promocion
Elaborado por: Cristina Vasco

Andlisis.- Del 100% de los clientes internos de la empresa a los que se aplico la
encuesta el 11.11% afirman que la empresa SIEMPRE brinda elementos
promocionales, mientras que el 77.78% considera que A VECES la empresa
proporciona elementos promocionales, por ultimo existe un 11.11% de los

encuestados que considera NUNCA se ha brindado elementos promocionales.
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Pregunta 15. ¢ Considera usted que la empresa comercial ARTE BANO deberia

implementar nuevas estrategias competitivas?

Tabla 4. 15. Estrategias Competitivas

CATEGORIA F F frs FRA %
Si 14 14 0,7778 0,7778 | 77,78
No 4 18 0,2222 1,0000 | 22,22
TOTAL 18 1,0000 100,00

Fuente: Encuesta Aplicada al Cliente Interno
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Grafico 4. 15.Estrategias Competitivas
Elaborado por: Cristina Vasco

Andlisis.- La informacién evidencia que existe un 77,78% que considera que la
empresa si deberia implementas estrategias competitivas, por otra parte hay un
22.22% que afirma no ser necesarias las estrategias competitivas para la empresa
comercial “ARTE BANO”.
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Pregunta 16. ¢ Considera Ud. Que la empresa se distingue entre las demas en cuanto a

calidad de los productos?

Tabla 4. 16. Calidad de los Productos

CATEGORIA f F frs FRA %
Si 13 13 0,7222 0,7222 72,22
No 5 18 0,2778 1,0000 27,78
TOTAL 18 1,0000 100,00
Fuente: Encuesta Aplicada al Cliente Interno
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Elaborado por: Cristina Vasco

Andlisis.- Analizada la informacién de la encuesta se concluye que existe un

72.22% de la poblacion encuestada que afirma que los productos de la empresa si

se distinguen entre las demas, pero hay un 27.78% que considera lo contrario; es

decir, que la empresa no se distingue entre las demds por la calidad de sus

productos.
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Pregunta 17. ;En comparacién con la competencia cual es el factor con mayor

desempefio que tiene la empresa comercial Arte Bafio?

Tabla 4. 17. Preferencia de Compra

CATEGORIA f F frs FRA %
Precio justo 11 11 0,6111 0,6111 61,11
Variedad de productos 1 12 0,0556 0,6667 5,56
Calidad 6 6 0,3333 1,0000 33,33
Atencion al cliente 0 6 0,0000 1,0000 0,00

TOTAL 18 1,0000 100,00

Fuente: Encuesta Aplicada al Cliente Interno

Preferencia de Compra

80,00 - s
=
60,00 -
2 /
< 33,33
£ 40,00 - A
[S)
) ] 5
V)
— A
0,00
Precio justo ~ Variedad de productos Calidad Atencidn al cliente
Categoria

Grafico 4. 17. Preferencia de Compra
Elaborado por: Cristina Vasco

Analisis.- Segun la encuesta realizada a los clientes internos de la empresa
comercial “Arte Bafio” existe un 61.11% que considera que el PRECIO JUSTO es
el factor con mayor desempefio que tiene la empresa, mientras hay un 5.56% que afirma
que la VARIEDAD DE LOS PRODUCTOS es el factor con mayor con mayor
desempefio que tiene la empresa, por otra parte hay un 33.33% que considera que la
CALIDAD es el factor con mayor con mayor desempefio que tiene la empresa, por ultimo
ninguno de los clientes internos considera que la ATENCION AL CLIENTE sea el factor

con mayor con mayor desempefio que tiene la empresa comercial “Arte Bafio”.
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Pregunta 18. ¢(Conoce Ud. Si la empresa obtiene capacitacion continua para los

empleados?

Tabla 4. 18. Capacitacién a los Empleados

CATEGORIA f F frs FRA %
Si 15 15 0,8333 0,8333 83,33
No 3 18 0,1667 1,0000 16,67
TOTAL 18 1,0000 100,00
Fuente: Encuesta Aplicada al Cliente Interno
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Grafico 4. 18. Capacitacion a los empleados
Elaborado por: Cristina Vasco

Andlisis.- Examinada la informacion se determina que el 83.33% si recibe
capacitacion continua, mientras el 16.67% afirma lo contrario, es decir, que los

empleados no reciben capacitacion continua.
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Pregunta 19. ¢ Considera usted que los estados financieros son analizados
correctamente?

Tabla 4. 19. Anélisis Financiero

CATEGORIA f F frs FRA %
Si 2 2 0,1111 0,1111 11,11
No 16 18 0,8889 1,0000 | 88,89
TOTAL 18 1,0000 100,00

Fuente: Encuesta Aplicada al Cliente Interno
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Graéfico 4. 19. Andlisis Financiero
Elaborado por: Cristina Vasco

Analisis.- La informacion evidencia que el 11.11% de los clientes internos
consideran que si hay un analisis adecuado de los estados financieros, pero existe
un 88.89% que considera lo contrario, es decir, que afirman que no existe un

analisis adecuado de los estados financieros.
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Pregunta 20. ¢ Considera usted que la empresa hace proyecciones a futuro, con respecto

a la rentabilidad y en qué nivel?

Tabla 4. 20. Proyecciones a Futuro

CATEGORIA f F frs FRA %
Alto 11 11 0,6111 0,6111 61,11
Medio 6 17 0,3333 0,9444 | 33,33
Bajo 1 18 0,0556 1,0000 5,56
TOTAL 18 1,0000 100,00

Fuente: Encuesta Aplicada al Cliente Interno
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Gréfico 4. 20. Proyecciones a Futuro
Elaborado por: Cristina Vasco

Andlisis.-La encuesta aplicada a los clientes internos refleja que el 61.11% considera
que la empresa tiene un nivel ALTO en proyecciones a futuro, con respecto a la
rentabilidad, mientras el 33.33% admite que la empresa tiene un nivel MEDIO en
proyecciones a futuro, con respecto a la rentabilidad, y por ultimo existe un 5.56% de los
encuestados que afirma que que la empresa tiene un nivel BAJO en proyecciones a

futuro, con respecto a la rentabilidad.
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Pregunta 21. ¢ Utiliza Indicadores Financieros para medir el incremento econémico de

la empresa?

Tabla 4. 21. Indicadores Financieros

CATEGORIA f F frs FRA %
Si 15 15 0,8333 0,8333 | 83,33
A veces 2 17 0,1111 0,9444 11,11
Desconoce 1 19 0,0556 1,0000 5,56
TOTAL 18 1,0000 100,00

Fuente: Encuesta Aplicada al Cliente Interno
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Gréfico 4. 21. Indicadores Financieros
Elaborado por: Cristina Vasco

Analisis.- La encuesta revela que existe un 83.33% de los encuestados que afirma
si se utilizan indicadores financieros para medir el incremento econémico de la
empresa, mientras hay un 11.11% que considera que a veces se utilizan los indicadores
financieros para medir el incremento econémico de la empresa, por ultimo existe un
5.56% admite desconocer si se utilizan los indicadores financieros para medir el

incremento econémico de la empresa comercial “ARTE BANO”.



Pregunta 22. ¢ Conoce usted si se evalla el rendimiento econémico de la empresa de

manera anual?

Tabla 4. 22. Rendimiento Econdmico

CATEGORIA f F frs FRA %
Si 13 13 0,7222 0,7222 72,22
A veces 3 16 0,1667 0,8889 | 16,67
Desconoce 2 18 0,1111 1,0000 11,11
TOTAL 18 1,0000 100,00

Fuente: Encuesta Aplicada al Cliente Interno
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Grafico 4. 22. Rendimiento Econdmico

Elaborado por: Cristina Vasco

Analisis.-Segun la encuesta realizada existe un 72.22% que afirma que si se evalGa el
rendimiento econémico de la empresa de manera anual, por otra parte hay un 16.67% que
afirma que a veces se evalla el rendimiento econdmico de la empresa de manera anual, y
por ultimo hay un 11.11% que admite desconocer si se evalla el rendimiento econémico

de la empresa de manera anual.



Pregunta 23. ¢ Qué factores considera usted que ayudaria al incremento de la

rentabilidad en el comercial arte bafo de la ciudad de Ambato?

Tabla 4. 23. Incremento de la Rentabilidad

CATEGORIA F F frs FRA %
Publicidad y promocién 5 0,2778 0,2778 27,78
Creacion de puntos de venta 7 12 0,3889 0,6667 38,89
Formas de pago 5 5 0,2778 0,9444 27,78
Canales de Distribucion 1 6 0,0556 1,0000 5,56

TOTAL 18 1,0000 100,00

Fuente: Encuesta Aplicada al Cliente Interno
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Grafico 4. 23. Incremento de la Rentabilidad
Elaborado por: Cristina VVasco

Analisis.- La informacion de la encuesta refleja que existe un 27.78% que
considera a la PUBLICIDAD Y PROMOCION como un factor que ayudaria al
incremento de la rentabilidad en la empresa, de igual manera hay un 38.89% que admite
que la creacion de PUNTOS DE VENTA ayudaria al incremento de la rentabilidad en la
empresa, otra parte existe un 27.78% que afirma que las FORMAS DE PAGO seria un
factor que ayudaria al incremento de la rentabilidad en la empresa, por ultimo existe un
5.56% de los encuestados que admite que los CANALES DE DISTRIBUCION seria un
factor que ayudaria al incremento de la rentabilidad en la empresa comercial “ARTE
BANO”.
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Pregunta 24. ;Conoce usted si la empresa posee vehiculos para la transportacion de los

productos?

Tabla 4. 24. Transportacion de los Productos

CATEGORIA f F frs FRA %
Si 12 12 0,6667 0,6667 66,67
No 6 18 0,3333 1,0000 33,33
TOTAL 18 1,0000 100,00
Fuente: Encuesta Aplicada al Cliente Interno
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Gréfico 4. 24. Transportacion de los Productos

Elaborado por: Cristina Vasco

Analisis.-La informacion evidencia que el 66.67% de los encuestados si conoce si la

empresa posee vehiculos para la transportacion de los productos, pero existe un 33.33%

que admite no conocer si la empresa posee vehiculos para la transportacion de los

productos.
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Pregunta 25. ¢ Considera Ud. que la empresa ha crecido econémicamente en
comparacioén a la competencia?

Tabla 4. 25. Crecimiento Econémico

CATEGORIA f F Frs FRA %

Si 8 8 04444 | 04444 | 4444
No 10 18 | 05556 | 1,0000 | 5556
TOTAL 18 1,0000 100,00

Fuente: Encuesta Aplicada al Cliente Interno
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Gréfico 4. 25. Crecimiento Econémico
Elaborado por: Cristina Vasco

Analisis.-Segun la encuesta realizada a los clientes internos se revela que hay un

44.44% que considera que la empresa si ha crecido econémicamente en comparacion a
la competencia, mientras existe un 55.56% que admite que la la empresa no ha crecido

econémicamente en comparacion a la competencia.

89



4.2. Interpretacion de los Resultados

Aplicada la encuesta se procedid a su respectiva tabulacion con lo cual se pude
decir que, los clientes del comercial “ARTE BANO” consideran que los precios
no se diferencias a los precios de sus adversarios, ademas, la empresa ha
demostrado ser responsable en sus actividades empresariales tanto en la entrega de

sus productos como en la calidad de los mismos.

En el ambito de comercializacion de productos de linea blanca existen muchos
rivales como lo son comercial MAYHA, GRAYMAN, DECORPISOS, etc. Los
cuales son considerados nuestra mayor competencia debido a que ellos también
poseen productos de buena calidad sean estos de procedencia nacional o
internacional, uno de los factores que ha ayudado a que comerciales “ARTE
BANO” posea la gran acogida de sus clientes es su ubicacion puesto que es de
facil acceso y posee amplias instalaciones lo cual ha facilitado que el comercial

tenga gran variedad en todas sus lineas de productos.

Para el sefior gerente la buena atencién a sus clientes es algo primordial puesto
gue esa es su carta de presentacion un buen trato a sus clientes ayuda a que ellos
se vuelvan en clientes fijos de su empresa y puedan dar referencias para poder
captar mas clientes, todo esto ha sido posible gracias a que el gerente ha tratado
de mejorar todas sus falencias pero existen ciertas sugerencias en las que aun se

encuentran trabajando para dar mayor satisfaccion a los clientes.

El amplio conocimiento de mercado que posee el comercial “ARTE BANO” ha
facilitado en el desarrollo de las ventajas competitivas, ademas, gracias a ello
hemos podido ser competitivos ante nuestros adversarios, sin embargo, los
avances tecnoldgicos y la modernizacion de nuestros clientes han provocado que
la empresa deba estar en constantes innovaciones tanto en tecnologia asi como de

normativas internas.

Un correcto y adecuado analisis del estado financiero del comercial “ARTE
BANO” ayuda a la toma de decisiones adecuada para poder corregir problemas a
tiempo para la cual se recomendaria la implementacion de indicadores que

ayuden a un control mas minucioso de las diferentes cuentas.
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4.3. Verificacion de la Hipdtesis

Para la verificacion de la hipotesis se consideré dos preguntas de las encuestas
aplicados a los clientes internos y externos para evaluar la probabilidad de una

suposicion sea la correcta se debera seguir los siguientes pasos.

La hipo6tesis fue comprobada con el estadigrafo T de Student
Analisis del Estadigrafo T de Student

Para la comprobacion de la hipotesis se siguieron los siguientes pasos:
1. Planteamiento del Problema

a) Modelo Logico

HO: No hay diferencia estadistica significativa entre las ventajas competitivas y su
incidencia en la rentabilidad de la empresa comercial “ARTE BANO” del Canton
Ambato.

H1: Hay diferencia estadistica significativa entre las ventajas competitivas y su
incidencia en la rentabilidad de la empresa comercial “ARTE BANO” del

Canton Ambato.

b) Modelo Matemético
HO: P1=P2
H1l: Pi1#P2

c) Modelo Estadistico
Pl — Pz

~Af 1 1
CEe
nl nZ

t =
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Simbologia:
t = valor estadistico de la prueba t de Student

p = Probabilidad de éxito conjunta
4= Probabilidad de Fracaso conjunta
p, = Proporcion 1 de exito

p, =Proporcion 2 de exito

N, = tamafio de la muestra del grupo 1

N, = tamafio de la muestra del grupo 2
2. Regla de Decision
1- 0.095= @ 0.05

Grados de Libertad

gl=nl+n2 -2
gl=18+18-2
gl=36-2
gl=34

Se acepta la hipotesis nula si el valor de t de student (tc) a calcular esta entre
+,- 1,6909 con una alfa de 0,05y con 34 grado de libertad.

Doénde:

gl= Grados de Libertad
nl= Tamafio de la muestra del grupo 1

n2= Tamafio de la muestra del grupo 2
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Gréfico 4. 26. Gréfica de la T de Student
Elaborado por: Cristina Vasco

3. Calculo de la T de Student

Pl_Pz

A1 1
EaR
n1 r.'2

Tabla 4. 26. Datos de los Resultados de las Encuestas

TOTAL

¢Considera usted que la empresa Comercial ARTE BANO 1| 4 18
debe implementar nuevas estrategias competitivas?

¢Considera Usted que los estados financieros son analizados > | 16 18
correctamente?

Fuente: Resultados de la Encuesta
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P 0,7778
P- 01111
P = 0,4444
4= 0,5556

Aplicacion de la formula

t = I:):I. — P2
(1 1
[
nl r‘2
t— 0,7778-01111
1 1
4444 Q5556 | —+—
\/ Qaaae g 18+18)
o 0,6667
\/0,2469[1+1)
18 18
~0,6667
J0,24690,1111
. 0.6667
,/0,02848
. 0.6667
0,1656
t =4,0249
4. Conclusion

En funcién que lat de student calculado es igual a 4,0249 positivo es un valor
mayor a 1,6909 se rechaza la hipdtesis nula y se acepta la hipotesis alternativa con
un alfa de 0,05 y con 34 grados de libertad, es decir, si hay diferencia estadistica
significativa entre las ventajas competitivas y su incidencia en la rentabilidad de la
empresa comercial “ARTE BANO” del Cantén Ambato.
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CAPITULO V

CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

5.1. Conclusiones

Una vez concluida el proceso de investigacion sobre las ventajas competitivas y la
rentabilidad de la empresa comercial “ARTE BANO” se llegan a las siguientes

conclusiones.

1. Aplicado el estadigrafo de la t student se confirmé la correlacion que existe
entre las ventajas competitivas y la rentabilidad de la empresa comercial “ARTE
BANO?” de la ciudad de Ambato.

2. Aplicada la encuesta en la empresa comercial “ARTE BANO” se puede
llegar a la conclusion de que la empresa no realiza estrategias de venta por lo cual
no canaliza adecuadamente sus productos en el mercado desaprovechando las
fortalezas y oportunidades que le brinda su nicho de mercado.

3. Una vez explorado la rentabilidad de la empresa se puede concluir que la
empresa posee una rentabilidad estable con lo cual ha podido continuar con su
actividad comercial caracterizandose por su variedad y calidad de los productos.

4. El comercial “ARTE BANO” se caracteriza de sus competidores por la
calidad de sus productos ademas por la puntualidad en la entrega de sus
productos.

5. Luego de un analisis la empresa comercial “ARTE BANO” considera que
sus principales competidores son comercial MAYHA y comercial GRAYMAN
por sus altos niveles de excelencia.

6. EIl personal administrativo considera que la atencion al cliente es un punto
clave para la realizacion de sus ventas, una buena atencién a los clientes hace que

los compradores prefieran nuestros productos.
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7. La variedad de los productos que posee nuestro comercial ha logrado que
nuestros compradores tengan mas diversidad al momento de realizar sus compras
lo cual ha favorecido a la empresa para conservar a sus clientes.

8. La ubicacion de la empresa es una de las ventajas mas evidentes ya que al
encontrarse en una zona central de la ciudad se ha evidenciado un incremento de
su cartera de clientes, otro factor que la empresa toma en cuenta son todas las
sugerencias que sus clientes les hacen en todo el proceso de comercializacion de
sus productos.

9. La gerencia deberia realizar analisis a sus estados financieros mas
consecutivamente ya que de esta manera ayudara a prevenir bajas en la
rentabilidad de la empresa.

10. La empresa debe conocer sus rendimientos econdmicos puestos que esto le
ayuda a realizar sus proyecciones a futuro.

11. Una vez analizados todos los aspectos que favorecen al incremento de la
rentabilidad podemos afirmar la creacidn de puntos de ventas ayuda al incremento
en las ventas, ademas las diversas publicidades y promociones han ayudado a que
la ciudadania conozca de nuestra marca.

12. El personal administrativo se ha visto en necesidad de capacitacion y
retroalimentacién de conocimientos lo que ha afectado en el area de manejo
adecuado sistema financiero, reflejado con ello la inestabilidad econdémica de la
empresa.

13. Debido a factores politicos impuestos en los productos importados la empresa
se ha visto en la necesidad de adquirir productos nacionales, por lo cual el cliente
tuvo que adaptarse a los cambios en la mercaderia, con ello la empresa tubo

cambios econdémicos significativos en su rentabilidad.
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5.2. Recomendaciones

Partiendo de las conclusiones ya mencionadas se llegan a las siguientes
recomendaciones, y una vez realizada el trabajo de investigacion, se espera que la
administracion de la empresa comercial “ARTE BANO” llegue a aplicarlas:

1. Disefiar una planificacion estratégica apropiada para la actividad econémica
de la empresa con el objetivo de aprovechar las ventajas competitivas que ayude
a incrementar la rentabilidad del comercial “ARTE BANO”.

2. Elaborar estrategias competitivas que ayuden a la empresa comercial “ARTE
BANO” a aprovechar los beneficios de su nicho de mercado para de esta manera
las fortalezas y oportunidades.

3. La empresa debe realizar analisis financiero a su empresa de manera
periddica para poder tener un mayor control de sus activos asi como de sus
pasivos, ademas, se recomienda implementar indicadores financieros para mayor
revision de la rentabilidad.

4. La gerencia debera impartir a sus empleados capacitaciones sobre la buena
atencion al cliente para de esa manera continuar conservado la fidelidad de sus
compradores.

5. Se debera capacitar al personal administrativo y gerencia sobre el manejo
adecuado de las finanzas internas, y para que reciban el conocimiento de las
ventajas competitivas para que de esta manera la empresa pueda aplicarlas en cada
sector, y se puedan beneficiar a un futuro de un aumento en la rentabilidad.

6. La gerencia deberd adquirir productos nacionales ya que de esta manera
contribuimos para el desarrollo del pais, y nos convertimos en una empresa que
invierte en una economia abierta hacia al cambio, no solo por la calidad del
producto nacional sino por la constante innovacion del mismo, para el cliente va a
ser algo nuevo pero en futuro las regalias se verén reflejada en la economia

interna de la empresa.
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CAPITULO VI

PROPUESTA

6.1. Datos Informativos

Tema: Planificacion estratégica para el mejoramiento de la rentabilidad en la
empresa comercial “ARTE BANO” del Canton Ambato.

Institucion Ejecutora: Empresa Comercial “ARTE BANO”

Beneficiario: Clientes interno y clientes externos de la empresa comercial “ARTE
BANO”

Ubicacion:

Pais: Ecuador

Provincia: Tungurahua

Canton: Ambato

Direccion: Av. Bolivar y Manuela Cafizares

Tiempo Estimando para la Ejecucion:

Inicio: 25 de Febrero del 2015 Fin: 17 Abril del 2015
Equipo Técnico Responsable:

Cristina Vasco Intriago
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6.2. Antecedentes

Analizando los resultados que se obtuvo de la aplicacion de las encuestas se
constatd que el mayor problema que tiene la empresa comercial “ARTE BANO”
se ha identificado el manejo inadecuado de las estrategias de mercado, tomando
en cuenta que la empresa no cuenta con paquetes publicitarios ni capacitacion
continua para los empleados para el control financiero de la empresa, es por ello
que la empresa al implementar las ventajas competitivas marcaria diferencias
positivas ante las demas empresas del mismo sector, ayudando de esta manera a
mejorar su modelo financiero, y aumentaria su rentabilidad interna, sin embargo la
alta gerencia debe considerar que esta herramienta no solo se aplica a grandes
empresas 0 a empresa de produccién e industriales, esta herramienta aplica a toda
empresa con el fin de que la misma cuente con alternativas de superacion y

desarrollo empresarial.

La planificacion estratégica se ha visto comunmente como una técnica que redne
lo necesario con el propésito de establecer prondsticos de metas econémicas que
quiera alcanzar la empresa a futuro, siempre y cuando se cuente con lo necesario

para alcanzar lo planificado.

Para SOLANAS, lIsabel y SABATE, John (2011, pag. 191) en la que indica que :
“La planificacion estratégica debe entenderse como un concepto que forma parte
del pensamiento estratégico empresarial y por lo tanto que esté vinculado al modo
de dirigir, conducir y gestionar una empresa u organizacion. La planificacion y la
accion de planificar es inherente a la estrategia. Planificar implica establecer un
plan de accion, desarrollar un método o forma de hacer, trazar un proyecto que

permita alcanzar una finalidad concreta.”

De igual manera ROCHE, Fernando (1996, pag. 23) indica que la Planificacion
Estratégica es: “El proceso por el que una organizacion, una vez analizado el
entorno en el que se desenvuelve y fijados sus objetivos a medio y largo plazo,
elige las estrategias mas adecuadas para lograr esos objetivos y define los

proyectos a ejecutar para el desarrollo de esas estrategias.
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Todo ello estableciendo un sistema de seguimiento y actualizacion permanente
que adapte los citados objetivos, estrategias y programas a los posibles cambios,

externos e internos, que afectan a la organizacion.”

“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 accion, indicadores y responsables, La planificacién es una
forma de actuar a partir del estudio de las diferentes opciones
previamente analizadas y valoradas.” Asi lo afirma MUNIZ, Luis (2009,

pag. 27)
Como lo indican los respectivos autores la Planificacion Estratégica es una
herramienta indispensable para la estabilidad de la empresa, ya que relne las
caracteristicas adecuadas para mantener un desarrollo interno, las mismas que
ayudan a actuar a partir de los estudios correspondientes de un analisis financiero,

econdmico de la organizacion.

Por lo cual luego de la investigacion realizada y los datos obtenidos se llega a la
conclusion de que la inexistencia de un plan estratégico ha debilitado en gran
parte al desarrollo de las actividades de la empresa, es decir, que la planificacion
Estratégica busca como objetivo conseguir una estabilidad econémica a través de

la implementacion de estrategias de mercado.

Se puede determinar que la rentabilidad de la empresa comercial “ARTE BANO”
se ha mantenido estable, mas aun no ha podido conseguir las metas financieras
que reflejarian un desarrollo y supera miento econémico. Para ello la empresa esta
consiente que la implementacion de la planificacion estratégica seria de gran
ayuda para establecer medidas estratégicas que ayuden un cambio significativo en
la ejecucidn de las funciones dentro de la empresa, creando mayor competitividad

para las empresas que se dedican al mismo sector empresarial.
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6.3. Justificacion

La empresa comercial “ARTE BANO” se ha mantenido estable frente a la
fluctuante economia del pais, pero en los Gltimos afios ha incrementado empresas
comerciales dedicadas a la misma actividad econdmica, para ello implementar la
planificacion estratégica en las areas administrativas y comerciales de la empresa
mediante la implementacién y renovacién de las ventajas competitivas,
fortalecimiento de la eficiencia en cuanto al mejoramiento de la atencién al
cliente, puesto que al no contar con esta mejora se perderian notablemente clientes
,y con ello la esperanza de contar con un desarrollo econémico dentro de la

empresa.

Una vez identificado los problemas que afectan a la empresa se plantea la
siguiente propuesta que consiste en implementar la herramienta de la
Planificacion Estratégica de la empresa, puesto que la empresa considera a esta
herramienta de gran importancia para la toma de decisiones, de tal manera la
empresa considera que la misma podra definir el rumbo que tiene que seguir la

empresa para alcanzar sus objetivos financieros.

La Planificacion Estratégica es una herramienta de mucha utilidad para la empresa
comercial “ARTE BANO” y al implementarla se pretende conseguir mayores
rendimientos en varias areas de la empresa como en el servicio al cliente,
innovacion constante de los productos, promociones y publicidad, imagen
empresarial, todos estos factores necesitan planificacion para que en el futuro se
pueda establecer margenes altos en ventas, la misma que llevaria a una

rentabilidad estable para la empresa.

La empresa comercial “ARTE BANO” se ha establecido como una empresa
reconocida en la provincia, por lo cual se espera que los datos que se obtengan
con la aplicacion de esta herramienta se vuelvan una importante fuente de
informacion y que sea de gran utilidad para la alta gerencia. Es importante
mencionar que para el desarrollo de la planificacion estratégica en la empresa se
cuenta con el apoyo esencial de las autoridades de la misma asi como de todos los

clientes internos que trabajan en las diferentes areas de la empresa.
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Es de gran importancia obtener de igual manera también las necesidades
trascendentales para la implementacion de la planificacion estratégica de cualquier
empresa. Es preferible dedicar tiempo a identificar dichas necesidades acerca de la
planificacion financiera, la cual se basa en técnicas especificas, que pretende

implementar estrategias para optimizacion de las funciones internas de la empresa.
6.4. Objetivos

6.4.1. General

e Elaborar una Planificacion Estratégica para la mejora de las ventajas
competitivas de la empresa comercial “ARTE BANO” del Cantdn
Ambato.

6.4.2. Especificos

e Obtener un analisis historico de la empresa.

e Analizar la situacion actual de empresa comercial “ARTE BANO”.

e Examinar el entorno de la empresa para medir nuestra competitividad.

e Implementar las estrategias Optimas para el mercado, que ayuden al
fortalecimiento de las ventajas competitivas de la empresa comercial
“ARTE BANO”.

e Elaborar un Plan de accién en el que se tome en cuenta el presupuesto a

invertirse.

6.5. Andlisis de Factibilidad

La propuesta de Planificacion Estratégica para la empresa comercial “ARTE
BANO” se fundamenta en ciertos aspectos de viabilidad que permitiran la

factibilidad en el desarrollo de la misma.
Politico

La Factibilidad para desarrollar una planificacion estratégica se sustenta con las
politicas internas de la empresa en la cual se puede desarrollar para el incremento

de la rentabilidad. En el caso de la empresa comercial “ARTE BANO” se trata de
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la correcta toma de decisiones a través de las estrategias de mercado que se

requieran implementar.

Las decisiones que tomen la gerencia y la administracién de la empresa seran en
base a los intereses del propietario, de tal manera sera favorable ya que el presente
se realizara un estudio de factibilidad de la propuesta ya planteada asumiendo un
compromiso que involucra a todos los miembros internos de la empresa para la
oportuna implementacion de dicha herramienta que ayudara a superar las

expectativas de rendimientos econémicos dentro de la empresa.
Tecnoldgico

En la actualidad se ve un mundo mas desarrollado y todo esto es gracias a las
nuevas tecnologias, que han creado varios avances para el ser humano y con ello
se ha facilitado el trabajo en todos sus ambitos laborales, de esta manera el ser
humano se ha visto obligado a obtener mayores conocimientos en las tecnologias

recientes.

Es asi como el comercial ARTE BANO cuenta con el recurso humano y material
asi como unos establecimientos aptos para el trabajo diario, oficinas amplias, y
computadoras de ultima tecnologia, la empresa no solo ha innovado en esas areas
también en sus productos, ya que la alta gerencia se ha visto en la necesidad de

ofrecer al cliente externo productos que muestren desarrollo en su presentacion.
Organizacional

El desarrollo de la planificacion estratégica en la empresa comercial “ARTE
BANO” posee la factibilidad organizacional debido a que, gracias al disefio,
adecuacién e implementacion de esta herramienta se pretende que la empresa
conozca sus necesidades en cuanto a la ejecucion de las ventajas competitivas y
sus estrategias de mercado, y con esta informacion utilizar sus recursos de mejor

manera para proveerse para el futuro.
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Econdmico Financiero

Este trabajo es realizable porque cuenta con todos los recursos econémicos,
materiales y humanos que contribuiran al desarrollo econémico de la empresa.
Ademas es factible por que se adapta a los aspectos financieros de la empresa,
ademas la alta gerencia considera que es una inversion adecuada ya que va a

permitir el aumento de la rentabilidad.

6.6. Fundamentacion Cientifico — Técnico

La presente propuesta tiene una fundamentacion técnica puesto que, se pretende
implantar una herramienta de planificacién estratégica que permita ayudar al
control y manejo de las ventajas competitivas que tiene la empresa, es asi que se
ha encontrado en la planificacion estratégica el mejor instrumento de ayuda para

la organizacion.
Planificacion Estratégica

La planificacion estratégica es una herramienta que tiene como finalidad
implementar medidas estratégicas que ayuden a equilibrar la economia de la
organizacion, a través de esta herramienta se consigue optimizar los recursos y

mejorar las areas financieras y comerciales de la empresa.

Es por ello que “La Planificacion Estratégica sirve fundamentalmente
para crear futuro a partir del presente, es decir tiene la pretension de
buscar estrategias competitivas para una nueva era, de lo que se deduce
que el plan estratégico hace que se puedan tomar decisiones hoy para
fundamentar el éxito del futuro.” Asi lo menciona ABASCAL, Francisco
(2006, pag. 187).
De igual forma para Francisco de Borja (2008, pag. 15): “La estrategia tiene que
ver con adecuar las actividades de la empresa al entorno que las rodea. Como
veremos, uno de los aspectos esenciales de todo proceso estratégico, radica en el
analisis de la oferta y la demanda: competidores, entorno econémico, evolucion de
los mercados. Solo la descomposicion de una realidad compleja como es el
entorno en el que se ubica cualquier empresa, en partes sencillas y manejables,

hard posible la toma de decisiones estratégicas adecuadas.”
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Es decir que, la Planificacion Estratégica es una herramienta que nos permite crear
estrategias competitivas en base a las necesidades de cada sector de la empresa,
creando de esta manera mayores oportunidades desarrollo y creando seguridad en

la toma de decisiones a futuro.

Utilidad de la Planificacion Estratégica

Para GERRIT, Burgway y CUELLAR, Juan Carlos (1999, pag. 51) indica que:

“La utilidad de la planificacion estratégica puede verse a traves de tres elementos:

1. ElI primero se relaciona con la idea de identificacion y promocion del

desarrollo. Las organizaciones e instituciones a las que se aplica esta guia, por
su naturaleza y finalidades, no tienen las mismas caracteristicas que la de una
empresa 0 negocio. De ahi la necesidad de que el proceso de planificacion sirva
de marco para identificar y promocionar, con los participantes, una vision de
desarrollo que guarde relacién con las caracteristicas economicas, ambientales
y sociales que son necesarias potenciarlas a nivel local.
El tratamiento de este primer elemento, puede, a su vez, servir para la
construccion de un concepto preliminar de desarrollo asumido de manera
integral y no Unicamente como crecimiento econémico, como tradicionalmente
se lo conceptua.

2. El segundo elemento tiene que ver con la idea de que una apreciacion clara del
entorno, de las oportunidades que pueden aprovecharse, de los riesgos que hay
que enfrentar, de las fortalezas y debilidades que pueden apoyar o dificultar la
tarea de promocion el desarrollo, aumenta las posibilidades de éxito.

3. La tercera idea se refiere a que, contrariamente a las rutinas de las
organizaciones, los planes operativos anuales solo tienen sentido en tanto estos

se inscriban en un marco mas global de la planificacion estratégica.”
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Gréfico 6. 1. Utilidad de la planificacion Estratégica
Fuente: Gerrit Burgwall y Juan Carlo Cuellar — Planificacion Estratégica y Operativa

Caracteristicas de la Planificacion Estratégica

Para Karina Tobar Arias en su Tesis de Elaboracion de una Planificacion
Estratégica para la empresa RHENANIA S.A. (2007, pag. 14): “En gran parte de
las decisiones que lo autores plantean en torno a la planificacion estratégica se

encuentra las siguientes caracteristicas:

1. La planificacion trata de hacer coherente los objetivos con la
disponibilidad de recursos y necesidades.

2. La planificacion intenta optimizar el logro de los objetivos.

3. La planificacion es reflexion del presente para convertirla en reflexion
sobre el futuro.

4. La planificacién es un proceso social.

5. La planificacion es un esfuerzo deliberado de cambiar una situacion que
resulta insatisfactoria.

6. La planificacion intenta elegir racionalmente las alternativas que mejor se

ajustan a los valores de quien las elije.”
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PROCESO DE LA PLANIFICACION ESTRATEGICA

En el libro de Planificacion Estratégica y Operativa escrito por GERRIT,
Burgway y CUELLAR, Juan Carlos (1999, pég. 65) : “donde indica este grafico

que consta de los siguientes elementos:

1. La definicibn de horizonte, que remite a la necesidad de que los
participantes deben identificar cual es el contexto social y temporal en que
se va a llevar a cabo el proceso de planificacion estratégica.

El contexto social no es otra cosa que un esfuerzo de recopilacién de
informacion diagnostica que se realiza previamente a la planificacion.

El contexto temporal se refiere al plazo de tiempo con el que se va a
planificar (es conveniente que este no sea menor a 5 afios y no mayor a 10
anos).

1. El segundo elemento diagndstico tiene que ver con una primera
profundizacion del esfuerzo de recopilacién de informacion diagnostica
que se presenta a través del analisis de las principales tendencias positivas
y negativas y de una primera propuesta, aproximativa de desarrollo mas
recomendable.

2. El tercer elemento Andlisis de problemas y estrategias de solucion es
una profundizacion mayor del esfuerzo de recopilacion de la informacion
diagnostica. Constituye un momento clave del proceso en el que se
seleccionan e identifican los principales problemas a enfrentar y las
soluciones que se puedan poner en marcha.

3. EIl cuarto elemento La vision y la mision, constituye el corazon del
proceso d planificacion estratégica. Se realiza a través de un analisis de las
fortalezas, oportunidades, debilidades y amenazas de la organizacion y de
los participantes del proceso.

4. EIl plan estratégico, es el momento en el que se aprecian que objetivos y
como se quieren lograr en el horizonte temporal en que realiza el plan.

5. El Plan Operativo, operativiza o0 concretiza de manera clara y precisa las
actividades, responsables, el cronograma y los recursos.
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6. Se recomienda elaborar y planificar algunos proyectos claves utilizando la

matriz del marco l6gico.”

DESCRIPCION Y ANALISIS PROPUESTAS
Andlisis de
Diagndstico problemas / La mision || El Plan
| Estrategias de || estratégico
4 soluciéon
Recopilacion de Arbol de Determinar la Objetivos
B informacion y problemas Visién estratégicos
Definicion analisis
e A
horizonte: \ y v Y
Tendencias | |ldentificacion| | Andlisis FODA Lineas
en curso denudos | |Analisis DOFA de
criticos accion
Y Y \J
f Identificacion
Direccién de iniciativas y Daterminacién
de estrategias de de la
desarrollo solucion misién

Grafico 6. 2. Planificacion Estratégica y Operativa
Fuente: Gerrit Burgwall y Juan Carlo Cuellar — Planificacion Estratégica y Operativa

Analisis FODA

El anélisis FODA consiste en evaluar y considerar los factores mas relevantes de
la empresa como son los factores fuertes y los factores débiles, las cuales revelan
la situacion interna de la empresa, de igual manera la situacion externa; es decir,

las oportunidades y las amenazas.

“El objetivo concreto de la matriz FODA es el andlisis profundo de los factores
que afectan positiva 0 negativamente al sistema organizacional, con el proposito
de establecer comparaciones que permitan generar estrategias alternativas
factibles, las cuales seran seleccionadas y priorizadas posteriormente para
identificar, finalmente, los objetivos socio-economicos de la organizacion” Asi lo
menciona ZABALA , Hernando (2005, pag. 96).
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El anélisis FODA en la actualidad se ha convertido en una herramienta de gran
utilidad e importancia para llevar a cabo una planificacion estratégica, ya que
facilita el proceso de organizacion de los factores tanto internos como externos
que puedan ayudar u obstaculizar el crecimiento y el desarrollo organizacional de

la empresa.

En el siguiente gréfico se observa la Matriz FODA, la cual se compone de cuatro
cuadrantes estratégicos:

/— FORTALEZAS DEBILIDA, DES\\

Enlista las Enlista las
FORTALEZAS DEBILIDADES
identificadas identifilcadas
OPORTUNIDADES < F-oO D-0 e

Estraotegic AN — WAaX Estrategia MMIN — AN
Enlista las

OPORTUNIDADES Estrategias que wutilizan Estrategilas para
Identiflcadas las FORTALEZAS para PINIDIZAR las
MAXIMIZAR las DEBILIDADES
OPORTUMNIDADES aprovechands las
OPORTUNIDADES
AMEMNAZAS €© F-A D-A o€

Estrategio WAN — N Estrategia MIN — WMIN
Enlista las

A-ME?“AEAS Estrategias que wutilizan Estrategilas para
identificadas las FORTALEZAS para MIMIMIZAR las

MINIMIZAR las DEBILIDADES evitando
\ AMEMNAZAS las AMENAZ&L/

Grafico 6. 3. Matriz FODA
Fuente: Fred David (2003, pag. 32)

Ademas segin lo establece FRED, David (2003, pag. 32). “La matriz de las
amenazas, oportunidades, debilidades y fortalezas (FODA) es una herramienta de
ajuste importante que ayuda a los gerentes a crear cuatro tipos de estrategias:
estrategias de fortalezas y oportunidades (FO), estrategias de debilidades y
oportunidades (DO), estrategias de fortalezas y amenazas (FA) y estrategias de
debilidades y amenazas (DA). El ajuste de los factores externos e internos es la
parte mas dificil de desarrollar en una matriz FODA y requiere un criterio

acertado (ademas de que no existe uno mejor).”
De igual manera FRED, David (2003, pag. 33) indica las siguientes matrices:

“1) F - O: Estas son las mejores estrategias para sacar el maximo provecho de las

oportunidades que se presentan. No podemos aprovecharlas si no tenemos
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desarrolladas las fortalezas que necesitamos. Si hay oportunidades muy
importantes y no tenemos fortalezas para sacar provecho de éstas, considera su

desarrollo o la incorporacion de aliados o entidades externas que si las tengan.

2) D — O: Estas estrategias se generan para reducir o eliminar las debilidades de
tal manera que no inhiban el aprovechamiento de las oportunidades que tenemaos.
Es conjunto con las estrategias MAX-MAX, nos llevan a sacar el méaximo
provecho posible de las oportunidades que se presentan en el entorno.

3) F — A: Estasestrategias se desarrollan para identificar las vias que
necesitamos para reducir los efectos negativos de las amenazas que se presentan
en el entorno. Las fortalezas bien canalizadas, nos protegen y nos hace menos
vulnerables a estos factores para mejorar nuestras posibilidades de éxito en el

entorno.

4) D — A: Estas estrategias son muy importantes para prevenir que las amenazas
nos debiliten a través de la vulnerabilidad que las debilidades nos generan. Estas

estrategias son hechas como un plan defensivo contra el entorno.”
Matriz de Evaluacién de los Factores Internos (MEFI)

Para BRENES, Lizette (2004, pag. 77): “La matriz de evaluacion de factores
internos que se denomina MEFI se desarrolla iniciando con la lista de fortalezas y
debilidades. En segunda instancia, se asigna un peso de 0.0 a 1.0 a cada una de
ellas, relacionando cada caracteristica con su peso relativo para el éxito en la
industria (la suma seria 1.0) y posteriormente se califica cada caracteristica de
acuerdo con el criterio de fortaleza o debilidad mayor, asignando niumeros del 1 al

4; en este caso, la calificacion se refiere a la organizacion.”

El procedimiento para la elaboracion de una MEFI consiste de cinco etapas, y la
diferencia se tomara solamente para realizar la evaluacion de las fortalezas y

debilidades de la organizacidn, siendo distintos los valores de las calificaciones.

Sin importar el nimero de factores por incluir, el resultado total ponderado puede

oscilar de un resultado bajo de 1.0 a otro de 4.0, siendo 2.5 el resultado promedio.
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Los resultados mayores de 2.5 indican una organizacién poseedora de una fuerte
posicién interna, mientras que los menores de 2.5 muestran una organizacion con

debilidades internas.
Matriz de Evaluacién de los Factores Externos (MEFE)

“El sustento para efectuar un analisis del entorno externo de una
organizacion es definir el conjunto de factores o fuerzas externas con
las que interactda, es decir, identificar correctamente las oportunidades
que tiene la facultad para mejorar e identificar las amenazas que
debera evitar.” Asi lo indica ROJAS, Gary Francis (2014, pag. 75).
Se puede llegar a la conclusion de que las estrategias de la empresa se deberan
aprovechar al maximo las oportunidades existentes para lograr minimizar los

posibles efectos negativos de las amenazas exteriores.
Matriz de Perfil Competitivo (MPC)

Para RODRIGUEZ , Karen en su tesis de “PLAN DE NEGOCIOS PARA LA
CREACION DE UNA EMPRESA DE CONSULTORIA EN OPTIMIZACION
DE PROCESOS E INFORMACION PARA EL SECTOR PALMICULTOR EN
COLOMBIA” (2012, pag. 29) en la que menciona: “La MPC identifica los
principales competidores de una compafiia asi como sus fortalezas y debilidades
principales en relacion con la posicion estratégica de una empresa que se toma
como muestra, por esta razon esta matriz es una herramienta de “entrada” que
resume la informacion decisiva sobre los competidores, la cual responde a las

siguientes cuestiones:

1. ¢Quiénes son los principales competidores de Optimiza?

2. ¢Qué factores claves son los de mayor importancia para tener éxito en la
industria?

3. ¢Cudl es la importancia relativa de cada factor decisivo para el éxito den la
industria?

4. Hasta qué punto es importante cada competidor fuerte o débil en cada
factor decisivo del éxito?

5. Engeneral ;Qué tan fuerte o débil es cada competidor importante?”
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La Matriz de perfil competitivo es una herramienta que analiza e identifica a los
competidores mas fuertes de una empresa e informa sobre sus fortalezas y
debilidades particulares. Con lo cual se consigue resultados que dependen en parte
de sujeciones en la seleccion de factores relevantes, en la asignacion de
ponderaciones y en la determinacion de clasificaciones, por esa razon se la debe
utilizar de cautelosa como ayuda en el proceso de la toma de decisiones que

efectuara en su momento la alta gerencia de la empresa.

Es decir, La Matriz de perfil competitivo busca identificar a los principales
competidores, investigando e indagando en saber sus fuerzas y sus debilidades, en
relacion a lo que se muestran a la competencia y su posicionamiento estratégico.
Los factores de la matriz de perfil competitivo indaga en cuestiones internas y
externas y las calificaciones se refieren a las fuerzas que refleje en el sector a sus

competidores.
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6.7. Modelo Operativo de Planificacién Financiera

Una vez identificado y analizado las falencias que presenta

la empresa

comercial “ARTE BANO” y gracias al personal administrativo como ejecutivo se

puede presentar cual sera el mejor modelo de planificacion estratégica que ayude

a la empresa a cubrir y satisfacer sus necesidades, ya que gracias a esta

herramienta se podra tomar decisiones que ayuden a cumplir las metas trazadas y

mejorar el desarrollo y crecimiento de la empresa a través de sus niveles rentables

ESTRUCTURA DE LA PLANIFICACION ESTRATEGICA

Etapa 1
Analisis historico de empresa

A 4

Etapa 2

Anadlisis actual de empresa

A 4

Etapa 3
Andlsis de Entorno

Matriz de.perfll Matriz de evaluacion de Matriz de los Factores Fuerzas de Porter Matriz de Andlsis FODA
competitivo los Factores Internos Externos
Etapa 4

Seleccion de Estrategias

~

Etapa 5
Plan de Accién

Gréfico 6. 4. Estructura de la Planificacion Estratégica
Realizado por: Cristina Vasco Intriago
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Etapa 1: Analisis Histérico de la Empresa

RESENA HISTORICA DE LA EMPRESA COMERCIAL ARTE BANO

Resefia Historica

La empresa comercial “ARTE BANO” es una empresa que se dedica a la
comercializacién de productos nacionales e importados para acabados de la
construccion en lo referente a sanitarios, griferia, ceramicos y afines, dirigiendo
sus operaciones a proyectistas, constructores, ferreteros y clientes finales en
general.

La empresa abre sus puertas al publico desde el 1 de Octubre del 2004 bajo la
iniciativa de la Sefiora Elsa Quinteros con la finalidad de importar y comercializar
productos de linea blanca de buena calidad y de precios accesibles, realizando sus
actividades en la avenida Bolivar y Manuela Cafiizares en sus instalaciones
propias.

La empresa empez0 sus funciones con aporte de capital unipersonal de $50.000,
mismos en un 50% conseguido a través de financiamiento externo proporcionado
por el sistema bancario.

Arte Bafio es el distribuidor exclusivo para la zona centro de la marca Franz
Viegener. (FV) en la distribuciéon de sanitarios, griferia y ceramica importada,
para satisfacer las necesidades fundamentalmente del canal proyectista y
constructor, ademas del cliente final en general. En consecuencia la empresa
comercial ARTE BANO se ha constituido en un aliado estratégico de la marca
Franz Viegener, la misma que al proporcionar la distribucion fue quien realizé la
inversion necesaria para acondicionar una sala de exhibicion con casi todos los
productos que comercializa como sanitarios, griferia, ceramica para pisos y
paredes en segmentos de supe lujo, lujo, intermedio y, econémico.

Asi también Arte Bafio es el distribuidor exclusivo para la provincia de
Tungurahua de la marca Arte Piso, que comercializa pisos y revestimientos tipo
piedra, producto que es nuevo y tiene gran demanda. Este producto se lo
comercializa fundamentalmente para satisfacer las necesidades de proyectos en el
sector publico (parques y veredas) asi también como constructores y clientes
finales en general del segmento medio alto, alto.
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Actividad de la Empresa

La empresa comercial “ARTE BANO” estd dedicado a la importacion y
comercializacién de productos sanitarios, griferia, ceramica para pisos y paredes

en segmentos de supe lujo, lujo, intermedio y, econémico.
Duefio

En la actualidad la empresa comercial “ARTE BANO” se encuentra baja la
direccién del Ingeniero Pablo Santiago Salazar Quinteros quien ha venido

desempefando sus funciones en la gerencia desde hace 5 afios.

Su representante legal desde el 1 de Octubre del 2004 es la sefiora Elsa Quinteros
quien se responsabiliza y supervisa el manejo adecuado de las funciones de la

empresa.
Ubicacioén Fisica

La empresa posee sus instalaciones en la provincia de Tungurahua, canton
Ambato, parroquia “La Merced” en la avenida Bolivar 08-06 y Manuela

Caflizares esquina, a dos cuadras del Pensionado “La Merced”.

Razén Social

La empresa se dedica a la comercializacion de productos nacionales e importados
para acabados de la construccién, y su representante legal es la Sra. Elsa
Quinteros (Persona Natural Obligada a llevar Contabilidad) la misma que
estableci6 su empresa hace mas de 10 afios en la regidn centro del pais llamandole
Comercial “ARTE BANO”.
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Valores

Los siguientes valores empresariales estdn basados en el comportamiento
profesional, y que la misma ha ido adquiriendo o modificando en su diario vivir,
por parte del personal administrativo y ejecutivo de la empresa.

e Cumplimiento

e Mejoramiento Continuo

¢ Innovacion

e Respeto

¢ Puntualidad

¢ Responsabilidad

e Trabajo en equipo

¢ Calidad de servicio

¢ Responsabilidad social

e Vocacion de servicio

e Respeto

o Lealtad.
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Etapa 2: Analisis Actual de la Empresa

Andlisis del Mercado

“ARTE BANO” es una empresa nueva, que a pesar de tener direccionamiento
estratégico definido no posee una estructura organizacional ni una estandarizacion
de procesos, sin embargo, realiza una gestion eficiente en lo referente a la
comercializacién lo que le permite seguir operando, no asi en las demas areas
debido a la falta del establecimiento de la estructura organizacional, como ya lo
seflalamos estas falencias detectadas ocasionan fundamentalmente una deficiente

utilizacion y administracion de los recursos.

A pesar de no tener establecida su organizacién estructural no funcional, procesos,
subprocesos, actividades, tareas, si existe una cadena de mando, funciones
designadas, procesos , actividades y tareas que se realiza, mismos que no estan
estandarizados, en consecuencia la inexistencia de formularios de control que
permitan controlar y evaluar la gestion, esto ocurre para todas las areas de esta

organizacion.

En si la gestion de la empresa “ARTE BANO” se la lleva adelante con directrices
generales, pero con un desarrollo de las mismas en forma empirica sujetas a las
circunstancias oportunas como inesperadas, competencia, idiosincrasia y

fundamentalmente el criterio personal.

Se identifica también en el area de comercializacion deficiencia en el area de
ventas, debido al bajo perfil y experiencia que maneja la persona encargada de la
misma, asi también en el area contable se registran falencias como el

desconocimiento del manejo de las declaraciones del impuesto a la renta.

La falta de una estructura organizacional funcional y estandarizacién de los
procesos puede acarrear problemas de fondo y una pérdida de control de la

organizacion en un corto plazo fundamentalmente en el area financiera.
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Principales Competidores

Cerémicas y productos de acabados de la construccion GRAYMAN
Ceramicas RIALTO

Ceramicas ECUACERAMICA

Ceramicas ITALPISOS

Ceramica ANDINA

Ceramicas y productos de acabados de la construccion MAYHA
Ceramicas DECORPISOS

Centro ferretero y de productos para el hogar KIWY

Canales de Distribucion

La empresa en la actualidad posee el servicio de venta directa, es decir, que los
consumidores pueden adquirir sus productos en la propia empresa lo que beneficia
a los clientes debido a que excede a los productos a un precio inferior puesto a que

no existe intermediario.

Empresa “ARTE

- Consumidor Final
BANO”

De igual manera, la empresa comercial “ARTE BANO” también ofrece sus ventas
de forma indirecta, es decir, que distribuye sus productos a intermediarios con lo
cual la empresa puede darse a conocer en mas sitios y asi ampliar su mercado.

EmpresaN“A”RTE Intermediario Consumidor
BANO Final
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Proveedores

“ARTE BANO” satisface ademas las necesidades al canal constructor y a los
clientes finales en general fundamentalmente en el segmento medio alto y alto
razon por la cual comercializa productos en las lineas de lujo con los siguientes
distribuidores:

Tabla 6.1.01 Tabla de proveedores

PROVEEDORES
CERLUX: ALFA: MATEX PAMAVISA:  TEKA: INTACO
Cabinas de bafio. Cerdmica colombiana  |Cenefas para  |Cenefas para piso [Fregaderos.  [Porcelanato de
para pisos y paredes.  [pisoy pared. |y pared. emporado de
colores.
Tinas de hidromasaje. Cenefas colombianas
para pared.
Cerdmicas de piso y pared. |Fachaleta Colombiana.
Porcelanato.
Cenefas para piso y pared.

Elaborado por: Cristina Vasco Intriago
Clientes

Se consideran a los clientes a las personas que estan en la necesidad comprar

productos de acabados para la construccion, y en ello encontramos:

Tabla 6.1.02 Tabla de Clientes

CLIENTES
Empresas Empresas Privadas y Clientes
publicas Constructoras generales.
Escuelas. Condominios Residenciales Ferreteros
Hospitales. Casas Personalizadas Clientes fijos
Centros de acopio. | Edificios
Mercados. Oficinas

Elaborado por: Cristina Vasco Intriago
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Politicas

La empresa en la actualidad se rige por normas y lineamientos, misma que ese
establecen por la alta gerencia en colaboracion con el area de talento humano del
comercial “ARTE BANO”, tales politicas se establecen para el cumplimiento
respectivo de cada area de la empresa, para conseguir un mejoramiento continuo,
y llamar la atencidn del cliente externo a través de las acciones, y actitudes que

demuestre el personal.

Politicas para el Personal

e Cumplir con los horarios de trabajo establecidos en la empresa.

e Cumplir con los estandares de los uniformes.

¢ Descuento por incumplimiento de las politicas.

e Cumplir con los requerimientos de la seguridad laboral.

e Cumplir con todas las exigencias impuestas por la gerencia al momento
de realizar sus actividades laborales.

e El personal en su totalidad recibira el pago por sus servicios la primera
semana inicios de cada mes.

e EL personal que cumpla el tercer llamado de atencion serd motivo
suficiente para su despido.

e Debera existir respeto mutuo entre los empleados de todas las areas.

Politicas de la Administracion y Finanzas

e El pago a los proveedores debera ser en cheque por cualquier valor.

¢ No se emitirdn cheques pos fechado.

e Todos los cheques por la empresa deberan ser cruzados.

e La cancelacion a los proveedores solo se las realizara solo un dia por
semana y serd los dias jueves.

e Los reclamos, comunicados por parte de algin miembro debera ser de
manera escrita y con firma de responsabilidad.

e Se deberan de realizar cierres de caja de manera diaria.
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Politicas de Comercializacion

Vision

Las compras seran realizadas solo por la gerencia.

Todas las ventas deberan realizarse con la respectiva factura.

Las ordenes de entrega solo se realizaran en caso de mercaderia pendiente
y debera ser ejecutadas con factura de venta.

La pérdida de mercaderia incobrable serd asumida al vendedor que ejecuto
la venta.

Se realizaran las compras solo a proveedores que den su distribucion de
forma directa.

Todas las cancelaciones con cheques deberan ser firmados por la gerencia.

Mision
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ETAPA 3: ANALSIS DEL ENTORNO

MATRIZ DE PERFIL COMPETITIVO

La implementacion de la matriz de perfil competitivo es fundamental dentro del
plan estratégico ya que nos permite conocer y analizar a fondo a la competencia e

identificar las estrategias que aplican para el desarrollo de la empresa.

Para conocer las demandas del mercado se considera como puntos clave de éxito

los siguientes items:

¢ Calidad en el servicio
¢ Trabajo en equipo

¢ Atencidn al cliente

¢ Ubicacion

e Precios accesibles

e Posicionamiento de la imagen
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Matriz del perfil competitivo

Para realizar este analisis y medir el nivel de competitividad se realiz6 una matriz
de analisis competitivo con la finalidad de calificar con una variable su nivel de

competitividad en el mercado.

Tabla 6. 1. Matriz de Perfil Competitivo

MATRIZ DEL PERFIL COMPETITIVO

ARTE BANO | DECORPISOS MAYHA GRAIMAN
Peso

FACTORES DE EXITO . | Calif. | Pond

Peso | Calif. Calif. Calif.
Calidad en el servicio

Competitividad de
precios

Atencion al cliente

Variedad de productos

Posicionamiento de la
imagen

Ubicacion ‘ ‘ ‘ ‘

Total
Elaborado por: Cristina Vasco Intriago

CONCLUSION:

Después de realizar la matriz del perfil competitivo se puede concluir que la
empresa comercial “ARTE BANO” se encuentra en un nivel medio de
competencia en comparacion a las empresas con similar actividad econémica, lo
cual nos indica que nuestra competencia esta implementando estrategias agresivas
en el mercado, lo cual nos ha afectado en nuestro nivel competitivo. Pero la
empresa maneja una estabilidad gracias a que se ha situado en el mercado durante
mas de 10 afios creando clientes fijos, prestigio empresarial y posicionamiento en
el mercado.
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Matriz de Evaluacion de los Factores Internos

Al elaborar una matriz de EFI es necesario aplicar un juicio intuitivo, porque el

hecho que esta técnica tenga apariencia de un enfoque cientifico no debe

interpretarse como si la misma fuera una confirmacion.

Es bastante importante entender a fondo los factores incluidos que las cifras

reales.

Tabla 6. 2.Matriz de Evaluacion de los Factores Internos
Factores Criticos para el Exito

Peso

Calf.

Total Pond.

Fortalezas

Experiencia en la comercializacién de los

productos. 0,3 4 1,2
Gran espiritu de trabajo y colaboracion
entre los miembros del equipo de trabajo. 0,05 3 0,15
Experiencia en ventas de los empleados. 0,1 3 0,3
Infraestructura adecuada. 0,05 2 0,1
Calidad de los productos. 0,05 3 0,15
Buena atencion al cliente. 0,15 2 0,3

Totales

Debilidades

No se ofrece capacitacion y existen pocos

incentivos para el personal. 0,05 3 0,15
Capital de trabajo mal utilizado. 0,1 2 0,2
El personal no conoce de mision ni de vision. 0,05 1 0,05
Falta de cultura en el servicio. 0,05 1 0,05
Inadecuadas estrategias de ventas. 0,03 2 0,06
Los objetivos no son debidamente

comunicados a los empleados. 0,02 1 0,02

Elaborado por: Cristina VVasco Intriago

Una vez realizada la Matriz MEFI obtuvimos los resultados de 2,73, lo que quiere

decir que la empresa comercial Arte Bafio internamente es fuerte, pero debe

mejorar las debilidades existentes, ya que al mejorarlas se puede mejorar la

competencia en el mercado.
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Matriz de Evaluacion de los Factores Externos

La matriz de evaluacion de los factores externos permite a los estrategas resumir y
evaluar informacién que se encuentra fuera de la empresa como los factores

econdémicos, sociales, culturales, demogréaficos, ambientales, politicos,

gubernamentales, juridicos, tecnologicos, y competitivos. De igual manera su

juicio se debe hacer intuitivamente, ya que la matriz no refleja confirmacion.

Tabla 6. 3. Matriz de Evaluacién de los Factores Externos

Factores Criticos para el Exito
Oportunidades

Peso

Total
Pond.

Pocas Empresas con identificacion de marca. 0,1 0,4
Buenas relaciones con los clientes. 0,2 0,6
Gran numero de posibles clientes. 0,1 0,3
El gran interés y acogida que ha tenido nuestros

productos en el mercado. 0,05 0,1
Ofrecer nuevos productos con marcas nacionales

aun no explotados en el sector. 0,05 0,15

Competidores con productos con precias
superiores
a los nuestros.

Totales

0,08

0,16

\ Amenazas \

Desabasteciendo de los productos importados. 0,2 0,6
Incremento en los aranceles. 0,1 0,2
Ingresos de productos a precios mas bajos. 0,05 0,05
El incremento del indice de desempleo e inflacion

en el pais. 0,1 0,1
Competencia desleal. 0,1 0,2
Fallas en los productos terminados. 0,08 0,08

| Totales 1,21 2,94

Elaborado por: Cristina Vasco Intriago

El resultado de la aplicacion MEFE es de 2,94 lo que nos indica que tiene muchas

oportunidades de mantenerse y seguir creciendo en el mercado comercial de

productos para los acabados de la construccion.
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5 Fuerzas de PORTER

Para llevar a cabo el andlisis de las 5 FUERZAS DE PORTER utilizaré el

siguiente gréfico:

INDIRECTO
-Centros
Ferreteros

PROVEEDORES
-Teka
-Pamavisa
-Intaco
-Matex
-Alfa

SUSTITUTOS
-Grayman
-Decorpiso

-Mayha
-Rialto
-Andina

Grafico 6. 5. 5 Fuerzas de PORTER
Elaborado por: Cristina Vasco Intriago
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Mercado

Se trata de conocer en detalle las caracteristicas del servicio en relacién con otros
negocios que ofrecen productos de acabados de la construccién y griferias que

existen para analizar los siguientes factores:

- Este es un negocio amplio y de gran oportunidad, ya que se enfoca en otorgar
productos para hogares, condominios, escuelas; es decir que la empresa tiene un
amplio mercado tanto para el sector privado como para el publico.

- La competencia se encuentra en los negocios que se dedican a la misma
actividad econdmica, y que poseen productos con mayor calidad y mejores

precios.
Mercado meta:

El cantobn Ambato es conocida en el pais como una ciudad muy comercial, es por
esta razon que el comercial “ARTE BANO” esta en la obligacion de ampliar su
mercado de servicios utilizando estrategias de mercado como la promocion,
diversificacion de servicios, atencion al cliente, y para mejorar e implementar
estas mejoras la empresa debe poner énfasis en abarcar la demanda de productos

nacionales mas que los importados.
Competencias

En la ciudad de Ambato la empresa debe competir con empresas renombradas y
con mucha mas experiencia en el mercado, para lo cual el comercial Arte Bafio se

ha visto en la necesidad de aplicar las siguientes estrategias:
¢ Capacitacion para el area de servicio y atencion al cliente.

¢ Contar con el personal adecuado para cada area de la empresa.

e Llevar un manejo adecuado de las ventas.
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e Contar con productos mas innovadores y de calidad.

Proveedores

La empresa comercial Arte Bafio trabaja con algunos proveedores importantes
como lo son EDESA S.A. lider en el mercado de productos de piezas sanitarias.

La empresa cuenta también con los productos de la marca FRANZ VIEGENER
(fv), la marca que hizo de la empresa uno de los distribuidores méas importantes de

la zona centro del Ecuador.

FRANZ VIEGENER es una empresa con una mejor estructura organizacional que
permite una gestion mas eficiente, ahora ya esta en el proceso de crecimiento
implantando estrategias agresivas de cobertura de mercado a través de alianzas de

socios comercializadores estratégicos.
Clientes

Los clientes externos son todas aquellas personas, organizaciones para quien
trabaja el comercial “ARTE BANO” y son de suma importancia para el desarrollo
del negocio, ya que sin clientes no hay empresa.

La empresa comercial “ARTE BANO” de la ciudad de Ambato tiene mas de 10

afos en el mercado sus principales y potenciales clientes son:

Personas naturales: comprendidas en una edad de 18— 65 afios.
Personas de todos los estratos sociales alta, media, baja, que tengan la necesidad
de comprar productos para el acabado de la construccion para los proyectos

inmobiliarios que tengan.

De igual manera los clientes también se enfocan en personas que tengan la
profesion o el conocimiento adecuado, y que se dediquen a la construccion de

inmuebles, y que requieran piezas de griferias o piezas especiales de ferreteria.
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Podemos considerar como clientes a las empresas u organizaciones que se dedican

a la construccion de proyectos inmobiliarios, y que generan en gran parte mayor

rentabilidad a la empresa por las compras al por mayor.

Analisis FODA

Es un ejercicio que se recomienda lleven a cabo todas las organizaciones ya que

nos ayuda a saber en qué estado se encuentra y que factores externos la afectan.

Fortalezas

Experiencia en la comercializacion de los productos.

Gran espiritu de trabajo y colaboracién entre los miembros del equipo de
trabajo.

Experiencia en ventas de los empleados.

Infraestructura adecuada.

Calidad de los productos.

Buena atencion al cliente.

Oportunidades

Pocas Empresas con identificacion de marca.

Buenas relaciones con los clientes.

Gran namero de posibles clientes.

El gran interés y acogida que ha tenido nuestros productos en el mercado.
Ofrecer nuevos productos con marcas nacionales aun no explotados en el
sector.

Competidores con productos con precias superiores a los nuestros.

Debilidades

No se ofrece capacitacion y existen pocos incentivos para el personal.
Capital de trabajo mal utilizado.

El personal no conoce de mision ni de vision.
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e Falta de cultura en el servicio.
¢ Inadecuadas estrategias de ventas.

e Los objetivos no son debidamente comunicados a los empleados.

Amenazas

e Desabasteciendo de los productos importados.

¢ Incremento en los aranceles.

e Ingresos de productos a precios mas bajos.

e El incremento del indice de desempleo e inflacién en el pais.
e Competencia desleal.

e Fallas en los productos terminados.
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Tabla 6. 4. Matriz de Anélisis FODA

FORTALEZAS DEBILIDADES

Experiencia en la comercializacién de los No se ofrece capacitacion y existen pocos

productos. incentivos para el personal.

Gran espiritu de trabajo y colaboracion . . -
pirt Joy c - Capital de trabajo mal utilizado.

entre los miembros del equipo de trabajo.

M AT R I Z FO DA Experiencia en ventas de los empleados. El personal no conoce de mision ni de vision.

Infraestructura adecuada. Falta de cultura en el servicio.

Calidad de los productos. Inadecuadas estrategias de ventas.
Los objetivos no son debidamente
comunicados a los empleados.

\ OPORTUNIDADES ESTRATEGIAS FO ESTRATEGIAS DO
Brindar capacitacion al personal, para que tengan mayor oportunidad de

Buena atencion al cliente.

Pocas Empresas con identificacién de marca. Planeacion estratégica como base para el liderazgo o -
crecimiento interno.
Buenas relaciones con los clientes. Crear fidelidad en cliente Invertir en productos nacionales de calidad.
Gran nimero de posibles clientes. Elaborar nuevas estrategias en ventas Conocer los requerimientos del cliente tanto externo como interno.

El gran interés y acogida que ha tenido nuestros Fomentar en el personal una cultura de buena atencion al cliente.

productos en el mercado Elaborar nuevas estrategias en publicidad

Ofrecer nuevos productos con marcas nacionales | Ampliacion del nicho de mercado a través de la Fortalecer las estrategias del mercado

aun no explotados en el sector. promocion de nuestros productos que cubren.
Competidores con productos con precios Demostracion de la calidad de los productos Comunicar las necesidades y requerimientos
superiores a los nuestros. del comercial Arte Bafio de los clientes externos.

\ AMENAZAS ESTRATEGIAS FA ESTRATEGIAS DA
. . Abastecimiento de productos nacionales . .

Desabasteciendo de los productos importados. de calidad P Fortalecer las estrategias competitivas.

Incremento en los aranceles Implementacion de productos nacionales Aumentar las formas de pago para los

’ €ON mejores precios. clientes externos.
Inaresos de productos a precios més baios Ofrecer informativos en los medios de comunicacion Fortalecer los canales de distribucion
9 P P 105. para promocionar los productos de la empresa. existentes.

El incremento del indice de desempleo e AT . .
. - p P Aumentar las fuentes de inquisicion de los productos. Desarrollar convenios con los clientes.
inflacion en el pais.

Competencia desleal. Publicitar la importancia de los productos en redes sociales | Publicitar los productos nacionales.

Fallas en los productos terminados. Devolver y reponer cualquier producto en mal estado. Promocionar sus productos en nuevos mercados

Elaborado por: Cristina Vasco Intriago
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ETAPA 4: SELECCION DE ESTRATEGIAS

En esta etapa se va a buscar a las estrategias idoneas que ayuden de alguna manera
al fortalecimiento de las ventajas competitivas, con ello se quiere lograr la
optimizacion de los recursos tanto materiales como humanos para conseguir un
crecimiento interno de la empresa.

Para poder lograr las estrategias 6ptimas se han tomado en cuenta las siguientes
ventajas competitivas de la empresa:

-Ubicacién de la empresa:

Se la considera una ventaja, ya que la empresa se encuentra en una zona céntrica
de la ciudad, siendo accesible para los clientes.

-Productos de calidad:

Los productos que se expenden en el almacén son considerados de buena calidad
por el mismo cliente, por lo cual se ha visto este factor como ventaja.

-Precios justos:

Segun la encuesta realizada al cliente externo se llegé a la conclusion de que los
precios justos y accesibles son un gran factor de ventaja.

- NUmero de empleados en las areas respectivas:

Segun un analisis interno por las encuestas se estimo que el personal necesita
capacitacion, sin embargo sus actividades estan bien ubicadas, por lo tanto se le
considera como una ventaja.

- Transportacion adecuada de los productos:

La empresa cuenta con el personal y los vehiculos para la transportacion adecuada
de la mercaderia.

- Proveedores con productos negociables:

La empresa comercial “Arte Bafio” cuenta con proveedores que distribuyen sus
productos hace mas de 7 afios, por ello se han creado lazos de confianza y
negociacion de precios.

- Clientes fieles:

Debido a la experiencia que tiene la empresa dentro del sector, se ha logrado
fidelidad de los clientes que recurren frecuentemente por los productos de la

empresa.

133



Una vez encontradas las ventajas de la empresa segun la matriz de anéalisis FODA
y las encuestas realizadas a los clientes externos y los clientes internos, se quiere
lograr estimar las estrategias Optimas para el mercado.

-Estrategias de Promocion:

Para implementar estas estrategias se quiere implementar la distribucion de
boletines informativos, acerca de lo que la empresa distribuye, sus productos,
ubicacion, promociones y ofertas.

- Estrategias de Ventas:

Para aumentar las ventas y poder lograr mayores indices de rentabilidad se
requiere implementar la creacion de una pagina web, en la que el cliente logre
hacer sus pedidos.

-Estrategias de Informacion:

Para logar que el cliente este informado a cerca de los servicios y productos de la
empresa, se quiere implementar la distribucion de afiches, calendarios y tarjetas
de presentacion.

-Estrategias de Servicio:

Para lograr mejor servicio para los clientes se quiere implementar el servicio a
domicilio a través de la péagina web. Y la capacitacion al personal en lo que

respecta a atencién al cliente,
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Tabla 6. 5. Implementacion de las Ventajas Competitivas y sus Respectivas Estrategias de Mercado

‘ VENTAJAS COMPETITIVAS Y SUS RESPECTIVAS ESTRATEGIAS DE MERCADO

\VENTAJAS COMPETITIVAS ESTRATEGIAS \ ESTARTEGIAS DE MERCADO
Ubicacion de la empresa ’
— e ESTRATEGIAS DE VENTA Implementar mayores puntos de venta fuera del canton.
roductos de Calida Proveer a la empresa con productos nacionales de calidad.
Precios justos ESTRATEGIAS DE INFORMACION | Promover los productos que ofrece la empresa a través de
publicidad y promociones por todos los medios comunicativos.
Numero de empleados en las areas respectivas Capacitacion para el personal tanto administrativo como de
ventas.
ESTRATEGIAS DE SERVICIO . o
Transportacion adecuada de los productos Creacion de una pagina web en la que el o
cliente pueda hacer su pedido y servicio a domicilio.
Proveedores con productos negociables Crear alianzas de contrato con empresas multinacionales.
Clientes fieles ESTRATEGIAS PROMOCION Crear boletines de informacion que indique las promociones y
ofertas para los clientes

Elaborado por: Cristina Vasco Intriago
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ETAPA 5: PLAN DE ACCION Y PRESUPUESTO

Estrategias de Promocion

La empresa comercial Arte Bafio dispone de variedad en los productos que ofrece
a sus clientes finales, pero requiere implementar una nueva linea de productos
nacionales para incrementar las ventas y su participacion en el mercado,
adaptandose a los nuevos cambios gubernamentales, mejorando la infraestructura,

que permita a los usuarios satisfacer sus requerimientos.
Objetivo:

Incorporar informacion acerca de los nuevos productos nacionales, recalcando su

calidad, y precio justo para el mercado.
Politica:

-Disefar boletines publicitarios en Redes Sociales que se enfoquen en publicar
informacion acerca de los productos que ofrece el comercial Arte Bafio de la
ciudad de Ambato.

% Sa 0s.
+» Ceramicos.

Av, BolWgigiila UelafEliliZares esquina.,

-Promover publicidad acerca de los productos que ofrece la empresa comercial
Arte Bafo, en los diferentes medios de comunicacion: Radio, Television y redes

sociales dentro de la provincia.

136



Accion:

-Publicar en redes Sociales como Facebook, acerca de los productos que ofrece la
empresa comercial Arte Bafio de la ciudad de Ambato.
-Contratar los servicios publicitarios que ofrece la Radio Centro 91.7, que se

encuentra ubicada en la av. 12 de Noviembre y Castillo.

Meta:
Atraer la atencién de nuevos clientes y mantener satisfechos los requerimientos de

los clientes externos

Presupuesto

Al contratar a la Radiodifusora de la ciudad invertiriamos la cantidad de $300,00
por la razén de que la empresa va a difundir la publicidad 2 veces al dia, en dias
laborales, durante 1 mes, la inversion va a ser ejecutada por el propietario parcial
del comercial Arte Bafio y Gerente Administrativo el Ing. Pablo Salazar

Quinteros.

Estrategias de Ventas

La empresa comercial Arte Bafio realiza sus ventas generalmente en sus
instalaciones ubicadas en el centro de la ciudad, pero al querer ampliar su nicho de
mercado, se quiere implementar y crear una pagina web donde el cliente tendria

también la opcion de hacer sus compras a través de este medio.

Objetivo:

Crear una Pagina Web para que el cliente se informe, actualice y pueda hacer sus
compras a través de este medio.

Politicas:

La Pagina web debe llevar los sellos distintivos de la empresa, y tener
informacion importante a cerca de los productos que ofrece la empresa comercial
Arte Bario.

137



Av. Bolivar 08-06

Manuela Canizares
Esquina a 2 cuadras del

Pensionado la Merced Asistencia Presupuestos a Mediciones a
032825136 técnica domiciio

Accion:

e Contratar al sefior Martin Flores Ingeniero en sistema y especializado en disefio
de paginas web.

Meta:

Atraer a los clientes externos de manera que en la pagina web consigan hacer

compras directas.

Presupuesto

Al contratar los servicios del ing. Martin Flores se llega a la suma de $580,00
ddlares, mismos que se haran en efectivo por el ing. Pablo Salazar Quinteros,

Gerente Administrativo del comercial Arte Bafio.

Estrategia De Informacion

El centro comercial Arte Bafio realiza muy poca publicidad, no informa
constantemente a los usuarios de los nuevos productos que la empresa obtiene,
solo se deja guiar por su trayectoria en el mercado, por lo cual es necesario

contratar medios publicitarios para persuadir clientes.

Objetivo:
Los medios publicitarios deben dar a conocer:

Razoén social, servicios, productos
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Politicas:

Crear modelos de tarjetas de presentacion, afiches, calendarios.

Calendarios

TARJETA DE PRESENTACION

COMERCIAL “™SMr 3 =

- - - -

OFRECE A LOS CLIENTES PRODUCTOS PARA EL ACABADO DE LA CONSTRUCCION
* Griferias
 Sanitarios

e Ceramicos

* Pisos decorativos
» Azulejos

* Piedra decorativa

Av. Bolfvar y Manuela Cafiizares esgul.
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Afiches

Un merecido recomocimicnto al 1. Municipio de Ambate por la iniciativa de
comstante prog stra ciudad y al Ing. Ga
por el profesionalismo y eficiencia demostrada en la con
Mercado Artes

y——

Todo en acabados para la construccion - Distribuidores directos de fdbrica

Sala de exhibicion: Bolivar 0806 y Manucla Canizares exq. - Telf. (03) 282 5136 - 242

Un merecido reconocimiento al 1. Municipio de Ambato por In inicitativa de

PRODUCTOS ARTE BARO EN
MERCADO URBINA:

Gres ALFA revestimientos pisos
Griferias, Sanitarios

Fregaderos

SANITARION s GRIZERIAS €

Accion:
Contratar los servicios de la empresa publicitaria “Imprenta Acosta”, para que

disefie los modelos publicitarios, a exponer en la ciudad de Ambato.
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Meta:

Atraer la atencién de nuevos clientes y mantener satisfechos a los clientes de la
empresa comercial Arte Bafio.

Presupuesto de adopcidn de la estrategia:

La publicidad de la empresa comercial Arte Bafio, requiere un costo de:

Tabla 6. 6. Presupuesto de Estrategia de Informacion

Presupuesto de la estrategia de informacion
Costos de la Empresa Publicitaria "' Imprenta Acosta™

Costo por

Unidades Costo Total Costo Anual

Medio de Informacion unidad

Calendarios

Afiches

Targetas de presentacion
Pagina Web

Total

Elaborado por: Cristina Vasco Intriago

Estrategia De Servicio

El centro comercial Arte Bafo realiza Sus ventas en su propio local ubicado en la
Av. Bolivar y Manuela Cafiizares esquina, pero para llamar la atencion al cliente
mediante la implementacion de la pagina web se busca dar servicio mas

especializado como es la entrega a domicilio.

De igual manera la empresa ha visto deficiencias en su personal por lo que la
organizacion ha visto la necesidad de brindar capacitacion especializada para el

personal en las areas financieras y servicio de atencion al cliente.

Objetivo:

Conseguir mayor régimen de ventas que refleje en un futuro el crecimiento en la
rentabilidad.

Tener personal capacitado y preparado para el desarrollo de la empresa, y para la

presente economia fluctuante del pais.
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Politicas:

Realizar pedidos a domicilio a través de la pagina web.

El ing. Pablo Salazar Quinteros estar4 encargado de la capacitacién financiera

para el personal administrativo de la empresa.

La Srta. Ingeniera Maribel Ospina encargada del talento humano de la empresa se
encargara de capacitar al personal de ventas, en lo que se refiere a atencion al

cliente.

Accion:

La entrega a domicilio no tendra ningun valor para el que lo solicite.

La empresa va a contar en el servicio de capacitacién con empleados internos, y
por esa misma razén solo la Sta. Maribel Ospina se enfocara en otorgar la
capacitacion en lo referente a atencion al cliente.

Meta:

Atraer a los clientes externos de manera que en la pagina web consigan hacer
compras directas.

Conseguir mayores conocimientos del mercado y excelente atencion al cliente a
cargo de profesionales en el tema.

Presupuesto

La entrega a domicilio no tendrd ningan valor para el que lo solicite, pero la
empresa debera contratar a otro empleado que esté a cargo de la entrega de los
productos a domicilio, lo que influiria en un sueldo bésico unificado de $354,00
mensuales para la empresa.

La empresa va a contar en el servicio de capacitacion con empleados internos, y
por esa misma razon solo la Sta. Maribel Ospina se enfocara en otorgar la
capacitacion en lo referente a atencion al cliente, por lo que se le reconocera el

valor de $200,00 por su trabajo extracurricular.
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6.8 Administracion de la Propuesta

Para la ejecucion y cumplimiento de la presente propuesta es preciso partir del
compromiso de la gerencia y de todo el personal, puesto que de ellos dependera
que la aplicacion de la propuesta logre cumplir sus objetivos, es asi que se podra
llevar un control adecuado del desarrollo institucional, y justamente este disefio
permitird tomar decisiones oportunas y concisas, de tal manera que se podran
hacer cambios cuando se lo amerite necesario; esta observacion puede ser en las
proyecciones puesto que se necesite mas recursos que no se les hayan tomado en

cuenta, renovacion de presupuestos, etc.

Tabla 6.8. Presupuesto del plan de Accion.

PLAN DE ACCION
PRESUPUESTO TOTAL DEL PLAN ESTRATEGICO

ESTRATEGIAS

Capacitacion en al
ar ea de . Ing. Pablo Salazar
atencion al cliente interos $20000
EECHESO AN Chofer profecional n ?Aaribems na $354’00 554,00
para el vehiculo de yChg.f Profec E | ’ Humano
transportacion de Ofer Foteciona Tecnoldgico
los productos Econémico
. > Humano
Estrategias de promocion 2veces aldia endias | Financiero
medios publicitarios|  Grente Radial $300,00 | laborales, durante 1mes | Tecnoldgico | 300,00
200 Targteta.s, de Humano
presentacion .
Estrategia de informacion : Tecnologico
: Sogocoa'?ﬂzhe,s Financiero
Publicidad Imprenta "Acosta” | $120,00 enaarios Materiales 120,00
. Econdmico
Estrategias de ventas Humano
Pagina web Ing. Martin Flores | $580,00 1 Tecnoldgico | 580,00
Total 1554,00

Elaborado por: Cristina Vasco Intriago
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6.9. Plan de Monitoreo y Evaluacion

El disefio y la implementacién de una Planificacion Estratégica para la empresa
comercial “ARTE BANO”, implica que tanto el contador como el gerente, sean
quienes estén a cargo y liderando el cumplimiento del mismo, con el fin de
enmendar errores 0 cambiar criterios segin se ha necesario. La planificacion
financiera realizada es acorto plazo, es decir para un afio, por lo que su monitoreo

y evaluacion debera ser continuo.

Ademas, para la correcta y oportuna aplicacion de la planificacion financiera se ha

establecido el siguiente cronograma el cual guiara las actividades a desarrollarse.

Tabla 6.9. Cronograma de Actividades

Grafica de Gantt
# ACTIVIDADES Fechade  Duracion Fecha a
Inicio Terminar
1  Elaboracion del proyecto 05/01/2015 32 02/02/2015
2 Prueba piloto 02/02/2015 35 09/03/2015
3 Elaboracion del marco tedrico 09/03/2015 33 12/04/2015
4 Recoleccion de Informacion 12/04/2015 7 19/04/2015
5  Procesamiento de datos 19/04/2015 10 29/04/2015
6  Andlisis de los resultados y 29/04/2015 11 10/05/2015
conclusiones

7 Formulacion de la propuesta 10/05/2015 19 29/05/2015
8  Redaccion del informe final 29/05/2015 17 15/06/2015
9  Transcripcion del informe 15/06/2015 24 09/07/2015
10 Presentacion del informe 09/07/2015 29 29/07/2015

Elaborado por: Cristina Vasco Intriago
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05/01/2015 24/02/2015 15/04/2015 04/06/2015 24/07/2015
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Fecha de Inicio Duracién
Grafico 6. 6. Diagrama de Gantt
Elaborado por: Cristina Vasco Intriago

¢ Qué evaluar?

Al realizar la evaluacién de la planificacion Estratégica, se debera poner gran
atencion en las estrategias de mercado a implementarse, ya que de ellas dependera

la acogida de los clientes y por ende el crecimiento de la rentabilidad a futuro.

¢Por qué evaluar?

Se debe evaluar para determinar si este se esta cumpliendo por completo o hasta
qué punto se es llevando acabo lo planificado y cuales han sido las causas por las

que no se ha cumplido totalmente y las acciones correctivas que se han adoptado.

¢Para qué evaluar?

El personal tanto administrativo como de ventas debe estar conscientes de las
medidas de planificacion y las estrategias de mercado a implementarse en la

empresa.

¢Con que criterios evaluar?

El criterio con el que debe ser evaluada la planificacion estratégica es, que esta

permita aumentar los rendimientos respecto a la rentabilidad de la empresa,
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mediante la aplicacion de estrategias de mercados que incidan en la toma de

decisiones en la alta gerencia.

¢ Cuales son los indicadores de evaluacion?

-Unidades y valores vendidos en relacion a afios anteriores.

-Porcentaje de clientes fijos.

-Mejorar el prestigio empresarial.

- Incrementar la cartera de clientes.

¢Quién evaltia?

-Gerente

-Contador

Es indispensable la coordinacion informativa entre los dos, con el fin de que no se

presenten errores y problemas, y asi proveer cambios necesarios para evitar estos.
¢ Cuando se evaluara?

Asi también las ventas que realiza la organizacién seran evaluadas semanalmente
con el objetivo de determinar que se esté llegando a la meta planteada en
planificacion y tomar actividades o planes de apoyo si no es asi, se podra tomar la

correctiva necesaria.

¢ COmo se evaluara?

La mejor manera de evaluar si los objetivos implantados en la planificacion
estratégica se estdn cumpliendo o no, es mediante la aplicacion de la observacién

con el instrumento adecuado para el mismo, de igual forma.

¢ Cual es la fuente de informacion?
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La fuente de informacion para la realizacion de la planificacion financiera fue el
extraido del sistema contable como son los balances, indicadores financieros y de
sanitacion del cliente que son los maneja la empresa comercial “ARTE BANO”,

razén por la cual, para la evaluacion se extraera informacion del mismo.
¢Con que evaluar?

Para la aplicacion de la evaluacion se utilizara dos tipos de técnicas las mismas

que se las llevaran a cabo con sus respectivos instrumentos como son:

- Aplicacion de la encuesta dirigido a los clientes externos

- Aplicacion de la encuesta dirigido a los clientes internos
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ANEXOS



Anexo: A
UNIVERSIDAD TECNICA DE AMBATO
FACULTAD DECONTABILIDAD Y AUDITORIA
CARRERA DE INGENIERIA FINANCIERA

Tema: El impacto de las ventajas competitivas en la rentabilidad de la empresa comercial
Arte Bafio de la ciudad de Ambato.
Objetivo: Determinar los motivos por los cuales el cliente compra nuestros productos.

Instrucciones: Lea detenidamente las preguntas y marque con una (X) la opcién que
considera correcta. (Solo una). Se pide de favor contestar con total sinceridad.
Encuesta dirigida a los clientes INTERNOS del comercial ARTE BANO de la
ciudad de Ambato

DESARROLLO:
1. ¢Cree usted que la empresa cuenta con el conocimiento sobre las ventajas

competitivas?

Sl NO DESCONOCE
2. ¢Cree usted que la empresa cuenta con precios competitivos para el mercado?
Sl NO DESCONOCE

3. ¢Cuél considera ud. Que es el motivo por el cual los clientes compran en el
comercial Arte Bafio?
Calidad
Precio
Atencion
Localizacion

4. ¢(Considera que la empresa brinda elementos promocionales (promociones,
descuentos, etc.)que apoyen la comercializacion de los productos de la empresa?

Siempre
A veces
Nunca
5. ¢Se encuentra satisfecho con la ubicacién de la empresa?
Sl NO DESCONOCE

6. ¢Considera usted que la empresa comercial ARTE BANO deberia implementar
nuevas estrategias competitivas?
Sl NO DESCONOCE

7. ¢Considera ud. Que la empresa se distingue entre las demas en cuanto a calidad
de los productos?
Sl NO DESCONOCE

8. ¢En comparacion con la competencia cual es el factor con mayor desempefio que
tiene la empresa comercial Arte Bafio?
Precio justo
Variedad de productos
Calidad
Atencion al cliente

9. ¢Conoce ud. Si la empresa obtiene capacitacion continua para los empleados?
Sl NO DESCONOCE

10. ¢Considera usted que los estados financieros son analizados correctamente?
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11.

12.

13.

14.

15.

16.

Sl NO DESCONOCE

¢Considera usted que la empresa hace proyecciones a futuro, con respecto a la
rentabilidad y en qué nivel?

Alto

Medio

Bajo

¢Utiliza Indicadores Financieros para medir la rentabilidad de la empresa?
Sl NO DESCONOCE

¢Conoce usted si se evalta el rendimiento econdmico de la empresa de manera
anual?

Sl NO DESCONOCE

¢Qué factores considera usted que ayudaria al incremento de la rentabilidad en el
comercial arte bafio de la ciudad de Ambato?

Publicidad y promocién

Creacion de punto de venta

Formas de pago

Ampliacion de los canales de distribucién

¢Conoce usted si la empresa posee vehiculos para la transportacion de los
productos?

Sl NO DESCONOCE
¢Considera Ud. que la empresa ha crecido econdmicamente en comparacion a la
competencia?

Sl NO
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Anexo: Al
UNIVERSIDAD TECNICA DE AMBATO
FACULTAD DECONTABILIDAD Y AUDITORIA
CARRERA DE INGENIERIA FINANCIERA

Tema: El impacto de las ventajas competitivas en la rentabilidad de la empresa comercial
Arte Bafio de la ciudad de Ambato.
Objetivo: Determinar los motivos por los cuales el cliente compra nuestros productos.

Instrucciones: Lea detenidamente las preguntas y marque con una (X) la opcién que
considera correcta. (Solo una). Se pide de favor contestar con total sinceridad.

Encuesta dirigida a los clientes EXTERNO del comercial ARTE BANO de la ciudad
de Ambato

DESARROLLO:
1. ¢De qué manera considera usted los precios impuestos en los productos gue posee

el comercial Arte Bafio?

ALTOS
NORMALES
BAJOS
2. ¢Hatenido algin problema con la entrega de los productos?
Sl NO
3. ¢Hatenido algun tipo de inconveniente con la calidad del producto?
Sl NO
4. ¢Qué empresa cree usted que es el mayor competidor de la empresa comercial
Arte Bafio?
GRAYMAN
COMERCIAL MAYA
RIALTO
DECORPISOS
5. ¢Se encuentra satisfecho con la ubicacion de la empresa comercial Arte Bafio?
Sl NO

6. ¢Conoce usted si la empresa se encuentra en constante innovacion en la gama de
los productos?
Sl NO

7. ¢De qué forma considera la atencién al cliente, otorgada por los empleados del
comercial Arte Bafio?
Muy Buena
Buena
Poco Satisfactoria

8. ¢Cree usted que la empresa toma en cuenta las quejas reclamos o sugerencias de
los clientes?
Sl NO

9. ¢Conoce usted si la empresa cuenta con sucursales 0 puntos de venta dentro o
fuera de la provincia?

SI NO
10. Considera usted que la empresa deberia amplias su linea de crédito?
SI NO

157



