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“LA PLANIFICACION ESTRATEGICA Y SU INCIDENCIA EN LA
RENTABILIDAD DE LA EMPRESA DEL SALTO JR. EN LA CIUDAD DE
AMBATO”

Autor: Eduardo Rafael Céceres Sanchez
Tutora: Eco. Mery Ruiz

RESUMEN EJECUTIVO

Del Salto Jr. es una empresa que se dedica a la comercializacion de prendas de vestir
y otros accesorios para las personas de toda edad y género, ubicada en la ciudad de
Ambato, de acuerdo al estudio realizado se ha podido determinar que el principal
problema que actualmente tiene es la baja rentabilidad o en otras palabras es la baja

ganancia producida por las ventas.

Este problema se ha podido detectar mediante el analisis interno de la empresa, donde
se pudo aplicar técnicas como la encuesta, la entrevista y analisis financieros gracias

a la cooperacion de todos quienes forman parte de Del Salto Jr.

Hay que mencionar que la actividad principal a la que esta empresa se dedica es a la
comercializacidn, por lo que se ha determinado inadecuadas estrategias de ventas con
que acarrea la disminucion de clientes y a su vez un notable rendimiento bajo, por lo
que es necesario la implementacion de un plan estratégico enfocado en incrementar la

rentabilidad mediante la captacion de clientes y el incremento de ventas

xiii



INTRODUCCION

El desarrollo de la presente investigacion fue con el propdsito de determinar como la
falta de una planificacion estratégica incide en la rentabilidad de la empresa Del Salto
Jr., esta investigacion se compone de seis capitulos compuesto de la siguiente

manera:

Capitulo I. Contiene el planteamiento del problema originado, la fundamentacion
contextual macro, meso y micro, el anélisis critico del &rbol de problemas en el cual
se describen las causas y efectos, se define el objetivo general y los objetivos

especificos y para terminar se describe la justificacion de la investigacion.

Capitulo I1. Esta constituido por el marco teorico sustentado en la bibliografia de la
planificacién estratégica y la rentabilidad, la fundamentacion filosofica y legal, el
analisis de las categorias fundamentales de la variable independiente y variable
dependiente, se encuentra la hipdtesis de la investigacion y se destallan las variables

objeto de estudio.

Capitulo I11. Se encuentra estructurado por la referencia a la investigacion empleada,
especificando la modalidad béasica de la investigacion los tipos o niveles de
investigacion, la poblacion y muestra, la operacionalizacion de las variables en
estudio y se determina las técnicas e instrumentos que se utilizaran en la recoleccion

de la informacion.

Capitulo 1V. Esta conformado por la aplicacion de la encuesta, por los resultados en
tablas con sus correspondientes graficos estadisticos, contiene analisis e

interpretacion de los datos, y finalmente la comprobacion de hipotesis.

Capitulo V. Esté determinado por las conclusiones y recomendaciones del problema

estudiado basadas por las encuestas aplicadas.

Xiv



Capitulo VI. Se encuentra constituido por los datos informativos, antecedentes,
justificacion, objetivos, analisis de factibilidad, fundamentacion, modelo de

mejoramiento, administracion y prevision de la evaluacion
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CAPITULO |
EL PROBLEMA
1.1. TEMA

La planificacion estratégica y su incidencia en la rentabilidad de la empresa Del Salto
Jr. en la ciudad de Ambato.

1.2. PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA
1.2.1. Contextualizacién
Macro

Segun un estudio realizado por los autores de For Dummies (editores de libros), se
descubrieron importante e interesantes datos estadisticos en cuanto a lo que se refiere
con el fracaso de ciertas empresas en Puerto Rico, Estados Unidos y otros paises en el
mundo; el 95% de los empleados en una empresa no conocen la estrategia del
negocio que busca la empresa desarrollar, el 90% de las empresas fracasan en la
implementacion de las estrategias de negocios y mercadeo, el 86% de los ejecutivos
dedican menos de 1 hora al mes en la discusion de estrategias de negocios con sus
empleados y el 60% de las empresas no integran la planificacién de estrategias de
negocios a un presupuesto. En definitiva lo que estos resultados demuestran es que
una planificacién estratégica es la permanencia de un negocio ya que sin

planificacién no hay direccion. (Maldonado, 2009)

Es asi que para destacar la importancia de la planeacion estratégica, de acuerdo con
diversos estudios realizados (Belausteguigoitia, 2002; Lea, 1993; Handler y Kram,
1998; Costa, 1994), donde demuestran que el 75% de nuevas empresas mexicanas
han cerrado operaciones despues de dos afios de iniciar operaciones; y al cumplir 10
afios sélo el 10% de las empresas crecen, maduran y llegan a tener éxito. En realidad
el manejo de una empresa exige extremada responsabilidad ya sea al duefio o gerente

de una empresa, no seria una sorpresa la posibilidad de un fracaso si este no esta



preparado psicoldgicamente para hacerle frente a la largas horas de adversidades en
su entorno las cuales con la constante lucha conducen al éxito; toda pequefia empresa,
desde el mismo momento que abre sus puertas, deberd pasar presiones exteriores
derivadas del mercado y el ambiente donde se desenvuelve, y presiones internas

originadas por factores enddgenos. (Rodriguez, 2006)

A nivel mundial, en cualquier lugar, toda empresa debe estar preparada ante los
diferentes problemas, y que mejor que con una planificaciéon estratégica para asi
evitar que decaiga o peor aln que tenga que cerrar definitivamente por un mal manejo

por parte de la administracion.
Meso
En palabras de Valda (2012):

La administracion efectiva de la nuevas PYMES latinoamericanas como es el
caso de Ecuador, requiere de un conocimiento profundo de varias areas, en
las que estas empresas enfrentan problemas y retos como resultado de la
globalizacion. Entre las areas mas importantes se encuentran la gerencia y la
planeacion estratégica, asi como mercadotecnia, recursos humanos, analisis
financiero y evaluacion de proyectos, comportamiento organizacional, el
comercio virtual y la adopcion de tecnologia; lo cual debe apoyar y fortalecer
la integracion en la formulacién y seleccion de estrategias, como el de
coordinar las actividades necesarias para la implementacion de las mismas; lo
anterior proviene de la necesidad de las empresas de tomar decisiones para la
solucion de problemas de manera efectiva; considerando al tiempo como
recurso primordial para la elaboracién de planes y programas, mismos que

constituyen el resultado tangible de la vision de los negocios.

De tal manera, que al hablar de planeacion estratégica, se puede decir que es el
camino al éxito de las grandes empresas, considerandose como una herramienta

exclusiva de este tipo de organizaciones; y establecido en ciertas ocasiones por las



PYMES como un mecanismo de pérdida de tiempo, debido a que las operaciones del
negocio diarias consumen demasiado tiempo, dejandose llevar Unicamente como
importante la funcién de operatividad. Existiendo casos extremos de duefios de
negocios muy pequefios con una necedad y con un incipiente conocimiento de la
administracion que consideran que no se puede llevar a cabo una planeacién, debido a
que su percepcion del futuro es incierto, y que no puede actuar sino hasta el momento
en que exista una certeza en los factores externos e internos que afectan el desempefio

del negocio. (Rodriguez, 2006)

El carecer de planes es un problema, el empresario solo tendra una forma de hacer las
cosas derivandose dentro de esta problematica que no existe una combinacion de
alternativas metas y objetivos apegados a la realidad de la empresa, por lo tanto esto
conllevara a un estrés baja autoestima y una posible depresion del duefio al ver que no
se estd cumpliendo con sus ideales; provocando un cambio de enfoque para él, al
pasar de una inversion productiva a un gasto en un mal negocio. Ademas la
inexistencia de un plan de negocios con el que se pueda hacer una revision y
retroalimentacion de lo sucedido en la empresa, con el producto, el mercado, con la
competencia y el manejo del recurso financiero para obtener una excelente o
considerable rentabilidad es otro de los problemas. En definitiva la ausencia de
planificacién conduce a un crecimiento no controlado, lo que significara un mal
calculo en el suministro de recursos humanos, tecnoldgicos y financieros ya que en
ocasiones puede haber exceso 0 escasez de recursos produciéndose asi en ocasiones
una baja rentabilidad tanto en pequefias, medianas como grandes empresas. (Ubalda,
2013)

Las PYMES de Ecuador son las que més estan expuestas al fracaso puesto a que son
mas vulnerables ante la competencia por ser nuevas en el mercado pero mediante
unos buenos planes estratégicos estos pueden permanecer y lo que es mejor, crecer a

corto mediano o largo plazo.



Micro

Del Salto Jr. fue creada en 1994, sus duefios son la Lcda. Maria Eugenia del Salto e
Ing. Comercial Raul Miranda, con la intencion de ofrecer a la ciudadania vestimenta

de buena calidad y a precios comodos.

Al inicio se comenzd con un pequefio local en el segundo piso de la Camiseria del
Salto, con articulos como: ropa de dama, nifio y jugueteria, y hoy en dia ofreciendo
vestimenta para caballero a mas de linea blanca y otros accesorios, estaba ubicado en

las calles Mera 246 entre Sucre y Bolivar.

Cuando se inicio, no se utilizaba sistema alguno en ventas por ser pequefio el
negocio, al cabo de 1 afio, empezaron a realizarse ventas a crédito que ha sido
utilizada como una pequefa estrategia para su crecimiento y desarrollo para captar
clientes, y asi facilitar el pago de los mismos, y asi apoderarse del mercado ganando

reconocimiento y prestigio.

En la actualidad Del Salto Jr. busca resolver sus problemas en cuanto a su reduccion
de ventas que en los dltimos afios se ha producido, por lo que ha originado la baja
rentabilidad, hoy en dia sus ventas son realizadas mediante créditos, esta ubicada en

la calle Martinez 4-26 entre Bolivar y Rocafuerte.

Del Salto Jr. destina sus ventas tanto de contado como a crédito con convenio en
varias instituciones publicas, pero en los Ultimos afios por una inadecuada
administracion, falta de preparacion y vision hacia las adversidades como son la
reduccion de clientes por culminacion de créditos, la competencia entre otras cosas
existentes en su entorno en la cual hay ausencia de una planificacién estratégica, ha
sido motivo suficiente para tener una reduccion de ventas debido a que son varios los
factores internos como externos los negativos, que impiden dar una respuesta y
retroalimentar a las falencias y a su vez corregirlas, que en comparacién a afios

anteriores han aumentado poco a poco, por lo que se refleja su baja rentabilidad,



exponiéndose a perder el prestigio ganado y que con el tiempo decaiga, hasta

posiblemente desaparecer del mercado.



1.2.2. Analisis Critico
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Grafico 1. Arbol de problemas

Lo que aporta al problema de la empresa Del Salto Jr. es que en la actualidad se ha
planteado inadecuadas estrategias de comercializacion, esto se ha presentado por
varias razones como es la existencia de una deficiente administracion que ha
originado una insuficiencia en las ventas debido a la reduccion de clientes

presentandose asi la bajo rendimiento en cuanto a la rentabilidad.

El desconocimiento del FODA de la empresa ha originado la vulnerabilidad frente a
la competencia por lo que sin tomar en cuenta los cambios del entorno la empresa a

perdido gran parte del posicionamiento en el mercado.

La falta de relaciones y fidelizar a los clientes ha sido causa para no renovar contratos
de créditos de esta forma culminar con los convenios con varias empresas e

instituciones lo que ocasiona la perdida potencial de clientes.

La limitacion en la gestion administrativa logra que la empresa sea ineficiente en
varias areas convirtiéndose en varias falencias para Del Salto Jr. ocasionando

deficiencia en todo servicio que se puede ofrecer, desde la atencién al cliente hasta la



continua satisfaccion del mismo al igual que la estabilidad y permanencia en el

mercado.
1.2.3. Prognosis

Al no realizarse una planificacion Estratégica la empresa Del Salto Jr. tendré errores
de forma administrativa al igual que en otras areas en las cuales no podran dar
solucién inmediata, siendo el caso, la reduccién de clientes esta se vera afectada en la
disminucion de oportunidades y fortalezas frente a la competencia trayendo consigo

una baja rentabilidad.

De continuar con los problemas al no tener una planificacién estratégica, la empresa
se enfrentard cada vez a mas desafios que estaran fuera de su alcance llevando
consigo el evitar incrementar sus ventas en forma satisfactoria y mantenerse en el

mercado como lo ha venido realizando.

Asi mismo al tener una baja rentabilidad disminuird la rotacion de su mercaderia,
volviéndose esta poco actual o no tan a la moda, no se lograra satisfacer la demanda
del cliente, y sus administradores deberan realizar una retroalimentacién para

determinar acciones que muestren alguna mejoria.

Mientras esto sucede la empresa no podra satisfacer de forma completa lo que el
cliente en realidad necesita por lo cual inicia una mala imagen de la misma dandoles
un sentimiento de inseguridad para sus préximas compras, poniendo en juego la

lealtad de sus compradores.
1.2.4. Formulacion del problema

(Coémo incide la planificacion estratégica en la rentabilidad de la empresa “Del Salto

Jr.” del canton Ambato?
1.2.5. Interrogantes

(Qué procedimiento de planificacion estratégica aplica la empresa “Del Salto Jr.””?



(Qué tipo de andlisis de rentabilidad realizan en “Del Salto Jr.” Para la toma de

decisiones?

¢Qué tipo de planificacion sera la mas adecuada para mejorar la rentabilidad de la
empresa “Del Salto Jr.” de la ciudad de Ambato?

1.2.6. Delimitacion del objeto de investigacién
Campo: Finanzas

Area: Planificacion

Aspecto: planificacién estratégica y la rentabilidad

Espacial: La presente investigacion se realiza en la empresa “Del Salto Jr.” Ubicado
en las calles Martinez 04-26 entre Bolivar y Rocafuerte, canton Ambato provincia de

Tungurahua de la republica del Ecuador
Temporal: El presente trabajo de investigacion abarca informacion del afio 2013

Poblacional: Los elementos de observacion en la presente investigacion es el gerente

propietario de la empresa Ing. Radl Miranda
1.3. JUSTIFICACION

La realizacion del presente proyecto se argumenta por la importancia que tiene una
planificacion estratégica en el desarrollo rentable en la empresa, puesto que se
proporcionara informacion tanto fiable como veridica que sera de mucha utilidad para
Su progreso, a Su vez permitird que se tomen acciones correctivas necesarias para la
adecuada implantacion de una Planificacion Estratégica, donde se analizard los
aspectos positivos y negativos en los ambitos interno como externo en el que se

actla.

La elaboracién de una correcta planificacion estratégica dejara que la empresa tome
las debidas y correctas decisiones para obtener una buena rentabilidad, ya que tendra

una amplia informacion que le permitird dar una mejor iniciativa al manejo de sus



problemas, por tanto Del Salto Jr. se va a beneficiar porque crecera comercialmente
tomando en cuenta sus fortalezas y oportunidades en las cuales sera competente ante

los demas.

Asi mismo, considerando que en la actualidad los clientes se vuelven cada vez mas
exigentes en calidad, precio y moda, con la presente investigacion el impacto que se
genera es el refuerzo de analizar y saber que estrategias de ventas implementar, para
cumplir con sus expectativas de manera satisfactoria y de esta forma obtener una

mayor rentabilidad y a su vez mayor prestigio.

Finalmente se realizard este estudio porque la competitividad en cuanto a la
comercializacién de prendas de vestir es mayor, lo que ha hecho que se tenga un
interés primordial en el desarrollo de un proceso de planificacién estratégica para la
empresa Del Salto Jr., para que se pueda definir mejor sus objetivos, ganar
posicionamiento en el mercado y tener una mejor expectativa en su vision hacia el

futuro.

Y contribuyendo con la realidad de Del Salto Jr. el propietario favorece a conseguir el

objetivo.
1.4. OBJETIVOS
1.4.1. General

Determinar la incidencia de la planificacion estratégica en la rentabilidad de la

empresa “Del Salto Jr.”
1.4.2. Especificos

e Investigar los diversos procedimientos de una planificacion estratégica que
debe aplicar la empresa “Del Salto Jr.”
e Analizar la rentabilidad de la empresa con el fin de facilitar la toma de

decisiones.



e Determinar un método o modelo de plan estratégico que mejore la

rentabilidad de la empresa “Del Salto Jr.”
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CAPITULO II
MARCO TEORICO
2.1. ANTECEDENTES INVESTIGATIVOS

Luego de la recoleccion de investigacion bibliogréafica realizada en varias tesis y
revistas basadas en las variables propuestas, se encontré las siguientes investigaciones

con temas similares de las cuales se recopilo lo primordial para su categorizacion.

En el trabajo investigativo de Paredes (2010) sobre: “La Planificacion Estratégica y
su incidencia en la produccion de la Curtiduria Hidalgo en la Ciudad de Ambato” se
plantea como objetivo general Elaborar un plan estratégico que permita incrementar

la produccion de la Curtiduria Hidalgo.

Con este andlisis la autora formula entre otras las siguientes conclusiones; a.)
Curtiduria Hidalgo ha experimentado cambios acelerados debido al entorno en el que
se desenvuelve ya que con la competencia existente en este sector deben estar en
continua innovacién en sus procesos de produccion, otra realidad es que la
rentabilidad de la empresa se ha incrementado sus ventas pero al incrementarse la
demanda de sus productos se ha visto afectada en la produccion y es por eso que los
pedidos a los clientes no pueden ser entregados a tiempo; b.) Curtiduria Hidalgo en
la actualidad no cuenta con una mision, vision, valores y politicas, tampoco se ha
hecho un analisis interno; es por eso que manifiestan que la inexistencia de un plan
estratégico afecta a la organizacién en un alto grado; c.) De acuerdo con los datos de
las encuestas realizadas, los procesos de produccion son cumplidos mediante un
cronograma, por tal razén se asume que la demora en los pedidos no se debe a
inexistencia de un cronograma sino a la falta de maquinaria es por esto que la
empresa se siente en la necesidad de adquirir dicha maquinaria para acelerar la

produccién.

La presente tesis contribuye con informacion destacada en cuanto a la

operacionalizacion de variables, indicadores e items asi como con el analisis e
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interpretacion de los resultados en la técnica aplicada ademas de su propuesta en la

implementacion de planes estratégicos para mejorar las ventas

Asi también segin Zamora (2010) sobre: “Planificacién Estratégica de Marketing
para mejorar las ventas en Comercial Zamora en la ciudad de Ambato” se plantea
como objetivo general Disefiar una Planificacion Estratégica de Marketing para

incrementar las ventas en Comercial Zamora de la ciudad de Ambato

Con este andlisis el autor formula entre otras las siguientes conclusiones; a.) De los
resultados obtenidos en la encuestase concluye que en Comercial Zamora no existe
una promocién adecuada de los productos por lo tanto en estas circunstancia la ventas
se encuentran en descenso; b.) Se deduce que Comercial Zamora aplica estrategias
enfocados en el producto descuidando lo principal que es el dar a conocer al puablico y
clientes; d.) Si los participantes del sector de la construccién considera que se debe
dar una nueva alternativa de productos y servicio en la construccion para atraer mas
clientes; c.) De acuerdo con las encuestas realizadas se concluye que la Empresa
“Comercial Zamora” debe tomar en cuenta como punto principal en la promocion de
nuevos productos para su comercializacion ya que la mayor parte de personas que
adquieren los productos estan enfocadas en lo tradicional y no conocen los avances en

los productos de la construccion.

Este trabajo de investigacion asiste para el desarrollo de la investigacién con la
conceptualizacion tedrica referente a la planificacion estratégica aportando con la
operacionalizacion de variables, dimensiones de las estrategias asi como los

indicadores e instrumentos de recoleccion de informacion.

Tomando como referencia a Quezada (2011) sobre: “Planificacion Estratégica de
Marketing para diversificar los servicios del centro de computo MAKROS del
Cantdn Pillaro” se plantea como objetivo general Disefiar un Plan Estratégico de
Marketing, utilizando técnicas de Comercializacion, para diversificar los servicios del
Centro de Cémputo “MAKROS” del cantén Pillaro.
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Con este andlisis la autora formula entre otras las siguientes conclusiones; a.) En base
a las encuestas realizadas se concluye que la mayoria de personas acuden a centros de
computo por lo cual existe una gran oportunidad en el mercado pues la demanda del
servicio personalizado aumenta, por lo que es importante ofrecerle al consumidor y
usuario un servicio personalizado, cordial, puntual, y seguro; b.) La mayoria de
personas que acuden a los centros de computo lo hacen para realizar diferentes tipos
de trabajos informaticos como: transcripcion de documentos, redaccion de oficios,
solicitudes, certificados, uso de internet y otros servicios; por lo que el centro de
cémputo debe contar con todos los aspectos para el perfecto funcionamiento de una
empresa dedicada a ofrecer servicios informaticos; c.) En conclusién para diversificar
los servicios se debe considerar el servicio de fotografia como primera instancia,
luego el servicio de videoconferencias ya que en la actualidad ha avanzado mucho la

tecnologia y esto permite comunicarse a grandes distancias.

La tesis citada aporta con una mejor comprension en cuanto a estrategias que debe
utilizar una empresa ante su entorno, se considera su marco tedrico ya que contribuye
con la parte técnica de sus variables y en qué momento poner en accién el uso de

dichas estrategias.

En la investigacion realizada por Andrade (2011) referente a su tesis “La produccion
y la rentabilidad de la empresa de Construcciones Yy Hormigones
“ECCOHORMIGONES” Cia. Ltda., en el afio 2010” se plante6 como objetivo
general Estudiar el impacto que tiene la produccion en la empresa de construcciones y
hormigones “ECCOHORMIGONES” Cia. Ltda.

La investigadora al analizar el presente trabajo investigativo determino las siguientes
conclusiones; a.) La empresa esta ubicada en un lugar estratégico y de facil acceso
para el mejor desarrollo y desempefio del producto ofrecido, ya que la distribucién
para el manejo de los materiales es eficiente permitiendo tener un buen reparto de los
mismos con el suficiente material para la ejecucion de las actividades a realizarse; b.)

La empresa tiene un buen desempefio en comparacion con los competidores en lo que
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se refiere a la calidad del producto, entrega a tiempo, precio y gama de productos
ofrecidos siendo estd muy competitiva a nivel provincial con respecto a otras
empresas existentes; c.) La falta de un plan estratégico de mejoramiento de la
produccion en el area del hormigdn, conlleva a que en la empresa tenga un bajo
rendimiento por lo que se ocasionan los retrasos, dandose asi un crecimiento

proporcional de la empresa.

La tesis citada contribuye al desarrollo de la investigacion con su marco teorico
destacandose por su informacidn apreciable sobre la variable, rentabilidad, asiste con

el disefio de un plan estratégico para incrementar la rentabilidad de la empresa.

Citando el trabajo investigativo de Vega (2011) en su tesis: “El control interno y su
efecto en la rentabilidad de la empresa Akabados de la ciudad de Ambato durante el
afio 2010~ se plantea como objetivo general Indagar como el Control Interno mejora
la rentabilidad de la empresa “Akabados”.

Las técnicas a utilizar por parte de la autora en el contexto de la investigacion es la
recoleccion documental y bibliografica con el analisis e interpretacion de la
informacion la autora determing las siguientes conclusiones; a.) EI 100% del personal
que integra la empresa Akabados considera que si es necesario e indispensable
adoptar medidas de control a nivel de toda la organizacion ya que se conseguiré ser
mas competitivos en el mercado; b.) Con relacion a la evaluacion del desempefio el
63% de las personas encuestadas manifiestan que no se ha realizado evaluaciones de
desempefio al personal siendo éste tan importante ya que permite analizar la conducta
de los mismos para tomar los correctivos necesarios y poder mejorar constantemente
ya que la supervision es un principio muy importante del control interno; c.) El 75%
de las personas encuestadas manifiestan que un inadecuado sistema de control interno

si afecta en la rentabilidad de la empresa.

El desarrollo de esta investigacion permite ver un enfoque mayor en cuanto a la

rentabilidad de una empresa en cuanto a su analisis, aporta con una destacada
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informacion en su marco tedrico, aporta con mayor informacién en cuanto a la
interpretacion de datos y contribuye con el saber interpretar los indicadores
financieros entre ellos la rentabilidad que servira de referencia para el desarrollo de

este trabajo de investigacion.

Tomando como referencia al trabajo investigativo Martinez (2011) en su tesis:
“AUDITORIA DE GESTION Y SU INCIDENCIA EN LA RENTABILIDAD DE
LA COMPANIA ITARFETI CORPORATION S.A”, se plante6 como objetivo
general Analizar la situacién administrativa actual de la compafiia ITARFETI
CORPORATION S.A., a través de una Auditoria de Gestion para incrementar su
rentabilidad.

El autor una vez concluido el analisis pormenorizado de los datos obtenidos en el
trabajo de campo llega, entre otras, a las siguientes conclusiones: a.) La
Administracion de la compafiia no se sujeta a las disposiciones emitidas por la Junta
General de Accionistas, ocasionando que la toma de decisiones no sean las mas
adecuadas y oportunas, afectando por ende a su rentabilidad; b.) Los objetivos
empresariales a pesar de estar definidos, no son cumplidos por los colaboradores de la
compafiia, y al igual que la rotacion de personal especialmente de los gerentes, ha
dificultado continuar con una linea de direccién definida de proyectos establecidos
anteriormente, a pesar de que la compafia es una firma de auditoria externa
reconocida, nunca ha sido sujeta de estudio internamente, esto ha ocasionado que los
procesos aplicados en la prestacion de servicios no sean los mas adecuados y
oportunos, tanto en el control y supervisién; c.) Al no realizar una evaluacion de la
gestion administrativa, realizada por las gerencias de forma periddica ocasiona que
los procesos, procedimientos y técnicas utilizadas para la prestacion de los servicios
no sean los mas adecuados, por lo que se ha tenido que incurrir en costos adicionales,
afectando su rentabilidad; d.) Los colaboradores de la compafiia no asumen su
responsabilidad de manera adecuada por lo que el resultado de sus servicios no son

los esperados, y al no mantener un manual de procesos actualizado, es necesario
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efectuar una reingenieria a los procesos del area de Recursos Humanos, parte sensible

de la compaiiia.

La tesis citada aporta con la conceptualizacion de variables indicadores e items para
el desarrollo de esta investigacion asi como con la recoleccion de informacién que en
este caso es la entrevista y también a la mejor comprension del analisis e

interpretacion de datos.

2.2. FUNDAMENTACION FILOSOFICA

Thomas Kuhn (1962) afirma:

El paradigma Critico-Propositivo. Es una alternativa para la investigacion
social debido a que privilegia la interpretacion, comprensién y explicacién de
los fendmenos sociales; Critico porque cuestiona los esquemas molde de hacer
investigacién comprometidas con légicas instrumental del poder. Propositivo
debido a que plantea alternativas de solucion construidas en un clima de

sinergia y pro actividad (Recalde, 2011).

Para la ejecucion del presente proyecto se aplicara el paradigma Critico-Propositivo

por las siguientes razones:

Critico, debido a que se partira de la deteccion de un problema y mediante las
diferentes técnicas de investigacion se permitird soluciones, en vista que el problema
puede seguir y peor aun agrandandose y es propositivo porque permitird el

planteamiento de alternativas de solucion para minimizar el problema.

2.3. FUNDAMENTACION LEGAL

En cumplimiento con los requisitos para ejercer la actividad Comercial segun el
REGLAMENTO GENERAL A LA LEY ORGANICA DE DEFENSA DEL
CONSUMIDOR PUBLICADA EN EL SUPLEMENTO DEL REGISTRO OFICIAL
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No. 116 DEL 10 DE JULIO DEL 2000, en el Capitulo IV INFORMACION BASICA
COMERCIAL

Art. 8.- Para el cumplimiento del Art. 9 de la ley, los datos e informacion general de
los productos importados se expresaran en castellano, mediante etiquetas o impresos
complementarios, adheridos o adjuntados a los productos, salvo que en origen la

informacion cumpla este requisito.

Art. 9.- Cuando hubiere obligacion legal de recargar montos adicionales al precio de
venta al publico de un producto, el valor final se hara conocer al consumidor por
cualquier medio escrito, visible y legible, en el establecimiento de venta al publico, a

efectos de dar cumplimiento a lo previsto en el inciso segundo del Art. 9 de la ley.

17



)

O XX Q0 >X mMm VW C W

O > 2 —

2 O —

2.4. CATEGORIAS FUNDAMENTALES

PLANIFICACION
ESTRATEGICA

INCIDEN EN

S
U
B
(0]
. R
ADMINISTRACION FINANZAS
CORPORATIVA D
|
N
A
ADMINISTRACION INDICES c
FINACNCIERA FINANCIEROS
|
o
N

RENTABILIDAD

V. INDEPENDIENTE <

> V. DEPENDIENTE

Elaborado por: El Investigador
Gréfico 2. Red de Inclusiones Conceptuales

18



Superordinacion conceptual variable Independiente

Elaborado por: El investigador

Gréfico 3. Superordinacion variable independiente
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2.4.1. Marco Conceptual Variable Independiente

2.4.1.1 Administracion

Jiménez (2009) afirma:

La administracion como una ciencia social compuesta de principios, técnicas
y précticas y cuya aplicacion a conjuntos humanos permite establecer sistemas
racionales de esfuerzo cooperativo, a traves de los cuales se puede alcanzar

propositos comunes que individualmente no es factible lograr.

Segun Thompson (2008) la administracion es: “El proceso de planificar, organizar,
dirigir y controlar el uso de los recursos y las actividades de trabajo con el propdsito
de lograr los objetivos 0 metas de la organizacién de manera eficiente y eficaz”.

Segun el autor define este proceso como:

Planificacion. Planear implica la fijacion de metas y objetivos mediante el
planteamiento de una estrategia general desarrollada en la logica de actividades

jeréarquicas para reducir el impacto al cambio.

Organizacion. Es la relacion coherente y ordenada que debe existir entre funciones y
actividades que se realizan en una empresa con el fin de alcanzar con la maxima

eficiencia los objetivos planteados.

Direccion. El dirigir es un elemento esencial de la administracion en el que se logra
lo planeado de acuerdo a la colaboracion de lo ordenado a quienes conforman la
organizacion, siendo el principal participe de esto, una autoridad que debe saber

encaminar y llevar el desarrollo de la empresa.

Control. Este proceso consiste en la verificacion de que las actividades se estan
cumpliendo de acuerdo a lo planificado y en el caso de que exista algo fuera lo
comun corregirlo para que estas continlen para que se terminen y asi pueda cumplir

con las metas y objetivos planificados.
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2.4.1.2 Administracion Financiera
Ortega (2009) define:

La Administracion Financiera se define por las funciones y responsabilidades
de los administradores financieros. Aungue los aspectos especificos varian
entre organizaciones las funciones financieras clave son: La Inversion, el
Financiamiento y las decisiones de dividendos de una organizacion. Los
fondos son obtenidos de fuentes externas e internas de financiamiento y
asignados a diferentes aplicaciones. Para las fuentes de financiamiento, los
beneficios asumen la forma de rendimientos rembolsos, productos y servicios.
Por lo tanto las principales funciones de la administracion financiera son
planear, obtener y utilizar los fondos para maximizar el valor de una empresa,
lo cual implica varias actividades importantes. Una buena Administracion
Financiera coadyuva a que la compafiia alcance sus metas, y a que compita
con mayor éxito en el mercado, de tal forma que supere a posibles

competidores.
Peragarcia (2011) define:

La administracion financiera se encarga de la adquisicion, financiamiento y
administracion de los activos en la toma de decisiones; en las cuales las
decisiones de inversion indican qué cantidad de activos son necesarios para la
empresa para mantenerse funcionando; asi como, para qué son destinados

cada una de estas inversiones en dichos activos.
Planificacion

Reyes (2013) afirma “La planeacion consiste en fijar el curso concreto de accién que
ha de seguirse, estableciendo los principios que habran de orientarlo, la secuencia de
operaciones para realizarlo y la determinacion de tiempo y nimeros necesarios para

su realizacion”. Los principios de la planeacion son:
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Factibilidad. Es la adaptacién a la realidad y a las condiciones objetivas

Objetividad y cuantificacion. Debe basarse en datos reales, razonamientos precisos
y exactos, nunca en opciones subjetivas, especulaciones o céalculos arbitrarios vy,

expresarse en tiempos y dinero.

Flexibilidad. Es conveniente establecer margenes de holgura que permita afrontar

situaciones imprevistas y que pueden proporcionar otros cursos de accion a seguir.

Unidad. Todos los propdsitos deben integrarse a un plan general para lograr los

objetivos generales.

Cambio de estrategias. Cuando un plan se agranda es necesario rehacer un cambio

por completo.
Estrategia

Segun Porter (1998) define “La cantidad de actividades involucradas en el disefio,
produccion, venta y distribucion de un producto o servicio, son elementos vitales para

la generacion de la ventaja competitiva”.

La prioridad de las estrategias es adquirir una ventaja competitiva ante la
competencia, es decir realizar actividades diferentes o realizar casi las mismas

actividades de la competencia pero de forma diferente.
Asi mismo segun Porter los niveles de la estrategia lo define:
Estrategia Corporativa

Es la guia general de accion de una empresa que maneja varios negocios. Se crea de

la siguiente manera:

v Crea medidas para establecer posiciones de mercado en diferentes negocios.
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v' Emprende acciones para mejorar el desempefio combinando los nuevos
negocios.
v’ Establece propiedades de inversién y guia los recursos corporativos hacia

unidades mas atractivas.
Estrategia de negocios

Patron de enfoque y medidas creadas por la organizacion para producir un desempefio
exitoso en una linea de negocio especifico es decir se trata de competir con éxito en

determinados mercados.
Estrategia funcional

Es la planeacion para manejar una actividad funcional permite aplicar eficazmente las
estrategias de negocios (investigacion y desarrollo, productos, distribucién, servicio

al cliente)
Administracion Estratégica

Segun, Lopez (2012) “Proceso de administracion que entraia que la organizacion

prepare planes estratégicos y, después, actué conforme a ellos”.
Caracteristicas de la administracion estratégica
Es de largo plazo (de tres a cinco afios, segun la organizacion)

La administracion y la planeacion estratégica conciben a la prevision como un

elemento indispensable para ganar el futuro de la organizacion.
Preve la asignacion de recursos para la realizacion del plan estratégico.
2.4.1.3 Planificacion Estratégica

Segun Harold & Heinz (2002):
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La planeacion estratégica es engafiosamente sencilla: analiza la situacion
actual y la que se espera para el futuro, determina la direccion de la empresa y
desarrolla medios para lograr la mision. En realidad, este es un proceso muy
complejo que requiere de un enfoque sistematico para identificar y analizar
factores externos a la organizacion y confrontarlos con las capacidades de la

empresa.
Carreto (2009) define:

Una estrategia es un conjunto de acciones que se llevan a cabo para lograr un
determinado fin. Proviene del griego: La palabra estrategia significa
literalmente “guia de los ejércitos” La planeacion estratégica se puede definir
como el arte y ciencia de formular, implantar y evaluar decisiones

internacionales que permitan a la organizacion llevar a cabo sus objetivos.
Fases de Planificacion Estratégica

Fase Filosofica

Péez (2012) afirma que:
En esta etapa se lleva a cabo el Proceso de Reflexién Estratégica, paso
fundamental para un buen despliegue de la estrategia. Tenemos que
reflexionar sobre los puntos clave de la estrategia y sus interrelaciones;

Valores, Misidn, Vision, Politicas de Empresa, Objetivos Corporativos.

En esta etapa hay que tener en cuenta lo que la empresa anhela es decir, a quienes
queremos satisfacer, si a todo un mercado o tan solo una parte (segmento) formando
ideas que permitan ponerse en practica y ser competente ante las demas

organizaciones y de esta forma alcazar un posicionamiento ideal.

Fase Analitica

Fernadez (2009) define en esta etapa el Analisis interno de la organizacién que

consiste en identificar las fortalezas las cuales deben permanecer y las debilidades
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que deben ser detectadas a tiempo para que estas puedan ser neutralizadas y tomar las
debidas correcciones, y el Analisis externo de la organizacion que percibe las
oportunidades las cuales pueden ser un paso hacia el desarrollo de la organizacion y
las amenazas existentes que afectan y ponen en peligro las actividades evitando el

crecimiento y desarrollo encaminado hacia sus objetivos.
Fase Programética

La determinacion de esta fase es la programacion de los objetivos estratégicos
generales y los objetivos estratégicos especificos todos estos considerados como
resultados esperados en un corto, mediano o largo plazo para cumplir la misién de
una organizacién y una vez ya planteados se pueden conocer los cambios que se debe
implementar. También en la determinacion de los objetivos estratégicos se puede
identificar las fortalezas y debilidades como las oportunidades y amenazas ya sea

empleando como un instrumento apropiado la matriz FODA (Maurtua, 2012).
Fase Operativa

En esta fase se elaboran las estrategias mas adecuadas para alcanzar los objetivos, no
estd por deméas mencionar que la PE requiere de mucha retroalimentacion acerca del
funcionamiento de las estrategias, cuando la estrategia esta adecuadamente formulada
sirve de gran ayuda ya que pone el orden en todo aquello en lo que puede estar
fallando la empresa o de igual manera anticiparse ante lo improvisto del entorno. En
esta fase estan también las actividades las cuales deben ser programadas, ejecutadas y
permanentes para alcanzar los objetivos propuestos. Ademas se menciona los
proyectos que tienen por finalidad mejorar ampliar y modernizar la capacidad del
desempefio de la organizacién ya que son temporales haciendo una intervencién en

las actividades para luego continuar con estas (Mintzberg, 2006).
Fase Cuantitativa

Esta etapa es la construccion de indicadores de desempefio como impacto resultado y
producto con metas de aspecto fisico y financiero expresados en términos
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estadisticos, absolutos y relativos y aunque no existe medicion perfecta, las
organizaciones deben presentar un resultado del cumplimiento de sus objetivos
estratégicos ya planteados, es por eso que se deben seleccionar los medios mas

adecuados y apropiados para la verificacion de dichos indicadores (Maurtua, 2012).
El analisis FODA

Segun Ponce (2012) “es el método més eficaz para decidir sobre el futuro. Ayudara a
plantear las acciones que deberiamos poner en marcha para aprovechar las
oportunidades detectadas y a preparar a nuestra organizacion contra las amenazas

teniendo conciencia de debilidades y fortalezas™.

Por lo tanto un analisis foda es un estudio que nos ayuda a tomar decisiones teniendo
en cuenta que estan presentes todos aquellos factores tanto internos como externos de

una organizacion los cuales fueron debidamente diagnosticados.
Matriz de Evaluacion de los Factores Internos (MEFI)

Esta matriz se caracteriza por describir la fortalezas que son destrezas que se ha
adquirido para diferenciarse de la competencia, y las debilidades que son aspectos
desfavorables ante los demas cabe destacar que tanto fortalezas como debilidades

tienen una diferencia de ponderacién es decir una es mas fuerte que otra.
Matriz de Evaluacion de los Factores Externos (MEFE)

Aqui se enlista las oportunidades que se presentan para una organizacion las cuales si
no son reconocidas a tiempo representan una perdida y deja de ser ventaja
competitiva, y las amenazas que representan peligro para la organizacion pero si son

detectadas a tiempo pueden convertirse en oportunidades

Estrategias FO. También conocidas como estrategias de desarrollo y se dan cuando
se puede utilizar las fortalezas de la empresa para aprovechar la ventaja de las

oportunidades.

27



Estrategias DO. Estas estrategias se conocen como estrategias de mantenimiento,

pretenden superar las debilidades para aprovechar las oportunidades.

Estrategias FA. Llamadas también estrategias de crecimiento, intentan maximizar las

fortalezas para minimizar o afrontar de mejor manera las amenazas.

Estrategias DA. Conocidas como estrategias de sobrevivencia, lo que hacen es

reducir las debilidades para tratar de minimizar las amenazas.
2.4.2. Marco Conceptual Variable Dependiente
Finanzas Corporativas

Gomez (2009) define que las finanzas corporativas son:

Un area de las finanzas que se centra en la forma en la que las empresas
pueden crear valor y mantenerlo a través del uso eficiente de los recursos
financieros. El proposito de las finanzas es maximizar el valor para los
accionistas o propietarios. Las finanzas estan firmemente relacionadas con

otras dos disciplinas: la economia y la contabilidad.
Decisiones de una finanza corporativa
En palabras de Montafio (2014):

Determinacién a la hora de invertir. Se debe realizar un estudio muy profundo de

aquello en lo que se quiere generar una ganancia.

La resolucion de la inversion. Es el analisis de lo que generd una inversion realizada

y el regreso de un activo.

La determinacion sobre las ganancias. Es el andlisis en el cual se determina el
despojo de requerimientos financieros a la empresa todo para generar la ganancia en

un tiempo especifico.
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La resolucion de la junta. Se encargan de la toma de decisiones financieras de cada

dia.

Indices Financieros

Mejia (2013) define:

Un indicador financiero o indice financiero es una relacion entre cifras
extractadas de los estados financieros y otros informes contables de una
empresa con el proposito de reflejar en forma objetiva el comportamiento de
la misma. Refleja, en forma numérica, el comportamiento o el desempefio de
toda una organizacion o una de sus partes. Al ser comparada con algun nivel
de referencia, el andlisis de estos indicadores puede estar sefialando alguna
desviacion sobre la cual se podran tomar acciones correctivas o preventivas

segun el caso.

Por lo tanto un indice financiero nos permite saber queé es lo que sucede dentro de una

organizacion y si esta marchando mal tomar una breve decision en cuanto a lo que se

debe hacer para mejorar la situacion.

Rentabilidad

Chag (2013) define:

La rentabilidad es la capacidad que tiene algo para generar suficiente utilidad
0 ganancia; por ejemplo, un negocio es rentable cuando genera mayores
ingresos que egresos, un cliente es rentable cuando genera mayores ingresos
que gastos, un area o departamento de empresa es rentable cuando genera

mayores ingresos que costos. Su formula es:

Rentabilidad = (Utilidad o Ganancia / Inversion) x 100

En definitiva la rentabilidad es la ganancia economica que se puede generar en un

negocio mediante la inversidn, ya sea este comercial, industrial o que presta servicios.
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Rentabilidad econémica.

Segun Mercale (2012) “Es la rentabilidad de los activos de una empresa. Mide el
grado de eficiencia de la empresa en el uso de sus recursos econémicos o activos para

la obtencion de beneficios™.
Rentabilidad financiera

En palabras de Serrahima (2011) “Por rentabilidad financiera entendemos la renta
ofrecida a la financiacion, mientras el rendimiento es la medida de la riqueza
generada por la inversion, la rentabilidad es el “premio” dado a los fondos propios

utilizados en la financiacion de la misma”.
Analisis

Margen de ganancias sobre las ventas
En palabras de Banfill (2006) :

Los negocios compran los productos a mayoristas o distribuidores e
incrementan el precio cuando venden los productos a los consumidores. El
incremento en el precio les proporciona dinero para el funcionamiento del
negocio y para los sueldos de la gente que ahi trabaja. Un negocio puede tener
una regla que el precio de determinado tipo de producto necesita un
incremento de un determinado porcentaje para establecer a cuanto venderlo.

Este porcentaje se llama margen de ganancia.

El margen de ganancias sobre las ventas entonces es simplemente el valor que un
cliente paga por algo sabiendo que ese algo ya tiene un porcentaje de valor

incrementado del que en realidad costo del proveedor.
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Rendimiento de activos

M? Gay (2010) afirma que “una buena medida de aprovechamiento y eficacia de los
activos empresariales la proporciona el ratio de rotacion de los mismos, en funcion de

las ventas conseguidas”.

Rotacion del Activo = Ventas netas del periodo / Activos Totales
Rendimiento en las acciones
En palabras de Aguer (2003) :

El rendimiento de una accion es el beneficio econdmico que generara a su
propietario al poseer un titulo de una porcién de una compaiiia. El
rendimiento en las acciones es un elemento muy complicado de predecir,
puesto que muchos factores pueden intervenir para modificarlo. Sin embargo,
es frecuente escuchar que tal o cual accion tienen un rendimiento elevado

porque genera utilidades de 50%.

Asi el rendimiento en las acciones es dificil de calcular ya que en el intervienen
varios factores que pueden presentarse de improviso en cualquier momento por lo que
afectaria al presentar un valor exacto o aproximado y habria que modificarlo en

cualquier instante.
Factores
Integracion vertical

La integracion vertical comprende un conjunto de decisiones que, por su naturaleza,

se sitllan a nivel corporativo de una organizacion. Dichas decisiones son de tres tipos:

La actividad administrativa es la encargada de organizar a las tres restantes
actividades, las cuales desde el punto de vista de la cadena de valor se encuentran
ordenadas desde la produccion, pasando por la distribucion, para llegar a la

comercializacion.
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Intensidad de inversion
Otis (2010) afirma:

La relacion de intensidad del capital es una relacion financiera. Esta relacion,
mide la capacidad de una empresa para utilizar eficazmente sus activos. En
esencia, la intensidad del capital muestra la cantidad de inversion, en activos
fijos, que se requiere durante un periodo determinado, para producir $1 de
ingresos por ventas. La formula de relacion real que mide la intensidad de
capital son los activos totales divididos por los ingresos de ventas de un

periodo especificado.

La intensidad de inversion depende del capital en el lapso de un periodo de tiempo
que se tiene, sin olvidar que este se mide para aprovechar al maximo los activos que

se posee.
Tasa de crecimiento
Hall (2012) afirma:

Los economistas miden las tasas de crecimiento, como los salarios, las tasas
de interés y la actividad econémica en general, en una variedad de resultados.
Advierten que las tasas pueden dar una imagen distorsionada del crecimiento

y de la actividad econdmica si no se ajustan para tener en cuenta la inflacion.

Calidad del producto
En palabras de Martinez (2006) :

Una forma de diferenciar es la calidad el producto. Puede distinguirse entre
calidad objetiva (tiene una naturaleza técnica, es medible y verificable) y
calidad percibida (es subjetiva, es una evaluacion del consumidor). Para el
marketing, la que importa es la segunda. Suele decirse que existe una relacién

calidad-precio. Esta relacion es de doble sentido, es decir, la calidad del
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producto influye en la formacion de expectativas acerca del precio del mismo,
pero, a su vez, el precio utilizado como un indicador en la formacion de la

percepcion de la calidad del producto.
Una mejora en la calidad asi mismo:

Puede modificar la elasticidad de la demanda, y el consumidor estara
dispuesto a pagar un precio mayor. De modo inverso, el precio puede ser
interpretado por el consumidor como un indicador de la calidad del producto
(nunca relacion precio-calidad). Este uso depende de la disponibilidad de
otros indicadores de la calidad, de la diversidad de precios, del grado de
conocimiento del precio por el consumidor, etc. Con el fin de asegurar
estandares de calidad uniformes entre la UE, se ha creado la Oficina

Internacional de Normalizacion (ISO) (Martinez, 2006).

La calidad del producto también la determina el consumidor ya que se considera que
si un producto es bien hecho el costo va a ser mayor y es obvio que el consumidor lo
va a adquirir pero también la calidad del producto estd en la relacion en que el

producto sea bueno y el consumidor asigna un valor de expectativa por su calidad.
Participacion de mercado

Campos (2009) define:

La participacion de mercado (market share, en inglés), es el porcentaje que
tenemos del mercado (expresado en unidades del mismo tipo 0 en volumen de
ventas explicado en valores monetarios) de un producto o servicio especifico.
La participacion de mercado o %MS (% Market Share) representa la porcion
disponible en un mercado o segmento determinado. Metaféricamente, es la
parte del pastel (torta) que un determinado producto logra comer en un
periodo determinado. Este puede ser trimestral, semestral o anual.
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La participacion de mercado nos indica en definitiva que tanta demanda tiene un
producto es decir cuanta cantidad de dicho producto se esta vendiendo en el mercado
en esto también se puede decir que influye la moda y se sabe que esta tan solo es
temporal es por eso que la participacion en el mercado esta dada por periodos en el

tiempo.
2.5. HIPOTESIS

La planificacion estratégica se relaciona con la rentabilidad de la empresa “Del Salto
Jr.”

2.6. SENALAMIENTO DE LAS VARIABLES

Unidad de observacién: Del Salto Jr.
Variable independiente: Planificacion estratégica

Variable dependiente: Rentabilidad
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CAPITULO Il
METODOLOGIA DE LA INVESTIGACION
3.1. MODALIDAD DE INVESTIGACION

Fernandez & Pértigas (2002, pags. 76-78) definen “La investigacion cuantitativa trata
de determinar la fuerza de asociacion o correlacion entre variables, la generalizacion
y objetivacion de los resultados a través de una muestra para hacer inferencia a una

poblacion de la cual toda muestra procede”.

El desarrollo de la presente investigacion se realizara mediante el enfoque Cualitativo
que esta directamente relacionado con el Paradigma Critico Propositivo, puesto que
se utilizara recoleccion de datos en las que intervengan las variables tanto
dependiente (rentabilidad) como la variable independiente (planificacion estratégica)
para probar hipotesis con los correspondientes anélisis estadisticos y asi establecer
resultados.

El presente perfil de investigacion utilizard dos modalidades de investigacion, las

mismas que se detallan a continuacion:
Investigacion de Campo
En palabras de Sampieri (2011) la Investigacion de Campo:

Es el analisis sistematico de problemas en la realidad, con el proposito bien
sea de describirlos, interpretarlos, entender su naturaleza y factores
constituyentes, explicar sus causas y efectos, o predecir su ocurrencia,
haciendo uso de métodos caracteristicos de cualquiera de los paradigmas o
enfoques de investigacion conocidos o en desarrollo. Los datos de interés son
recogidos en forma directa de la realidad; en este sentido se trata de

investigaciones a partir de datos originales o primarios.
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El trabajo investigativo que se desarrollara es de campo, porque se sostiene una
relacion directa con las personas de Del Salto Jr., en el caso del gerente de la empresa
se le realizard una entrevista, demas conformantes y personas como son contador, jefe
de ventas, vendedores, guardia, entre otras personas, se empleard una encuesta,
puesto que seran quienes proporcionen informacion relevante y vélida para analizar y

saber qué es lo que realmente causa el problema de investigacion.
Investigacion Bibliografica Documental
Segun el autor Arias (2012) define:

La investigacion documental es un proceso basado en la bulsqueda,
recuperacion, analisis, critica e interpretacion de datos secundarios, es decir,
los obtenidos y registrados por otros investigadores en fuentes documentales:
impresas, audiovisuales o electronicas. Como en toda investigacion, el

proposito de este disefio es el aporte de nuevos conocimientos.

La investigacion realizada, es bibliogréafica debido a que se empleara indagacién en
libros, revistas, articulos cientificos de internet y varios documentos, acerca de las
variables empleadas, la planificacion estratégica y la rentabilidad, por lo cual sera un
sustento y apoyo que contribuyen a dar alternativas de soluciones propuestas

mediante el andlisis y desarrollo de métodos y estrategias fiables.

3.2. NIVEL O TIPO DE INVESTIGACION

Para la realizacion del presente proyecto se aplicaran los siguientes tipos de

investigacion:
Investigacion Exploratoria

Segun el autor Arias (2012) la investigacion exploratoria es “aquella que se efectla

sobre un tema u objeto desconocido o poco estudiado, por lo que sus resultados
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constituyen una vision aproximada de dicho objeto, es decir, un nivel superficial de

conocimientos”.

Este nivel de investigacion es utilizado cuando un tema ha sido poco explorado o
cuando aparece algo novedoso para estudiarlo o también cuando el investigar no tiene

los recursos necesarios para una profunda investigacion de dicho tema.

En cuanto a la empresa es exploratoria ya que es la primera vez que se investigara en
Del Salto Jr. de donde se obtendra una cierta verificacion de la realidad, considerando
que su estancia en el mercado ha sido considerable pero debido a ciertos factores se
ve afecta en su rentabilidad, razon por la cual se da una vision de la probleméatica en

esta comercializadora.
Investigacion Descriptiva

En palabras de Egg (1995) define “Investigacion Descriptiva utiliza el método de
andlisis, se logra caracterizar un objeto de estudio 0 una situacion concreta, sefialar

sus caracteristicas y propiedades”.

La presente investigacion es descriptiva ya que nos permitira describir que estrategias
se ha planteado, si sus metas se han cumplido, que tan rentable ha sido del Salto Jr. en
los Gltimos afios, quienes son sus clientes potenciales, proveedores de mercaderia y

ademas cual es el nivel de créditos ofrecidos y por cobrar.
Investigacion Asociacion de Variables

Chano (2011) afirma “la Investigacion Correlacional este tipo de estudio descriptivo
tiene como finalidad determinar el grado de relacion o asociacion no causal existente

entre dos o mas variables”.

Este tipo de investigacion es correlacional porque se relacionan las variables
planificaron estratégica y su relacion en la rentabilidad las cuales describiran los

riesgos en el mercado y ante la competencia asi como su estancia y prestigio.
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3.3. POBLACION Y MUESTRA DE LA INVESTIGACION

3.3.1. Poblacioén

"Una poblacion es un conjunto de todos los elementos que estamos estudiando,

acerca de los cuales intentamos sacar conclusiones”. (Latorre & Arnal, 2003)

3.3.2. Muestra

“Muestra es una parte o subconjunto de una poblacion normalmente seleccionada de
tal modo que ponga de manifiesto las propiedades de la poblacion”. Su caracteristica
mas importante es la representatividad, es decir, que sea una parte tipica de la
poblacion en la o las caracteristicas que son relevantes para la investigacion.
(Fernandez & Lopéz, 2013)

Por lo tanto la poblacién es un conjunto de elementos que tienen en comun un tiempo

y espacio en el cual se pretende desarrollar un estudio.

Para el desarrollo de la investigacion planteada, se tomara como poblacion objeto de
estudio a todos miembros que conforman Del Salto Jr. A los cuales se realizara una

encuesta y una entrevista.
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Tabla 1. Descripcion de la poblacion en estudio

CARGO NUMERO DE PERSONAS
GERENTE PROPIETARIO 1
ASISTENTE ADMINISTRATIVO 2
CONTADOR 2
JEFE DE VENTAS 1
VENDEDORES 20
DESPACHADOR 3
GUARDIA 1
TOTAL 30

Elaborado por: El investigador

Fuente: Del Salto Jr.

No se considera sacar una muestra debido a que la poblacion cumple con lo requerido

para el estudio de la investigacion.
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3.4. MATRIZ DE OPERACIONALIZACION DE LAS VARIABLES

Tabla 2. Variable Independiente: Planificacién Estratégica

CONCEPTUALIZACION CATEGORIAS INDICADORES ITEMS TECNICA/INSTRUMENTO
Filoséfica Mision ¢La empresa tiene definida
La planificacién estratégica es Vision claramente una mision, vision,
i Valores institucionales valores y politicas?
un proceso en el cual a través de Politicas generales
las etapas filosofica, analitica,
operativa y cuantitativa se
desarrollan las ideas para hacer | Analitica Fortalezas ¢Se conoce en la empresa el Encuesta y entrevista al
. . Oportunidades FODA? personal de ventas y
el mejor uso posible de los Debilidades administrativo
recursos, para saber tomar Amenazas
decisiones frente a adversidades ¢Considera usted importante
y oportunidades y alcanzar Objetivos estrategias y metas la aplicacion de un plan
Operativa estratégico en la empresa?

objetivos

Cuantitativa

Control

¢ Cree usted que se pueda
obtener resultados favorables
de lo propuesto?

Elaborado por: El investigador
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Tabla 3. Variable Dependiente: Rentabilidad

CONCEPTUALIZACION

CATEGORIAS

INDICADORES

ITEMS

TECNICA/INSTRUMENTO

La rentabilidad es la ganancia o
capital de trabajo que se obtiene por
realizar una inversion donde estan
presentes los indicadores de
rentabilidad que son los que miden'y

muestran resultados de la misma

Capital de trabajo

Indicadores de rentabilidad

Estados financieros

Rentabilidad economica
Rentabilidad financiera

¢ Se toman decisiones
mediante el analisis de los
estados financieros para el
mejoramiento de la
rentabilidad?

¢Cree usted que son
importantes los indicadores
financieros en la empresa?
¢ Qué cree usted que debe
hacer para mejorar la
rentabilidad empresa?

Encuesta y entrevista al
personal de ventas y
administrativo

Elaborado por: El investigador
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3.5. PLAN DE RECOLECCION DE LA INFORMACION
3.5.1. Recoleccion de la informacién
Segun Rabinowitz (2013)

“La recoleccion de la informacion” puede tomar diferentes formas. Eso
depende del tipo de informacion que usted esta recolectando. La manera en
que usted recolecta su informacion debera estar relacionada a como usted
estd planeando analizarla y usarla. Dejando de lado el método que usted
decida usar, documentar debe hacerse simultaneamente con la recoleccion
de informacion si es posible, 0 muy pronto después, para que asi nada se

pierda y la memoria de lo que se observo no se vuelva borrosa.

La recoleccion de informacién depende de cual sea el proposito a analizar debido
a que se debe relacionar lo mas preciso a lo que se planea usar, respaldar o

verificar.
3.5.2. Plan para la recoleccion de la informacion

Para la elaboracion del presente trabajo se acudira a Del Salto Jr. donde se
permitira empapar de informacion de la misma y a bibliotecas para revisar temas

similares o parecidos al presente tema de investigacion.

El plan de recoleccion de informacion comprende metodologias que se requieren
tanto para alcanzar los objetivos, como en el desarrollo de la hipétesis que se

planteara posteriormente de acuerdo al enfoque que se utilizara.

En este contexto el plan para la presente investigacion responde a las siguientes

preguntas:

Tabla 4. Descripcion del plan recoleccion de datos

Preguntas Bésicas Explicacion

La investigacion se la realizard con el
a) ¢(Paraqué? prop6sito de alcanzar los objetivos que
se plantearon al inicio de este trabajo
investigativo 'y asi mejorar su
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financiamiento

b)

¢De qué personas u objetos?

La informacion que nos proporcionara
sera personal de la Empresa

¢Sobre qué aspectos?

La informacion recolectada sera sobre
la Planificacion estratégica y también
Rentabilidad, como es llevada y de qué
manera la utilizan para la toma de
decisiones, sus consecuencias y su
causas también la apreciacion por parte
de su socios sobre el funcionamiento de
la empresa

d)

¢Quién o quiénes?

La persona responsable de Ila
recoleccion, analisis e interpretacion de
la informacién sera el investigador

(A quiénes?

A las personas quienes proporcionaran
informacion de las variables de estudio

f)

¢Cuando?

La toma de datos para la presente
investigacion se desarrollara el ultimo
trimestre del 2013

9)

¢Donde?

En Del salto Jr.

h)

¢Cuantas veces?

La finalidad vy utilizacion de la
informacidn serd por una sola vez

¢ Como?

La técnica principal sera la observacién
por medio de una lista de verificacion

)

¢Con que?

El instrumento utilizado en la
investigacion consiste en un
cuestionario de preguntas

Elaborado por: El investigador

3.6. PROCESAMIENTO DE LA INFORMACION

3.6.1. Plan de Procesamiento de Informacion

Para el caso del presente estudio, el procesamiento de datos comprendera:

a) Revision critica de la informacidon recogida, es decir limpieza de

informacion defectuosa: contradictoria, incompleta, no pertinente etc.
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b)

Repeticion de la recoleccion, en ciertos casos individuales para corregir

fallas de contestacién

Tabulacion o cuadro segun variables de cada uno, hipdtesis; que incluye el
manejo de la informacion, estudio estadistico de datos para la presentacién

de resultados

En lo referente a la presentacion de datos esta se efectuara mediante 3

procedimientos diferentes:

Representacion Escrita : Se aplica cuando los datos no serdn numerosos

Representacion Tabular : Se emplea cuando los datos son numerosos y

requiera ser ordenados en filas y columnas para una mejor interpretacion

Representacion Gréafica

3.6.2. Plan de analisis e interpretacion de resultados

Esta seccion se elaborara a través de Microsoft Excel o el software estadistico

SPSS.

a)

b)

d)

Anadlisis de resultados Estadisticos: Destacando la presencia de tendencias

o relaciones de acuerdo con los objetivos e Hipotesis.

Interpretacion de Resultados: Contando con el apoyo del marco teérico en

los aspectos pertinentes

Comprobacion de Hipotesis: Para ello se aplica el método estadistico que

mas se ajusta a la metodologia seleccionada: el Chi-cuadrado

Establecimiento de conclusiones y recomendaciones: Las conclusiones se

derivaran a su vez de las conclusiones establecidas.
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CAPITULO IV
ANALISIS DE LOS RESULTADOS E INTERPRETACION DE DATOS

4.1. ANALISIS DE LOS RESULTADOS

En esta investigacion se utilizd la técnica de la encuesta que consta de 12
preguntas debidamente formuladas referentes a las variables, planificacion

estratégica y rentabilidad dirigida a todo el personal de la empresa del Salto Jr.

La encuesta fue realizada a las 30 personas que conforman el personal de ventas y
administrativo, se las considero debido a que estan directamente relacionadas con
el entorno de la empresa y saben de las estrategias utilizadas o que se podrian

utilizar el cumplimiento de metas y que tan rentable ha resultado ser Del Salto Jr.

Finalmente se realizd una entrevista al gerente puesto que es el quien impone
politicas estrategias y sabe de las falencias asi como las soluciones y decisiones

que se deberia tomar.
4.1.1. Encuesta realizada al personal interno de la empresa

Los resultados de las preguntas se analizan a continuacién:
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Pregunta N.-1 ¢Cree usted que la empresa aplica una correcta planificacion

estratégica para la comercializacion de sus productos?

Tabla 5. Pregunta N.-1: Realizacién de planificacion estratégica

DESCRIPCION | FRECUENCIA | PORCENTAIJE
S| 8 27%
NO 22 73%
TOTAL 30 100%

Elaborado por: El investigador
Fuente: Encuesta

Graéfico 5. Realizacion de planificacién estratégica

PREGUNTA N2 1

mSsl
ENO

Elaborado por: El investigador

Fuente: Tabla 5
ANALISIS E INTERPRETACION
Del total de encuestados, el 73% afirma que no se realiza planificacion

estratégica, el 27% asegura que si se realiza planificacion estratégica para

comercializar los productos.

Esto se debe a que la empresa aplica ciertas estrategias pero hasta un cierto punto
y no como deberia ser es por eso que gran parte del personal de ventas considera

que la planificacion estratégica es minima debido a que hay pocas ofertas.
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Pregunta N.-2 ;En la empresa se han establecido politicas de venta?

Tabla 6. Pregunta N.-2: Politicas de venta

DESCRIPCION | FRECUENCIA | PORCENTAIJE
S| 26 87%
NO 0 0%
NO SABE 4 13%
TOTAL 30 87%

Elaborado por: El investigador

Fuente: Encuesta

Grafico 6. Politicas de venta

PREGUNTA N2 2

mSsl

ENO [ENO SABE

Elaborado por: El investigador

Fuente: Tabla 6

ANALISIS E INTERPRETACION

El 87% del personal de ventas afirma que existen politicas de ventas para la

comercializacién de sus productos, pero el 13% asevera que desconoce de estas.

Esto se debe a que las politicas de ventas no son expuestas de inmediato al nuevo
personal que llega a formar parte de la empresa por lo que estas son desconocidas.
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Pregunta N.-3 ;Las ventas que se realizan con mayor frecuencia son?

Tabla 7. Pregunta N.-3: Tipo de ventas

DESCRIPCION | FRECUENCIA | PORCENTAIJE
CONTADO 9 30%
CREDITO 21 70%
TOTAL 30 100%

Elaborado por: El investigador

Fuente: Encuesta

Graéfico 7. Tipo de ventas

PREGUNTA N2 3

B CONTADO m CREDITO

Elaborado por: El investigador

Fuente: Tabla 7
ANALISIS E INTERPRETACION
Del resultado de la encuesta el 70% afirman que los clientes prefieren realizar sus

compras a crédito y tan solo el 30% testifican que los clientes prefieren realizar

sus compras de contado.

Lo que esto refleja es que gran parte de la clientela prefiere realizar sus compras a
credito debido a la facilidad y comodidad de pagar a plazos y asi evitar sobre

endeudarse.
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Pregunta N.-4 ;Se ha tenido Inconvenientes con proveedores al momento de

recibir la mercaderia?

Tabla 8. Pregunta N.-4: Inconvenientes con proveedores

DESCRIPCION | FRECUENCIA | PORCENTAIJE
S| 27 90%
NO 3 10%
TOTAL 30 100%

Elaborado por: El investigador
Fuente: Encuesta

Grafico 8. Inconvenientes con proveedores

PREGUNTA N2 4

mS| mNO

10%

Elaborado por: El investigador

Fuente: Tabla 8
ANALISIS E INTERPRETACION
El resultado indica que el 90% afirma que la empresa ha tenido inconvenientes

con sus proveedores al momento de entregar la mercaderia pero por lo contrario

alega el 10%.

Esta pregunta se fundamenta en que de una u otra manera los proveedores no
cumplen con lo que se les solicita por lo que es un punto menos al favor de la

empresa para con sus clientes.
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Tabla 9. Pregunta N.-5: Mercaderia en stock

Pregunta N.-5 ;Existe mercaderia en stock por mucho tiempo?

DESCRIPCION | FRECUENCIA | PORCENTAIJE
S| 30 100%
NO 0 0%
TOTAL 30 100%

Elaborado por: El investigador
Fuente: Encuesta

Grafico 9. Mercaderia en stock

PREGUNTA N25

mS| mNO

0%

Elaborado por: El investigador

Fuente: Tabla 9

ANALISIS E INTERPRETACION

El 100% del personal que se desempefia en ventas estd de acuerdo en que hay

mercedaria en stock por mucho tiempo.

Esta pregunta se fundamenta en que no existe un estudio profundo de lo que en
verdad el cliente necesita para satisfacer la demanda por lo que la mercaderia
solicitada no cumple con las expectativas y ademas no existe el debido control de

inventarios.
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Pregunta N.-6 (El abastecimiento de mercaderia es suficiente para atender la

demanda en temporadas altas?

Tabla 10. Pregunta N.-6: Abastecimiento de mercaderia

DESCRIPCION | FRECUENCIA | PORCENTAIJE
S| 24 80%
NO 6 20%
TOTAL 30 100%

Elaborado por: El investigador
Fuente: Encuesta

Grafico 10. Abastecimiento de mercaderia

PREGUNTA N2 6

mSlI mNO

Elaborado por: El investigador

Fuente: Tabla 10

ANALISIS E INTERPRETACION

El 80% de los empleados del almacén estan de acuerdo en que el abastecimiento
de demanda en temporadas altas es el suficiente, mientras que el 20% afirma lo

contrario.

Esto se debe porque en temporadas donde hay mayor demanda siempre todas las
personas necesitan realizar compras por lo que se cumple con la demanda de los

clientes en gran parte pero esas expectativas deberian mejorar.
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Pregunta N.-7 ;Como han evolucionado las ventas en el Gltimo afio?

Tabla 11. Pregunta N.-7: Demanda

DESCRIPCION FRECUENCIA | PORCENTAIJE
AUMENTADO 0 0%
PERMANECIDO

IGUAL 2 7%
DISMINUIDO 28 93%
TOTAL 30 100%

Elaborado por: El investigador
Fuente: Encuesta

Gréafico 11. Demanda

PREGUNTA N2 7

B AUMENTADO = PERMANECIDO IGUAL DISMINUIDO

0% 7%
| '

93%

Elaborado por: El investigador

Fuente: Tabla 11

ANALISIS E INTERPRETACION

El 93% de los encuestados aseguran que la demanda en el ultimo afio en el

almacén ha disminuido mientras que el 7% afirman que la demanda se mantiene.

En el almacén casi siempre el personal esta empapado siendo el caso del personal
mas antiguo de todo lo que sucede a su alrededor, como es este el caso la demanda

que tienen los productos en un ultimo periodo ha disminuido.
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Pregunta N.-8 ;Cree usted que aplicando descuentos y publicidad se pueda

mejorar las ventas y rentabilidad?

Tabla 12. Pregunta N.-8: Aplicacion de descuentos y publicidad

DESCRIPCION | FRECUENCIA | PORCENTAIJE
S| 18 60%
NO 12 40%
TOTAL 30 100%

Elaborado por: El investigador

Fuente: Encuesta

Grafico 12. Aplicacion de descuentos y publicidad

PREGUNTA N2 8

mS| mNO

Elaborado por: El investigador

Fuente: Tabla 12
ANALISIS E INTERPRETACION
El 60% del personal se encuentra de acuerdo en que si se aplican descuentos y

publicidad en las ventas del almacén la rentabilidad mejorara, mientras que el

40% opina que no mejoraria en lo absoluto.

En este caso de acuerdo al analisis, el personal de ventas piensa en la probabilidad
de que las ventas mejores si se realiza una adecuada publicidad de lo que el

almacén ofrece y los descuentos que pueden ofrecer,
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Pregunta N.-9 ;La fijacion de precios de los articulos se la realiza en base a:

Tabla 13. Pregunta N.-9: Fijacion de precios

DESCRIPCION FRECUENCIA | PORCENTAIJE
LA COMPETECIA 5 17%
COSTOS DE

COMERCIALIZACION 25 83%
TOTAL 30 100%

Elaborado por: El investigador
Fuente: Encuesta

Gréfico 13. Fijacion de precios

PREGUNTA N2 9

B LA COMPETECIA B COSTOS DE COMERCIALIZACION

Elaborado por: El investigador
Fuente: Tabla 13

ANALISIS E INTERPRETACION
El 83% saben que la fijacion de precios son de acuerdo a los costos de

comercializacion, mientras que el 17% opinan que son conforme a la

competencia.

Lo que refleja que gran parte del personal esta al tanto de los precios que se
comercializan en la empresa y han hecho comparacion de algin modo con la

competencia.
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Pregunta N.-10 ¢En qué es lo que mas se fijan los clientes al realizar compras en

Del Salto Jr.?

Tabla 14. Pregunta N.-10: Fijacion de clientes en sus compras

DESCRIPCION | FRECUENCIA | PORCENTAIJE
CALIDAD 4 13%
MARCA 13 43%
PRECIO 13 43%
TOTAL 30 100%

Elaborado por: El investigador

Fuente: Encuesta

Graéfico 14. Fijacion de clientes en sus compras

PREGUNTA N2 10

PRECIO

B CALIDAD m MARCA

=

Elaborado por: El investigador
Fuente: Tabla 14

ANALISIS E INTERPRETACION
De acuerdo al analisis los clientes de Del Salto Jr. al momento de realizar sus

compras se fijan méas de acuerdo al 44% y 43% del personal de ventas es en el
precio y marca, el 13% afirma que se fijan mas en la calidad.

En Del Salto Jr. la expectativa de los clientes se basa en la marca y precio ya que
es algo obvio que lo que busca el cliente es lo que le da confianza debido al
prestigio ganado en el mercado.
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Pregunta N.-11 ¢Ha recibido algun tipo de capacitacion para atencién al cliente
por parte de Del Salto Jr.?
Tabla 15. Pregunta N.-11: Capacitacion por parte de Del Salto Jr.

DESCRIPCION | FRECUENCIA | PORCENTAIJE
S| 26 87%
NO 4 13%
TOTAL 30 100%

Elaborado por: El investigador
Fuente: Encuesta

Gréfico 15. Capacitacion por parte de Del Salto Jr.

PREGUNTA N2 11

mSI mNO

Elaborado por: El investigador

Fuente: Tabla 15

ANALISIS E INTERPRETACION

Del 87% del personal ha recibido de alguna forma alguna capacitacion de

atencion al cliente mientras que el 13% no la ha recibido.

La empresa proporciona y se preocupa por el cliente para que de alguna forma
quede satisfecho con la atencion brindada y la relacién con el vendedor pero de

alguna manera estas capacitaciones deben ser de inmediato y con frecuencia.
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Pregunta N.-12 ;Considera usted que Del Salto Jr. necesita realizar una buena

planificacion estratégica para mejorar su rentabilidad?

Tabla 16. Pregunta N.-12: Planificacion estratégica para mejorar su rentabilidad

DESCRIPCION | FRECUENCIA | PORCENTAIJE
S| 30 100%
NO 0 0%
TOTAL 30 100%

Elaborado por: El investigador

Fuente: Encuesta

Grafico 16. Planificacion estratégica para mejorar su rentabilidad

PREGUNTA N2 12

mSI mNO

0%

Elaborado por: El investigador

Fuente: Tabla 16

ANALISIS E INTERPRETACION

El 100% del personal de la empresa estd de acuerdo en que una planificacion
estratégica aumentaria la rentabilidad de la misma.

En Del Salto Jr. es visto que es necesario un cambio inmediato para la empresa y

asi aumente su rentabilidad, que mejor que una planificacién estratégica.
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4.2. VERIFICACION DE LA HIPOTESIS

Para la presente investigacion se utilizara el estadigrafo Chi-cuadrado y se
seleccionaran preguntas de la encuesta considerando las dos variables expuestas

en el tema de investigacion.
Formulacion de la hipotesis
Hipdtesis Nula (HO)

No hay relacion entre la planificacion estratégica con la rentabilidad de la empresa
Del Salto Jr.

Hipdtesis Alternativa (H1)

Hay relacion entre la planificacién estratégica con la rentabilidad de la empresa
Del Salto Jr.

Eleccidn de la prueba estadistica

La formula del Chi-cuadrado es la siguiente:

) _(0—E)2

E

X=c

Donde:

x%c = Chi — cuadrado
Y = Sumatoria

O = Datos observados
E = Datos esperados
Nivel de significacion

El nivel de significacion o margen de error utilizado para la investigacion es del
5%.

Grados de libertad
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Su férmula es:

Gl = (F-1)*(C-1)

En este caso se selecciona las preguntas 1y 8 de la encuesta aplicada

Gl = (2-1)*(2-1)

Gl=1

Grados de significacion

El valor expuesto a continuacidon es de acuerdo a la tabla estadistica.
GL=1

x2t = = 3,841

NC =0,95

Regla de decision

Se acepta la hipotesis nula si X2c es menor que X2t caso contrario si X2c es mayor

que X2t se acepta la hipotesis alternativa.
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Calculo del Chi-cuadrado X2c

Datos obtenidos de la investigacion

Tabla 17. Frecuencias observadas

Pregunta 1. La Pregunta 8.Cree usted que
empresa realiza aplicando descuentos y
una planificacién | publicidad se pueda mejorar las
estratégica para la ventas y rentabilidad
comercializacién de | g NO TOTAL
sus productos
Sl 8 0 8
NO 10 12 22
TOTAL 18 12 30

Elaborado por: El investigador

Fuente: Del Salto Jr.

Tabla 18. Frecuencias esperadas

Pregunta 1. La Pregunta 8.Cree usted que
empresa realiza una aplicando descuentos y
planificacion publicidad se pueda mejorar las
estratégica para la ventas y rentabilidad
comercializacion de Sl NO TOTAL
sus productos
Sl 4,8 3,2 8
NO 13,2 8,8 22
TOTAL 18 12 30

Elaborado por: El investigador

Fuente: Del Salto Jr.
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Tabla 19. Calculo del Chi-Cuadrado (X2c)

o |E O-E |(O-E |(O-E}E
SI 8| 48| 32 10,24 2,13
NO 0| 32| -32 10,24 3,20
SI 10| 132| -32 10,24 0,78
NO | 12| 88| 32 10,24 1,16

Xec= 7,27

Elaborado por: El investigador

Fuente: Del Salto Jr.

Verificacion de hipdtesis

Acepto X2c

Rechazo

S

3,841 1,27

Elaborado por: El investigador

Gréfico 17. Hipotesis

Conclusion

El valor calculado de X2c=7,27 > X2t=3,841, de acuerdo a la regla de decisién se

rechaza la hipotesis nula y se acepta la hipotesis alternativa, es decir hay relacion

entre la planificacion estratégica con la rentabilidad.
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CAPITULO V
CONCLUSIONES Y RECOMENDDACIONES
5.1. CONCLUSIONES

v La empresa Del Salto Jr. en cuanto a planificacién estratégica se refiere,
no aplica esta herramienta tan necesaria para comercializar sus productos,
por lo que es veridico en involucrar varios factores que han ocasionado
una recaida de la rentabilidad, con lo cual se demuestra la disminucion de
clientes y a su vez la reduccion de ventas por lo que el personal esta de
acuerdo en que se implemente estrategias para mejorar de alguna forma la
rentabilidad de esta empresa.

v" La empresa de hecho tiene politicas como toda empresa el personal sabe
que existen pero estas son desconocidas para ciertas personas, lo que
demuestra que no son transmitidas de inmediato al personal nuevo, en gran
parte esto se debe al mal manejo administrativo, o que se da poca
importancia a esto.

v" A través de la encuetas se puede determinar también que la empresa tiene
varias falencias como es el caso, trabaja con proveedores poco eficientes
ya que de una u otra forma en varias ocasiones no cumplen con lo
solicitado, siendo esto un punto menos a favor para la empresa por lo que,
al no cumplir con el requerimiento para la empresa a su vez se esta
fallando con alguno de los clientes, a mas de ello no existe un adecuado
control de inventario de mercaderia ya que permanece demasiado tiempo
en stock, esto se convierte en una perdida para la empresa porque este tipo
de mercaderia a futuro pasa poco desapercibida al agrado del cliente
debido al constante cambio de la moda, poniendo asi en juego la fidelidad
del mismo y generando disminucidn en la demanda de mercaderia.

v' La falta de un método o modelo de plan estratégico que permita mejorar o
a su vez incrementar las ventas conlleva a que la empresa tenga un bajo
rendimiento en lo que se refiere a la rentabilidad dandose asi un

crecimiento minucioso de la empresa.

62



5.2. RECOMENDACIONES

v' Para evitar la baja rentabilidad de la empresa, originada por la disminucion
de clientes y por pocas o deficientes estrategias, la empresa deberé captar
nuevos clientes a través de la implementacion primero que nada de un plan
estratégico orientado a maximizar la rentabilidad a través de un correcto
manejo administrativo y cooperacion de todos aquellos quienes conforman
Del Salto Jr.

v El departamento administrativo debe poner en practica el plan estratégico
establecido teniendo muy en claro que para incrementar las ventas hay que
dar gran importancia a cada una de las politicas que deben reestructurarse
y asi permita captar clientes y evaluar sus necesidades y asi también
mejorar el proceso y control en cuanto a cada recurso de la empresa.

v' Del Salto Jr. debera reestructurar el departamento administrativo
enfocandose en buscar proveedores eficientes, controlar los inventarios y
hacer de alguna manera publicidad para que el problema de la reduccion
de ventas sea controlado técnica y profesionalmente y se pueda hacer las
debidas correcciones de procedimientos Yy estrategias para poder
maximizar la rentabilidad y planificar nuevas y mejores alternativas en las
cuales se pueda hacer lo mas eficiente posible de todo lo que posee la
empresa.

v La empresa deberia implementar un modelo o método de plan estratégico
para asi recuperar y aumentar sus clientes por consiguiente sus ventas y asi
el mejoramiento de la rentabilidad cumpliendo metas y expectativas para

su desarrollo y crecimiento en el mercado.
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CAPITULO VI
PROPUESTA

6.1. DATOS INFORMATIVOS

Titulo:

Disefio de un plan estratégico de mejoramiento (ciclo PDCA) de la rentabilidad
para incrementar las ventas de la empresa del Salto Jr.

Nombre del proponente: Eduardo Céaceres

Institucion ejecutora: Universidad Técnica de Ambato

Beneficiarios: Del Salto Jr.

Ubicacion: Martinez 04-26 entre Bolivar y Rocafuerte

Cantén: Ambato

Provincia: Tungurahua

Teléfono: (03) 2423260

Tiempo estimado para la ejecucion:

Inicio: 10 de enero de 2015 Fin: 14 de abril de 2015

Equipo técnico responsable: El investigador

6.2. ANTECEDENTES DE LA PROPUESTA

En el presente andlisis de investigacion se ha podido evidenciar que no existe una
adecuada planificacion estratégica lo que ha ocasionado que la empresa no se
encuentre apta para afrontar y responder de manera inmediata aspectos negativos
como es el caso, la reduccion de clientes y a su vez la disminucion de ventas
arrojando como resultado la baja rentabilidad, para dar solucién a esta situacion se

propone el desarrollo de estrategias de mejoramiento que nos permita dar
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respuestas eficientes y eficaces hacia las diversas situaciones del problema

expuesto.

Ademas en el caso de Del Salto Jr. es un hecho evidente que las ventas son el
elemento primordial para alcanzar una buena rentabilidad, por lo cual se debe
complementar el manejo de esta empresa con la implementacion de un plan

estratégico para el mejoramiento de la rentabilidad y asi incrementar las ventas.

En dicho disefio de planificacidn estratégico para el mejoramiento de las ventas,
existe varios metodos que permitirdn un mejor control ante la situacion actual,
tomando en cuenta que no existe ningun plan que conlleve al mejoramiento de
elevar las ventas y a su vez la rentabilidad de Del Salto Jr., se ve viable y
necesario como alternativa al problema investigado, el planteamiento de esta

herramienta cuyo Unico proposito es dar soluciones.
6.3 Justificacion

El planteamiento de esta propuesta es muy importante porque el principal
propdsito es proveer a Del salto Jr. de un modelo o plan de mejoramiento que
ayude en el progreso de mejorar las ventas contribuyendo a incrementar la
rentabilidad, a mas de ello permite el mejoramiento de atencion al cliente y su
fidelidad, atraer nuevos clientes, y medir los niveles de eficacia y eficiencia de
todos los recursos utilizados por la empresa.

Esta herramienta es un aporte al mejoramiento de la rentabilidad principalmente
tanto para validar y retroalimentar las falencias existentes como para reducir las
debilidades y de esta manera estar capacitado para actuar ante situaciones
cambiantes siendo una fortaleza mas, para ajustarse a satisfacer las expectativas

tanto internas como externas de Del Salto Jr.

6.4 Objetivos

6.4.1 Objetivo General

Disefiar un plan estratégico de mejoramiento de ventas que permita obtener un

mayor crecimiento de la rentabilidad para Del Salto Jr.
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6.4.2 Objetivo Especificos

v" Diagnosticar la situacion actual de la empresa mediante un analisis FODA
para poder determinar estrategias de mejoramiento en el incremento de las
ventas.

v Plantear estrategias para mejorar la rentabilidad de la empresa.

v’ Estructurar medidas de control y monitoreo de actividades de cada

estrategia para evaluar la eficacia en el cumplimiento.
6.5 Andlisis de Factibilidad

Organizacional. Es factible debido a que la propuesta puede ser aplicada
plenamente, aprovechando los recursos humanos como es el caso, el area

administrativa que se maneja en niveles adecuados de direccion.

Econémico-Financiero. Es factible porque no se requiere de ningin aporte
financiero sino por lo contrario se aprovecha al maximo los recursos existentes

dentro de la empresa.

Técnico. Es factible ya que se enfoca en la creacion del plan estratégico de
mejoramiento en el que son participes todos aquellos que se involucran con Del
Salto Jr. y se comprometen en el progreso anteponiendo lo retos para un pronto

éxito.
6.6. FUNDAMENTACION CIENTIFICO-TECNICA
6.6.1. Modelo

Segun Garcia & Mahuet (2012) “Un modelo es una representacion explicita y
externo como la ven las personas que desean usar el modelo para entender,

cambiar, gestionar y controlar dicha parte de la realidad”.

Daniel Goldman (2012) afirma que un modelo es “La representacion mental o
formal de un sistema, con el objetivo de anticipar conductas futuras,
aprovechando la informacion almacenada del pasado, para predecir

comportamientos del futuro que estamos modelando”.
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Tipos de modelos

Modelos verbales. Se ajustan al esquema de "si se cumple esta condicion,
entonces légicamente deberia de ocurrir esto" y aunque carecen de rigor
matematico, estos modelos pueden llegar a ser muy potentes. La teoria de Darwin
de evolucion por seleccion natural era un modelo verbal y, sin embargo,

revoluciono la biologia.

Modelos de simulacién. Se componen de varios procedimientos definidos que se

pueden ejecutar en una computadora.

Modelos analiticos. Definen el sistema con ecuaciones que pueden resolverse
para diferentes valores de las variables introducidas y asi, predecir el
comportamiento del sistema. Los modelos analiticos son los mas dificiles de

construir, pero también los méas potentes.

Caracteristica de los modelos

El modelo en la ciencia, es un objeto que ayuda a comprender mejor lo que se

investiga, para que sea mas facil, observarlo e investigarlo.

El modelo representa una teoria de la realidad, tratando de hacer ver, lo que

comprende al fenémeno para poderlo estudiar.

La dimensién de un modelo, es importante para su visibilidad ver mejor los
detalles, problemas o causas que se necesitan investigar (o sea, la causa por la que

se hace el modelo).

El modelo, también tiene que servir para ilustrar una actividad de

experimentacion.
Importancia de los Modelos

Para Porter un modelo trata sobre “Ser diferente. Es decir, seleccionar una serie de
actividades distinta a las que otros han seleccionado, para ofrecer una mezcla

unica de valor”.

67



Entonces los modelos son una meditacion tedrica de lo que sucede en la realidad
cuyo propésito es reducir la complejidad permitiendo observar las caracteristicas
mas importante para hacer deducciones concretas para que asi pueda ser validas
ante los comportamientos de un dmbito en el cual se pueda tomar las mejores

decisiones para un mejor desemperio.

Es importante recordar que los modelos no nos proporcionan una informacion
directa de lo que est& ocurriendo realmente en el mundo real. Las predicciones del

modelo deberan ser validadas o refutadas por los resultados empiricos.

6.6.2 Modelo de Deming

Bernal (2013) sostiene, también conocido como el circulo o ciclo PHVA (planear,
hacer, verificar y actuar), se constituye una herramienta de mejora continua
utilizada por las organizaciones o empresas en donde una serie de actividades se
Ilevan a cabo sobre un conjunto de elementos para aplicar la excelencia mediante

la calidad total.
Calidad total

Segin Deming (1989) la calidad total es “Ofrecer a bajo coste productos y
servicios que satisfagan a los clientes. Implica un compromiso con la innovacion y

mejora continua”.

Es una filosofia de la administracion en la cual se basa en el concepto de
mejoramiento continuo que tiene como fin satisfacer a clientes internos como

externos de una organizacion.
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Ciclo PHVA en una organizacion

ACTUAR PLANEAR
ESTANDARIZAR DETERMINAR
LOS CAMBIOS NECESIDADES Y.
ESPECTATIVAS
VERIFICAR
HACER
EVALUAR LOS
OBTENIDOS PLANEADO

Elaborado por: El investigador

Grafico 18. Circulo de Deming

Planear. En esta etapa se establecen los objetivos a alcanzar
Hacer. Se realizan cambios para implementar mejoras (se ejecuta un plan)

Verificar. En esta etapa se controla las mejoras y se comprueba que se alcanzan

los objetivos.

Actuar. En esta etapa se analizan y corrigen las posibles desviaciones para buscar

mejoras.
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6.7. Modelo Operativo

PROPUESTA

Para poder aplicar este modelo de mejoramiento, conocido como modelo de

Deming (Planear, Hacer, Verificar, Actuar) para aumentar la rentabilidad de la

empresa Del Salto Jr. se ha determinado las siguientes fases:

Tabla 20. Modelo de Plan Estratégico de Mejoramiento

FASES

OBJETIVO

ACTIVIDAD

Planear

Principales causas del
problema

Estrategias FO
Estrategias DO
Estrategias FA
Estrategias DA

Identificar principales
estrategias para el
mejoramiento de

rentabilidad

Formular estrategias de
desarrollo,
mantenimiento,
crecimiento y

sobrevivencia

Hacer

Planteamiento de
medidas de accién

Cumplir cada accion para

realizar mejoras

Implantar acciones por

cada estrategia principal

con el fin de mejorar la
rentabilidad

Verificar
Control de resultados

Controlar el indice

rentable de la empresa

Verificar mediante
indicadores los avances

del mejoramiento

Actuar
Estandarizacion del plan

estratégico

Verificacion y
retroalimentacion de

fases anteriores

Monitoreo de actividades

Elaborado por: El investigador
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Diagnostico actual de Del Salto Jr.
Datos histéricos de la empresa

Esta empresa fue creada en 1994, sus duefios son la Lcda. Maria Eugenia del Salto
e Ing. Comercial Raul Miranda, con la intencion de ofrecer a la ciudadania

articulos de buena calidad y precios comodos.

Al inicio se comenzaron con un pequefio local en el segundo piso de la Camiseria
del Salto, con articulos como: ropa de dama, nifio y jugueteria, estaba ubicado en

las calles Mera 246 entre Sucre y Bolivar.

Cuando se inicio, no se utilizaba método alguno de crédito por ser pequefio el
negocio, al cabo de 1 afio, empezd a realizarse este tipo de ventas, para facilitar el

pago de sus clientes.

Estos créditos se los realizaba manualmente, durante 3 afios, la facturacion igual
se lo realizaba manualmente, hasta el crecimiento de las instituciones como
clientes que realizaban sus compras en el almacén, siendo este un motivo para que

se vieran obligados a sistematizarse debido a la gran cantidad de compradores.

Hace ya varios afios que el almacén cuenta con local propio, mas amplio, moderno
y con varias secciones, incrementando secciones como ropa de caballero,
electrodomésticos, cristaleria, bisuteria, jugueteria, siempre pensando en la
satisfaccion del cliente y su comodidad brindando opciones en el momento de

realizar sus compras.
MISION

Satisfacer plenamente a clientes, empleados y publico en general a traves de la
comercializacion de prendas de vestir, calzado y accesorios de calidad, utilizando
una linea comercial acorde a la economia actual lo que permite el fortalecimiento

de nuestra presencia y penetracion en el mercado de la moda.
VISION

Ser la empresa lider en la comercializacion de prendas de vestir, calzado y
accesorios, con reconocimiento a nivel provincial y nacional en el ambito

economico, financiero y de negocios.
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ORGANIGRAMA ESTRUCTURA

GRENTE GENERD

ASISTENTE
ADMINISTRATIVO

- 3 CONTADOR

B
=1 4

| I

s Departamento

VENDEDORES de Ventas

| I

fiu)

1

r

Departamento
Administrativo

-l 5

i
L 6 DESPACHADOR
| T I

|J |

Elaborado por: El investigador

Gréfico 19. Organigrama estructural

ORGANIGRAMA FUNCIONAL
Gerente general

v" Plantearse objetivos a corto y largo plazo
v Tomar decisiones de forma inmediata
v"Asignar roles de trabajo y responsabilidad a quienes conforman la empresa

v Crear y mantener buen ambiente laboral
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Asesor administrativo

v

v
v
v
v

Mantener orden de todo lo que tiene que ver en cuanto a la empresa
Observar y controlar el desempefio laboral

Reclutamiento y seleccion del personal

Realizar pedidos de mercaderia

Capacidad para negociar

Contador

v

v
v
v

Realizar informes
Declarar impuestos
Realizar asientos contables

Llevar la contabilidad empresarial

Jefe de ventas

\

IR NERN

Motivar a vendedores

Investigar mercados nuevos

Capacitar a los vendedores

Analizar y coordinar demanda de los clientes

Analizar mercaderia en stock

Vendedores

v
v
v
v

Atencion al cliente

Comunicar sobre necesidades y sugerencias del cliente
Analizar preferencias del cliente

Establecer buenas relaciones con los clientes
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Tabla 21. Analisis FODA de Del Salto Jr.

ANALISIS
FODA FORTALEZAS DEBILIDADES

1. Vestimenta para toda . Limitacion de
ocasion 0 mercaderia
compromiso (tecnologia)

2. Variedad de . Rotacién de personal
accesorios para . No tiene constantes
complementar promociones
vestimenta . No tiene Publicidad

ag 3. Organizacién . No realiza Marketing
el estructural . No tiene Mercados
22 4. Capital Propio virtuales

5. Infraestructura . Inadecuada supervisién
amplia y seguimiento en el

6. Sitio estratégico para control de inventarios

Sus operaciones
Habilidad para
competir con precios
razonables

OPORTUNIDADES AMENAZAS
1. Convenios con Competencias locales
prestigiosas Altos aranceles
instituciones Incumplimiento en el
2. Adquisicion de contrato de crédito
créditos accesibles Proveedores
3. Preferencias ineficientes
a = arancelarias Ordenanzas
E & 4. Nuevas  coberturas municipales
Z E comerciales Politicas de crédito del
5. Innovacion de |la gobierno
tecnologia Crisis econdmica
6. Crecimiento
economico
7. Preferencia del
cliente

Elaborado por: El investigador

Fuente: Del Salto Jr.
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Tabla 22. MATRIZ DE EVALUACION DE FACTORES INTERNOS

FACTORES CRITICOS PARA EL EXITO PESO | CALIFICACION Pogg.lli-akbo
FORTALEZAS
Vestimenta para toda ocasion o compromiso 0.08 3 0.24
Variedad de accesorios para complementar
vestimenta 0.07 3 0.21
Organizacion estructural 0.06 3 0.18
Capital Propio 0.11 4 0.44
Infraestructura amplia 0.10 4 0.40
Sitio estratégico para sus operaciones 0.10 3 0.30
Habilidad para competir con precios razonables 0.05 3 0.15
DEBILIDADES
Limitacion de mercaderia (tecnologia) 0.06 1 0,06
Rotaciéon de personal 0.04 1 0,04
No tiene constantes promociones 0.07 2 0,14
No tiene Publicidad 0.06 2 0,12
No realiza Marketing 0.07 1 0,07
No tiene Mercados virtuales 0.05 2 0,10
Inadecuada supervision y seguimiento en el control
de inventarios 0.08 2 0,16
TOTAL 1.00 2.61

Elaborado por: El investigador
Fuente: Del Salto Jr.

Fortaleza importante= 4
Fortaleza menor=3
Debilidad menor=2

Debilidad importante=1

El peso es un alcance de intervalo de la importancia de las fortalezas y debilidades

de Del Salto Jr. medido entre 0.0 y 1.0
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Tabla 23. MATRIZ DE EVALUACION DE FACTORES EXTERNOS

FACTORES CRITICOS PARA EL EXITO | PESO | CALIFICACION | ,  ¥OTAL '
OPORTUNIDADES
Convenios con prestigiosas instituciones 0.11 4 0.44
Adquisicion de créditos accesibles 0.08 3 0.24
Preferencias arancelarias 0.08 4 0.32
Nuevas coberturas comerciales 0.07 4 0.28
Innovacioén de la tecnologia 0.07 3 0.21
Crecimiento econdmico 0.08 3 0.24
Preferencia del cliente 0.10 4 0.40
AMENAZAS
Competencias locales 0.09 1 0.09
Altos aranceles 0.05 1 0.05
Incumplimiento en el contrato de crédito 0.05 2 0.10
Proveedores ineficientes 0.04 2 0.08
Ordenanzas municipales 0.06 1 0.06
Politicas de crédito del gobierno 0.08 2 0.16
Crisis econdmica 0.04 1 0.04
TOTAL 1.00 2.71

Elaborado por: El investigador

Fuente: Del Salto Jr.

Oportunidad importante=4
Oportunidad menor=3
Amenaza menor=2

Amenaza importante=1

El peso es un alcance de intervalo de la importancia de las oportunidades y

amenazas de Del Salto Jr. medido entre 0.0y 1.0
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Explicacion

Diagnostico de andlisis institucional

FUERTE
4,00

3,00

PROMEDIO
2,00

DEBIL
1,00

|
ALTO CREZCA Y
DESARROLLE

1
CREZICA Y
DESARROLLE

n
PERSISTA O
RESISTA

3,00

v \' Vi
CREICA Y L asame; CARNBIT= T 2,71
DESARROLLE RESISTA ELIMINE

MEDIANO

2,00

FACTORES EXTERNOS

Vil Vil IX
BAJO PERSISTA O GAMBIE O CAMBIE O
RESISTA ELIMINE ELIMINE

RESULTADOS PONDERADOS DE LA
MATRIZ DE EVALUACION DE

1,00

2,61
RESULTADOS PONDERADOS DE LA MATRIZ DE EVALUACION DE FACTORES

INTERNOS
Elaborado por: El investigador

Grafico 20. Analisis FODA

La matriz de evaluacion de factores internos como la matriz de evaluacion de
factores externos es la sintesis de la informacion recolectada de las fortalezas
oportunidades, debilidades y amenazas al momento de la indagacion realizada en
Del Salto Jr. para determinar el resultado ponderado se ha dado un peso y
calificado cada factor de acuerdo a la importancia considerada como buena o mala
para la empresa, de la suma de todos los factores criticos internos como externos
originados del producto entre el peso y calificacion se define un valor total
pudiendo este ser entre 1 y 4, indicando asi la situaciéon de la empresa ya sea

favorable o desfavorable.

En el caso de Del Salto Jr. El resultado ponderado indica que se encuentra en un
nivel mediano en donde aprovecha las oportunidades ofrecidas por el entorno
pero, debe tomar muy en cuenta las amenazas y en un nivel promedio donde son
mayores las fortalezas pero debe superar las debilidades antes que estas sigan

aumentando.
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Determinacion Rentable de Del Salto Jr. de los afios 2013 y 2014

Tabla 24. Datos para la rentabilidad

BENEFICIOS
o ACTIVO FONDOS ANTES DE | RESULTADO
ANO TOTAL PROPIOS VENTAS IMPUESTOS NETO
Y TRIBUTOS
2013 930.121,13 | 459.789,96 K 584.186,84 | 127.086,94  115.506,85
2014 | 1.021.843,22 | 613.218,87 | 515.946,92 20.184,15 8.567,72

Elaborado por: El investigador

Fuente: Del Salto Jr.

Beneficios antes de impuestos y tributos
Activo total

Rentabilidad Economica =

127.086,94

Rentabilidad Economica 2013 = m

Rentabilidad Econémica 2013 = 0,14

20.184,15

Rentabilidad Econémica 2014 = 1.021.843.22

Rentabilidad Econéomica 2014 = 0,02

iy , ) Resultado Neto
Rentabilidad Financiera = ,
Fondos Propios

115.506,85

Rentabilidad Financiera 2013 = 459.789.96

Rentabilidad Financiera 2013 = 0,25
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8.567,72

Rentabilidad Financiera 2014 = 613.218,87

Rentabilidad Financiera 2014 = 0,014

Utilidad neta

Margen Neto de Utilidad =
g Ventas Netas

115.506,85

Margen Neto de Utilidad 2013 = 582.186,84

Margen Neto de Utilidad 2013 = 0,05

M Neto de Utilidad 2014 = 8.567,72
argen iNeto ae tiaa = 515.946,92

Margen Neto de Utilidad 2014 = 0,02

6.7.1. PLANEAR

Como se ha indicado anteriormente, el problema en Del Salto Jr. radica en las
bajas ventas que ha generado la empresa en estos ultimos afios, por lo cual se

produce una baja rentabilidad.
Principales causas
En Del Salto Jr. las causas por las que existe una disminucion de ventas son:

» Falta de estrategias
» Desconocimiento del FODA
» Culminacion de convenios de crédito

» Limitada gestion administrativa
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El punto principal y mas importante para el mejoramiento de las ventas, es el
compromiso de parte de todos los que conforman Del Salto Jr. siendo el principal
participe, el Gerente quien debe encargarse de progreso y crecimiento de la

empresa.

Esta etapa tiene como principal objetivo para mejorar las ventas, estructurar una
serie de estratégicas mediante el analisis FODA, para lo cual se realizd un
diagnostico situacional considerando los factores externos y las contenidos
internos que permitan captar nuevos y mas clientes e incrementar las ventas, de

esta forma ponerlas en accién en la siguiente etapa.

Las estrategias analizadas se especifican a continuacion.
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Tabla 25. Formulacién de Estrategias de desarrollo

ESTRATEGIAS
DE DESARROLLO

UTILIZAR LAS FORTALEZAS PARA APROVECHAR LAS
OPOTUNIDADES

FORTALEZAS
OPORTUNIDADES

Ropa para
toda ocasion o
compromiso

Capital propio

Infraestructura amplia

Sitio estratégico
para sus
operaciones

Crecimiento y

Convenios con s Implementar C Creacion de
L adquisicion de P Ampliacién de o
prestigiosas sistema de . pequefias
AN nuevas o variedad de productos
instituciones créditos nuevo sucursales
sucursales
Adquirir y reponer
Incrementar mediante la
Preferencias Adquirir margen de innovacién constante Ofertas y
arancelarias buenas marcas | . - de toda la mercaderia | promociones
importacion -
buscando los mejores
proveedores
. Aprovechar el Realizar ofertas
Realizar P

Nuevas coberturas
comerciales

Innovar el
producto

investigacion
de marketing

reconocimiento en el
marcado para ofrecer
nuevos productos

diferentes a la
de los
competidores

Preferencia del cliente

Influir al
cliente en el
punto de venta

Crear mejor
ambiente

Brindar comodidad al
cliente

Exhibir los
mejores
productos

Elaborado por: El investigador

Fuente: Del Salto Jr.
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Tabla 26. Formulacion de Estrategias de mantenimiento

ESTRATEGIAS DE
MANTENIMIENTO

SUPERAR LAS DEBILIDADES PARA APROVECHAR

LAS OPORTUNIDADES

Inadecuad
a
supervisi
No tiene . No tiene on
DEBILIDADES constantes N T Mercados | se uir)r/ﬂe
OPORTUNIDADES . Publicidad : 9
promociones virtuales nto en el
control de
inventario
S
. satisfacer
Convenios con Promacionar al cliente
_ Promocionar Crear pagina nos en .
prestigiosas . . A mediante
[P mediante email electrénica mercado
instituciones . moda
virtual
actual
Variedad
— . Indagar
. Adgquisicion Investigar . de
Preferencias ; mejores o
. frecuente de mejores disefios
arancelarias . mercados
mercaderia proveedores . para cada
virtuales .
cliente
Ofertar
- mercaderi
. Anticiparse a
Realizar Crear local para . a que
Nuevas coberturas . . promocionar
. publicidad promocionar permanec
comerciales nuevas
novedosa productos e
locales .
demasiad
o0 tiempo
Anticipar la nueva . Publicar Oferta
. . P . Crear revista .
Preferencia del cliente mercaderia al promociones | descuento
. catalogo
cliente en la web S

Elaborado por: El investigador

Fuente: Del Salto Jr.
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Tabla 27. Formulacién de Estrategias de crecimiento

ESTARATEGIAS
DE UTILIZAR LAS FORTALEZAS PARA EVITAR LAS AMENAZAS
CRECIMIENTO
PO togg %iai,?; o | Capital Propio i B >t gigrztltasglco
AMENAZAS : P P amplia para
Ccompromiso operaciones
Ofertar
. Crear propia Capacitar al roductos para
Competencias Anticiparse a P p P . 2
marca en tipo personal mercados de
locales la moda
de prenda frecuentemente menor poder
adquisitivo
L . . Contratar persona ..
Incumplimiento Investigar la Crear tarjeta ) . Anticipar saldo
. - para investigar .
en el contrato de | mejor cartera | de crédito de pendiente al
Py . buena cartera de .
credito de clientes la empresa ) cliente
clientes
Reali Contrat
Indagar sobre eatizar on ra'ar pe‘rsona Evitar
Proveedores . compras a para investigar
s mejores proveedores
ineficientes buenos buenos .
proveedores desconocidos
proveedores proveedores
preferencias de Tomar Estudiarla | Tomar mercaderia Exhibir
cliente varian sugerencias moday su de acuerdo a la mercaderia a
constantemente de clientes cambio temporada la moda

Elaborado por: El investigador

Fuente: Del Salto Jr.
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Tabla 28. Formulacion de Estrategias de sobrevivencia

E R e REDUCIR LAS DEBILIDADES PARA EVITAR LAS
2E AMENAZAS
SOBREVIVENCIA
Inadecuada
peaiLipaDes | S e | Notiene |l B | Seguimiento
AMENAZAS ; Publicidad . 9
promociones virtuales | en el control
de inventarios
Vender
mercaderia
. . Vender q
Incentivar Realizar . permanece
. . . mediante
Competencias mediante el convenios con 4ginas en stock por
locales mejor cliente radio o redes P vseb mucho
del mes sociales . tiempo casi
gratuitas .
precio de
origen
Fidelizar a los Capacitar a
clientes Buscar los
Mantener .
Incumplimiento en buenos mediante mercados empleados
el contrato de , promociones y |alternativos| acerca de las
g vinculos con los ) . )
credito . mejorar la a nivel necesidades
clientes . .
calidad del provincial de los
servicio consumidores
Hacer
Buscar negocios | Implementar
Proveedores proveedores Maximizar en solo marcay
ineficientes directos y no publicidad mediante no
intermediarios el e- imitaciones
commerce
Realizar Ofrecer
Entregar , S
preferencias de . volantes con las | mercaderia | Adquisicidn
; > publicidad del ) ;
cliente varian roducto promociones mediante | frecuente de
constantemente pro de la empresa redes mercaderia
periddicamente . .
ocasionalmente|] sociales

Elaborado por: El investigador

Fuente: Del Salto Jr.

84



Estrategias corporativas
Estrategias de desarrollo FO

v Implementar sistema de créditos nuevo
v Crecimiento y adquisicién de nuevas sucursales
v" Aprovechar el reconocimiento en el mercado para ofrecer nuevos

productos
Estrategias de mantenimiento DO

v"Investigar mejores proveedores
v Realizar publicidad novedosa

v" Crear revista catalogo
Estrategias de crecimiento FA

v" Crear propia marca en tipo de prenda

v" Ofertar productos para mercados de menor poder adquisitivo

v" Investigar la mejor cartera de clientes
Estrategias de sobrevivencia DA

v Vender mediante paginas web gratuitas

v Buscar mercados alternativos a nivel provincial
v’ Fidelizar a los clientes mediante promociones y mejorar la calidad del

servicio
6.7.2. HACER

Plan de accion

Estas acciones son particulares que son utilizadas para minimizar o tratar de
eliminar las deficiencias que actualmente posee la empresa, ya identificadas las
causas del problema se puede establecer las medidas correspondientes con las

soluciones expuestas anteriormente del plan estratégico.
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Tabla 29. Plan de accion: Implementar sistema de créditos nuevo

Objetivo: Incrementar clientes

Estrategia: Implementar sistema de créditos nuevo

CODIGO DEL MEDIO: DJROO1
RESPONSABLE:
o RECURSOS
N°|ACTIVIDADES RESPONSABLE HORAS USD | CONTROL DE ITEM
BUSCAR
INSTITUCIONES ¥ GERENTE Y JEFE DE INFORME DE NUEVOS
1 |EMPRESAS CON VENTAS 2H DIARIAS | 5 CONTRATISTAS
ESTABILIDAD
LABORAL
5 CONTACTARSE CON | ASESOR 3H 5 IDENTIFICADOR DE
INSTITUCIONES ADMINISTRATIVO LLAMADAS
HACER CITA PARA
ASESOR
3 |REALIZAR 1H 1 AGENDA
CONVENIO ADMINISTRATIVO
ESTABLECER ASESOR
4 CONTRATO ADMINISTRATIVO 4H 6 CONTRATO
FIRMA DE
5 |CONTRATO DE GERENTE 1H 1 FIRMAS
CREDITOS

Elaborado por: El investigador
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Tabla 30. Plan de accion: Crecimiento y adquisicion de nuevas sucursales

Objetivo: Incrementar clientes

Estrategia: Crecimiento y adquisicion de nuevas sucursales

CODIGO DEL MEDIO: DIR002
RESPONSABLE:
i RECURSOS

N° | ACTIVIDADES RESPONSABLE A TUes TN TROL DE TTEN
INDAGAR SITIO o

1 | ESTRATEGICO JEFE DE VENTAS o Riag |5 |FOTOS
COMERCIAL
VER OPORTUNIDAD

2 |DE COMPRA O PROPIETARIO 10H 20 IIZI)\IJSKTON'ISE DE PRECIOS Y
ARRIENDO
SELECCION DE

3 |COMPRA O PROPIETARIO 10H i ,IA'\\IRFISIEMSSE COMPRA O
ARRIENDO
LEGALIZACION Y

4 |SERALIZA ASESOR JURIDICO  |3H 50 |TRAMITES O CONTRATO

Elaborado por: El investigador
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Tabla 31. Plan de accion: Aprovechar el reconocimiento en el mercado para ofrecer nuevos productos

Objetivo: Mantener clientes

Estrategia: Aprovechar el reconocimiento en el mercado para ofrecer nuevos productos

CODIGO DEL MEDIO:

DJR0O0O3

RESPONSABLE: GERENTE GENERAL
i RECURSOS

N° | ACTIVIDADES RESPONSABLE T Oes o o
IDENTIFICAR NUEVOS
PRODUCTOS Y

1 |MARCAS DE ACUERDO | GERENTE GENERAL |32 200 m&;%%gf
A LA NECESIDAD DEL
CLIENTE
CONTACTAR CON

2|t B JEFE DE VENTAS 20 50 |LISTAY PRECIOS
REQUICISION DE ORDENES DE

3 |MERCADERIA GERENTE GENERAL 48 15000 | pEQUERIMIENTOS
EXHIBIR Y OFERTAR

4 R JEFE DE VENTAS 48 15000 | EXHIBICION

Elaborado por: El investigador
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Tabla 32. Plan de accion: Investigar mejores proveedores

Objetivo: Evitar problemas y contratiempos

Estrategia: Investigar mejores proveedores

CODIGO DEL MEDIO: DJR004

RESPONSABLE: GERENTE GENERAL
i RECURSOS

N°| ACTIVIDADES | RESPONSABLE e T IreleTY: oMo s Y
BUSCAR

1 |PROVEEDORES |GERENTE GENERAL 2H DIARIAS |10 | TRIPTICOS
DE MERCADERIA
ELECCION DEL

2 |MEJOR GERENTE GENERAL 2H DIARIAS | 2 EEAFPERREES'X%'IAASLES
PROVEEDOR
CONTRATO CON

3 |EL MEJOR GERENTE GENERAL 2 HORAS |2 Elgll\me%o
PROVEEDOR
REALIZAR

4 | gLl GERENTE GENERAL AHORAS |4 |FACTURAS

Elaborado por: El investigador
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Tabla 33. Plan de accidon: Realizar publicidad novedosa

Objetivo: Atraer nuevos clientes

Estrategia: Realizar publicidad novedosa

CODIGO DEL MEDIO:
RESPONSABLE:

DJRO0S

GERENTE GENERAL

N° |ACTIVIDADES

RESPONSABLE

RECURSQOS

HORAS

uUSD

CONTROL DE ITEM

BUSCAR'Y SELECIONAR

1 AGENCIAS GERENTE GENERAL |20 10 INFORME DE PRECIOS

2 CONTRATAR MEJOR GERENTE GENERAL |2 800 INFORME DE CONTRATO
AGENCIA

3 SEGUIMIENTO JEFE DE VENTAS 9 0 VERIFICACION DE PUBLICIDAD

Elaborado por: El investigador
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Tabla 34. Plan de accion: Crear revista catalogo

Objetivo: Informar a clientes sobre lo nuevo en moda

Estrategia: Crear revista catalogo

CODIGO DEL MEDIO: DJR006
RESPONSABLE:
. RECURSOS

N° | ACTIVIDADES RESPONSABLE Homas TUSD |CONTROLDE TTEM

INVESTIGAR EMPRESAS
ASESOR 2H

1 |PROVEEDORAS DE 5 INFORME
CATALOGOS ADMINISTRATIVO | DIARIAS

, |REALIZAR CONTACTOS |ASESOR 3 ; IDENTIFICADOR DE
CON C/U ADMINISTRATIVO LLAMADAS
HACER CITACONEL  |ASESOR

3 |PROVEEDOR ADMINISTRATIVO | 1H 11 |CITACION
ESTABLECER

4 |CONTRATO CON ﬁ%ﬁﬁ)\ﬁsm ATV |4H 6  |CONTRATO
EMPRESA PROVEEDORA
ADQUISICON DEL

5 | CATALOGO GERENTE . 50  |CATALOGO

Elaborado por: El investigador
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Tabla 35. Plan de accion: Crear propia marca en tipo de prenda

Objetivo: Tener mayor reconocimiento en el mercado

Estrategia: Crear propia marca en tipo de prenda

CODIGO DEL MEDIO:

DJROO7

RESPONSABLE: GERENTE GENERAL
o RECURSOS

N° |ACTIVIDADES RESPONSABLE HORAS |USD |CONTROL DE ITEM
DECIDIR TIPO DE

1 PRENDA A CREAR GERENTE GENERAL | 10 20 INFORME
INVERTIGAR EMPRESA

2 DE CONEECCION JEFE DE VENTAS 20 30 CALALOGOS DE PRENDAS
SELECCIONAR MEJOR

3 EMPRESA JEFE DE VENTAS 2 - REFERENCIAS
CONFECCIONADORA
FIRMAR ACUERDO Y DOCUMENTACION DE

4 CONTRATO GERENTE GENERAL | 2 100 CONTRATO

Elaborado por: El investigador
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Tabla 36. Plan de accion: Ofertar productos para mercados de menor poder adquisitivo

Objetivo: Evitar pérdidas y generar mayor ganancias

Estrategia: Ofertar productos para mercados de menor poder adquisitivo

CODIGO DEL MEDIO:
RESPONSABLE:

DJR0O08
GERENTE GENERAL

DE MERCADERIA

: RECURSOS
W |ACTIVIDADES RESPONSABLE HORAS|USD | CONTROL DE ITEM
ANALISIS DEL
1 |SEGMENTO DE GERENTE GENERAL |50 200 EA%ITR’%TEE)EODI\EIQTN:LISIS DE
MERCADO
2 |REALIZAR INVERTARIO | 3o e pE VENTAS 9 - | INVENTARIO EN STOCK DOC.

OFERTAR MERCADERIA
POCO VENDIDAEN
MERCADO ACTUAL EN
EL NUEVO MERCADO

JEFE DE VENTAS

MERCADERIA SELECCIONADA

Elaborado por: El investigador
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Tabla 37. Plan de accidn: Investigar la mejor cartera de clientes

Objetivo: Obtener clientes potenciales

Estrategia: Investigar la mejor cartera de clientes

CODIGO DEL MEDIO:

DJR0O09

RESPONSABLE: GERENTE GENERAL
. RECURSOS
N° | ACTIVIDADES RESPONSABLE Horas 1050 [CONTROL DE ITEM
SACAR MUETRA DE

1 | POBLACION EMPRESAS | GERENTE GENERAL |2 2 INFORME DE LA MUETRA

2 |PLANTEAR PREGUNTAS |GERENTE GENERAL |2 2 INFORME DE PREGUNTAS
ASESOR

3 |IMPRIMIR ADMINISTRATIVO | L 20  |NUMERO DE COPIAS

4 |ENCUESTARY TABULAR |EQUIPO 160 450 |REPORTE DE ENCUESTAS
CONTRATADO

Elaborado por: El investigador
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Tabla 38. Plan de accion: Vender mediante paginas web gratuitas
Objetivo: Minimizar gastos

Estrategia: Vender mediante paginas web gratuitas

CODIGO DEL MEDIO: DJR0060
RESPONSABLE: GERENTE GENERAL
. RECURSOS
N° |ACTIVIDADES RESPONSABLE |- o2 T O NTROL BE ITEM

INVESTIGAR PAGINAS

1 | O REDES SOCIALES JEFE DE VENTAS  |5H 10 |REPORTE HISTORIAL
MAS VISITADAS
SELECCIONAR VARIAS
2 |PAG.WEBY JEFE DE VENTAS | 3H 10 |REGISTRO EN PAGINAS
REGISTRARSE
PUBLICAR Y VERIFICACION DE LA
3 |PROMOCIONAR JEFE DE VENTAS | 3H 10 IpyBLICACION
EXTRAER
DIRECCIONES LISTA DE DIRECCIONES
4 |ELECTRONICAS DE LOs |'EFE DEVENTAS — |3H 10 g EcTRONICAS
CLIENTES

Elaborado por: El investigador
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Tabla 39. Plan de accién: Buscar mercados alternativos a nivel provincial

Objetivo: Tener mayor reconocimiento en el mercado

Estrategia: Buscar mercados alternativos a nivel provincial

CODIGO DEL MEDIO: DJR0010
RESPONSABLE:
. RECURSOS

N° | ACTIVIDADES RESPONSABLE oRAS [USD TCONTROL DE TTEM
INVERTIGAR
POSIBLES MERCADOS | ASESOR

1 | ANIVEL PROVINCIAL |ADMINISTRATIVO S 20 |HISTRIAL DE PAG. WEB
(CANTONES)
INDAGAR SITIO 2H

2 |ESTRATEGICO JEFE DE VENTAS DIARIA |5 FOTOS
COMERCIAL S
VER OPORTUNIDAD

3 |DECOMPRAO PROPIETARIO 10H 20 | INFORME DE OFERTAS
ARRIENDO
SELECCION DE INFORME DE COMPRA O

4 | COMPRA O ARRIENDO |PROPIETARIO 10H ; ARRIENDO
LEGALIZACION Y

5 | TRAMITES ASESOR JURIDICO  |3H 50 | TRAMITES O CONTRATO

Elaborado por: El investigador
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Tabla 40. Plan de accidn: Fidelizar a los clientes mediante promociones y mejorar la calidad del servicio
Objetivo: Incrementar clientes

Estrategia: Fidelizar a los clientes mediante promociones y mejorar la calidad del servicio

CODIGO DEL MEDIO: DJR0070
RESPONSABLE: GERENTE GENERAL
. RECURSOS
N° |ACTIVIDADES RESPONSABLE HorasUsD TCONTROL DE ITEM
1 |ESTUDIO DE MERCADO |JEFE DE VENTAS |32 500 | NFORME DEESTUDIOY
ANALISIS

ANALIZAR A QUE
EMPRESAS NOS

2 | ESTAMOS JEFE DE VENTAS |96 5000 | REPORTE DE REQUICISION
ENFRENTANDO
ESTABLECER MEJORES

3 |POLITICAS DE VENTA |JEFEDEVENTAS  [1920 |0  |INFORME DE VENTAS
Y PROMOCIONES

Elaborado por: El investigador
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6.7.3. VERIFICAR

Control de resultados

Ya determinadas las estrategias y planes de accién para el mejoramiento de la
rentabilidad se realizara una verificacion para ver el impacto de la empresa en el
cumplimiento de cada actividad, para demostracion de los resultados se comparan
los indices de rentabilidad pasado un periodo de tiempo estimado y se observara si

se ha cumplido los objetivos y el mejoramiento esperado.
La verificacion de resultados implica:

v Verificar que se estd cumpliendo cada actividad de acuerdo al plan
estratégico.

v' Analizar si se estd cumpliendo con los objetivos y especificaciones
indicadas desde un principio.

v Realizar indices para analizar la rentabilidad generada esto es una forma
de evaluar el plan estratégico.

v" Realizar informes y a su vez conclusiones de cada plan estratégico

desarrollado.

Tabla 41. Compras mensuales proyectadas para el afio 2015

MES Compras $ %
ENERO 33.000,00 6,98%
FEBRERO 36.000,00 7,62%
MARZO 37.300,00 7,89%
ABRIL 38.600,00 8,17%
MAYO 47.500,00 10,05%
JUNIO 42.700,00 9,03%
JULIO 44.800,00 9,48%
AGOSTO 38.700,00 8,19%
SEPTIEMBRE 32.900,00 6,96%
OCTUBRE 34.805,00 7,36%
NOVIEMBRE 36.600,00 7,74%
DICIEMBRE 49.750,00 10,53%
TOTAL 472.655,00 100,00%

Elaborado por: El investigador

98



Las compras en el 2013 al 2014 aumentas en un 9.93%, por lo que para la
proyeccion realizamos el mismo proceso en el afio y se estima el valor de cada
mes de acuerdo a la demanda en afios en anteriores, una vez generado en valor
para cada mes lo dividimos para el total del afio proyectado en este caso que es de
472655.00 y asi obtenemos el porcentaje en compras de cada mes del 2015.

Tabla 42. Ventas mensuales proyectadas para el afio 2015

MES VENTAS $
ENERO 40.788,36
FEBRERO 44.496,39
MARZO 46.103,20
ABRIL 47.710,02
MAYO 58.710,51
JUNIO 52.777,66
JUuLIlO 55.373,29
AGOSTO 47.833,62
SEPTIEMBRE 40.664,76
OCTUBRE 43.019,36
NOVIEMBRE 45.238,00
DICIEMBRE 61.491,54
TOTAL 584.206,70

Elaborado por: El investigador

De igual manera como tenemos las ventas del 2013 y 2014 en las cuales hay un
decrecimiento del 13,23% lo que se pretende para el 2015, es incrementar en el
mismo porcentaje por lo que para la proyeccion multiplicamos el porcentaje de las
compras de cada mes por el incremento anual en este caso de 584206.70 y asi

obtenemos el valor proyectado de cada mes del 2015.
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Rentabilidad de Del Salto Jr. proyectada

Tabla 43. Datos para la rentabilidad proyectada afio 2015

. ACTIVO FONDOS
ANO TOTAL PROPIOS

2015 | 1.022.130,55 | 664.969,46

Elaborado por: El investigador

Fuente: Del Salto Jr.

Rentabilidad Econémica =

Rentabilidad Econdmica 2015 =

BENEFICIOS

ANTES DE | RESULTADO
IMPUESTOS NETO
Y TRIBUTOS

584.206,70 | 41.374,68 27.408,05

VENTAS

Beneficios antes de impuestos y tributos

Activo total

41.374,68
1.022.130,55

Rentabilidad Econémica 2015 = 0,04

Rentabilidad Financiera =

Rentabilidad Financiera 2015 =

Resultado Neto
~ Fondos Propios

27.408,05
664.969,46

Rentabilidad Financiera 2015 = 0,041

Margen Neto de Utilidad =

Margen Neto de Utilidad 2015 =

Utilidad neta
Ventas Netas

27.408,05
"~ 584.206,70

Margen Neto de Utilidad 2015 = 0,047
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Resultados Anuales de la Rentabilidad de Del Salto Jr.

Tabla 44. Comparacion anual rentable

ANO 2013
Renta'bll.ldad 0,14
Econdmica

R.ental..)llldad 0,25
financiera

Margen neto de

utilidad 0,05

Elaborado por: El investigador

Fuente: Del Salto Jr.

Grafico 21. Comparacién anual rentable
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Elaborado por: El investigador

Fuente: Tabla 44
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Interpretacion de resultados. Como se puede apreciar en la tabla anterior la
rentabilidad econdmica es del 14% en el 2013 mientras que debido al problema
que ha venido generandose en la empresa, para el afio 2014 la rentabilidad

econdémica ha decaido en un 2% pero a medida que se ha implementado el plan




estratégico de mejoramiento de puede observar un crecimiento paulatino del 4%
para el 2015, lo cual quiere decir que por cada $1.00 invertido en los activos de la

empresa se genera una ganancia o rendimiento de $0,04.

Asi mismo en el afio 2013 la rentabilidad financiera es del 25% pero para el 2014
esta decae al 1,4% pero debido a la implementacion de la propuesta para el afio
2015 crece en un 4% lo que significa que por cada $1,00 invertido en la empresa

existe un rendimiento de $0,04.

Lo mismo sucede con el margen neto de utilidad, que del afio 2013 al afio 2014
tuvo un decremento pero para el afio 2015 con la propuesta implementada se
puede observar en la tabla que tuvo un crecimiento del 4,7% lo que quiere decir
que por cada $1,00 generado por ventas de la empresa se obtiene una ganancia de
$0,047 con lo cual se demuestra que la implementacion de la propuesta esta

originando buenos resultados.

Monitoreo de actividades

Para el monitoreo de las actividades o planes de accion se encargara el jefe de
ventas quien verificara si las acciones de estan cumpliendo de manera planificada

y la eficacia en el cumplimiento de las actividades

Actividades Ejecutadas

Eficacia en el cumplimiento de actividades =
f P Actividades planificadas

6.7.4. ACTUAR
Estandarizacién del plan estratégico

Esta es la fase en la cual se retroalimenta y se realiza ajustes del modelo en las tres
fases anteriores y se detecta que tan eficientes fueron los procesos de tal forma
que a través de las conclusiones obtenidas de la fase anterior se puede determinar
si se ha alcanzado los objetivos establecidos, de lo contrario sera necesario la

modificaron de cada proceso de las fases anteriores.
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De las conclusiones documentadas obtenidas en la fase anterior son estas las que
permitiran saber qué tipo de errores estan por corregir en cada plan estratégico es
decir permitiran determinar si hay algo por mejorar 0 a su vez de cierto modo

corregir.

Por lo tanto es esta fase la que la que define cuando retornar al principio y de esta

forma mejorar cada vez mas.

Por otro lado la planeacion estrategia aplicada necesita de monitoreo en las
respectivas funciones y responsabilidades asignadas, asi como realizar acciones

en general.
6.8. ADMINISTRACION

La administracion de la propuesta planificacion estratégica de mejoramiento
encaminada en el incremento de la rentabilidad de la empresa Del Salto Jr.
Dependera y estara a cargo de:

El gerente propietario de Del Salto Jr. quien seré el principal encargado de poner

en marcha el plan estratégico con un estricto control.

El asesor administrativo quien se encargara de la evaluacion y monitoreo de cada

plan de accion.

La contadora quien se encargara de proporcionar estados financieros para

verificacion del crecimiento de la rentabilidad.
6.9. PREVISION DE LA EVALUACION

Con el fin de garantizar y evaluar la propuesta es necesario realizar un monitoreo
de la misma para que se puedan tomar las respectivas decisiones en cuanto a
aplicar correctivos, continuar, o volver a implementarla hasta cuando vuelva a ser

necesario.
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Tabla 45. Prevision de la evaluacion

| PREGUNTAS | PLAN DE EVALUACION |

o luar? El incremento de ventas junto con la
¢Qué evaluar* -
rentabilidad de Del Salto Jr.

Por los bajos niveles de rentabilidad de la

¢Por qué evaluar?
empresa

Para saber los resultados de la propuesta con

3 | ¢Para qué evaluar? _ ) -
respecto al mejoramiento de la rentabilidad

¢Qué mecanismo . o
4 o Estructuracion de planes estratégicos
utilizara?

¢Quién evaltia? | El asesor administrativo

¢Con que frecuencia

luar? Cada seis meses
evaluar?

¢Como evaluar? | Mediante indicadores financieros

¢Qué indicadores

Indicadores de rendimiento

aplicara?
¢Cuales son las fuentes de
» Todo el personal de la empresa Del Salto Jr.
informacion?
“’ cCon que criterios? |‘ Métodos y técnicas de mejoramiento

Elaborado por: El investigador
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ANEXO N°1

UNIVERSIDAD TECNICA DE AMBATO
FACULTAD DE CONTABILIDAD Y AUDITORIA
CARRERA DE INGENIERIA FINANCIERA

D

ENCUESTA DIRIGIDA A TODO EL PERSONAL QUE FORMA PARTE

DE “DEL SALTO JR”

OBJETIVO: Obtener informacion sobre la planificacion estratégica y su

incidencia con la rentabilidad para implementar posibles acciones de mejora

INDICACIONES: Lea detenidamente y Marque con una X segln su respuesta

segun considere

1;Cree usted que la empresa aplica una correcta planificacion estratégica para la

comercializacién de sus productos?

Si( ) No( )

2. ¢En la empresa se han establecido politicas de venta?
Si( ) No( )

¢Por qué?

3. ¢Las ventas que se realizan con mayor frecuencia son?
Al contado ()
Acrédito ()
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4. ¢Se ha tenido Inconvenientes con proveedores al momento de recibir la
mercaderia?

Si( ) No( )

¢Por qué?

5. ¢Existe mercaderia en stock por mucho tiempo?
Si( ) No( )

6. ¢El abastecimiento de mercaderia es suficiente para atender la demanda en
temporadas altas?

Si( ) No( )

¢Por qué?

7. ¢La demanda en cuanto a ventas en el ultimo afio ha?:
Aumentado ( )

Permanecido igual ( )

Disminuido ( )

¢Por qué?

8. ¢Cree usted que aplicando descuentos y publicidad se pueda mejorar las ventas
y rentabilidad?
Si( ) No( )
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9. ¢La fijacion de precios de los articulos se la realiza en base a:

La competencia () Costos de comercializacion ()

Otros

(i1 ) T PP
10. ¢En qué es lo que més se fijan los clientes al realizar compras en Del Salto Jr.?
Calidad ( ) Marca () Precio ()

OLroS €SPECIIIQUE .. .veeneitt ettt e

11. ¢Ha recibido algun tipo de capacitacion para atencion al cliente por parte de
Del Salto Jr.?

Si( ) No( )

¢Por qué?

12. ;Considera usted que Del Salto Jr. necesita realizar una buena planificacion
estratégica para mejorar su rentabilidad?

Si( ) No( )

¢Por qué?
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10.

ANEXO N°2 m

UNIVERSIDAD TECNICA DE AMBATO
FACULTAD DE CONTABILIDAD Y AUDITORIA
CARRERA DE INGENIERIA FINANCIERA

Entrevista realizada al Gerente

¢La empresa realiza una planificacion estratégica para la comercializacion

de sus productos?
¢Ha tenido algun inconveniente con sus proveedores?

¢De qué manera se ha visto afectada la empresa por pérdida de clientes

potenciales?

¢Cuél va a ser la mejor forma para buscar clientes potenciales?
¢Ha disminuido la rentabilidad en los Gltimos afios?

¢Ha pensado implementar nuevas sucursales?

¢Cual es su mejor forma de venta la de crédito o contado?
¢Qué politicas de venta ha implementado?

¢Ha pensado desarrollar su propia marca de ropa?

¢Considera que una adecuada planificacion estratégica conlleve a mejorar

la rentabilidad de la empresa?
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ACTIVO

CORRIENTE

DISPONIBLE

Caja Bancos

EXIGIBLE

Clientes

(-) Provision Ctas.Incobrables
IMPUESTOS

Ret. En la fuente de impuesto ala renta

Ret. En la fuente Afios anteriores
Anticipo impuesto a la renta
REALIZABLE

Mercaderias

FIJOS

DEPRECIABLES

Edificios

(-)Deprec. Acum. Edificios
Vehiculos

(-)Deprec. Acum. Vehiculos
Equipo de computacion
(-)Deprec. Acum. Eq. De computo

Muebles y Enseres

(-)Deprec. Acum. Muebles y Enseres

Maquinaria y Equipo

(-)Deprec. Acum. Magq. Y Equipo
NO DEPRECIABLES
Construcciones en curso
TOTAL ACTIVO

(149,08)

80.000,00
(36.666,67)
78.502,50
(50.625,73)
2.434,42
(1.308,01)
12.257,99
(10.354,04)
10.616,52
(2.115,20)

40.116,78

13.169,15

2.677,53

9.700,04

5.895,48

372.712,41

43.333,33

27.876,77

1.126,41

1.903,95

8.501,32

403.257,04

ANEXO N°3

DEL SALTO JR.
ESTADO DE SITUACION FINANCIERA
DEL 1 DE ENERO AL 31 DE DICIEMBRE DEL 2013

40.116,78

13.020,07

18.273,05

372.712,41

82.741,78

403.257,04

PASIVO
444.122,31 CORTO PLAZO
PROVEEDORES
Proveedores Nacionales
OBLIGACIONES CON EMPLEADOS
XIII Sueldo por pagar
XIV Sueldo por pagar
15% trabajadores
OBLIGACIONES CON EL IESS
IESS por pagar
Fondos de reserva
IMPUESTOS
309 Imp. Renta fuente publicidad
485.998,82 310 Imp. Renta fuente transporte
312 Imp. Renta transferencia bienes
340 Imp. Renta fuente otras retenc. 1%
341 Imp. Renta fuente otras retenc. 2%
Retenciones 30% IVA
Retenciones 70% IVA
Impuesto renta por pagar
TOTAL PASIVO
PATRIMONIO
CAPITAL
CAPITAL PROPIO
Capital propio
Utilidad del Ejercicio
Utilidades retenidad afios anteriores

930.121,13 TOTAL PASIVO+PATRIMONIO
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455.019,22

316,67
1.160,00
9.229,89

866,80
71,25

0,30
0,67
377,31
402,46
14,57
488,23
33,60
2.350,20

124.781,50
115.506,85
219.501,61

455.019,22

10.706,56

938,05

3.667,34

459.789,96

470.331,17

470.331,17

459.789,96

930.121,13



ANEXO N°4

DEL SALTO JR.
ESTADOS DE RESULTADOS
DEL 1 DE ENERO AL 31 DE DICIEMBRE del 2013

INGRESOS OPERATIVOS

Ventas 0%

Ventas 12%

COSTO DE VENTAS

Inv. Inicial de mercaderias
Compras netas

Mercaderia disponible para venta
Inv. Final de mercaderias
UTILIDAD BRUTA EN VENTAS
GASTOS OPERACIONALES
Sueldos salarios+Horas Extras
Aportes IESS

Beneficios sociales e indemnizaciones
Honorarios profesionales
Mantenimiento y reparaciones
Publicidad y propaganda
Combustibles

Seguros y reaseguros

Suministros y materiales

Gastos de gestion

Gastos de viaje y hospedaje
Servicios publicos

Servicios telefonia

Impuestos y contribuciones
Depreciacion activos fijos
Amortizacion intangible

Intereses y comisiones bancarias
Gastos IVA

otros gastos servicios

Gastos no deducibles iess
SUBTOTAL UTILIDAD CONTABLE/PERDIDA
INGRESOS NO OP. ARRIENDOS
Arriendos ganados 0%

Arriendos ganados 12%

TOTAL UTILIDAD EN BALANCES (EST. RES)
15% TRABAJADORES

Impuestos por pagar

UTILIDAD NETA CONTABLE
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369.247,85
391.122,78

47.539,10
9.219,20
7.842,17
3.035,74

614,94
2.398,13
1.721,00

12.705,27
7.113,03
3.057,93
7.819,95
1.707,65

365,94

18.518,95

5.643,82

5.693,17

100,00
65.454,31

584.186,84

760.370,63
372.712,41

584.186,84

387.658,22

196.528,62
134.995,99

61.532,63
65.554,31

127.086,94
9.229,89
2.350,20

115.506,85



ACTIVO

CORRIENTE

DISPONIBLE

Caja Bancos

EXIGIBLE

Clientes

(-) Provision Ctas.Incobrables
IMPUESTOS

Ret. En la fuente de impuesto a la renta

Ret. En la fuente Afios anteriores
Anticipo impuesto a la renta
REALIZABLE

Mercaderias

FIJOS

DEPRECIABLES

Edificios

(-)Deprec. Acum. Edificios
Vehiculos

(-)Deprec. Acum. Vehiculos
Equipo de computacion

(-)Deprec. Acum. Eq. De computo
Muebles y Enseres

(-)Deprec. Acum. Muebles y Enseres

Maquinaria y Equipo

(-)Deprec. Acum. Maq. Y Equipo
DIFERIDO

PAGOS ADELANTADOS

Seguro poliza vehiculo

TOTAL ACTIVO

(1.280,30)

485.689,55
(40.666,67)
78.502,50
(63.463,23)
2.434,42

(2.003,87)
12.257,99
(10.579,84)
10.616,52

(3.134,94)

ANEXO N°

DEL SALTO JR.
ESTADO DE SITUACION FINANCIERA
DEL 1 DE ENERO AL 31 DE DICIEMBRE DEL 2014

PASIVO
549.847,98 CORTO PLAZO
21.790,65 PROVEEDORES
21.790,65 Proveedores Nacionales
111.841,89 OBLIGACIONES CON EMPLEADOS
113.122,19 XIII Sueldo por pagar
XIV Sueldo por pagar
24.914,49
8.757,26 OBLIGACIONES CON EL IESS
8.106,51 1IESS por pagar
8.050,72 Fondos de reserva
391.300,95 IMPUESTOS
391.300,95 309 Imp. Renta fuente publicidad
469.652,43
469.652,43 312 Imp. Renta transferencia bienes
445.022,88 340 Imp. Renta fuente otras retenc. 1%
341 Imp. Renta fuente otras retenc. 2%
15.039,27 Retenciones 30% IVA
430,55 Impuesto renta por pagar
TOTAL PASIVO
1.678,15 PATRIMONIO
CAPITAL
7.481,58 CAPITAL PROPIO
Capital propio
2.342,81 Utilidad del Ejercicio
2.342,81 Utilidades retenidad afios anteriores

2.342,81
1.021.843,22 TOTAL PASIVO+PATRIMONIO
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392.757,89

400,01
1.628,00

1.329,91
181,34

9,85

465,83
18,68
3,82
212,59

11.616,43

274.781,50
8.567,72
329.869,65

408.624,35
392.757,89
2.028,01
1.511,25
12.327,20
408.624,35
613.218,87
613.218,87
1.021.843,22



INGRESOS OPERATIVOS
Ventas 0%

Ventas 12%

COSTO DE VENTAS

Inv. Inicial de mercaderias
Compras netas

Mercaderia disponible para venta

Inv. Final de mercaderias
UTILIDAD BRUTA EN VENTAS
GASTOS OPERACIONALES
Sueldos salarios+Horas Extras
Aportes IESS

ANEXO N°6

DEL SALTO JR.
ESTADOS DE RESULTADOS
DEL 1 DE ENERO AL 31 DE DICIEMBRE del 2014

Beneficios sociales e indemnizaciones

Honorarios profesionales
Mantenimiento y reparaciones
Publicidad y propaganda
Combustibles

Seguros y reaseguros
Suministros y materiales
Gastos de gestion

Gastos de viaje y hospedaje
Servicios publicos

Servicios telefonia

Impuestos y contribuciones
Depreciacions activos fijos
Provisiones Ctas Incobrables
Intereses y comisiones bancarias
Gastos IVA

otros gastos servicios

Gastos no deducibles iess
PERDIDA CONTABLE
INGRESOS NO OP. ARRIENDOS
Arriendos ganados 0%
Arriendos ganados 12%

TOTAL UTILIDAD EN BALANCES (EST. RES)

Impuestos por pagar
UTILIDAD NETA CONTABLE
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372.712,41
429.960,10

55.015,81
10.269,57
8.566,67
1.000,00
5.072,00
2.449,24
2.169,13
29.989,25
1.704,85
714,23
6.493,40
3.497,58
18.778,90
1.131,22
7.361,01
16,44
3.361,61
3.175,77

250,00
76.125,47

515.946,92

802.672,51
391.300,95

515.946,92

411.371,56

104.575,36
160.766,68

(56.191,32)
76.375,47

20.184,15
11.616,43
8.567,72



ACTIVO

CORRIENTE

DISPONIBLE

Caja Bancos

EXIGIBLE

Clientes

(-) Provision Ctas.Incobrables
IMPUESTOS

Ret. En la fuente de impuesto a la renta
Ret. En la fuente Afios anteriores
Anticipo impuesto a la renta
REALIZABLE

Mercaderias

FUOsS

DEPRECIABLES

Edificios

(-)Deprec. Acum. Edificios
Vehiculos

(-)Deprec. Acum. Vehiculos
Equipo de computacion
(-)Deprec. Acum. Eq. De computo
Muebles y Enseres

(-)Deprec. Acum. Muebles y Enseres
Maquinaria y Equipo

(-)Deprec. Acum. Magq. Y Equipo
NO DEPRECIABLES
Construcciones en curso
DIFERIDO

PAGOS ADELANTADOS

Seguro poliza vehiculo

TOTAL ACTIVO

2013

444.122,31
40.116,78
40.116,78
13.020,07
13.169,15

(149,08)
18.273,05
2.677,53
9.700,04
5.895,48

372.712,41

372.712,41

485.998,82
82.741,78
80.000,00

(36.666,67)
78.502,50

(50.625,73)

2.434,42
(1.308,01)
12.257,99

(10.354,04)
10.616,52
(2.115,20)

403.257,04

403.257,04

930.121,13

2014

549.847,98
21.790,65
21.790,65

111.841,89

113.122,19

(1.280,30)
24.914,49
8.757,26
8.106,51
8.050,72

391.300,95

391.300,95

469.652,43

469.652,43

485.689,55

"~
(40.666,67)

78.502,50

Lg
(63.463,23)

2.434,42

L4
(2.003,87)

12.257,99

L
(10.579,84)

10.616,52
(3.134,94)

2.342,81
2.342,81
2.342,81

1.021.843,22

ANEXO N°7

DEL SALTO JR.
ESTADO DE SITUACION FINANCIERA
PROYECTADO

2015

571.259,42
40.116,59
40.116,59
89.285,31
90.000,00

(714,69)
31.030,66
14.311,99

6.512,77
10.205,90

410.826,87

410.826,87

450.871,13

450.871,13

485.689,55

(44.668,27)
78.502,50
(76.301,84)

2.434,42
(2.699,81)

12.257,99
(10.805,19)

10.616,52
(4.154,74)

3.500,00
3.500,00
3.500,00
1.022.130,55
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PASIVO

CORTO PLAZO

PROVEEDORES

Proveedores Nacionales
OBLIGACIONES CON EMPLEADOS
XIll Sueldo por pagar

X1V Sueldo por pagar

15% trabajadores

OBLIGACIONES CON EL IESS

IESS por pagar

Fondos de reserva

IMPUESTOS

309 Imp. Renta fuente publicidad
310 Imp. Renta fuente transporte
312 Imp. Renta transferencia bienes
340 Imp. Renta fuente otras retenc. 1%
341 Imp. Renta fuente otras retenc. 2%
Retenciones 30% IVA

Retenciones 70% IVA

Impuesto renta por pagar

TOTAL PASIVO

PATRIMONIO

CAPITAL

CAPITAL PROPIO

Capital propio

Utilidad del Ejercicio

Utilidades retenidad afios anteriores

TOTAL PASIVO+PATRIMONIO

2013

470.
455.
455.

10.

0

459.
459.
124.

115
219

930.

331,17
019,22
019,22
706,56
316,67

.160,00
.229,89

938,05
866,80
71,25

.667,34

0,30
0,67
377,31
402,46
14,57
488,23
33,60

.350,20
470.

331,17

789,96
789,96
781,50

.506,85
.501,61

121,13

2014

408.624,35
392.757,89
392.757,89
2.028,01
400,01
1.628,00

[y

511,25
.329,91

181,34
12.327,20
9,85

[y

465,83
18,68

3,82
212,59
11.616,43
408.624,35

613.218,87
613.218,87
274.781,50

8.567,72
329.869,65

1.021.843,22

2015

357.161,09
330.505,76
330.505,76
2.579,38
483,33
2.096,05

N

.084,42
.792,98

291,43
21.991,53
19,40

[y

554,34
46,70

488,23
20.882,86
357.161,09

664.969,46
664.969,46
337.561,41

27.408,05
300.000,00

1.022.130,55




ANEXO N°8

DEL SALTO JR.
ESTADOS DE RESULTADOS
PROYECTADO
ANOS 2013

INGRESOS OPERATIVOS 584.186,84
Ventas 0%
Ventas 12% 584.186,84
COSTO DE VENTAS 387.658,22
Inv. Inicial de mercaderias 369.247,85
Compras netas 391.122,78
Mercaderia disponible para venta 760.370,63
Inv. Final de mercaderias 372.712,41
UTILIDAD BRUTA EN VENTAS 196.528,62
GASTOS OPERACIONALES 134.995,99
Sueldos salarios+Horas Extras 47.539,10
Aportes IESS 9.219,20
Beneficios sociales e indemnizaciones 7.842,17
Honorarios profesionales -
Mantenimiento y reparaciones 3.035,74
Publicidad y propaganda 614,94
Combustibles 2.398,13
Seguros y reaseguros 1.721,00
Suministros y meteriales 12.705,27
Gastos de gestion 7.113,03
Gastos de viaje y hospedaje 3.057,93
Servicios publicos 7.819,95
Servicios telefonia 1.707,65
Impuestos y contribuciones 365,94
Depreciacion activos fijos 18.518,95
Amortizacion intangible -
Provisiones Ctas Incobrables -
Intereses y comisiones bancarias 5.643,82
Gastos IVA -
otros gastos servicios 5.693,17
Gastos no deducibles iess -
SUBTOTAL UTILIDAD CONTABLE/PERDIDA 61.532,63
INGRESOS NO OP. ARRIENDOS 65.554,31
Arriendos ganados 0% 100,00
Arriendos ganados 12% 65.454,31
TOTAL UTILIDAD EN BALANCES (EST. RES) 127.086,94
15% TRABAJADORES 9.229,89
Impuestos por pagar 2.350,20
UTILIDAD NETA CONTABLE 115.506,85
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2014
515.946,92

515.946,92
411.371,56
372.712,41
429.960,10
802.672,51
391.300,95
104.575,36
160.766,68
55.015,81
10.269,57
8.566,67
1.000,00
5.072,00
2.449,24
2.169,13
29.989,25
1.704,85
714,23
6.493,40
3.497,58

18.778,90
1.131,22
7.361,01

16,44
3.361,61
3.175,77

(56.191,32)

76.375,47
250,00
76.125,47
20.184,15
11.616,43
8.567,72

2015
584.206,70

584.206,70
453.129,22
391.300,95
472.655,14
863.956,09
410.826,87
131.077,48
166.078,26
63.669,80
11.439,27
9.358,23
1.000,00
8.474,30
1.532,09
2.376,28
1.725,00
21.347,26
3.001,05
1.886,08
7.594,68
2.602,62

19.041,80

6.502,42

4.527,39
(35.000,79)
76.375,47

625,00
88.533,92
41.374,68
13.966,63
27.408,05



ANEXO N°9
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