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RESUMEN

La creacion de un plan de negocios para Comercial Ocejo dedicada a la compra y
venta al por menor de electrodomésticos y articulos para el hogar en el cantén
Playas, es un proyecto que tiene como finalidad dar una vision clara acerca del
comercial y en la incursion de comercializar la linea de productos de madera. Para
ello se analiz6 el mercado actual y potencial posible para vender la nueva linea de
productos de madera (muebles de todo tipo y clase), asi mismo se evaluaron los
requerimientos del cliente, las expectativas y la intencién de compra, gustos y
preferencias del consumidor final, la atencion brindada, publicidad, contratacion y
capacitacion de los vendedores directos, al ser la fuerza de ventas directas el
principal medio en la captacion de nuevos clientes, con el animo de plantear las
estrategias de marketing que durante este trabajo de investigacion se presentan y
que van orientadas a lograr una ventaja competitiva, de esta manera el comercial
presentara una nueva imagen ante los clientes en la gestion administrativa tanto
interna como externa. Se realiz6 un andlisis para identificar a la competencia
como también los costos requeridos del producto e identificar a los proveedores
de los mismos. Se describio cada puesto de trabajo para tener claro las tareas y
funciones dentro del local comercial, al igual se defini6 el perfil que se requiere
para dicho puesto, especialmente del area operativa, pues esta area es la de mayor
importancia para el proyecto, del adecuado desempefio de esta area se desprende
el éxito del comercial. Dentro del analisis econdmico se determino la inversion
inicial para el proyecto, sus costos y sus ingresos. Se determinaron los procesos
que se deben seguir las estrategias a implementar con el &nimo de optimizar los
indicadores que evaldan el plan de negocios. Asi mismo, determinar los
procedimientos administrativos que permiten el manejo de Comercial Ocejo. Se
realizd el estudio de factibilidad financiera que permitié conocer las inversiones a
realizar, el balance general, los ingresos y los egresos proyectados a cuatro afios,
el estado de resultado, el flujo de efectivo, los indicadores de factibilidad como el
VAN y TIR obteniendo resultados positivos, haciendo un proyecto viable.
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INTRODUCCION

Comercial de Electrodomésticos “Ocejo” ocupa un sitial importante en el mercado
local por ser uno de los pioneros, donde se puede ver los riesgos que atraviesa
ante la competitividad del comercio, pues la competitividad en precios ha tenido

un comportamiento diferenciado.

Particularmente este comercial tiene mas de veinte afios comercializando sus
productos en el Cantén Playas y sus sitios aledafios, en la actualidad quieren
incursionar con la venta de todo tipo de muebles, dirigido a todas las familias

playasenses.

La funcién principal de este proyecto es crear un plan de negocios como
documento guia y herramienta para Comercial “Ocejo”, que sea capaz de lograr

que su programa de comercializacion en la linea de muebles sea el mejor de todos.

Incorporando estrategias de desarrollo, crecimiento, competitividad con un
enfoque corporativo que permita fortalecer su mision y vision en el mercado de
empresas comercializadoras, para de esta manera mejorar la atencion a los clientes

y ampliar las oportunidades de negocios de los proveedores y directivos.

La propuesta del proyecto germina, para dar una alternativa diferente a todas
aquellas empresas que, participan de los detalles que con lleva la organizacion de
un plan de negocios, y a medida que se desenvuelve dentro del area comercial

logre incrementar su rentabilidad.

En el capitulo I, se analiza el marco tedrico del plan de negocios, su origen y

evolucion tomando como referencia la bibliografia de diferentes autores, se



mencionan los antecedentes de Comercial Ocejo como también se habla del marco

legal que debe llevar toda empresa comercial.

Capitulo 11, se realiza la metodologia de la investigacion, que establece el tipo de
disefio y modalidad de investigacion, los tipos de investigacion que orientan al
analisis e interpretacion de las opiniones y conclusiones de los diferentes libros
utilizados para la investigacion, se determina la poblacién y muestra con que se va
a trabajar y los instrumentos que se aplicaran para establecer los factores que lo

motivan a adquirir un bien o servicio.

Capitulo 111, se realiza el andlisis de los resultados y la interpretacion de la
entrevista como de la encuesta, en donde se obtiene las pautas necesarias para
poder incurrir en la toma de decisiones de las necesidades captadas de los clientes
y permite determinar que estrategias se pueden utilizar para lograr rendimientos

del plan de negocios propuesto.

Capitulo 1V, se fundamenta la propuesta del plan de negocios para implantar las
acciones que se sugiere a Comercial Ocejo entre ellos la elaboracion de la vision,
mision y valores, se definid la estructura organizacional a nivel jerarquico como
también se delegd funciones y responsabilidades a cada talento humano
permanente en el comercial, se establecieron estrategias para la comercializacion

de la linea de productos de madera.

Por altimo se presentan las conclusiones y recomendaciones del plan de negocios
propuesto, la bibliografia de los libros utilizados, los anexos del proyecto. Con las
recomendaciones y conclusiones se busca que la decision sea en base a lo que se
quiere lograr, y siempre estar al pendiente de las condiciones de mejora que se
puedan desarrollar y con ello alcanzar los objetivos planteados en este plan de

negocios propuesto.



MARCO CONTEXTUAL

Tema

Incidencia de un estudio técnico financiero para la comercializacion de la linea de
productos de madera (muebles) para la empresa Comercial “Ocejo”. Plan de
negocios para la empresa Comercial “Ocejo” en el Cantdon General Villamil
Playas, Provincia del Guayas, Afo 2015.

Planteamiento del problema

La principal actividad de Comercial Ocejo es la venta de electrodomésticos en
linea blanca como café por mas de veinte afios es por ello que se quiere

diversificar la linea de productos con muebles de todo tipo para el hogar.

Comercial Ocejo se ha venido desenvolviendo de una manera empirica y esto con

el pasar de los afios ha ocasionado diversos problemas internos tales como:

% Establecer importantes puntos como vision, mision, objetivos lo que ha

conllevado a un futuro incierto.
# Un conocimiento empirico del mercado.
* El acceso a tecnologia de punta limitada.
* Fuerza de ventas sin capacitacion.
# Carencia de incentivos para la motivacion de los colaboradores.
* No utilizan estrategias de marketing para incentivar las ventas.
% Escaso conocimiento de herramientas administrativas.

% EI comercial no posee un manual de funciones donde especifique las tareas
a realizar de cada talento humano de las diferentes areas.



4 Resistencia al cambio.

* No posee departamento legal.

Las razones anteriores pueden causar que el cliente no regrese mas, de esta
manera el comercial pone en riesgo el presupuesto del almacén y por ende la
suspension del personal como consecuencia del bajo nivel de ventas. Muchas
empresas que se han encontrado en dificultades han tratado de superarlas
formulando estrategias que les permita ser mas competitivas y asi poder adaptarse

a los cambios con éxito.

Los empleados son contratados bajo ningun proceso de reclutamiento y seleccion,
hoy en dia son cuatro las personas que trabajan en el comercial. No les brinda
capacitacion, los empleados reciben charlas por parte de los proveedores en temas
relacionados en ventas y el debido conocimiento de los nuevos productos.

Como principal problema se pudo detectar la carencia del uso de herramientas
administrativas que permitan dirigir las actividades del comercial a corto, mediano

y largo plazo, y de esta manera anticiparse y prever el futuro.

El almacén no cuenta con manual de procedimientos, ni politicas de ventas, ni una
estructura organizacional como también conocer las funciones y perfiles de cada
puesto laboral; pero las actividades se basan en el conocimiento empirico del

propietario y las necesidades basicas que buscan los consumidores.

Toda empresa requiere de una razon de ser, una vision, mision, estrategias y
objetivos. Se necesita de una vision previa, de una formulacion y desarrollo de un
plan de negocios, para poder competir dentro de un mercado, donde la
competencia, no sea un impedimento para crecer sino todo lo contrario una razén

para mejorar cada dia.



Situacion Actual

En el Canton Playas, en la avenida 15 de Agosto #647 y Carlos Paredes frente al
mercado municipal se encuentra ubicado Comercial Ocejo, dedicado a la venta al
por menor de electrodomésticos a toda la poblacion y sus sitios aledafios,

ofreciendo sus articulos para el hogar.

En la actualidad el local comercial cuenta con una cartera de mas de 500 clientes
que permite hacer frente ante la competencia local los mismos que estan ubicados
a cada dos cuadras en la zona céntrica del canton como Comandato, Artefacta, La
Ganga, Marcimex, etc., contando con una gama de productos y con un servicio de

calidad garantizando la fidelidad del cliente.

Comercial Ocejo cuenta con cuatro talentos humanos para la atencion al cliente,
un administrador, una secretaria, una vendedora, un recaudador mas los servicios
prestados de un profesional en contabilidad, quienes son los encargados de llevar

adelante a la empresa.

Los electrodomesticos mas vendidos dentro del comercial son las refrigeradoras,
cocinas, lavadoras y aquellos que son relacionados con el entretenimiento y el
ocio. Para la adquisicion de un electrodoméstico los clientes necesitan de una
persona que les sirva como garante y tiene que firmar letras de cambio de acuerdo

a los plazos establecidos de cada producto.

El proposito de este proyecto es que mediante la aplicacion de un plan de
negocios para comercializar la linea de madera en todo tipo de muebles tales
como juego de sala, comedor, dormitorios, escritorios, etc., dirigido a Comercial
Ocejo tengan el conocimiento de que es una guia que facilita la creacion o el

crecimiento de la misma.



Situacion Futura

Las expectativas de Comercial “Ocejo” a futuro es innovar en la comercializacion
de los productos de madera como juego de muebles, dormitorios, salas,
comedores, armarios, roperos, comodas, camas, etc., para de esta manera

satisfacer las necesidades de los clientes locales como foraneos.

Se busca tener la mejor disposicion de articulos y variados modelos en lo que a
muebles respecta para su venta y entrega oportuna, aumentando el inventario, y

mejorando los sistemas para el control e informacién de la mercaderia disponible.

La comercializacion de electrodomésticos y muebles para el hogar es uno de los
principales sectores econdmicos en donde un plan de negocios es fundamental
para su crecimiento y desenvolvimiento en la toma de decisiones, que permite

visualizar un mercado futuro para aprovechar las ventajas que se pueda dar.

Con la propuesta de un plan de negocios para la comercializacion de productos de
madera en todo tipo de muebles el comercial podrd mejorar sus ingresos a través
de las ventas ya que contard con una diversificacion de productos en linea blanca
como en linea de madera, contribuyendo de esta manera con aportes significativos

para su crecimiento y cumplir con los objetivos propuestos.

Con el desarrollo del plan propuesto para Comercial Ocejo donde mejorara el
bienestar de la comunidad mas aun que el plan de negocios se desarrolle dentro
del cantén se rompe con ciertos paradigmas que se da en el medio respecto a la
administracion y servicios que ofrecen las empresas actualmente, necesitan que
los métodos empleados ofrezcan resultados notables; y, calidad en los productos
ofrecidos, para lograr la fidelidad del cliente y éste a su vez promocione con

resultados al establecimiento y a su talento humano.



Alternativas de solucion

Una vez establecido el problema y teniendo en cuenta la complejidad y dindmica
de los mercados actuales, ninguna empresa puede crecer y competir sin tener en
cuenta las variables que intervienen y realizar un analisis integral para verificar si

el plan de negocios es o no factible.

Por otra parte es necesario sefialar que siempre esta presente en todo negocio el
riesgo y la incertidumbre asociados con el éxito o fracaso del mismo, es por ello
que para la comercializacion de los productos de madera (muebles) sea un éxito
en la empresa se plantean diferentes estrategias de comercializacion para

incrementar las ventas.

Por tal razon debe contar con una estructura logica; que ayude a definir en detalle
los aspectos relevantes del negocio, haciendo énfasis en el andlisis del mercado y
los aspectos financieros, como también las estrategias en cuanto a precio,
productos, plaza y promocion ya que estos determinardn la viabilidad vy

factibilidad del proyecto.

Para alcanzar el objetivo es importante organizar la informacion teniendo en
cuenta a quién va dirigido y tratar en lo posible que la misma sea lo mas completa

para su ejecucion.

El plan de negocios permitird diversificar en los productos, planificar, disefiar
estrategias, establecer politicas, visién y mision, que guien al desarrollo de sus
actividades y al logro de los objetivos planteados, desde ahi nace la importancia
para la persona que esté al frente de la empresa, cuente con las responsabilidades
fijando objetivos actuales que se cumplan mediante las decisiones operativas y a

futuro que se logren oportunamente.



Delimitacion del problema

La presente investigacion se realizara dentro la provincia del Guayas,
especificamente en el Canton Playas al Comercial de electrodomésticos “Ocejo”,
el plan de negocios estara basado con metodologias para mejorar el resultado de la
investigacion, para poder tener claro la aceptacion de parte de los clientes con la

linea de productos de madera (muebles).

Formulacion del problema

¢Cdémo influye un plan de negocios en la comercializacién de un nuevo producto
en la empresa comercial de electrodomésticos “Ocejo” en el Canton Playas,

Provincia del Guayas?

Sistematizacion del problema

+ ;Cuales el modelo tedrico a utilizar para la elaboracién de un plan de

negocios para la empresa Comercial “Ocejo”?

+ ;Qué estrategias metodolégicas se utilizara para un adecuado trabajo de

investigacion?

+ (Cudl es la situacion actual de la empresa comercial “Ocejo”?

+ ¢De qué manera inciden los resultados obtenidos el plan propuesto para el

Comercial de electrodomésticos “Ocejo”?

+ ;Qué incidencia tendrd la aplicacion de un plan de negocios en la empresa

Comercial “Ocejo”?



Evaluacion del problema

Delimitado: El problema se encuentra delimitado dado que se realizara un plan de
negocios para el Comercial de Electrodomésticos “Ocejo” y de las personas que
laboran y acuden a dicha empresa, ubicada en el Cantén General Villamil Playas

en la avenida quince de agosto #647 y avenida Carlos Paredes Paredes.

Evidente: En el Cantdon se carece de informacion suficiente que indique el
nimero de personas motivadas y que estarian en capacidad econdémica de

solventar los costos, para alcanzar sus objetivos empresariales.

Claro: La investigacion y los objetivos de la misma son claros en el cual se podra
establecer las politicas, vision y mision de la empresa, a través de la propuesta de
un plan de negocios para la empresa comercial de electrodomésticos “Ocejo” del

canton Playas.

Relevante: La investigacion es relevante debido a un mejoramiento de la empresa
con la aplicacion del plan de negocios que permita desarrollar actividades
especificas que permite mejorar los procedimientos dentro del almacen logrando

optimizar tiempo que dardn como resultado eficiencia en las areas de trabajo.

Variables: Dentro de la elaboracion del plan de negocios a desarrollarse para la
empresa comercial de electrodomésticos “Ocejo” tenemos los siguientes aspectos
a elaborar la variable independiente “Plan de negocios” y la variable dependiente

“Comercializacion de productos de madera”.

Factible: Se considera factible por ser una empresa comercial que durante tantos
afios ha proporcionado productos en linea para el hogar al mercado local y sus

sectores aledanos.



Justificacion

Justificacién General

Segun el autor Rosales R. (2007), expresa “Es aquel que responde a la
situacion problematica planteada en la que a la vez se enmarca el
problema especifico que se quiere solucionar en el proyecto, es el
necesario de las condiciones o el fin debera guiar y justificar la
existencia del proyecto”. Pag. #76.

La permanente aparicion de nuevos productos y el desarrollo del mercado,
permite visualizar la necesidad de estar en constante evolucion para poder
reaccionar de una manera rapida y eficaz, con la finalidad de no ser apartados del

mercado por la competencia o por la falta de variedad de productos.

En vista de la participacion de grandes cadenas en ventas de electrodomésticos
creemos que el sector y sus sitios aledafios son altamente competitivos para el
desarrollo de la linea de electrodomésticos, hay un buen mercado en el que se
puede ingresar con nuevas lineas de productos y brindar desarrollo a las familias

playasenses.

Por lo que mediante el desarrollo y aplicacion de un plan de negocios como
propuesta de mejora para la empresa se busca aportar al desarrollo del Canton
General Villamil Playas, fomentando de esta manera empleo y la visita de clientes

locales, nacionales y extranjeros.

La presente investigacion busca, la aplicacion de diferentes teorias, estrategias a
través de conceptos fundamentales como: evaluacion de desempefio, capacitacion
laboral, andlisis y disefio de puestos, administracion de recursos humanos,
encontrando asi explicaciones a problemas internos como, que afectan de una

manera directa al desarrollo profesional y a la productividad de la empresa.
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Justificacion Teodrica

El autor Bernal C. (2006), manifiesta que la justificacion teorica es el propoésito de
generar reflexion y debate académico sobre el conocimiento existente, para

confrontar una teoria.

La contribucién teorica del estudio estd dada por el aporte de los diferentes
modelos explicativos de los planes de negocios como herramienta de uso interno

dirigido a la empresa comercial de electrodomésticos “Ocejo”.

El plan de negocios es uno de los més importantes elementos en la creacion de
una empresa, ayuda a plasmar las ideas que se generan por parte de un

emprendedor al momento de crear un proyecto.

Cada plan de negocios es diferente ya que las caracteristicas de cada empresa
también lo son, un emprendedor refleja de forma concisa y precisa los propésitos,
ideas, conceptos, las operaciones, los resultados y la vision en general que el

emprendedor quiere lograr con su proyecto.

Para el desarrollo de la propuesta se ha considerado como alternativa tedrica
un plan de negocios que es una guia para el emprendedor o empresario. De esta
manera, el plan de negocios es un instrumento que permite comunicar una idea de

negocio para venderla u obtener una respuesta positiva.

También se trata de una herramienta de uso interno para el empresario, ya que le
permite evaluar la viabilidad de sus ideas y concretar un seguimiento de su puesta
en marcha; una plataforma de anélisis y pruebas, en la que pueden quedar
archivados muchos proyectos que no necesariamente sean pobres, sino que quizas

necesiten mas tiempo y dedicacién para conseguir el éxito esperado.

11
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Justificacion Metodoldgica

La justificacion metodolégica de un estudio de investigacion se da cuando el
proyecto por realizar propone un nuevo método 0 una nueva estrategia para

generar conocimiento confiable.

La metodologia es un procedimiento general para lograr el objetivo de la
investigacion, por lo cual hay que incluir el tipo, nivel, fuentes de informacion,
técnicas e instrumentos de recoleccion de datos, poblacion y muestra, ademas de

las técnicas de analisis que seran usadas para llevar a cabo la investigacion.

Este estudio se da cuando el plan o proyecto por realizar propone un nuevo
método 0 una nueva estrategia para generar conocimientos validos y confiables. Si
un estudio se propone buscar nuevos métodos o técnicas para generar ideas, busca

nuevas forma de hacer investigacion.

Para que lo propuesto pueda ser aplicado a la realidad investigada se han
empleado los siguientes procesos, herramientas e instrumentos, se ha aplicado las
técnicas de investigacion como la entrevista y encuesta que nos permitird

recolectar informacion valiosa para el desarrollo del proyecto.

El presente estudio contard con un disefio de estrategias metodoldgicas en la
investigacion, que podra ser utilizado por empresas que deseen desarrollar
procesos investigativos sobre los planes de negocios y aplicar sus resultados para

el mejoramiento de la organizacion.

Las estrategias metodolégicas a emplearse en el disefio cuantitativo, tipo de
campo, con base documental y nivel descriptivo, la modalidad de la investigacion

son cualitativas, se emplean los métodos inductivo y analitico en este estudio.
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Justificacion Préctica

Segun el autor Bernal C. (2006), La justificacidn préctica es una investigacion que
ayuda a resolver un problema o, por lo menos, propone estrategias que al

aplicarlas contribuira a resolverlo.

La utilidad practica estd dada porque el efecto de la investigacion serd una
respuesta oportuna a los problemas que presenta la empresa Comercial de
Electrodomésticos “Ocejo” del Cantdn Playas; al mismo tiempo, contard con una
guia en la cual se plasme estrategias y acciones para el desarrollo de sus

actividades.

Comercial “Ocejo” debe contar con una planeacion estratégica que guie su camino
hacia el crecimiento y permita identificar oportunidades donde otras empresas no
las ven y que sin lugar a duda permitiran consolidar la posicion de la misma en el

canton, sin descuidar el compromiso como ente activo de la sociedad.

Desde el punto de vista practico, estara encaminado a la realizacion de un
instrumento (plan de negocios) que permita dar a conocer la viabilidad de la
comercializacion de la linea de productos de madera, asi como las herramientas
administrativas existentes como contribucion a mejorar el proceso administrativo
de la empresa de esta manera, elevar la calidad del servicio que se brinda a los

clientes de la poblacion y sus sitios aledafios.

En la actualidad muchos negocios han quebrado por el simple hecho de que no
han sabido llevar una adecuada gestion administrativa, la mayoria de los
conflictos se han creado porque los negocios que recién estan surgiendo no
quieren o no tienen el conocimiento como administrar los productos mediante

técnicas que induzcan en ventas de productos para el hogar.
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Objetivos de la investigacion

Objetivo general

Disefiar un plan de negocios a través de un estudio técnico financiero, para la
comercializacién de la linea de productos de madera (muebles), para la empresa

Comercial “Ocejo” del Canton Playas, Provincia del Guayas, Afio 2015.

Obijetivos especificos

+ Fundamentar tedricamente el plan de negocios para la empresa Comercial
de Electrodomésticos “Ocejo”, mediante criterios cientificos que aporten a

la mejor toma de decision.

+ Aplicar las estrategias metodolégicas en la investigacién, que asegure el
correcto procedimiento del trabajo de investigacion propuesto para

Comercial Ocejo.

+ Diagnosticar la situacion actual del Comercial de electrodomésticos
“Ocejo” a través de herramientas de investigacion oportunas para el

desarrollo de la misma.

+ Interpretar los resultados de las técnicas utilizadas en el proceso,
estableciendo la situacion del sector de la actividad en que se desarrollara
el negocio.

+ Determinar los elementos para la elaboracion del plan de negocios en el

Comercial de electrodomésticos “Ocejo”.
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Hipotesis

¢El disefio de un plan de negocios, permitira la innovacion en la comercializacion
de productos de madera (muebles) para Comercial “Ocejo” en el Canton Playas,

Provincia del Guayas, Afio 2015?

Operacionalizacion de las variables

Segun el autor Tamayo M. (2004), expresa que la operacionalizacion de las
variables se utiliza para designar cualquier caracteristica de la realidad que pueda
ser determinada por observacién y pueda mostrar diferentes valores de una unidad

de observacion a otra.

Una variable es una propiedad que puede variar (adquirir diversos valores) y cuya

variacion es susceptible de medirse.

Es decir, la variable se aplica a un grupo de personas u objetos, los cuales pueden
adquirir diversos valores respecto a la misma; por ejemplo la inteligencia: las
personas pueden clasificarse de acuerdo con su inteligencia, no todas las personas

poseen el mismo nivel de inteligencia, varian en ello.

+ Plan de negocios

+ Comercializacion de productos de madera (muebles)

15



CUADRO 1. Plan de negocios
Hipotesis Variables Definiciones Dimensién Indicadores items Instrumentos
Es una uia Misién . -
g : Vision ¢Conoce usted la mision y vision de
El disefio de un fundamental para | Empresa stor
e Objetivos la empresa?
Plan de el emprendedor, se e Valores
Negocios trata de un ) ¢Comercial Ocejo cuenta con una
’ Competencia .
permitira la documento donde | Mercado Ventajas competitivas politica de wventas para otorgar
innovacién en la se describe la o Politicas de ventas credito?
comercializacion actividad de Ila o
d d d | * Especificaciones del ;El producto ofertado satisface las
e productos de empresa, e Producto prod_ucto 2 ! _
madera (muebles) Plan de mercado, producto, e Precio necesidades del cliente? _
. . . e Plaza Entrevistas
para  Comercial Negocios se realiza el
Encuestas

“Ocejo” en el

Canton  General
Villamil Playas,
Provincia del
Guayas, Afio
2015.

analisis de la
organizacion y de
las finanzas se
establecen las
acciones que se
realizaran en el
futuro, junto a las
correspondientes

estrategias.

Organizacion

e Estructura organizacional
e Funciones y perfiles de
puestos

e Reclutamiento y

seleccion del personal

¢La estructura organizativa de

Comercial Ocejo es apropiada?

Finanzas

Balance general
Estado de resultados
Flujo de efectivo
Razones financieras
VAN

TIR

¢Las proyecciones financieras del
plan de negocios permitiran tomar

decisiones?

Fuente: Plan de negocios

Elaborado por: Mery Trivifio Jama
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CUADRO 2. Comercializacion

Hipotesis Variables Definiciones Dimension Indicadores items Instrumentos
El disefio de un
i o ¢Comercial Ocejo realiza
Plan de Es un conjunto de | o ge Capacitacion o _ |
. i i capacitaciones y entrenamiento a
Negocios, actividades Ventas Eglilﬁlnac;gg de )
permitir la relacionadas entre si P personal
innovacion en la para  cumplir los
comercializacion | Comercializacion | Objetivos — de la
de productos de | de productosde | empresa a traves del
d bl d personal de ventas Publicidad Encuestas
, ublicida . :
madera (muebles) madera . Mezcla p - q ¢Cuales con las estrategias de Entrevistas
para  Comercial (muebles) las diferentes : romocion € o
) Promocional ventas comercializacion a implementar?
“Ocejo” en el estrategias Ventas personales
Cantén General promocionales y los
Villamil  Playas, canales de
inci distribucion ara L
Provincia del P Canl d ¢Conoce los canales de distribucion
A llegar  hasta el | “anales € i .
Guayas, Afio 9 T Clientes que existen?
2015 consumidor final. Distribucion Proveedores

Fuente: Comercializacion

Elaborado por: Mery Trivifio Jama
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CAPITULO |

MARCO TEORICO

1.1. ANTECEDENTES

Comercial Ocejo es una microempresa de tipo familiar que inicia sus operaciones
el 07 de febrero de 1990 en un local pequefio contando en ese entonces con un
empleado, liderado por su propietario el Sefior Rodolfo Ocejo Cherrez quién es el
gerente general de la misma, ubicado dentro de la Provincia del Guayas, Cantéon
Playas en la avenida 15 de agosto #647 y avenida Carlos Paredes Paredes frente al

mercado municipal.

Realizando el esfuerzo por penetrar en el mercado local empez6 ofertando
articulos pequefios como vajillas, juegos de cubiertos, juego de ollas, cocinetas,
cilindros de gas, etc., al poco tiempo los clientes y el mercado le obligo a invertir
en nuevos productos para satisfacer las necesidades de estos que también estaban

en pleno desarrollo.

Su crecimiento se fue dando de una manera continua, poco convencional y se
considera que el mercado estaba atendido de una manera inusual, por eso el
comercial dio un mejoramiento en el servicio de entregas y exigencias, cosa que

hizo referencia en el mercado hasta la actualidad.

Desde el inicio Comercial Ocejo tuvo la suerte de contar con proveedores que
confiaron en el propietario, eso facilito la entrada al mercado con articulos tales
como cocinas, refrigeradoras, minicomponentes, televisores, para la exhibicion de

las mejores marcas del pais como indurama, durex, mabe, sony, lg, etc.
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A lo largo de los afos se ha convertido en uno de los locales comerciales mas
reconocido y de mayor prestigio dentro del cantén, por la calidad de sus
productos, precios y atencion a los clientes. Las marcas que se comercializan son
las mas reconocidas dentro del mercado nacional y las de mayor aceptacion por

los clientes.

En el cantdn existe una gran cantidad de comercio en especial los almacenes de
electrodomésticos. Las microempresas deben tener una vision emprendedora
capaz de captar el mercado al que quiere que vaya dirigido su producto,
actualmente muchos negocios medianos y pequefios quiebran por falta de

estrategias para llevar a cabo sus negocios.

A nivel cantonal existen variedad de negocios que generan empleo, algunos tienen
problemas en cuanto a comercializacion y la forma como hacer llegar sus
productos al consumidor final en las mejores condiciones como es calidad, precio

y servicio oportuno, lo que representa una pérdida en volimenes de ventas.

Comercial de Electrodomésticos “Ocejo”, en su afan por servir a sus clientes y a
sus sectores aledarios ha tomado la estrategia de crecer en sus productos como es

la oferta de electrodomésticos.

Se detecta el problema en la falta de un plan de negocios para que pueda tener la
oportunidad de crecer hacia una gran empresa ya que se ha establecido por su
permanente clientela, que los electrodomésticos que ofrece son de aceptacion por
sus marcas, calidad, y precios asequibles al bolsillo de su clientela que mantiene
fidelidad. El presente proyecto determinara las operaciones que desarrollara el
Comercial de Electrodomésticos Ocejo para atender las necesidades de los
clientes que requieren de la linea de productos madera en toda clase tales como
juegos de sala, dormitorios, comedores, etc., ya que la poblacién estd en total

crecimiento.
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1.2. PLAN DE NEGOCIOS

1.2.1. Concepto de plan de negocios

El autor Baldelli C. (2008), refiere que un plan de negocios “Es un
documento escrito que define con claridad los objetivos de un negocio
dado y describe los métodos que se van a emplear para alcanzar los
mismos”. Pag. #15.

El plan de negocios es el documento que resume los objetivos operacionales
financieros de la empresa que se crearéd o ya esté en funcionamiento, contiene los
planes detallados y los presupuestos que muestran cuales son los objetivos que se

persigue.

Se lo considera un documento interno donde se analiza la situacion del mercado y
se establecen lasaccionesque se realizaran en el futuro, junto a las
correspondientes estrategias que seran implementadas, tanto para la promocién

como para la fabricacion de un producto.

Longenecker (2001), expresa “Un plan de negocios es un documento
que muestra todos los aspectos que deben tomarse en cuenta al
momento de iniciar 0 emprender una nueva empresa, tales como
mercadotecnia, operaciones y finanzas”. Pag. #165.

El plan de negocios es de mucha importancia dentro del entorno competitivo de
hoy en dia, es aquel que reune en un documento Unico toda la informacion
necesaria que involucra cada una de las areas funcionales de una empresa tales
como mercadotecnia referente a las estrategias de marketing publicidad,
promocion y precio que podemos utilizar, finanzas y operaciones; sirve como una
guia para quienes estan al frente de una empresa ya que les permite buscar

financiamiento, socios o inversionistas.
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1.2.2. Importancia del plan de negocios

Michael Porter (2007), indica “La importancia de los planes de
negocios para las organizaciones ha crecido tanto en los ultimos
tiempos, sobre todo con la apertura a un mercado global que exige que
las empresas sean competitivas es decir tener un buen precio, calidad
en los productos, entregas a tiempo y con cumplir con las
especificaciones que el cliente le solicite”.

Es fundamental que toda empresa requiera de un plan de negocios por la
informacion que este documento proporciona, €s necesario mencionar que existe

una variedad de elementos importantes que integran en el plan de negocios.

Y se crean ventajas competitivas con la competencia en precio, calidad de los
productos y entregas a tiempo, porque en él se consignan las estrategias mas
importantes en el mercado, también se considera una herramienta imprescindible

para encontrar capital.

Para poder elaborar el plan de negocios se debe tener en cuenta las necesidades,
objetivos y alcances para lo cual hay que tener en cuenta que las condiciones de

los mercados cambian rapidamente.

Estos elementos surgen de la necesidad conceptual, metodolégica y de gestion, de
introducir un instrumento que permite concretar las estrategias en términos
técnicos, econdmicos, tecnoldgicos y financieros, tanto a corto y como mediano

plazo.

Haciendo una descripcion detallada de los servicios y productos que se ofrecen,
las oportunidades de mercados que poseen y como estd dotado de recursos
tangibles e intangibles, que le permiten determinada competitividad y

diferenciacién entre otros competidores.
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1.2.3. Caracteristicas del plan de negocios

Es necesario que se resuelva que esto constituye una prueba experimental de lo
que sera la realidad. Si en la fase de creacidn del plan de negocios, se descubre
que existe la posibilidad de fracasar, no se habra producido ningun dafio

irreparable.

Mufiz Luis (2010), expresa que “Si se descubre mas tarde, dicha posibilidad
podra tener efectos desastrosos en el negocio, para los clientes, para los inversores

y para los empleados de la empresa”. Pag. # 24 — 25.

Existen caracteristicas de los planes de negocios, de acuerdo a las necesidades de
las personas u organizaciones que deseen elaborarlo, es asi que para el desarrollo

del presente trabajo, se considero las siguientes:

+ Obliga a las personas que estan creando la empresa a analizar su idea de

negocio, lo que asegura que esta tenga realmente un gran impacto.

# Muestra las carencias en el conocimiento existente y ayuda a mejorar de

forma eficaz y estructurada.

+ Aseguran que se tomen decisiones de forma que se adopte un método.

% Sirve como herramienta central de comunicacion para los diversos

participantes del proyecto.

% Hacer surgir la lista de recursos que se van a necesitar y de este modo,

permite conocer l0s recursos necesarios.
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1.2.4. Ventajas de un plan de negocios

+ La planeacion correcta de un negocio ayuda a disminuir los niveles de

inseguridad del posicionamiento exitoso del mismo en el mercado.

+ Permite la identificacion completamente el segmento del mercado que

demanda los bienes o servicios del nuevo negocio.

+ Planifica, organiza y ejecuta las actividades a desarrollar, para llevar a

cabo el negocio.

+ Realiza un control y evaluacién de manera minuciosa de los resultados

para evitar consecuencias graves que afecten la estabilidad de la empresa.

1.2.5. Modelos de planes de negocios

Wallace Stettinius (2009), explica, “Para formular e implantar una estrategia, hay

que tener un conocimiento profundo del modelo de la empresa”. Pag. # 51.

El modelo de un plan de negocios facilita el desarrollo e interpretacion del mismo
convirtiéndose en una guia donde se va a desarrollar la actividad de la empresa, en
este caso Comercial de electrodomésticos Ocejo, teniendo en cuenta las realidades
de hoy en dia que determinan la rentabilidad de la empresa donde intervienen el
volumen de ventas y costos de los productos como también se consideran las

estrategias para poner en marcha la empresa.

Esta guia permitira que Comercial “Ocejo”, disponga con un plan de negocios por
escrito y detallado con los pasos a seguir, para tenerlo como un punto de

referencia en el andlisis del estado actual y futuro de la empresa.
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A continuacion se presentan dos modelos de planes de negocios.

CUADRO 3. Modelo de plan de negocios

PLAN DE NEGOCIOS PARA
EMPRESA EN MARCHA

PLAN DE NEGOCIOS PARA UNA
NUEVA EMPRESA

Resumen ejecutivo

Resumen ejecutivo

Descripcion de la empresa:
# Historia de la empresa
% Analisis de la industria
% Productos y servicios ofrecidos
# Estados financieros
= Equipo gerencial

# Formulacion de la idea del
negocio
+ Analisis de la oportunidad

% Presentacion del modelo de
negocio

Andlisis del entorno

Descripcion de la competencia, de la
posicion competitiva y del mercado
objetivo.

Analisis de la industria, del mercado y
estimacion de demanda

Planeamiento estratégico
# Analisis FODA
+ Estrategias de crecimiento
% Alianzas estratégicas

Planeamiento estratégico
# Analisis FODA
% Vision
% Mision
+ Objetivos estratégicos
* Estrategia genérica

% Fuentes de
competitivas

* Alianzas estratégicas

ventajas

Estrategias de marketing y ventas

Plan de marketing

Analisis de la infraestructura

Plan de operaciones

Redisefo de estructura y cambios en la
gestién de la empresa.

Disefio de la estructura y plan de
recursos humanos

Modelo financiero

Proyeccion de los estados financieros

Evaluacion financiera

Evaluacion financiera

Conclusiones y recomendaciones

Conclusiones y recomendaciones

ANexos

ANexos

Fuente: Weinberger K. (2009) “Herramienta para evaluar la viabilidad de un negocio”.

Elaborado por: Mery Trivifio Jama
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1.3. EMPRESA

Segun el autor Alcaraz R, (2005) menciona que la empresa es el instrumento
empleado para producir en manos de los consumidores en general la mayor parte

de los bienes y servicios existentes.

La empresa es el organismo que realiza una actividad organizada por el ser
humano, la cual es realizada en conjunto por todos quienes la conforman desde el
personal de limpieza hasta los ejecutivos de una forma diaria para lograr un fin
determinado, integrada también por bienes materiales y técnicos que son
necesarios para desarrollar una actividad comercial sea esta de bienes o servicios

con un solo objetivo el de satisfacer las necesidades de sus consumidores.

1.3.1. Tipo de empresa

La descripcion de la empresa juega un papel importante en desarrollo del plan de
negocios, identificando la actividad y el sector de la empresa, que puede ser segun

la clasificacion:

+ Comercial: Se dedica fundamentalmente a la compraventa de un producto

determinado.

+ Industrial: Toda empresa de produccion (manufacturera o de
transformacion) que ofrezca un producto final o intermedio (a otra

empresa) se ubica en este giro.

+ Servicios: Las empresas que ofrecen un producto intangible al

consumidor.
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1.3.2. Tamafoy ubicacion

La ubicacion y tamafio de la empresa permite determinar el medio ambiente

cercano a la empresa. El tamafio esta asociado de acuerdo con la clasificacion

establecida por el gobierno y establece la siguiente clasificacion:

CUADRO 4. Clasificacion de empresas por sector tamafio y No. de empleados

Sector Tamafo de la empresa No. De empleados
Micro 1-30
Industria Pequefia 31-100
Mediana 101-500
Grande Mas de 500
Micro 1-5
Comercio Pequefia 6-20
Mediana 21-100
Grande Mas de 100
Micro 1-20
Servicios Pequena 21-50
Mediana 51-100
Grande Mas del100

Fuente: Alcaraz, R (2005) “Emprendedor de éxito” Guia de planes de negocios.

Elaborado por: Mery Trivifio Jama

Para la elaboracion del plan de negocios estas clasificaciones serdn un marco de

referencia que va a permitir situar a Comercial Ocejo dentro de la clasificacion de

las empresas en el marco fiscal y régimen tributario sobre el cual se tendra que

planear y proyectar el estudio econémico financiero y sus implicaciones en lo que

refiere pago de néminas y otros costos a considerarse en su elaboracion.,

1.3.3. Misién

Thompson y Strickland (2001), manifiestan “Lo que una compafiia
trata de hacer en la actualidad por sus clientes a menudo se califica
como la mision de la compafia. Una exposicion de la misma a
menudo es Util para ponderar el negocio en el cual se encuentra la
compafiia y las necesidades de los clientes a quienes trata de servir”.

Pag. #4.
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La mision indica la manera como una organizacion pretende lograr y fortalecer las
razones de su existencia que permite definir el proposito de la misma y especifica
el negocio al que se dedica, las necesidades que son satisfechas con sus productos
y servicios, el mercado en el cual se desarrolla y la imagen publica de la

organizacion.

La misién de una empresa es la tarjeta de presentacion de la misma, por lo que
exige una constante revision y una autoevaluaciéon del funcionamiento de la
empresa. La mision de una empresa es la razon de ser; es el propdsito 0 motivo
por el cual existe, y por tanto da sentido y guia a las actividades de la empresa. La
mision debe contener y manifestar caracteristicas que le permitan permanecer en

el tiempo, por ejemplo:

Atencidn (orientacion al cliente).
Alta calidad en sus productos y/o servicios.
Mantener una filosofia de mejoramiento continuo.

Innovacién y/o diversificacion (tecnologia de punta).

-+ ¥+ + &

Ventajas y/o distingos competitivos, que le den a sus productos y servicios
especificaciones que atraigan y mantengan al cliente (larga duracién,

garantia, sencillez de uso).

La mision debe reunir ciertos requisitos, que le den validez y funcionalidad, la
mision debe ser, por ejemplo:

Amplia. Dentro de una linea de productos, pero con posibilidades de expansion a

otros productos o lineas similares.

Congruente. Debe reflejar los valores de la empresa y las personas que la dirigen
y trabajan en ella. La mision no es s6lo una descripcion de lo que es o lo que

pretende ser la empresa, sino también de su esquema de valores (ético y moral).
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Motivadora. Que inspire a los que laboran en la empresa; pero que no sea tan

ambiciosa que se perciba como inalcanzable.

Toda mision debe contestar a tres preguntas basicas:

+ (Qué? (necesidad que satisface o problema que resuelve).

e

¢Quién? (clientes a quienes pretende alcanzar).
+ ;Como? (forma en que serd satisfecha la necesidad que se pretende

atacar).

1.3.4. Vision

Rampersad H, (2006) define “La vision es un conjunto de ideas
generales que permite definir claramente, a donde quiere llegar la
organizacion en un futuro, mediante proyecciones descriptivas y
cuantitativas. La razon de establecer la vision de una empresa, es que
esta sirva como guia que permita enfocar los esfuerzos de todos los
miembros de la empresa hacia una misma direccion”. Pag. #127.

La vision es una exposicion clara que indica hacia dénde quiere llegar la empresa
en el futuro, o cobmo se ve en el futuro, tomando en cuenta el impacto de las
nuevas tecnologias, las necesidades y expectativas cambiantes de los clientes, y la

aparicion de nuevas condiciones del mercado, etc.

De igual manera la visién deber servir de motivacion a la empresa para seguir sus
actividades adelante y lograr con el cumplimiento de sus metas. Comercial de
electrodomésticos “Ocejo” debera considerar las necesidades de sus clientes el dia
de mafana y como deberd evolucionar la configuracién del negocio para que

pueda crecer y prosperar.

Para definir la vision debemos responder las siguientes interrogantes:
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¢Qué tratamos de conseguir?
¢ Cuales son nuestros valores?
¢Como produciremos resultados?

¢COmo nos enfrentaremos al cambio?

- F F + &

¢Como conseguiremos ser competitivos?

Considerando los siguientes elementos que conforman una vision:

Dimensidn del tiempo.
Integradora.
Amplia y detallada.

Positiva y alentadora.

-+ + ¥+ #

Realista posible.

1.3.5. Objetivos

El autor Gomez P. (2009), manifiesta que los objetivos son los resultados
preestablecidos, que pretendemos alcanzar con nuestra propia accion. Determinan
los resultados deseados, exactamente donde estamos y donde queremos estar en

un determinado momento.

Los objetivos de una empresa son resultados, situaciones o estados a la que una
empresa pretende alcanzar, en un periodo de tiempo a través del uso de los
recursos que dispone. Establecer objetivos es fundamental para el éxito de una
empresa pues estos establecen el curso a seguir y sirven como fuente de

motivacion para los miembros de la misma.

Los objetivos se establecen de forma operativa 0 expresion concreta de lo que el

empresario desea para lograr estos fines, tanto a corto o largo plazo. Es decir, los
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objetivos son decisiones tomadas a priori para determinar qué es lo que se desea

conseguir en el futuro.

Los objetivos se materializan en las estrategias y programas formulados por la
empresa para un periodo dado. Segun la clase de empresa de la que se trate, la

formulacién de los objetivos seré diferente.

Por ejemplo, una empresa privada se proyectara a maximizar su excedente
econdémico, la gran empresa procurard a maximizar su crecimiento a mediano y
largo plazo, la pequefia empresa tendera a supervivir, y ciertas empresas publicas

trataran a mejorar las prestaciones de servicios pablicos.

Para que los objetivos puedan cumplir su misién es necesario que cumplan unos

determinados requisitos:

+ Expresados en términos cuantificables, aunque no necesariamente
monetarios.

+ Divulgados asegurando su conocimiento y comprension.

+ Deben estar coordinados a nivel jerarquico teniendo en cuenta los distintos
niveles de la organizacion y temporal estableciendo plazos en lo que cada

objetivo debe ser alcanzado.

Tipos de objetivos

Existen diferentes tipos de objetivos los cuales los podemos clasificar de acuerdo:

+ A su naturaleza
+ Jerarquia

+ Alcance de tiempo.
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De acuerdo a su naturaleza, los objetivos los clasificamos en:

+ Obijetivos generales: Son aquellos objetivos que se basan en expresiones
generales o genéricas. Dentro de estos objetivos encontramos la vision de

la empresa la cual es el objetivo principal que persigue una empresa.

+ Obijetivos especificos: Son aquellos objetivos concretos y expresados en
término de cantidad y tiempo. Los objetivos especificos son necesarios

para alcanzar los objetivos generales.

De acuerdo a su jerarquia, los objetivos se clasifican en:

+ Obijetivos estratégicos: Conocidos como objetivos organizacionales, son
los objetivos que consideran a la empresa como un todo y sirven para

definir el rumbo de la misma.

+ Objetivos tacticos: También se las conoce como objetivos
departamentales, son los objetivos que se dan a nivel de éareas o

departamentos, normalmente son de mediano plazo.

+ Obijetivos operacionales: Comprende las tareas o actividades de cada area
y a corto plazo y se establecen en funcion de los objetivos tacticos.

1.3.6. Valores

Milla Gutiérrez A, (2005) manifiesta que los valores “Son los ideales
y principios que guian las reflexiones y las actuaciones de uno o de un
grupo de individuos. Son los ejes de la conducta de una empresa y
estdn intimamente relacionados con los propositos de la misma”.
Responde a la pregunta ¢En que creemos? Pag. #23-24.
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Los valores son los principios éticos de una empresa que nos permiten crear
nuestras pautas de comportamiento hacia los empleados y clientes. Los valores
son la personalidad de una empresa y deben convertirse en los deseos de los

propietarios plasmando la realidad de la misma.

1.4. MERCADO

Kotler P. (2008), acota que “Un mercado es el conjunto de compradores reales y
potenciales de un producto. Estos compradores comparten una necesidad o un

deseo particular que puede satisfacerse mediante una relacion de intercambio”.

P&g. #76.

El mercado es el espacio fisico donde se lleva a cabo una actividad donde una
persona 0 un grupo de personas compran un producto o servicio para satisfacer
sus necesidades. Los mercados son creaciones humanas y por lo tanto estan
conformados por consumidores reales y potenciales de un producto o servicio para

satisfacer sus necesidades.

1.4.1. Competencia

Para el autor Kotler Philip, (2008), indica que “La competencia es una situacion
en la cual los agentes econdmicos tienen la libertad de ofrecer bienes y servicios
en el mercado, y de elegir a quién compran o adquieren estos bienes y servicios”.
Pag. #142.

La competencia se da entre las empresas y/o locales comerciales que ofrecen un
bien o servicio en comun dirigido a los consumidores de un sector o poblacion en
especifico que puedan acceder a la oferta de dichos productos. Todo esto

comprende que es el cliente quién toma la decision al momento de realizar una
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compra sea esta de un producto o servicio en el lugar o almacén que mejor le

atraiga sea esta en publicidad o donde perciban precios médicos.

A nivel cantonal la competencia estd a la orden del dia a cada cuadra se
encuentran los almacenes dedicados a la venta de electrodomésticos y articulos
para el hogar es asi que se convierte en una tarea dificil para Comercial Ocejo

pero no imposible la captacion de nuevos clientes.

La competencia también se supone que aporta, en el plan del funcionamiento y de
la orientacion de la economia, unos mecanismos de adaptacion permanente de la
demanda y de la produccidn, y también incita a la innovacion o a un marketing

mas ajustado al objetivo al que se quiere llegar.

1.4.2. Ventajas competitivas

Michael Porter, (2007) define que “Se describe como una compaiiia
puede escoger e instrumentar una estrategia genérica para lograr y
mantener una ventaja competitiva. Se estudia la interaccion entre los
tipos de este ultimo costo y diferenciacion, asi con el &mbito o alcance
de las actividades de una empresa”. Pag. #26.

Las ventajas competitivas son cualidades que tiene una empresa ante otras del
mismo sector o mercado, estas le permiten destacar o sobresalir ante ellas, y tener

una competitividad en el sector comercial.

Estas ventajas competitivas se pueden dar en otros aspectos de la empresa, por
ejemplo, puede existir una ventaja competitiva en el producto, en la marca, en el
servicio al cliente, en el costo, en la tecnologia, en el personal, en la logistica, en

la infraestructura, en la ubicacion, entre otras cosas.

Por ejemplo, una empresa puede tener una ventaja competitiva:
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Al contar con la tecnologia que le permita producir productos de muy
buena calidad.

Al poseer un proceso productivo eficiente que le permita reducir costo y

que a su vez le permita vender a precios mas bajos.

Al contar con un determinado sistema informatico que le permita procesar

rapidamente los pedidos del cliente.

Al tener un sistema de distribucion eficiente, lo que le permita llegar a mas

puntos de ventas.

Al contar con un personal calificado, lo que permitira brindar un excelente

servicio al cliente.

Al contar con una moderna infraestructura, que permitira brindar un

ambiente comodo y agradable a sus clientes.

Al poseer una buena ubicacion, que le permita tener una considerable

afluencia de consumidores.

La idea de este concepto es que la empresa busque siempre contar con estas, que

las refuerce y se beneficie de las que ya posee. Una de las formas para obtener una

ventaja competitiva es la diferenciacion, al ofrecer un producto novedoso y

diferente en el mercado.

Por ejemplo, si ofrecemos un producto innovador y novedoso, este llegara a tener

aceptacion en el mercado, y es donde podemos obtener una ventaja competitiva en

el disefio de nuestro producto, o si al capacitar a nuestro personal para que brinden

un excelente servicio a los clientes, si el servicio llega a ser mejor que el de la

competencia, se considera una ventaja competitiva en el servicio al cliente.
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No obstante siempre debemos aprovechar al méximo las ventajas que ya
tengamos. Por ejemplo si contamos con la ventaja de tener un socio estratégico,
debemos aprovechar la alianza y gestionar nuevos acuerdos que beneficien a

ambas partes y permita ser mas competitivos.

Si tenemos la ventaja de ser los primeros en el mercado, hay que solidificar la
posicion de liderazgo y no esperar a que aparezca algin competidor. Finalmente,
vale recalcar que el concepto de ventaja competitiva, nos ayuda a tener una idea, u

oportunidad de negocio.

1.4.3. Politicas de ventas

De La Vega Ficher L. (1999) define que “Las politicas sirven como guia para
tomar decisiones dentro de una empresa, a diferencia de las reglas, las politicas
establecen parametros para quienes toman las decisiones, en lugar de sefialar

especificamente lo que se debe 0 no se debe hacer”.

+ Las politicas generales se establecen de manera global para toda la

empresa.

+ Las politicas especificas se establecen para cada area o departamento

especifico y lo que se va a requerir de cada uno de los departamentos.

Por consiguiente en el departamento de cobranzas se establecen las siguientes

politicas:

+ Tolerante: Se trata de mantener al cliente, ya que no se le pide garantia, el
plazo es superior a lo sefialado y el cliente puede hacer los pagos en la

oficina o directamente en una cuenta.
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+ Rigida: Se trata de obtener flujo en efectivo y no tanto conservar al cliente,
al mismo se lo visitard personalmente para cobrarle, si paga puntual se
hara un descuento por pronto pago, caso contrario la paga se va por la via
legal. Pag. #208.

Las politicas de ventas en Comercial Ocejo son de gran utilidad y sirven como
guia para el personal de ventas se determina a quién se le puede otorgar crédito a
corto como a mediano plazo y que cliente no retne los requisitos para el mismo y
cual seria su monto acreditado para un articulo. Las politicas de ventas son

establecidas internamente por el propietario o gerente general del mismo.

1.4.4. Politicas de crédito

Los procesos administrativos deben estar regidos por un criterio que sea
compartido por todos y cada uno de los agentes que participan en las diferentes

fases que lo componen.

Dicho criterio, en términos de colocaciones bancarias, es lo que se conoce como
politicas de crédito, la cual formalmente se puede definir como el conjunto de
normas implicitas y explicitas que rigen cada una de las etapas del proceso de

crédito.

En virtud con el cumplimiento de la politica de crédito, se puede determinar el
grado de compromiso existente entre los agentes participantes en el proceso de

crédito con el almacén.

En la medida en que se dé un mayor cumplimiento de las politicas, mayor sera el
compromiso de los ejecutivos con el almacén, aspecto de suma importancia, en
razén de alto nivel de confianza que debe existir entre los subordinados y

subalternos de toda organizacion, pero especialmente en las firmas.
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1.5. PRODUCTO

En marketing un producto es todo aquello que se ofrece en el mercado para su
adquisicién, uso o consumo y que puede satisfacer una necesidad o deseo. Las
decisiones respecto a este punto incluyen la formulacion y la presentacion de un
producto, el desarrollo especifico de marca y las caracteristicas del empaque,

etiquetado y envasado, entre otras cosas.

Cabe recalcar que todo producto posee un ciclo de vida, que cambia segun las
respuestas del consumidor y de la competencia, y que se grafica en forma de curva

en el grafico.

Las fases del ciclo de vida de un producto son:

Lanzamiento
Crecimiento

Madurez

M WD

Declive

1.5.1. Especificaciones del producto

ISO 19131 define las especificaciones del producto como una “Descripcion
detallada de un conjunto de datos o una serie de conjunto de datos complementada
con informacién adicional, que permite que sea generado, suministrado o

utilizado”.

En este apartado se detallard el producto o servicio que brindara la empresa,
resaltando las caracteristicas importantes que brinda cada productos y del por qué

la gente podria acceder o interesarse en adquirir el servicio o producto.

37



De igual manera se hara énfasis en la bdsqueda de una ventaja competitiva que
permitira la sustentabilidad del servicio, asi como cualquier proteccion legal de
patente que tenga la misma. Por otro lado también es importante saber qué
innovacion aporta éste nuevo producto o servicio que lo haga claramente diferente
de los que ya existen en el mercado, entiéndase por innovacion no solamente

aquellos articulos ligados a alta tecnologia.

Si no también, como un nuevo concepto de producto, una nueva forma de
distribucién o una presentacion diferente. Al momento de incentivar al cliente por
un producto el ejecutivo de ventas debe indicar las caracteristicas y sus funciones

como también indicar garantias y plazo de venta.

1.5.2. Precio

Philip Kotler, (2008), el precio es "En el sentido mas estricto la
cantidad de dinero que se cobra por un producto o servicio. En
términos mas amplios, el precio es la suma de los valores que los
consumidores dan a cambio de los beneficios de tener o usar el
producto o servicio". Pag. #93.

Se puede definir al precio como la cantidad de dinero que se paga por los bienes o
servicios, el precio influye en la apreciacion que tiene el consumidor sobre el
producto. El precio es monto de dinero asignado a un producto o servicio en este
caso a la compra de un electrodoméstico, o la suma de los valores que los
compradores intercambian por los beneficios de tener o usar un producto o

servicio.

Para establecer el precio de los articulos ofertados en Comercial Ocejo se debe
considerar los costos fijos (agua, luz, teléfono, arriendo) y costos variables
(materia prima, transporte, mano de obra, etc.) mas un cierto margen de utilidad

establecido por la ley.
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1.5.3. Plaza

La plaza comprende las actividades de la empresa que ponen a disposicién de los
consumidores. La mayoria de los productores trabajan con intermediarios para
llevar sus productos al mercado. En este caso se define como y donde

comercializar el producto o servicio que se ofrece.

Considera el manejo efectivo del canal de distribucion debiendo lograrse que el
producto llegue al lugar adecuado, en el momento adecuado y en condiciones
adecuadas, inicialmente dependia de los fabricantes y ahora depende de ella

misma.

1.6. ORGANIZACION

Segun los autores Ferrell, Hirt, Adriaenséns, Flores y Ramos, (2004),
expresan que “Organizacion consiste en ensamblar y coordinar los
recursos humanos, financieros, fisicos, de informacion y otros, que
son necesarios para lograr las metas, y en actividades que incluyan
atraer a gente a la organizacion, especificar las responsabilidades del
puesto, agrupar tareas en unidades de trabajo, dirigir y distribuir
recursos y crear condiciones para que las personas y las cosas
funcionen para alcanzar el maximo éxito”. Pag. #215.

La organizacion es la estructura que pueda existir entre los recursos financieros,
fisicos, materiales y humanos con la finalidad de cumplir los objetivos y metas

trazadas por los administradores de una organizacion.

Existe un conjunto de elementos que estan directamente asociados a la
organizacion, tales como: clientes, proveedores, competidores, comunicacion
social, entre otros. En toda organizacién o empresa se debe tener definido las
responsabilidades y funciones de cada area de trabajo para de esta manera llevar

un control organizado.
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1.6.1. Estructura organizacional

Castro Raul & Mokate Karen; (2004), “Define como se agrupan y coordinan
formalmente las tareas de trabajo, para lo cual se debe considerar. la

especializacion laboral, departamentalizacion, cadena de mandos”. Pag. #35.

La estructura organizacional es la que permite que la empresa mantenga sus areas
de maneras ordenadas y adecuadas logrando de esta manera coordinar las
actividades y mejorar el desempefio de una determinada empresa y distinguir los

niveles jerarquicos de la misma.

Comercial “Ocejo” no posee una estructura organizacional, estableciendo una
inadecuada participacion de los niveles de la empresa en cuanto a la toma de

decisiones, se requiere la elaboracion de una estructura organizacional.

1.6.2. Funciones y perfiles de puestos

Hellriegel (2002), manifiesta que “Las especificaciones de trabajo son
las habilidades necesarias y con detalles, necesarias para cumplir
satisfactoriamente con el puesto. Cuando la descripcion y la
especificacion de trabajo son muy detalladas ayudan a mejorar la
calidad de servicio y lleva a la compafia a un nivel mayor de
desempefio dentro de una comparfiia porque a pesar de que en casi
todas las empresas existen puestos muy parecidos, cada una tiene un
fin, politica y manera distinta de trabajar”. Pag. #271.

Las funciones y perfiles de los puestos son un conjunto de tareas ejecutadas por
una sola persona. El trabajo total asignado a un trabajador individual, constituido
por un conjunto especifico de deberes y responsabilidades de cada departamento
de la empresa. Cuando las compafiias establecen nuevas plazas dentro de su
empresa es necesario que establezcan cudles son las caracteristicas de este puesto

para que asi los empleados potenciales puedan conocer qué destrezas o
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habilidades necesitan para ser elegidos y si cumplen con todos los requisitos. Para
esto es necesario disefiar el empleo, esto se hace estableciendo las tareas y
responsabilidades que la persona que tenga este puesto debe realizar con su

equipo de trabajo.

Luego de disefiado el puesto se debe identificar las tareas, deberes y
responsabilidades que se espera que realice en el trabajo. También se establecen
las habilidades que la persona deba poseer para cumplir correctamente con las

tareas que se le solicite.

Este proceso se conoce como andlisis de puesto de trabajo, es sumamente
importante porque ayuda a los posibles empleados o0 a la persona ya contratada a
conocer las necesidades esenciales que tiene la empresa con respecto a este
puesto. Esto hace que la empresa se beneficie porque contrata a personas

altamente calificadas y evitan problemas por falta de conocimiento o habilidades.

En el andlisis de puestos de trabajo se encuentran dos derivaciones: la descripcion
de trabajo y las especificaciones. La descripcion de trabajo consiste en un resumen
escrito de las tareas, responsabilidades y condiciones de trabajo, ademas de que
incluye una lista de detalles.

1.6.3. Reclutamiento del personal

Segun el autor Chiavenato 1. (2000), relata “El reclutamiento es un conjunto de
técnicas y procedimientos orientados a atraer candidatos potencialmente

calificados y capaces de ocupar cargos dentro de la organizacion”. Pag. #95.

El proceso de reclutamiento se inicia con la bisqueda de candidatos y termina

cuando se reciben las solicitudes de empleo, este proceso permite adquirir un
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conjunto de solicitantes de trabajo del cual se seleccionard después nuevos
empleados. El reclutamiento es un sistema de informacion mediante el cual la
organizacion ofrece al mercado recursos humanos, las vacantes de empleo que se
pretenda llenar. Para ser eficaz, el reclutamiento debe atraer suficiente cantidad de

candidatos para abastecer de modo adecuado el proceso de seleccion.

1.6.4. Seleccion de Personal

Pefia (1997), refiere "Establece que la seleccion de personal es el proceso de
eleccién, adecuacion e integracion del candidato mas calificado para cubrir una

posicion dentro de la organizacion”. Pag. #112.

La eleccion de la persona adecuada para un puesto adecuado y un costo adecuado
que permita la realizacion del trabajador en el desempefio de su puesto y el
desarrollo de sus habilidades y su potencial, a fin de hacerlo més satisfactorio
asimismo y a la comunidad en que se desenvuelve para contribuir, de esta manera,

a los propositos de organizacion.

1.7. FINANZAS

Longenecker (2001), acota “Una vez que se cuenta con la informacion basica
financiera, los propietarios pueden elaborar los estados financieros, es decir,
reportes que proporcionan proyecciones sobre la condicion financiera de una

compania”. Pag. #165.

Es una proyeccion de los ingresos, costos y utilidades de la empresa, ademas de
que proporciona las necesidades financieras de la compafiia asi como las fuentes
de financiamiento a las cuales podria acceder. Los estados proforma, reportan las

proyecciones de los estados financieros del comercial de los proximos cuatro
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afos, incluye el balance, los estados de resultados y por altimo el estado de flujo
de efectivo anual.

Es importante mencionar que el estado de flujo de efectivo identificara las fuentes
de efectivo, es decir, cuanto se obtendra de los inversionistas y cuanto de las
operaciones, por tal razon sera necesario poner mayor atencion a esta parte sin

descuidar los otros estados financieros.

Para Longenecker, la importancia de los estados financieros, también conocidos
como contables, son los que brindan la informacion necesaria para evaluar el

rendimiento de la empresa y mantener un control sobre ésta.

Dentro de los estados financieros mas importantes destaca:
+ Estado de Resultados.
+ Balance General.
+ Flujo de Efectivo.

1.7.1. Balance general

Segun Baca Gabriel, (2001), indica “Es un estado contable que muestra cantidades
tentativas, preparado con el fin de presentar una propuesta financiera futura
probable, que contenga activos, pasivos y patrimonio que tendra la entidad”. Pag.
#181.

En este estado financiero podemos encontrar una imagen completa que contenga
los activos con los que cuenta la empresa, los pasivos (o deuda) en circulacion y la
cantidad que los propietarios han invertido en el negocio (su capital).Obteniendo

asi la siguiente ecuacion:

ACTIVOS = PASIVO + CAPITAL

43



ESQUEMA 1. Balance General

Activo Pasivo y Capital
Activos Circulantes Pasivo

Caja Pasivo Circulante
Cuentas por cobrar Cuentas por pagar
Inventarios Otras cuentas por pagar
Activos diferidos Pasivo diferido

Pagares de corto plazo
Pasivo de largo plazo

Hipotecas
+ +
Activos Fijos Capital Social
Maquinarias y equipos Aportaciones de los propietarios
Edificios 0
Terrenos Capital de la sociedad
0

Capital de los accionistas comunes

Otros Activos

Inversiones
Patentes

Total de activos Total Pasivo y Capital

Fuente: Longenecker, 2001 Administracion de pequefias y medianas empresas.
Elaborado por: Mery Trivifio Jama

Como se puede observar en la tabla anterior se muestran cada una de las cuentas
que conforman cada parte del Balance General. Este estado financiero es de gran
importancia ya que ayuda a analizar la salud financiera del negocio y determinar

si se cuenta con los recursos necesarios para la operacion de la empresa.
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1.7.2. Estado de resultados

Castro Arturo, manifiesta que es un “Estado financiero dinamico, ya
que la informacion que proporciona corresponde a un periodo
determinado (por lo general un afio). De los ingresos se deducen los
costos y los gastos, con lo cual, finalmente, se obtienen las utilidades
0 pérdidas, asi como el monto de impuestos”. Pag. #164.

El estado de resultados muestra el nimero de utilidades o pérdidas que presenta

una empresa en un periodo determinado, generalmente un afio.

Se representa por la ecuacion siguiente:

VENTAS - GASTOS = UTILIDADES

Se puede observar que en primera instancia tenemos los ingresos generados por
las ventas realizadas de la empresa, al cual restamos el costo de ventas, es decir, el
costo de producir o adquirir el producto. Esta operacién da como resultado las

operaciones brutas.

A continuacion se restan los costos de operacion, que consisten en los costos de
compra y venta y costos administrativos para determinar los ingresos de
operacion. Hasta este punto podemos observar que estan relacionadas todas las
actividades que tienen que ver con la produccion o comercializacion del producto,
asi como las actividades que se necesitan para operar y llevar a cabo el proceso

del comercial.

Las utilidades antes de impuestos, se obtienen de restar a los ingresos de
operacion los costos que generan los intereses de su deuda, ddndonos como

resultado las utilidades antes de impuestos.

45



Finalmente, se calculan los impuestos de las utilidades obtenidas antes de

impuestos y se restan, dando como resultado las utilidades antes de impuestos que

son con las que cuenta ya libremente la empresa para su reinversion o reparto

entre los propietarios.

A continuacion se muestra en la figura la estructura y los elementos integrados

para la elaboracion del estado de resultados.

ESQUEMA 2. Estado de resultados

Actividades de operacion
+ Ingresos de ventas

+ Costos de
adquisicién  del
producto 0
Servicio

= Utilidades brutas

- Costos de
mercadotecnia,

ventas, costos
generales y

administrativos
(gastos de operacion)

Actividades
financiamiento
Ingresos de operacion

de

4+ Costo de intereses

de la
(costos
financiamiento)

deuda

de

Impuestos

Utilidades  antes de
impuestos

+ Impuestos

corporativos

() () ()
Utilidades antes  de | Utilidades antes  de | Ingreso neto disponible
intereses e impuestos | impuestos para los propietarios

(ingresos de operacion)

Fuente: Longenecker, 2001 Administracion de pequefias y medianas empresas.

Elaborado por: Mery Trivifio Jama

1.7.3. Flujo de efectivo

Longenecker (2001), manifiesta que “Los flujos de efectivo son un analisis de los

movimientos y posesion de efectivo por parte de la empresa en el periodo que se

reporta”. Pag. #168.
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El flujo de efectivo muestra el capital en dinero con el que la empresa cuenta para
ser usado en el momento que se requiera. Entre mayor fluidez tenga una empresa,

es mas rentable.

La formula general para obtener el flujo de efectivo de un periodo es:

ESQUEMA 3. Flujo de efectivo

Flujo de efectivo - Impuestos - Inversion - Inversion en = Flujo de efectivo
Operacion capital de  activos del periodo
Trabajo

Fuente: Longenecker, 2001 Administracion de pequefias y medianas empresas.
Elaborado por: Mery Trivifio Jama

1.7.4. Razones financieras

Castro Arturo; indica que las razones financieras “Son la base de los
métodos de evaluacién que no consideran el valor del dinero con el
paso del tiempo. Se trata de técnicas de evaluacion que no se
relacionan directamente con el analisis de la rentabilidad econdmica,
sino con la evaluacioén financiera de la empresa”. Pag. #104.

Son herramientas que facilitan el analisis financiero ya que su resultado permite
interpretar como se encuentra una empresa y explicar de mejor forma el
desempefio de las actividades que se llevan a cabo dentro de la misma para llegar

a obtener conclusiones validas para la toma de decisiones.

+ Razones de liquidez

Estos indices indican la cantidad de liquidez que tiene la empresa para cancelar
sus deudas de corto plazo dentro de la cuales tenemos:
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Razoén corriente: Este indica la cantidad de recursos con los que cuenta la empresa

para el pago de deudas a corto plazo. Su formula es:

, , Activo Corriente
Razon Corriente =—— - =10%
Pasivo Corriente

Se la obtiene dividiendo los activos corrientes sobre los pasivos corrientes. Los
activos circulantes incluyen efectivo, acciones vendibles, cuentas por cobrar e
inventarios; los pasivos circulantes incluyen cuentas por pagar, cuentas por pagar
a corto plazo, vencimientos a corto plazo de deudas a largo plazo, asi como
impuestos Yy salarios retenidos. Se considera un 10% un porcentaje aceptado para

esta razon financiera.

Prueba Acida: Esta razon mide la capacidad de la empresa para pagar las

obligaciones a corto plazo sin recurrir a la venta de inventarios. Su formula es:

. Activo Corriente- Inventarios
Prueba acida = - - =
Pasivo corriente

Se calcula al restar los inventarios de los activos circulantes y dividir el resto entre
los pasivos circulantes. Se considera que 1 en un buen valor para la prueba de

acido.

+ Razones de Endeudamiento

Dan a conocer la manera de cdmo estan conformados los recursos de la empresa.

indice de endeudamiento: Este indica que el capital operativo de la empresa es
costeado por terceras personas o acreedores.
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. ) Pasivo*100%
Indice Endeudamiento Externo =——— = 60%
Activo total

indice de propiedad: Indica que el capital con que cuenta la organizacion han sido

financiadas por los accionistas.

Patrimonio*100%

Activo Total

indice de Propiedad =

+ Razones de Rentabilidad

Estos indices dan a conocer la capacidad de la empresa para generar riqueza o

ganancia y son de vital importancia para los accionistas o propietarios.

Margen Neto de Utilidad: Indica el porcentaje que le quedara a la empresa en las

ventas realizadas, luego de haber deducido todos los gastos.

Un valor promedio aceptado en la industria es de entre 5 y 10%. Se calcula

dividiendo el ingreso neto después de impuestos entre las ventas. Su formula es:

Utilidad Neta

M de Utilidad=——
argen de Litida Ventas Netas

=5y 10%

Rendimiento sobre la inversion: Determina la efectividad total de la
administracion para producir utilidades con los activos disponibles. Se obtiene

dividendo la utilidad neta libre de impuestos entre los activos totales.

Utilidad Neta después de impuestos X

Rendimiento sobre la inversion= -
Activos Totales
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Rentabilidad sobre el Capital: Indica el rendimiento obtenido durante el periodo

en relacién con los aportes de capital accionario.

. . Utilidad Neta
Rentabilidad sobre Capital=—————=10%
Capital

1.7.5. Valor actual neto (VAN)

Astucurit Venancio; expresa que es un “Indicador usado en la
evaluacion de proyectos que busca medir el valor presente neto del
proyecto a través de la actualizacion de sus beneficios y sus costos.
Este indicador permite seleccionar con exactitud un proyecto 6ptimo
de un grupo de alternativas mutuamente excluyentes”. Pag. #126.

El Valor Actual Neto es aquel que mide la ganancia de un proyecto, al restar la
inversion al total de los futuros flujos de dinero; este factor expresa en términos
absolutos el valor actual de los recursos obtenidos al final del periodo de duracion

del proyecto de inversion.

El VAN es un procedimiento que permite calcular el valor presente del plan de
negocios propuesto para comercializar productos de madera en Comercial Ocejo.

Su férmula es la siguiente:

FNO FNI FN2 FNn

VAN= s s NG

Donde:

FN = Flujo de efectivo neto
n = Afios de vida util

i = Tasa de interés
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1.7.6. Tasa interna de retorno (TIR)

El autor Baca Gabriel; (2001), refiere “Es la tasa de descuento por la cual en valor
presente neto es igual a cero, o dicho de otro modo, es la tasa que iguala la suma

de los flujos descontados a la inversion inicial”. Pag. #216.

La tasa interna de retorno es la maxima tasa de descuento que puede tener un
proyecto para ser considerado rentable y a través de su aplicacion ayudara a
encontrar una tasa de interés que permita medir la rentabilidad como un

porcentaje que ha generado un proyecto sobre la inversion realizada.

Ademas se utiliza para evaluar un proyecto en funcién de una tasa Unica de
rendimiento anual, en donde la totalidad de los beneficios actualizados son

exactamente iguales a los desembolsos expresados en moneda actual.

VAN Tasa menor )

TIR=T + Diferencia de t (
asa menor 1Ieérencia de tasa VAN Menor + VAN Mayor

1.8. COMERCIALIZACION

Kotler Philip (2000), menciona “Es una relacion entre dos o maés
empresas netamente de compra y venta de bienes, servicios o
productos para satisfacer de manera mutua sus necesidades, no solo de
utilidad sino de calidad como: humana, espiritual, ética, de valores
que hoy en dia es el verdadero éxito de las empresas”. Pag. #122.

Asi también la comercializacion es a la vez un conjunto de actividades realizadas
por organizaciones, y un proceso social. Se da en dos planos: Micro y Macro, es
decir se utilizan dos definiciones: “Micro-comercializacion y macro-

comercializacion.
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La primera observa a los clientes y a las actividades de las organizaciones
individuales. La otra considera ampliamente todo nuestro sistema de produccién y

distribucion.

La comercializacion es un conjunto de actividades relacionadas entre si para
cumplir los objetivos de determinada empresa que desea dar a conocer los
productos o servicios que estan ofertando. La comercializacion también se puede
llevar a cabo a distancia, ya sea por teléfono, catalogo o por internet, que se
encarga de hacer llegar fisicamente el producto o servicio al consumidor final,

realizando sus pagos con tarjeta de crédito para que el envio.

1.8.1. Funciones de la comercializacion

Las funciones universales de la comercializacion son: comprar, vender,
transportar, almacenar, estandarizar, clasificar, financiar, correr riesgos y lograr
informacion del mercado. El intercambio suele implicar compra y venta. La

funcion de compra significa buscar y evaluar bienes y servicios.

La funcion venta requiere promover el producto. La funcion de almacenamiento
implica guardar los productos de acuerdo al tamafio y calidad. Estandarizar y
clasificar incluyen ordenar los productos de acuerdo con el tamafio. La
financiacién provee el efectivo y crédito necesario para operar (producir, vender,

comprar, almacenar).

1.9. FUERZA DE VENTAS

Philip Kotler, (1996) refiere que la fuerza de ventas “Funciona como ¢l nexo
personal de la compafila con los clientes. El representante de ventas es la
compafiia misma para muchos de sus clientes que, a su vez, trae a la compafia

informacién de inteligencia muy necesaria acerca del cliente”. Pag. #196.
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La fuerza de ventas es el conjunto de vendedores con los que cuenta la empresa,
es aquello que generalmente enlaza la empresa con los clientes actuales y
potenciales. La fuerza de ventas representa a la empresa ante los clientes y les
asesora en lo que sea necesario, mientras que por otro lado avisa a la empresa
acerca de datos que pueden interesar de los clientes como las preocupaciones o

quejas.

1.9.1. Capacitacion

Granados, (2007) manifiesta en cuanto a la capacitacion que “Debe considerarse
como un proceso continuo y de largo plazo, pues garantizan la consistencia del

equipo y mayor productividad de los vendedores”. Pag. #131.

La capacitacion en toda organizacion sea esta publica o privada ayuda al personal
operativo y administrativo a incrementar sus conocimientos en las tareas
encomendadas. En cuanto a un ejecutivo de ventas le ayuda a mejorar sus habitos
y a desarrollar sus buenas actitudes asi mismo como al frente de su empresa como

a sus clientes.

Existen dos tipos de programas de capacitacion a los cuales el empleado tiene
acceso: los cursos pagados y los gratuitos. Los cursos gratuitos son los que
generalmente han brindado las empresas proveedoras de los electrodomesticos al
personal de ventas de Comercial Ocejo cada vez que sale al mercado algun
producto nuevo para dar a conocer las caracteristicas de dichos articulos.

La razon mas sencilla para un vendedor tenga éxito es estar actualizados de todos
los atributos que contengan un producto o servicio que se brinde al cliente. De
esta manera la capacitacion en ventas debe considerarse como un programa
disefiado para el desarrollo de los vendedores y de esta manera cumplir con los

objetivos 0 metas de la empresa.
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1.9.2. Evaluacién de desempefio

El autor Chiavenato I. (2000) manifiesta que la evaluacion del desempefio es una
apreciacion sistematica del desempefio de cada persona en el cargo o del potencial

de desarrollo futuro.

La valoracién del desempefio son los pasos a seguir para apreciar el rendimiento
de cada integrante de la empresa, con el propdésito de establecer estrategias para la
solucién de problemas, motivar al personal e impulsar su desarrollo personal. El
uso de la evaluacion de desempefio no es nueva, los seres humanos vivimos
evaluando en todo momento el desempefio de las cosas y a las personas a nuestro

alrededor.

1.9.2.1. Objetivos de la evaluacién de desempefio

+ Admite la medicién del potencial humano para establecer su pleno

empleo.

+ Fortalece el tratamiento del potencial humano como una ventaja

competitiva.

+ Brinda oportunidades de crecimiento y de condiciones efectivas de
participacién de todos los miembros de la organizacién segln los objetivos

organizacionales e individuales.

1.9.2.2. Como y cuando evaluar

Desde el momento de la contratacién de una persona, el trabajo de esta pasa a ser
evaluado en términos de costos y beneficios, cada organizacién a través de sus

politicas implementa como y cuando evaluar.
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Si una institucion estd disefiada en base a la organizacion estratégica esta le
permitird, establecer los métodos a utilizar y cada cuanto tiempo se va a evaluar al

personal dependiendo de su estudio interno y externo.

Asi tenemos que existen organizaciones que establecen los lapsos de evaluacion
segun sus indicadores y metas, otras como las organizaciones publicas donde sus

lapsos evaluativos estan establecidos por un rector principal o central.

1.10. MEZCLA PROMOCIONAL

Kotler y Armstrong, (2004) manifiestan que es un “Conjunto de herramientas de
publicidad, promocion de ventas, relaciones publicas, venta personal, marketing
directo, que utiliza una empresa con el fin de lograr sus objetivos de marketing y
publicidad”. Pag. #491.

La promocion del producto consiste en comunicar, informar, dar a conocer o
hacer recordar la existencia de un producto o servicio (incluyendo sus
caracteristicas, atributos y beneficios) a los consumidores, asi como persuadir,

estimular, motivar o inducir su compra, adquisicién, consumo 0 uso.

1.10.1. Publicidad

Kotler y Armstrong, (2004) indican que publicidad es “Toda comunicacién no
personal y pagada para presentar y promocionar ideas, productos o servicios por
cuenta de una empresa identificada, a través de los medios de comunicacion

masivos”. Pag. #491.

La publicidad consiste en dar a conocer, informar, persuadir o estimular su

compra 0 consumo, Yy hacer recordar un producto o servicio a los consumidores
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para su adquisicion. Es uno de los medios mas efectivos para la promocion de un
producto pero, por otro lado, uno de los méas costosos. Se basa en una
comunicacién y medios impersonales ya que va dirigida a varios consumidores a

la vez.

1.10.1.1. Objetivos de publicidad

Un objetivo de publicidad es una tarea especifica de comunicacion que se debe
lograr para un publico objetivo determinado durante un periodo de tiempo, los
objetivos de publicidad se clasifican seguin su principal finalidad que puede ser:

informar, convencer o recordar.

+ La publicidad informativa se utiliza para introducir una nueva categoria de

producto, en esos casos, el principal objetivo es generar demanda primaria.

+ La publicidad persuasiva cobra mayor importancia a medida que aumenta

la competencia, el objetivo de la empresa es generar demanda selectiva.

+ La publicidad para recordar es importante para los productos en etapa de
madurez, ya que ayuda a mantener el producto en la mente de los

consumidores.

1.10.1.2. Estrategia de publicidad

Una estrategia de publicidad consta de dos elementos importantes:

+ La creacion del mensaje y

+ La eleccion del medio.
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Creacion del mensaje

Independientemente del presupuesto asignado, la publicidad puede tener éxito
deseado s6lo si los anuncios captan la atencion del pablico y comunican bien; un
buen mensaje publicitario es imprescindible en el caro y saturado entorno de la

publicidad actual.

Para crear el mensaje publicitario eficaz, se debe decidir cual serd el mensaje
general que se va a comunicar a los consumidores; es decir, planear una estrategia
del mensaje, el objetivo de la publicidad es conseguir que los consumidores
piensen sobre el producto o reaccionen ante la oferta de la empresa de

determinada manera.

Entre los principales medios estan:

+ La publicidad escrita.
+ Television.

+ Radio e internet.

Publicidad escrita

Practicamente el medio escrito como los periddicos son de aparicion diaria y de
mafiana. La organizacién de medios y soportes debe suponer cuél es el dia o dias
de la semana mas convenientes para insertar los mensajes publicitarios en los

diarios.

Esto dependera de lo que se desee comunicar, del producto o servicio que esté
anunciando. En cuanto a las revistas, estas tienen un espacio variable, aunque lo

mas frecuente en las revistas es que sean de periodicidad semanal o mensual.
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Radio

La radio es considerada como uno de los medios mas significativos y de larga
tradicion en la emision de mensajes publicitarios. En la produccion de los planes
de medios, la radio se usa como medio primordial en acciones locales y como
medio complementario para reforzar las acciones publicitarias o alcanzar distintos

sectores de la audiencia.

Television

La television reemplazé a la radio como medio familiar, no obstante esto también
ha evolucionado y ya son muchos los hogares con méas de un aparato de television,
debido principalmente a que se han desarrollado la oferta de canales y programas

televisivos.

1.10.2. Promocidn de ventas

Kotler y Armstrong, (2004) definen que la promocién de ventas es la que “Abarca
un conjunto diverso de herramientas que generan incentivos, principalmente a
corto plazo, disefiados para estimular una compra mas rapida o mayor de
productos o servicios especificos por parte de los consumidores o del comercio”.

Pag. #356.

La promocidn de ventas consiste en promocionar un producto o servicio a través
del uso de incentivos o actividades destinados a inducir al consumidor a decidirse
por su compra. Incentivos o actividades que pueden estar conformados por
ofertas, descuentos, cupones, regalos, sorteos, concursos, bonificaciones, premios,
muestras gratis, etc. todo esto genera que el consumidor final se vaya contento con

la compra realizada y regrese pronto para una proxima compra.
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1.10.3. Ventas personales

Kotler y Armstrong, (2003) definen las ventas personales como la “Presentacion
personal que realiza la fuerza de ventas de la empresa con el fin de efectuar una

venta y cultivar relaciones con los clientes”. Pag. #470.

La venta personal consiste en promocionar un producto o servicio a traves de una
interaccion directa o personal “cara a cara” entre el vendedor y consumidor
individual. Se basa en una comunicacién personal ya que va de una persona a otra
persona, a diferencia de por ejemplo la publicidad, que utiliza una comunicacién

impersonal ya que va dirigida a varios consumidores a la vez.

La venta personal en los almacenes de venta de un producto o servicio es muy
importante siendo la mejor manera de dar una atencion adecuada al cliente,
enterarse de las necesidades y preferencias de los consumidores. Las ventas

personales son especialmente dtiles en los siguientes casos:

+ Cuando el producto o servicio es complejo 0 nuevo, por tanto, los clientes

requieren de una explicacion detallada o de una demostracion.

+ Cuando el precio del producto o servicio justifica el costo que implica
mantener una fuerza de ventas (comisiones, incentivos, sueldos, viaticos,

transporte, etc.).

+ Cuando el niimero de clientes actuales y potenciales “calificados” es
razonable como para ser atendido de manera personal por una fuerza de

ventas.

+ Cuando la venta del producto o servicio requiere que el cliente llene un

formulario de pedido o que firme un contrato de compra.
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1.10.4. Plan de accion

El plan de accion es una herramienta que facilita llevar a cabo los fines planteados

por una organizacion, mediante una adecuada definicion de objetivos y metas.

Ademas el plan de accion permite organizar y orientar estratégicamente acciones,
talento humano, procesos, instrumentos y recursos disponibles hacia el logro de
los objetivos y metas, de igual manera permite definir indicadores que facilitan el
seguimiento y evaluacion de las acciones y sirven de guia para la toma oportuna

de decisiones.

Con el plan de accién respondemos las siguientes preguntas:

¢Qué vamos hacer?

¢Para que los vamos hacer?
¢Como lo vamos hacer?
¢Cuando lo vamos hacer?

¢Quién de nosotros lo va hacer?

- F F F & #

¢Con que recursos?

1.11. CANALES DE DISTRIBUCION

Pujol Bruno (2003), menciona que “Cada uno de los diferentes caminos, circuitos
o0 escalones que de forma independiente intervienen en el proceso de hacer llegar
los bienes o servicios desde el productor hasta el usuario o consumidor final”.

Pag. #42.

Los canales de distribucion son las distintas rutas o vias para llevar los productos

desde el fabricante hasta el consumidor final. Gran parte de las satisfacciones que
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los productos proporcionan a los clientes se debe a los canales de distribucion bien
escogidos y mantenidos. Los canales de distribucion de Comercial Ocejo son las
diferentes empresas que proveen los diferentes articulos o electrodomésticos para

ser llegados a los clientes.

1.11.1. Canal directo

Hacer uso de un canal directo implica vender los productos directamente al
consumidor final sin hacer uso de intermediarios. Por ejemplo, se hace uso del
canal directo cuando se vende los productos en las distribuidoras, a través de

Internet, a través de llamadas telefénicas, o a través de visitas a domicilio.

La ventaja de hacer uso de este tipo de canal es que permite tener un mayor
control sobre los productos o sobre la venta, por ejemplo, permite asegurar de que
los productos serén entregados en buenas condiciones, o de poder ofrecer un buen
servicio o atencion al cliente. Entre las desventajas de hacer uso de este tipo de
canal estan la falta de cobertura, los mayores costos que implica, y el hecho de no

poder delegar responsabilidades.

1.11.2. Canal indirecto

Hacer uso de un canal indirecto implica vender los productos a intermediarios,
quienes posteriormente los venderan al consumidor final o, en todo caso, a otros

intermediarios.

Un intermediario puede ser un agente (por ejemplo, una agencia de viajes, un
bréker, un agente de seguro), un mayorista (por ejemplo, una distribuidora, una
comercializadora), un minorista (por ejemplo, tiendas, bazares), o un detallista

(por ejemplo, supermercados, grandes almacenes).
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Un intermediario que vende a otros intermediarios normalmente se da en el caso
de mayoristas (por ejemplo, una distribuidora), que compran productos para luego
venderlos a minoristas o detallistas (por ejemplo, tiendas o supermercados), los

cuales finalmente venden los productos al consumidor final.

1.11.3. Cliente

Pujol B. (2003), refiere cliente es el “Término que define a la persona
u organizacion que realiza una compra. Puede estar comprando en su
nombre, y disfrutar personalmente del bien adquirido, 0 comprar para
otro, como en el caso de los articulos infantiles”. Pag. #54.

El cliente es parte fundamental de toda empresa comercial o publica, siendo la
persona, empresa U organizacion que adquiere o compra de forma voluntaria
productos o servicios que necesite 0 desea para si mismo, para otra persona o para
una empresa u organizacién; por lo cual, es el motivo principal por el que se

crean, producen, fabrican y comercializan productos y servicios.

Para que nos sea mas facil vender el producto, conviene que se conozca bien las
caracteristicas de los posibles clientes: cémo son, donde viven, cuanto ganan, qué
gustos tienen, etc. Una parte de esta informacidn se obtiene cuando se selecciona
los segmentos de mercado a los que quiere dirigirse la empresa, pero hay que

completarla.

Algunas consideraciones de Philip Kotler (2003), acerca de los clientes:

+ Si no prestan atencion a sus clientes, alguna otra empresa lo hara.

+ Las empresas deben considerar a sus clientes como un activo que debe ser
gestionado como cualquier otro activo de la empresa.

+ Los productos van y vienen. El reto de las empresas se centra en que sus

clientes duren mas que sus productos. Tienen que considerar mas los
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conceptos ciclo de vida del mercado y ciclo de vida del cliente en lugar
del concepto ciclo de vida del producto. Pag. #8-9.

Se debe analizar cual es la necesidad que tiene el cliente por el producto y que
piensan hasta que deciden comprarlo, incluso después de haber tomado la decision
de compra. Un aspecto importante sobre los consumidores es que siempre
demandaran y trataran de adquirir, con los recursos que poseen, los productos que

crean que satisfacen mejor sus necesidades.

1.11.4. Proveedores

Los proveedores son un factor que puede incidir de manera importante en el
desarrollo de las actividades de una empresa, es necesario por lo tanto, observar la
disponibilidad de suministros, asi como, la escasez de materiales, las tendencias

de los precios de las materias primas.

Comercial Ocejo ha venido trabajando con una lista de proveedores desde hace
muchos afios y con los que ha mantenido una buena relacién en términos
generales, en los cuales, los mismos que cumplen con la fecha de entrega y la
calidad de los productos. Asi también los proveedores ofrecen facilidades de pago

y hacen cumplir la garantia de dichos articulos.

1.12. MARCO LEGAL

Castro Raul & Mokate Karen; (2004), indica que el marco legal “Busca
determinar la viabilidad de un proyecto tomando referencia a codigos y
reglamentos locales, regionales y nacionales que repercuten de alguna manera
sobre un proyecto ya que actividad empresarial y lucrativa se encuentra

incorporada a un determinado marco juridico”. Pag. #32.
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El marco legal es el primer paso que se debe considerar para llevar a cabo el
desarrollo del proyecto, en la etapa de constitucion y operacion de la empresa, por
lo que es indispensable conocer ciertas caracteristicas, derechos y obligaciones

que se adquieren ante la ley y la sociedad cuando se inicia este tipo de empresas.

Una empresa al iniciar su actividad econémica debe estar en conocimiento de los
reglamentos, normas de un pais para el cumplimiento de los mimos permitiendo el

funcionamiento formal de la empresa y asi funcionar de manera legal.

1.12.1. Constitucion de la Republica del Ecuador

De acuerdo a la Constitucion de la Republica del Ecuador del afio 2008 presidida

por el Presidente Eco. Rafael Correa.

Las micros, pequefias, medianas y grandes empresas que funcionan a nivel
nacional deben acatar con las disposiciones de ley que dicta el gobierno para su

correcto funcionamiento.

Capitulo Segundo: Derechos del Buen Vivir

Seccién Segunda: Ambiente Sano

Art. 14.- Se reconoce el derecho de la poblacion a vivir en un ambiente sano y
ecoldgicamente equilibrado, que garantice la sostenibilidad y el buen vivir, sumak

kawsay.

Art. 15.- El Estado promovera, en el sector publico y privado, el uso de
tecnologias ambientalmente limpias y de energias alternativas no contaminantes y

de bajo impacto.
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Capitulo Tercero: Derechos de las Personas y Grupos de Atencion Prioritaria

Seccion Novena: Personas Usuarias y Consumidoras

Art. 52.- Las personas tienen derecho a disponer de bienes y servicios de 6ptima
calidad y a elegirlos con libertad, asi como a una informacion precisa y no

engafiosa sobre su contenido y caracteristicas.

La ley establecera los mecanismos de control de calidad y los procedimientos de
defensa de las consumidoras y consumidores; y las sanciones por vulneracién de
estos derechos, la reparacion e indemnizacién por deficiencias, dafios o mala
calidad de bienes y servicios, y por la interrupcién de los servicios publicos que

no fuera ocasionada por caso fortuito o fuerza mayor.

1.12.2. Plan Nacional del Buen Vivir

El objetivo 6 que enuncia sobre garantizar el trabajo estable, justo y digno en

su diversidad de formas.

Valorar todas las formas de trabajo, generar condiciones dignas para el trabajo y
velar por el cumplimiento de los derechos laborales en sus literales a, b, y e, se
refiere a los derechos laborales, la legislacion laboral, los mecanismos de control
y a las prestaciones de seguridad social eficiente, transparente, oportuna y de
calidad para las personas trabajadoras, sean las formas de trabajo que

desempefien.

Impulsar el reconocimiento del trabajo autbnomo, de cuidado humano, familiar y
de autoconsumo, asi como la transformacion integral de sus condiciones para lo

cual el cuantificar y visibilizar el aporte del trabajo de cuidado humano,
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autoconsumo y auto sustento, asi como incrementar la cobertura de seguridad
social y capacitacion a quienes cuiden a personas con discapacidad que requieran

atencion permanente.

Promover el pago de remuneraciones justas sin discriminacion alguna,
propendiendo a la reduccion de la brecha entre el costo de la canasta basica y el
salario béasico que indica revisar anualmente el salario basico establecido en la ley,

por sectores de la economia.

1.12.3. Codigo Organico de la Produccion, Comercio e Inversiones

Titulo Il De la Promocion del Trabajo Productivo Digno

Art. 8.- Salario Digno.- El salario digno mensual es el que cubra al menos las
necesidades basicas de la persona trabajadora asi como las de su familia, y
corresponde al costo de la canasta basica familiar dividido para el nimero de
perceptores del hogar. El costo de la canasta basica familiar y el nimero de
perceptores del hogar serdn determinados por el organismo rector de las
estadisticas y censos nacionales oficiales del pais, de manera anual, lo cual servira
de base para la determinacion del salario digno establecido por el Ministerio de

Relaciones Laborales.

Titulo I Del Fomento a la Micro, Pequefia y Mediana Empresa

Capitulo I: Del Fomento y Desarrollo de las Micro, Pequefias y Medianas
Empresas (MIPYMES)

Art. 53.- Definicién y Clasificacion de las MIPYMES. La micro, pequefia y

mediana empresa es toda persona natural o juridica que, como una unidad
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productiva, ejerce una actividad de produccion, comercio y/o servicios, y que
cumple con el nimero de trabajadores y valor bruto de las ventas anuales,
sefialados para cada categoria, de conformidad con los rangos que se estableceran

en el reglamento de este codigo.

Art. 54.- Institucionalidad y Competencias.- ElI Consejo Sectorial de la
Produccién coordinara las politicas de fomento y desarrollo de la Micro, Pequefia
y Mediana Empresa con los ministerios sectoriales en el &mbito de sus

competencias.

Capitulo 1V: Del Registro Unico de MIPYMES y Simplificacion de Tramites

Art. 56.- Registro Unico de las MIPYMES.- Se crea el Registro Unico de las
MIPYMES como una base de datos a cargo del Ministerio que presida el Consejo
Sectorial de la Produccion, quien se encargard de administrarlo; para lo cual,
todos los Ministerios sectoriales estaran obligados a entregar oportunamente la

informacion que se requiera para su creacion y actualizacion permanente.

Este registro permitira identificar y categorizar a las empresas MIPYMES de
produccion de bienes, servicios 0 manufactura, de beneplacito con los conceptos,

parametros y criterios definidos en este cadigo.

De igual manera, generara una base de datos que dejara contar con un sistema de
informacion del sector, de las MIPYMES que participen de programas publicos de
promocién y apoyo a su desarrollo, o que se beneficien de los incentivos de este
codigo, para que el drgano competente pueda ejercer la rectoria, la definicion de
politicas publicas, asi como proporcionar la asistencia y el consejo adecuado a las
MIPYMES.
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CAPITULO II

METODOLOGIA DE LA INVESTIGACION

2.1. DISENO DE LA INVESTIGACION

Hernandez Sampieri R. (1997) expresa “Una vez que decidimos el
enfoque que habrd de adoptarse para la investigacion (cuantitativo,
cualitativo o mixto) y definido al menos el alcance inicial del estudio,
el investigador debe concebir la manera practica y concreta de
responder a las preguntas de investigacion, y cubrir sus objetivos o
intereses”.

Esto implica escoger o desarrollar uno o mas disefios de investigacion y aplicarlos
al contexto particular de su estudio. El término “disefio” se refiere al plan o
estrategia concebida para obtener la informacion que se desea. El disefio sefiala al
investigador lo que debe hacer para alcanzar sus objetivos de estudio y para

contestar las interrogantes de conocimiento que se ha planteado.

En el caso de una perspectiva cuantitativa, el investigador utiliza su disefio para
analizar la certeza de la hip6tesis formulada en un contexto en particular o para

aportar evidencia respecto de los lineamientos de la investigacion.

El objetivo primordial del disefio de la investigacion es establecer el plan o
modelo basico que guiara las fases de recoleccion y andlisis de datos del proyecto

de investigacion que se van a manejar.

El disefio de investigacion desprende las estrategias basicas que el investigador
adopta para generar informacion real, exacta e interpretable, estipula la estructura
fundamental y especifica la naturaleza global de lo que se pretende interpretar.

68



Para el desarrollo del presente trabajo de investigacion se procedido para
determinar qué se quiere hacer, qué se debe hacer y qué se prevé hacer, lo que nos
permitira tener una panoramica global de la investigacion a realizar, precisando
aspectos esenciales, metodoldgicos, utilizando instrumentos para comprobar la
hipdtesis o alcanzar los objetivos establecidos dentro del proyecto de tesis,
guiandonos en el siguiente esquema, en donde aplicaremos los tipos de
investigacion objetiva (basica y aplicada), por el lugar (laboratorio y campo) y por

el enfoque (investigacion cientifica, activa y participativa).

En la actualidad, este mercado tiene una competencia ardua, ya que todas las
grandes empresas y vendedores informales ofrecen productos de las mismas
marcas con similares caracteristicas razon por la cual el comprador trata de elegir
al momento de comprar algin electrodoméstico o producto no tanto por las
caracteristicas de los productos y sus precios, sino también que ve los beneficios

adicionales que ofrece cada cadena de almacenes.

Actualmente las familias reaccionan a los cambios constantes del modernismo,
buscando mejorar su estilo de vida con productos y servicios que garanticen

acortar el tiempo en realizar actividades laborales y de hogar.

Por esta razén utilizaremos la investigacion descriptiva o la investigacion de los
consumidores para conocer los gustos y necesidades o preferencias que poseen los
clientes de Comercial “Ocejo” y qué tipo de beneficios les gustaria recibir por
parte de las diferentes empresas de electrodomésticos a nivel nacional al momento

de una compra.

Los mercados, las actitudes y preferencias de las personas estdn cambiando
constantemente, provocando la formacion de situaciones favorables para las
empresas o el mercado en el cual estamos enfocados, y al sacar provecho de esta

informacion se podria ampliar el mercado objetivo.
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2.2. MODALIDADES DE INVESTIGACION

La modalidad del trabajo de investigacion de un proyecto de inversion el mismo
que estd inmerso en el Cantdn Playas a través de una propuesta de plan de

negocios para el Comercial de electrodomésticos “Ocejo”.

Puede referirse a la formulacion de politicas, tecnologias, métodos o procesos. Es
decir este tipo de modalidad comprende la elaboracién y desarrollo de la
propuesta para solucionar problemas, requerimientos 0 necesidades de

organizaciones 0 grupos sociales.

Para su formulacién y ejecucion debe apoyarse en investigaciones de tipo
documental o de campo, de tal modo que se pueda dar solucion a un problema
practico o mas bien satisfacer las necesidades de un organismo social o de toda

una comunidad.

Efectivamente, para alcanzar los fines propuestos dentro de una investigacion, se
requiere de la aplicacién de ciertos métodos, que nos conduzcan u orienten de una
manera segura y eficiente en la consecucion de nuevas metas con el unico fin de
obtener resultados positivos para todos los que conforman la empresa en la cual se

quiere ejecutar el plan de negocios.

La modalidad de la investigacién es cualitativa, debido al valor prioritario a
entender los fendmenos, a partir de una comprensién en un nivel personal de los
motivos y creencias que estan detras de las acciones de los directivos de
Comercial “Ocejo” el objeto en la aplicacion de esta modalidad es lograr los
objetivos planteados en la investigacion, por el motivo que la misma produce
datos descriptivos y nos da un conocimiento profundo sobre la dificultad para la

gestion comercial del almacén en mencion.

70



2.3. TIPOS DE INVESTIGACION

La presente investigacion es de caracter descriptivo y bibliografico porque esta
dirigida a determinar como es y cémo esté la situacion de las variables, a la vez

que es de aplicacion al ofrecer propuestas factibles para la solucion del problema.

2.3.1. Por el Propésito

Investigacion Aplicada

La investigacion aplicada se emplea con el fin utilizar los conocimientos
obtenidos en investigaciones para ponerlos en practica, y con ello traer beneficios
a la empresa, sirve para comprender y resolver alguna situacion, necesidad o

problema determinado en este caso Comercial de Electrodomésticos Ocejo.

La misma se orienta en el ambiente natural en que coexisten las personas y las
fuentes consultadas, de las que se obtendran los datos mas relevantes a ser
analizados, y de esta manera definir las problematicas presentadas en el comercial
es por ello se plantea necesario la aplicacion de un plan de negocios para el logro

de sus objetivos.

2.3.2. Por el Nivel

Investigacion Descriptiva

Hernandez, Fernandez y Baptista, (2003) manifiesta “La investigacion descriptiva
busca especificar propiedades, caracteristicas y rasgos importantes de cualquier

fenomeno que se analice”. Pag. #119.
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La investigacion que se plantea es de tipo descriptiva, ya que busca en primer
momento describir las variables en estudio, al mismo tiempo que se busca
establecer las causas de los eventos, sucesos o fendmenos que se estudian dentro

del comercial de electrodomésticos Ocejo.

Después de establecidas y consultadas las fuentes de datos secundarios, se
procede a la obtencién de datos reales o primarios que permitan una visualizacion

concreta del estudio.

El objetivo primordial de la investigacion descriptiva es el de perfilar el
funcionamiento del mercado, describiendo las caracteristicas de los consumidores,
hallando los porcentajes de cada segmento en el mercado, identificando como se

perciben las caracteristicas del producto.

Mediante esta investigacion conlleva a estructural la organizacion que permite
trabajar con mayor seguridad y disefar estrategias necesarias para dar solucion a

la problematica.

2.3.3. Por el Lugar

Investigacion Bibliogréafica

Este trabajo es de nivel bibliografico se basé en consultas de libros en planes de
negocios, planes estratégicos, pasos para la ejecucion de un plan de negocios, asi
mismo en teoria de disefio organizacionales, administracion, investigacion en
metodologia, como realizar una tesis; paginas webs, biblioteca virtual, cuyos
autores estan en listado en los temas para la preparacion de la presente propuesta
de un plan de negocios y asi obtener resultados satisfactorio para Comercial

Ocejo.
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Investigacion De Campo

La investigacion de campo permite interpretar y solucionar alguna situacion,

problema o necesidad en un momento determinado.

Las investigaciones son trabajadas en un ambiente natural en el que estan
presentes las personas, grupos y organizaciones cientificas las cuales cumplen el

papel de ser la fuente de datos para ser analizados.

Es la investigacion que se realiza en el lugar de los hechos es decir donde ocurre
los fendmenos estudiados. En el caso en Comercial de Electrodomésticos “Ocejo”
se va a utilizar el tipo de investigacion de campo ya que tanto la entrevista como

la encuesta se la realizaran a personas del medio.

2.4. METODOS DE INVESTIGACION

2.4.1. Meétodo Inductivo

El método inductivo estudia casos particulares como el operar de los directivos
del Comercial de Electrodomésticos “Ocejo”, el progreso o resultados obtenidos
durante veinte y cuatro afios de existencia, lo cual permite extraer informacion
relevante para el presente trabajo de grado y llegar a obtener deducciones
relevantes y confiables ya que sera proporcionado por los mismos directivos de la

empresa.

La induccion la utilizamos en el siguiente trabajo de investigacion como una
forma de razonamiento, por medio de la cual pasamos de los conocimientos
particulares a un conocimiento méas general, que reflejo lo que hay de comin en

los fendmenos individuales.
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2.4.2. Método Histdrico

Narvédez V. (2009) refiere “El método historico estudia la trayectoria
de los fendmenos y acontecimientos en el devenir de su historia, el
método logico investiga la existencia o no de leyes generales de
funcionamiento y desarrollo de los fendmenos. Lo l6gico no repite lo
histdrico, sino que reproduce en el plano tedrico lo que es mas
importante del fendmeno”. Pag. #134.

Trata de la experiencia pasada; se relaciona no sélo con la historia, sino también
con las ciencias de la naturaleza, con el derecho, la medicina o cualquier otra

disciplina cientifica. Se cuenta con fuentes primarias y secundarias.

De las fuentes primarias, se obtiene las mejores pruebas disponibles: testimonios
de testigos oculares de los hechos pasados y objetos reales que se usaron en el
pasado y que se pueden examinar ahora. Las fuentes secundarias tienen que ver
con la informacion que proporcionan las personas que no participaron

directamente en ella.

2.4.3. Meétodo Analitico

Ruiz Ramon, (2007) expresa “Es aquel método de investigacion que
consiste en la desmembracién de un todo, descomponiéndolo en sus
partes 0 elementos para observar las causas, la naturaleza y los
efectos; el analisis es la observacion y examen de un hecho en
particular. Este método nos permite conocer mas del objeto de estudio,
con lo cual se puede: explicar, hacer analogias, comprender mejor su
comportamiento y establecer nuevas teorias”. Pag. #13.

Este metodo permitio realizar el estudio del estado actual de Comercial “Ocejo”
examinando la organizacion en general, apartando partes muy importante y que
son analizadas de tal manera que permita llegar a conclusiones para el desarrollo

de la investigacion y culminacién del plan de negocios.
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Este método ha autorizado conocer objeto de estudio de la empresa, con lo cual se
puede; explicar, comprender mejor su procedimiento y formar nuevas teorias
importantes. Este método se situd en el presente. No se redujo a una simple
recoleccion y tabulacion de datos, sino que a una verdadera observacién de los

hechos, le acompario el analisis y la interpretacion imparcial de los mismos.

2.5. TECNICAS DE INVESTIGACION

Las técnicas a utilizarse en la presente investigacion son la ENTREVISTA y
ENCUESTA las mismas que permitira obtener informacion sobre todo lo que
compone el disefio de un plan de negocios para Comercial de Electrodomésticos

“Ocejo”.

2.5.1. Entrevista

La entrevista al igual que las encuestas son las partes fundamentales que se tiene
gue tener en observacion en el momento que se desea obtener informacién, ya que
las respuestas personales dadas por los entrevistados permiten tener enfoques
claros de como impactaria la presencia de un plan de negocios en el Comercial de

electrodomésticos “Ocejo”.

2.5.2. Encuesta

La encuesta es una técnica destinada a obtener datos de varias personas cuyas
opiniones impersonales interesan al investigador. Para ello, a diferencia de la
entrevista se utiliza un listado de preguntas escritas que se entregan a los sujetos, a
fin de que las contesten igualmente por escrito. Ese listado se lo denomina
cuestionario. Se aplicard dicha técnica a los clientes actuales de Comercial

“Ocejo”.
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2.6. INSTRUMENTOS DE INVESTIGACION

Para la recoleccion de la informacién se utilizara un cuestionario, el cual es un
instrumento formado por una serie de preguntas que se contestan por escrito a fin
de obtener la informacion necesaria para la realizacion de una investigacion. Este
cuestionario estara dirigido a los clientes de Comercial “Ocejo”, el cual cuenta

con preguntas cerradas y de opcion maltiples.

Técnica: es el conjunto de instrumentos y medios a traves de los cual se efectla el

método y solo se aplica a una ciencia.

Podemos decir que la investigacion cientifica se define como la serie de pasos que
conducen a la busqueda de conocimientos mediante la aplicacion de métodos y
técnicas y para lograr esto nos basamos en los siguientes: La aplicaremos a través
de un cuestionario de preguntas estructuradas, mediante el cual se recopilara datos
relacionados con el estudio de liderazgo y desarrollo de competencias de cada una

de las personas.

2.6.1. Cuestionario

Un cuestionario es un conjunto de preguntas cuyo objetivo es obtener informacion
con algin objetivo en concreto. Existen numerosos estilos y formatos de
cuestionarios, de acuerdo a la finalidad especifica de cada uno. Consiste de una
cantidad de preguntas que el consultado tiene que responder en un formato

determinado. Se hace una distincion entre preguntas abiertas y preguntas cerradas.

Una pregunta abierta le solicita al consultado que formule su propia respuesta,
mientras que una pregunta cerrada hace que el consultado seleccione una

respuesta de un conjunto determinado de opciones.
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Se distinguen cuatro escalas para las preguntas cerradas, y que son las siguientes:

+ Dicotémicas, donde el consultado tiene dos opciones.

+ Nominal- politémica, donde el consultado tiene mas de dos opciones

desordenadas.

+ Ordinal-politdmica, donde el consultado tiene mas de dos opciones

ordenadas.

+ Continua (limitada), donde al consultado se le presenta una escala.

2.6.2. Guion de entrevista

El guion de entrevista es un esbozo, permite un puente de comunicacion entre el
entrevistado y la parte entrevistada en este caso los directivos y talento humano de
Comercial Ocejo que da como resultado conocer mas sobre el tema propuesto y se

realiza mediante una serie de preguntas.

Generalmente se comienza con datos como: fecha de nacimiento (edad), qué hace,
como es, estudios que ha realizado, hechos sobresalientes de su vida, para no

hacer aburrida la entrevista.

Se aplicard esta técnica a los directivos del Comercial de Electrodomésticos
“Ocejo” y a expertos o profesionales en temas de disefio de un plan de negocios,
ya que esta permite un contacto directo y la obtencion de informacion mas
esponténea y abierta. En donde puede profundizarse la informacion de interés para

el estudio.
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2.7. POBLACION Y MUESTRA

2.7.1. Poblacién o Universo

El autor Tomas J. (2009), define “Un conjunto de todos los individuos
que cumplen ciertas propiedades y de quienes deseamos estudiar
ciertos datos. Podemos entender que una poblacion abarca todo el
conjunto de elementos de los cuales podemos obtener informacion,
entendiendo que todos ellos han de ser identificados”. Pag. #21.

La poblacién o universo es un conjunto de individuos de quienes deseamos
estudiar ciertos datos en donde abarca un conjunto de elementos de los cuales

podemos obtener informacidn necesaria de todos ellos.

En general la poblacion estard constituida de la siguiente manera se tomara en
cuenta la parte interna de la empresa compuesta por los directivos, personal
administrativo y operativo, como también a la parte externa de Comercial “Ocejo”

compuesta por los proveedores, clientes y los informantes calificados.

El universo estard formado por 505 entre directivos, administrativos, operarios,
colaboradores, clientes y proveedores de la empresa de electrodomésticos

Comercial Ocejo.

CUADRO 5. Poblacién

Personal 5
administrativo
Clientes 500

Total 505

Fuente: Poblacién
Elaborado por: Mery Trivifio Jama
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2.7.2. Muestra

Bernal C. (2006) menciona “Una muestra es un conjunto de unidades,
una porcion del total, que representa la conducta del universo en su
conjunto. Una muestra, en un sentido amplio, no es mas que eso, una
parte del todo que se llama universo o poblaciéon y que sirve para
representarlo”. Pag. #163.

La muestra es una parte seleccionada de la poblacion que debera ser
representativa, es decir, reflejar adecuadamente las caracteristicas que deseamos
analizar en el conjunto en estudio. En un universo de trabajo en donde se desea
aplicar un analisis estadistico, cuando el muestreo cubre a todos los elementos de

la poblacion se realiza un censo.

En muchos de los casos, la realizacion de un censo no es posible por ser muy
costoso, muy extenso o que la muestra se destruya como resultado del analisis. Se
pueden realizar diferentes tipos de muestreo, que quedan clasificados en dos

grandes grupos: probabilisticos y no probabilisticos.

En el muestreo probabilistico, todos los individuos o elementos de la poblacion
tienen la misma probabilidad de ser incluidos en la muestra extraida,

asegurandonos la representatividad de la misma.

No Probabilistico éste método no es un tipo de muestreo riguroso y cientifico,
dado que no todos los elementos de la poblacién pueden formar parte de la
muestra, se trata de seleccionar a los sujetos siguiendo determinados criterios

procurando que la muestra sea representativa.

Es decir, los elementos de la muestra son seleccionados por procedimientos al
azar o con probabilidades conocidas de seleccion. Este tipo de muestreo se utiliza

cuando el probabilistico resulta muy costoso, teniendo presente que no sirve para
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hacer generalizaciones puesto que no existe certeza de que la muestra extraida
tenga representatividad, puesto que no todos los elementos de la poblacion tiene la

misma probabilidad de ser seleccionados.

En el presente trabajo se realizo, considerando el muestreo por criterio.

Méndez C. (2003) considera “El muestreo por criterio, son seleccionados los
elementos de acuerdo con el criterio de quién determina la muestra y considera

que son los mas representativos de la poblacion”. P4g. #184.

Para el calculo de la muestra se estableci6 en funcion del muestreo por criterio,
por las caracteristicas propias de la investigacion y la dispersion de los datos, la
misma que bajo la consideracion del autor se ha establecido el 50% de la

poblacion detectada.

CUADRO 6. Muestra

Personal 5
administrativo
Clientes 245

Total 250

Fuente: Muestra
Elaborado por: Mery Trivifio Jama

2.8. PROCEDIMIENTOS Y PROCESAMIENTO DE LOS DATOS

2.8.1. Procedimiento

A continuacién expondremos el procedimiento mediante el cual ejecutaremos la

investigacion:

80



2.8.2.

+ Concepcion de la idea.

% Buscar informacion para el tema de tesis.

4 Mediante la técnica de la observacion determinar el problema.

+ Dialogo con el gerente de la empresa para dar a conocer la propuesta.

+ Aprobacién del tema de tesis por el consejo académico.

% Designacion del tutor.

% Determinacion de las variables del objeto de estudio.

+ Busqueda de la informaciéon sobre el tema de investigacion de
diferentes libros etc.

% Determinar los objetivos.

* Revision bibliogréafica para la elaboracién del marco tedrico.

+ Aplicacion de encuestas al gerente, administrador; asi como también
al personal que labora en dicha organizacion.

+ Analisis e interpretacion estadistica de los resultados.

% Elaboracion de graficos.

% Obtencion de las conclusiones y recomendaciones.

Procesamiento

Clasificacion de la informacion para clientes internos y externos.
Tabulacion de los datos obtenidos.

Analisis de los datos.

Elaboracion de la propuesta.

Correcciones sobre la propuesta planteada.

Presentacion del borrador al profesor tutor.

Correcciones del lenguaje realizadas por el gramatélogo.

Presentacion del proyecto de tesis al especialista del tema.

- F F F F F F F£ F

Presentacion de la tesis de grado al consejo académico.
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CAPITULO 111

ANALISIS DE LOS RESULTADOS DE LA INVESTIGACION

Con el fin de determinar los gustos y preferencias de los clientes que visitan
Comercial Ocejo al momento de realizar sus compras se aplicd encuestas,
constando de una serie de preguntas, cuyas respuestas guiaron aspectos basicos
como edad y sexo de las personas encuestadas; lugar y factores que consideran
importantes al momento de realizar sus compras, conocimiento de los precios y
promociones de ventas que les ofrece Comercial Ocejo y la percepcion de la

comercializacion de los productos de madera.

En base a los resultados se realiza una representacion grafica de los datos que
permite presentar mejor y con mas eficacia los resultados. Se obtuvieron
resultados concretos que sustentan la investigacion, a través del analisis de cada
pregunta realizada se sustrajo informacion relevante de los clientes, de su
situacion actual, sus necesidades y la aceptacion o no de la comercializacion de la

linea de productos de madera que desea incorporar Comercial Ocejo.

Para de esta manera aplicar estrategias de comercializacién acerca del producto
ante las exigencias presentadas en la actualidad por la competencia local y por los
clientes en los cambios de gustos y preferencias de los productos que vinculan a
un desarrollo en este caso Comercial Ocejo con la propuesta de comercializar

productos de madera.

La actitud positiva reflejada en la encuesta muestra que puede haber la
predisposicion al compromiso para desarrollar el plan propuesto en esta
investigacion de negocio a base de metas individuales de superacion, accion

creativa constante, caminos seguros y directos hacia el éxito.
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3.1. ANALISIS DE LOS RESULTADOS DE LAS ENTREVISTAS

Entrevista dirigida a los directivos de Comercial Ocejo con el objetivo de
recolectar informacion para la implementacion de un plan de negocios que

permita la comercializacion de la linea de madera.

1.- ¢ Tiene conocimiento de lo que es un plan de negocio?

Al empezar la entrevista a los directivos de Comercial Ocejo y al realizar esta
pregunta se pudo conocer que en los administradores y recurso humano operativo

desconocen de que se trata un plan de negocios y para que sirve.

2.- ¢Ha definido la misidn, visidn, objetivos y valores del local comercial?

Comercial de electrodomesticos Ocejo carece de un direccionamiento estratégico
ya que estd administrado por personas empiricas que desconocen que toda
empresa en la actualidad debe tener una mision que es la razon de ser y una vision
qgue permita visionar a futuro hasta donde quiere llegar y establecer valores

corporativos y cumplir sus metas mediantes objetivos y estrategias.

3.- ¢Considera una amenaza la competencia existente en el canton?

Los grandes almacenes de electrodomésticos en el cantdn son considerados una
amenaza por los directivos de Comercial Ocejo por ser empresas que se
encuentran a nivel nacional y son reconocidas tales como las cadenas comerciales
de Marcimex, Comandato, La Ganga, Artefacta y mas, pero los administradores
de Comercial Ocejo no se opacan y continlan constante para subsistir en un
mundo competitivo y aunque no sea una cadena comercial compite en cuanto a

precios y los productos que oferta.

83



4.- ;Conoce informacion de la competencia sobre precios, plazos, descuentos

y promociones?

Los entrevistados manifestaron que directamente no estan al tanto sobre
informacion de la competencia en cuanto a precios, plazos, descuentos y
promociones pero si tienen referencia por cuanto las cadenas comerciales ofrecen
sus productos mediante tripticos, volantes, folletos, etc., que permiten conocer
informacion crediticia de los articulos que oferta los demas almacenes, ademas
por los medios de comunicacion como son television, radio y prensa escrita dan a
saber a los clientes de las promociones que ofrecen y el plazo que brinda al

momento de la adquisicion de un producto.

5.- ¢Cuenta con una politica de venta para otorgar créditos?

Si, la politica de venta existente en Comercial Ocejo es clara primero para poder
extender un crédito a algin cliente necesita de un garante que cuente con alguna
propiedad junto con las copias de la cédula y una planilla de servicio basico de
ambos del garante como del deudor, mas la cuota inicial del articulo de su

eleccion.

6.- ¢ Esta dispuesto a innovar con la linea de productos de madera?

Comercial Ocejo dedicado a la venta de electrodomésticos para su hogar que en la
actualidad estd queriendo incursionar con la linea de productos de madera,
manifestando los entrevistados que existen muchos clientes del canton como
también de sus recintos y sitios aledafios que preguntan por la linea de madera
convirtiéndose esto en motivo para quienes dirigen Comercial Ocejo para innovar
con esta linea de productos y asi satisfacer los requerimientos de los clientes y de

esta manera cubrir con esa demanda insatisfecha existente.
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7.- ¢Existe una adecuada distribucion de funciones dentro del local

comercial?

No existe una adecuada distribucion de las funciones para el personal
administrativo y operativo dentro de Comercial Ocejo, desde el gerente general,
administradora, vendedora y recaudador deben cumplir con las diferentes tareas
que existe en el comercial de cada elemento humano es por ello que en la
propuesta de la investigacién se plantea el desarrollo de las tareas y funciones del

recurso humano del local comercial.

8.- ¢Usted toma en cuenta la experiencia laboral para la seleccion del

personal de trabajo?

La respuesta del propietario de Comercial Ocejo ante esta pregunta fue un no
rotundamente, siendo corroborada por los demés entrevistados indicando que el
personal que ingresa al comercial no es requisito primordial la experiencia laboral
al momento de la seleccion del personal sea esta en el area de recaudacion, ventas
0 ayudante administrativo mas bien les brinda la oportunidad a desarrollarse en el

ambito laboral.

9.- ¢ Cémo financiaria el crecimiento de sus actividades?

Comercial Ocejo es un local de electrodomésticos que lleva en el &mbito
comercial mas de veinte afios que cuando ha requerido de solvencia econémica
recure a la entidad financiera. Los directivos del comercial contestaron que el
crecimiento de sus actividades se ha venido dando de una manera parsimoniosa
desde vender una vajilla de porcelana hasta llegar a la venta de electrodomésticos
y en la actualidad con el incremento de la linea de madera lo financiarian

mediante la banca con un crédito.
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10.- ¢La empresa realiza capacitaciones a la fuerza de venta?

Las capacitaciones al personal de Comercial Ocejo se dan mediante las grandes
empresas como indurama y mabe al momento de lanzar algin producto nuevo al
mercado capacitan al personal sobre las caracteristicas del articulo para trasmitirle
al cliente los atributos con que cuenta ese nuevo electrodoméstico. Pero de parte

del comercial no se dan capacitaciones de ninguna indole.

11.- ;Comercial Ocejo cuenta con indicadores de desempefio para evaluar al

personal?

Las personas entrevistadas acotaron que el comercial no cuenta con indicadores de
desempefio para poder evaluar al personal. EI personal administrativo los evalta
de una manera empirica, controlando que realice las tareas encomendadas de una

manera adecuada.

12.- ¢ Realiza campafa de publicidad y promocion?

Al realizar esta pregunta a los entrevistados de Comercial Ocejo expresaron que
dentro de la empresa no realizan campafias de publicidad, comentan que han sido
escasas las veces que han hecho uso de los medios de comunicacién como prensa

escrita y television local.

13.- ¢Considera importante la aplicacién de un plan de negocios para la

comercializacion de productos de madera?

Un plan de negocio nos permite llevar un mejor control de las actividades diarias
y lograr que se busquen nuevas formas de comercializar las lineas de muebles

existentes en el local favoreciendo a la economia de los hogares en Playas.
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3.2. ANALISIS Y DISCUSION DE RESULTADOS

Los instrumentos utilizados para la obtencién de informacién son la encuesta y
entrevista dirigida a los clientes, talento humano y directivos del Comercial de
electrodomésticos Ocejo para de esta manera tener conocimiento de los gustos y
preferencias de los clientes que frecuentan el comercial como también se

entrevisto al personal administrativo para extraer datos de mayor relevancia.

3.3. ANALISIS DE LOS RESULTADOS DE LAS ENCUESTAS

De las encuestas realizadas a los clientes de Comercial Ocejo el 65% de los
encuestados son femeninas y el 35% son masculinos, con edades promedios de 20
a 30 afios con un 38%, de 31 a 40 afios con un 56%, de 41 a 50 afios con un 72% y

mas de 51 afios con un 84%.

TABLA 1. Informacién basica

SEXO
Valoracion Frecuencia Porcentaje
Femenino 162 65%
Masculino 88 35%
Total 250 100%
EDAD
Valoracion Frecuencia Porcentaje
20230 38 15%
31a40 56 22%
41 a 50 72 29%
Mas de 51 84 34%
Total 250 100%

Fuente: Encuesta
Elaborado por: Mery Trivifio Jama
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¢A quiénes considera usted los competidores méas fuertes de Comercial

Ocejo?
TABLA 2. Competencia de comercial Ocejo

item Valoracion Frecuencia Porcentaje
La Ganga 70 28%
Comandato 66 26%
Artefacta 57 23%

1 Marcimex 44 18%
Ocevar 13 5%
Otros 0 0%
Total 250 100%

Fuente: Competencia de comercial Ocejo
Elaborado por: Mery Trivifio Jama

GRAFICO 1.Competencia de comercial Ocejo

é Ocevar h

5%

Marcimex
18%

La Ganga
28%

Artefacta
23%
Comandato
26%

\_ J

Fuente: Competencia de comercial Ocejo
Elaborado por: Mery Trivifio Jama

Esta pregunta permite determinar cual es la competencia mas fuerte en el mercado
local para Comercial Ocejo. De los clientes encuestados la mayoria consideran
que almacenes la Ganga es la competencia mas fuerte para Comercial Ocejo,
seguido de Comandato y Artefacta, a diferencia de Marcimex y Ocevar que son
competencia a menor escala. La actividad comercial va en aumento es por ello

que todos los locales comerciales son considerados competencia.
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¢ Qué factor considera importante al momento de comprar sus productos?

TABLA 3. Factor importante al comprar

Item Valoracion Frecuencia Porcentaje
Calidad 58 23%
Precio 172 69%

2 Variedad 20 8%
Presentacion 0 0%
Otros 0 0%
Total 250 100%

Fuente: Factor importante al comprar
Elaborado por: Mery Trivifio Jama

GRAFICO 2. Factor importante al comprar
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Fuente: Factor importante al comprar
Elaborado por: Mery Trivifio Jama

Esta pregunta permite determinar que factor elige el cliente al momento de
realizar su compra. De acuerdo a los encuestados manifiestan que uno de los
factores importantes que consideran al momento de realizar una compra es el
precio y la calidad de un producto, a diferencia de otros que consideran la
variedad de los productos. Los clientes al momento de adquirir un producto

determinan que el precio es un factor relevante al realizar una compra.
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¢Los precios establecidos en los productos que oferta Comercial Ocejo

consideran que son?

TABLA 4. Precios

Item Valoracion Frecuencia Porcentaje
Altos 0 0%
Accesibles 197 79%
3 Bajos 53 21%
Otros 0 0%
Total 250 100%
Fuente: Precios
Elaborado por: Mery Trivifio Jama
GRAFICO 3. Precios
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Fuente: Precios
Elaborado por: Mery Trivifio Jama

Esta pregunta permite determinar si los precios que oferta Comercial Ocejo son
maodicos. Segun los clientes encuestados indican que los electrodomésticos que se
ofertan en el comercial son accesibles en sus precios, mientras que en un
porcentaje minoritario consideran que los precios son bajos en relacion a la
competencia, se considera que de la poblacion encuestada no se obtuvo como
resultado en los precios alto. Determinando que los electrodomésticos que oferta
Comercial Ocejo cuentan con precios accesibles estando al alcance de todo

bolsillo para los clientes al momento de su adquisicion.
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¢Por qué motivos usted compra sus productos en Comercial Ocejo?

TABLA 5. Motivos de compra

item Valoracion Frecuencia Porcentaje
Crédito inmediato 98 39%
Facilidades de pago 134 54%
4 Promociones 18 7%
Garantia 0 0%
Total 250 100%
Fuente: Motivos de compra
Elaborado por: Mery Trivifio Jama
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Fuente: Motivos de compra
Elaborado por: Mery Trivifio Jama

Esta pregunta se planted porque se necesita conocer por qué la eleccion del
comercial para realizar sus compras. De acuerdo a los datos obtenidos a través de
los encuestados, indicaron que el motivo de su compra en Comercial Ocejo es por
las facilidades de pagos que se les brinda, como también es por el crédito
inmediato al momento de adquirir un electrodoméstico y las promociones que
ofrece. En su mayoria los clientes eligen Comercial de Electrodomésticos “Ocejo”
para realizar sus compras por las facilidades de pago seguido de que obtienen

credito inmediato al momento de adquirir un producto.
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¢Desearia que Comercial Ocejo incremente su linea de productos con

muebles para el hogar?

TABLA 6. Nueva linea de productos

Item Valoracion Frecuencia Porcentaje
Definitivamente si 122 49%
Probablemente si 58 23%
Imparcial 70 28%

5 Definitivamente no 0 0%
Probablemente no 0 0%
Total 250 100%

Fuente: Nueva linea de productos
Elaborado por: Mery Trivifio Jama

GRAFICO 5. Nueva linea de productos
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Fuente: Nueva linea de productos
Elaborado por: Mery Trivifio Jama

Esta pregunta permite determinar si es aceptable el incremento de la linea de
productos de madera para Comercial Ocejo. En cuanto al deseo de incrementar la
linea de electrodomésticos con la linea de muebles la poblacion encuestada
manifiesta que si desearia este incremento, que cuente con varios modelos de
juegos de muebles, comedor, dormitorios, sala, etc. Los clientes consideran que se

incremente la linea con productos méas novedosos con el fin de decorar el hogar de

cada familia playasenses.
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¢ Qué tipo de muebles es el que le atrae més la atencion al comprar?

TABLA 7. Eleccion al comprar

Item Valoracion Frecuencia Porcentaje
Juego de dormitorio 54 22%
Juego de comedor 77 31%

6 Juego de sala 82 33%
Juego de escritorio 0 0%
Otros 37 15%
Total 250 100%

Fuente: Eleccién al comprar
Elaborado por: Mery Trivifio Jama

GRAFICO 6. Eleccion al comprar
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Fuente: Eleccién al comprar
Elaborado por: Mery Trivifio Jama

Esta pregunta permite determinar qué tipo de muebles es el que gusta mas a los
clientes. De los datos obtenidos dan como resultado que a los clientes encuestados
les atrae mas los juegos de sala, seguido los juegos de comedores, como también
tienen preferencia por los juegos de dormitorios a diferencia de un grupo de
clientes que les atrae otra clase de productos de madera como cdmodas, roperos,
modulares, anaqueles, etc. Existen clientes que demandarian la linea de productos

de madera en toda clase de muebles.
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¢ Considera usted que la fuerza de ventas tiene suficiente conocimiento acerca

de los productos que ofrece?

TABLA 8. Conocimiento acerca del producto

Item Valoracion Frecuencia Porcentaje
Totalmente si 62 25%
Si 102 41%
7 Indeciso 20 8%
No 66 26%
Totalmente no 0 0%
Total 250 100%

Fuente: Conocimiento acerca del producto
Elaborado por: Mery Trivifio Jama

GRAFICO 7. Conocimiento acerca del producto
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Fuente: Conocimiento acerca del producto
Elaborado por: Mery Trivifio Jama

Esta pegunta permite determinar cuanto conocimiento tienen la fuerza de ventas
sobre los productos que ofertan. Las personas encuestadas manifiestan que los
vendedores conocen de las caracteristicas de los productos que vende. EXiste
conocimiento acerca de los productos ofertados, pero siempre es necesario estar

actualizados de las caracteristicas de cada articulo.
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¢ Como calificaria la atencion al momento de adquirir un producto?

TABLA 9. Atencion al cliente

item Valoracion Frecuencia Porcentaje
Excelente 70 28%
Muy Buena 87 35%

8 Buena 55 22%
Regular 38 15%
Total 250 100%

Fuente: Clientes
Elaborado por: Mery Trivifio Jama

GRAFICO 8. Atenci6n al cliente
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Fuente: Clientes
Elaborado por: Mery Trivifio Jama

Esta pregunta permite determinar si los clientes son atendidos de una manera
adecuada. Las personas encuestadas mencionan que la atencion brindada en
Comercial Ocejo a los clientes es muy buena, sin dejar de lado que un grupo de
encuestados consideran que la atencion que se brinda en Comercial “Ocejo” es
regular. Estableciendo asi que en Comercial Ocejo los clientes se sienten

satisfechos con la atencidn prestada por el talento humano.

95




¢A través de qué medios de comunicacion conoce los productos que oferta
Comercial Ocejo?

TABLA 10. Medios de comunicacién

Item Valoracion Frecuencia Porcentaje
Prensa 20 8%
TV 13 5%
Radio 0 0%

9 Internet 0 0%
Otros 0 0%
Ninguno 217 87%
Total 250 100%

Fuente: Medios de comunicacion
Elaborado por: Mery Trivifio Jama

GRAFICO 9. Medios de comunicacién
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Fuente: Medios de comunicacion
Elaborado por: Mery Trivifio Jama

Esta pregunta permite determinar cuél es el medio publicitario més utilizado por
Comercial Ocejo. La mayor parte de los encuestados indican que no conocen
medio de comunicacion alguno donde Comercial Ocejo publicite sus articulos. Se
determina que la publicidad es una herramienta que debe ser utilizada por el
comercial para dar a conocer los productos que oferta al publico.
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¢ Qué tipo de promociones de ventas le ofrece Comercial Ocejo?

TABLA 11. Promociones de ventas

Item Valoracion Frecuencia Porcentaje
Premios 218 87%
1 O Descuentos 32 13%
Otros 0 0%
Total 250 100%0
Fuente: Promociones de ventas
Elaborado por: Mery Trivifio Jama
GRAFICO 10. Promociones de ventas
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Fuente: Promociones de ventas
Elaborado por: Mery Trivifio Jama

Esta pregunta permite determinar qué tipo de promociones de ventas les ofrece
Comercial Ocejo a sus clientes. Al plantear esta pregunta a los clientes
encuestados nos dio como resultado que la mayor parte reciben premios al
momento de realizar sus compras como promocidn de venta por parte del
comercial mientras que existe otros que contestaron que reciben descuentos por su
pronto pago. Las promociones de ventas sirven como estrategias y son utilizadas
por todas las empresas comerciales en la actualidad para de esa manera atraer al

cliente a la compra de los productos o servicio ofertados.
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¢Seiale el grado de conocimiento que tiene usted sobre la publicidad que la

empresa proporciona?

TABLA 12. Grado publicidad de la empresa

Item Valoracion Frecuencia Porcentaje
Excelente 0 0%
Muy buena 0 0%
1 1 Buena 42 17%
Regular 208 83%
Total 250 100%

Fuente: Grado publicidad de la empresa
Elaborado por: Mery Trivifio Jama

GRAFICO 11. Grado publicidad de la empresa
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Fuente: Grado publicidad de la empresa
Elaborado por: Mery Trivifio Jama

Esta pregunta permite determinar cual es el grado de publicidad que proporciona
Comercial Ocejo a sus clientes. De las personas encuestadas la mayoria
consideran que la publicidad que proporciona Comercial Ocejo es regular para dar
a conocer el comercial y su actividad. La publicidad que proyecta Comercial
Ocejo no es la adecuada ante los clientes es por ello que deben tomar en cuenta la
publicidad como medio para darse a conocer como empresa ante el publico en

general.
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¢ Qué tipo de cliente se considera usted?

TABLA 13. Tipo de clientes

item Valoracion Frecuencia Porcentaje
Actual 196 78%
Potencial 0 0%
1 2 Ocasional 54 22%
Otros 0 0%
Total 250 100%
Fuente: Tipo de clientes
Elaborado por: Mery Trivifio Jama
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Elaborado por: Mery Trivifio Jama

Esta pregunta permite determinar con qué tipo de clientes cuenta Comercial
Ocejo. Al realizar la encuesta una gran parte de la poblacion encuestada
manifestaron que se consideran clientes actuales del comercial de
electrodomeésticos Ocejo a diferencia de unos pocos que se consideran clientes
ocasionales por realizar compras en ciertas épocas 0 temporadas del afio. Los
clientes son parte fundamental en toda entidad sea esta publica o privada por ello

se debe identificar con qué tipo de clientes trabajar y cual es su cliente objetivo.
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3.4. CONCLUSIONES

+ Los resultados obtenidos permiten determinar que Comercial Ocejo no
posee de un direccionamiento estratégico como mision, visién, objetivos y
valores corporativos, con el fin de identificar la razén de ser y describir la
situacion futura de la empresa permitiendo desarrollar las actividades de

una manera mas coordinada.

+ Se determiné que los consumidores estan dispuestos que se comercialice la
linea de madera siempre y cuando se les brinde un producto de calidad y
con precios modicos cumpliendo con los estandares de calidad que

establece la ley.

+ El comercial no se encuentra organizado carece de una estructura
organizacional acorde a las actividades que realiza la empresa
estableciendo funciones y responsabilidades al personal de las diferentes
areas, siendo de gran importancia para la planificacion en la parte
organizativa y operativa del comercial, ya que realizan las funciones de

acuerdo como lo determine el propietario quién es el gerente general.

+ Una vez efectuado el analisis sobre los medios de comunicacion para dar a
conocer los productos que oferta Comercial Ocejo, se evidencié que no
existe medio alguno para que los clientes conozcan sobre los articulos que

ofrece el comercial.

+ Las capacitaciones al personal de ventas dentro de las instituciones son
fundamentales, sin embargo en Comercial Ocejo no existe una constante
capacitacion a los empleados para un buen desempefio y atencion al

cliente.
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3.5. RECOMENDACIONES

+ Disefiar la mision, vision, objetivos y valores corporativos para un mejor
desenvolvimiento en la gestion interna y externa de la empresa que

permitan crear en su personal el sentido de pertenencia.

+ Llegar al cliente de una forma directa estableciendo estrategias necesarias
para la comercializacion de los productos de madera con precios al alcance

de los clientes.

+ Disefiar la estructura organica apropiada a la empresa para que se delegue
funciones y responsabilidades en los cargos de cada recurso humano
dentro del comercial generando compromiso y comunicacion con todo el

personal.

+ Determinar cuales seran los medios de comunicacion a utilizar para que
los articulos y demas productos sean ofertados en la localidad y lugares
aledafos dando a conocer las caracteristicas y servicio de cada uno para de

esta manera incrementar las ventas y darse a conocer en el mercado.

+ Actualizar constantemente los conocimientos del personal de ventas para
garantizar un mejor servicio al cliente y de esta manera ser cada dia mas

competitivos.
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CAPITULO IV

PLAN DE NEGOCIOS PARA LA EMPRESA COMERCIAL “OCEJO” EN
EL CANTON GENERAL VILLAMIL PLAYAS, PROVINCIA DEL
GUAYAS.

4.1. PRESENTACION

Comercial Ocejo administrada por su propietario el Sr. Rodolfo Ocejo Cherrez
que ha venido trabajando por mas de 20 afios en la comercializacion al por menor
de electrodomésticos como refrigeradoras, cocinas, lavadoras, minicomponentes,
televisores, etc., de las marcas reconocidas en el mercado nacional. Cuyo objetivo

es satisfacer las necesidades de los clientes con productos de calidad y garantia.

Toda empresa sin importar su tamafio o el sector en que desenvuelve precisa
elaborar un plan de negocios para implementar un producto adicional al que oferta

en este caso la propuesta es comercializar productos de madera.

En el cantdon Playas la competencia ha incrementado y cada vez es mas duro
captar clientes. Por lo que en todas las empresas sin importar su tamafio surge la
necesidad de implementar estrategias de comercializacion para enfrentar a la

competencia de una manera sana y asi mejorar las ventas.

A través de un plan de negocios se describe y fundamenta la necesidad de
emprender en un negocio que estimule el crecimiento econémico de la empresa,
también se establecen los objetivos de la empresa que se quiere alcanzar, permite
mejorar la situacion actual donde se pormenorizara informacion relacionada con

los recursos humanos.
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4.2. JUSTIFICACION DE LA PROPUESTA

La propuesta de esta investigacion es disefiar un plan de negocios para
comercializar la linea de productos de madera en la empresa Comercial de
electrodomésticos Ocejo que se encuentra ubicada en el cantdn Playas, el mismo
que permita identificar los futuros clientes al que va a estar dirigidas las
estrategias, en donde se pueda mejorar los procesos y de esta manera contribuir

con los objetivos del comercial.

El plan de negocios propuesto estara basado en estrategias de publicidad, precios

y promocién para lograr el objetivo de comercializar los productos de madera.

La presente investigacion se justifica en que usar medios publicitarios como
estrategias ayudara a la empresa a mejorar las ventas y también a que se posicione
mas en el mercado local dando a conocer sus electrodomésticos y demas

productos como también su imagen como empresa.

Las estrategias que se esbozan en este plan involucran directamente al recurso
humano, proveedores y consumidores reales y potenciales. También se plantean
actividades que involucran las ventajas competitivas existentes ante la

competencia.

Con el buen funcionamiento del plan propuesto, la empresa optimizara tiempo y
recursos, ademas de ello se logrard una estabilidad econdmica, para el bien

comun.

Esta propuesta se encuentra justificada a través de los resultados obtenidos en las
encuestas aplicadas a los clientes actuales de la empresa cuyo objetivo principal
de este estudio es enmarcar la actividad comercializadora de los productos de

madera dirigida al consumidor final del cantdn y sus sitios aledafios.
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4.3. EMPRESA

Comercial Ocejo ubicada en el cantén Playas es una micro empresa constituida
legalmente desde hace mas de veinte afios dedicada a la venta al por menor de
electrodomésticos siendo su propietario el Sefior Rodolfo Ocejo Cherrez quién
decide aprovechar un nicho de mercado que aun no se encontraba explotado y ve
la necesidad en ese entonces en las familias playasenses de productos para el

hogar.

Luego de verificar la factibilidad de introducir un nuevo producto en el mercado,
la empresa se prepara para la comercializacion de la linea de productos de madera
con el fin de generar rentabilidad y asi brindar un beneficio al canton a través de

la prestacion de un bien o servicio.

Siendo estos los productos de madera en todo clase (juegos de dormitorios, salas,
comedores, etc.) de buena calidad y a precios comodos con el objetivo de

satisfacer las necesidades de los clientes.

4.3.1. Mision

“Somos los pioneros en venta de electrodomésticos en el cantdn Playas que ofrece
calidad y variedad de articulos para el hogar para satisfacer las necesidades de los

clientes basada en la honestidad y compromiso”.

4.3.2. Vision

“Liderar la venta de electrodomésticos y articulos para el hogar superando las
expectativas de los clientes, comprometidos en brindar productos de calidad y con

garantia”.
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4.3.3. Objetivos

4.3.3.1. Objetivo General

Disefar estrategias de comercializacion para la linea de productos de madera,
mediante la aplicacion de herramientas de marketing para impulsar el crecimiento

y desarrollo comercial de la empresa.

4.3.3.2. Objetivos Especificos

+ Definir la vision, misién y valores de la empresa mediante herramientas

administrativas para que la empresa obtenga identidad empresarial.

+ Promover a la adquisicion de los productos de madera mediante

promociones.

+ Definir funciones y responsabilidades a cada empleado para desempefiar

de una manera mas adecuada sus tareas.

+ Reclutar el mejor talento humano para que se integre con entusiasmo y

desempefie su funcion de una manera eficiente.

+ Capacitar al personal de Comercial Ocejo en temas de atencién al cliente
para brindar un servicio de calidad.

+ Realizar una mayor publicidad de los productos ofertados y de la empresa

para mayor reconocimiento ante los clientes.

+ Mantener excelente relaciones personales con las diferentes empresas

proveedoras, para contribuir con la comercializacion de los productos.
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4.34.

Valores

+ Respeto: El respeto como valor primordial debe darse a cada persona que
labora en Comercial Ocejo como a sus clientes.

+ Compromiso: En cada una de las actividades realizadas en la empresa y
con los clientes.

+ Honestidad: Debe prevalecer este valor en la empresa entre el personal
administrativo como operativo.

+ Responsabilidad: El cumplimiento de las obligaciones propias de la
empresa Y la responsabilidad en los compromisos con los clientes.

+ Trabajo en equipo: Incentivar la colaboracién y aporte de todos los que
conforman la empresa para lograr los objetivos establecidos.

+ Empatia: Saber escuchar y entender a los clientes tratando de percibir lo
que ellos necesitan.

4.4, MERCADO

El mercado en la localidad lo constituyen todos los pequefios negocios, las

microempresas y grandes empresas que se encuentran a cada cuadra en la zona

céntrica del cantdn donde se desarrolla la actividad comercial.

La actividad comercial dentro del cantén esta en constante crecimiento esto hace

que el mercado se expanda con todo tipo de negocios.
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4.4.1. Competencia

La competencia de Comercial Ocejo estd formada por todas aquellas empresas

gue actuan en el sector comercial del canton.

Comercial Ocejo ha tratado siempre de diferenciar sus electrodomésticos del resto
de sus competidores, y no trata precisamente de diferenciarlos a través del precio,

sino a través de la buena calidad y el servicio.

Los competidores mas fuerte que tiene Comercial Ocejo son las grandes cadenas
comerciales tales como La Ganga, Comandato, Marcimex y Artefacta, también se

encuentran las pequefias y medianas empresas detalladas en el siguiente cuadro.

CUADRO 7. Competencia

NUmero Nombre empresa Linea de
1 Almacenes La Ganga Electrodomésticos
2 Comandato Electrodomésticos y muebles
3 Marcimex Electrodomésticos
4 Artefacta Electrodomesticos
5 Comercial Ocevar Electrodomésticos y muebles
6 Comercial Juanita Electrodomésticos y muebles
7 Almacenes Multicomercio | Electrodomésticos y muebles
8 Comercial Atupafia Electrodomésticos y muebles
9 Comercial JGQ Electrodomésticos y muebles
10 Almacenes Arcos Electrodomeésticos
11 Electro éxito Electrodomésticos

Fuente: Competencia
Elaborado por: Mery Trivifio Jama
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4.4.2. Ventajas competitivas

Dentro de las ventajas competitivas con que Comercial Ocejo cuenta estan:

+ Ser una las empresas pioneras en el mercado local.

+ Precios asequibles a los clientes.

+ Facilidades en los pagos de sus créditos sin interés de por medio.

+ Créditos sin muchos requisitos para el cliente.

+ Personas que cobran su bono pueden realizar sus compras sin perder el

mismo ya que pueden cancelar sus alicuotas con el cobro de su bono.

+ Cubre la mayor parte de la zona foranea.

4.4.3. Politicas de ventas

La politica para realizar una venta dentro del Comercial de Electrodomésticos
“Ocejo” en su sistema de crédito a fin de beneficiar a sus clientes actuales en la
comoda adquisicion de cualquiera de los productos que sobrepasen el valor de 100
ddlares. El sistema de crédito que aplica el Comercial de Electrodomésticos

“Ocejo” es el crédito personal.

Crédito Personal.- El almacén otorga crédito personal a todos sus clientes, para
ello necesitan cumplir ciertos requisitos que los haran merecedores a dicho

crédito:
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+ Cancelar el valor de la entrada del articulo.

+ Copia de cédula deudor — garante

+ Planilla de algun servicio basico

+ Un garante, el mismo que debera tener cualquiera de las siguientes
estipulaciones trabajo fijo, negocio propio y casa propia.

Las politicas de ventas dentro de Comercial Ocejo son:

+ Todo articulo vendido debe ser probado dentro del comercial para

garantizar su funcionabilidad y garantia.

+ Para el crédito, el cliente debe llenar una solicitud y el contrato de compra
y venta ademdas debe firmar letras de cambio de acuerdo al plazo

extendido.

+ Se vende un articulo por cliente.

+ Créditos por primera vez el cliente necesita de un garante particular que

cuente con alguna propiedad.

+ No se aceptan tarjetas de crédito ni cheques sin previa autorizacion del

propietario.
+ El horario de trabajo es de 09:00 a 19:00 con dos horas de almuerzo.

+ Los permisos para el personal, deberan ser notificados con 24 horas de

anticipacion, en caso de emergencia existiran excepciones.

+ Las cuentas canceladas antes del plazo estipulado reciben descuento por su

pronto pago.
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4.5. PRODUCTO

Comercial Ocejo dedicado a la venta de electrodomésticos para el hogar en las
diferentes y reconocidas marcas existentes en el mercado tales como indurama,

global, durex, mabe, ecogas, Ig, sony.

Tomando en consideracion que el comercial posee un gran surtido de
electrodomésticos para el pablico, es importante tomar en cuenta la forma en que
los clientes requieren de mayor atencion, y esto se ha logrado mediante la
investigacion realizada a los clientes, los cuales opinan que desean tener una
mayor disponibilidad de articulos, ya que la mayoria resalta que les gustaria que
Comercial Ocejo tuviera la variedad de productos de madera en diferentes

modelos.

Es por ello que Comercial Ocejo ve importante la incursion de la linea de madera
en toda su clase, existen diversos de tipos de muebles como los de madera que

pueden ser de laurel, colorado, pino, cedro, MDF.

También los fabricados en mimbre en los cuales encontramos los siguientes
productos tales como: cdmodas, armarios, juegos de salas, juegos de comedores,
juegos de dormitorios, roperos de nifios en diferentes disefios, roperos para
adultos, bares, anaqueles, modulares, juegos de escritorios, mesas para
computadores, camas, y camas cunas para nifios y nifias en variados disefios

infantiles etc.

Comercial Ocejo ofrece a sus clientes productos importados como ensamblados
en nuestro pais, los cuales son promocionados en las diferentes marcas y modelos
tanto en la linea de electrodomésticos como en la linea que se propone como es

los productos de madera pertenecientes a diferentes segmentos.
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CUADRO 8. Productos

Categoria

Producto

Marca/Tipo

Electrodomésticos

Cocinas

Cocinas Indurama-
Global
Cocinas Durex — Mabe

Cocinas Ecogas

Refrigeradoras

Refrigeradoras Durex
Refrigeradoras Global
Refrigeradoras Indurama
Refrigeradoras Haceb

Lavadoras

Lavadora LG
Lavadora Durex
Lavadora Whirlpool

Televisores

TV HD Smart LG
TV Led Sony

TV Led Daewoo
TV Led Riviera

Muebles de madera

Aparador

Aparador Charleston
Aparador Futura
Aparador Garzon

Armario

Armario Ropero
Armario Bienestar

Bar

Bar Charleston
Bar Galaxi

Juego de comedor

Comedor Carolina
Comedor Lisboa
Comedor Elegans

Coémoda

Comoda Catania
Comoda Galaxi
Cémoda Bienestar

Juego de Dormitorio

Dormitorio Lineal
Dormitorio Lucciola
Dormitorio Matrimonial
Dormitorio Presidencial

Juego de Sala

Sala Acapulco
Sala Lineal
Sala Sheraton

Ropero

Ropero Havanna

Fuente: Productos
Elaborado por: Mery Trivifio Jama
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4.5.1. Especificaciones del producto

Los productos que ofertara Comercial Ocejo serdn muebles los mismos que son

considerados como un bien de consumo duradero, la vida Util se estima

aproximadamente unos 15 afios. Su renovacion depende del degaste y de las

tendencias. Los muebles que ofertard Comercial Ocejo contaran especificamente

con acabados y disefios atractivos, como también de buen material para que sean

duraderos con garantia.

CUADRO 9. Caracteristicas productos

Categoria Producto Caracteristicas
Juego de Sala Normal
Esquinero
4 sillas
Juego de Comedor 6 sillas
8 sillas

Juego de Dormitorio

Con veladores
Con comodas

Camas de 1 plaza

Camas Camas de 2 plazas
Camas de 2 % plazas
Armario Armario 2 puertas

Armario 4 puertas

Juego de escritorio

Escritorio para oficina
Escritorio para
computadoras

Fuente: Productos
Elaborado por: Mery Trivifio Jama
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45.2. Precio

La determinacion del precio es otro de los aspectos fundamentales en el proceso
de comercializacién de un nuevo producto en el mercado. De aqui la importancia
de que Comercial Ocejo desarrolle o implemente estrategias en cuanto al precio
tomando en consideracion los precios existentes en el mercado en relacion a los

productos que oferta la empresa y a los requerimientos de la misma.

Es importante al momento de fijar los precios, tomar en cuenta los costos de
adquisicién y sobre todo el margen de utilidad, comparandolo con el precio de la
competencia. El precio es factor importante a considerar hoy en dia en un
mercado exigente y competitivo ya que al fijar precios bajos de los articulos se
capta mayor el nimero de clientes y se logra una posicion ventajosa frente a la

competencia.

Para los meses de mayo y diciembre Comercial Ocejo promociona sus productos
para el hogar con descuentos en sus compras al contado y promociones de ventas
en compras a crédito por ser las temporadas altas (dia de las madres y época

navidefia) en ventas de articulos.

CUADRO 10. Precios electrodomésticos

Articulo Tipo Precios

Cocina 4 quemadores $ 240,00
6 quemadores $ 570,00

Refrigeradoras 1 puerta $ 500,00
2 puertas $ 745,00

Lavadoras Lavadoras semiautomaética $ 245,00
Lavadora automatica $ 495,00

Televisores Ultra Slim $ 235,00
LCD $ 440,00

Fuente: Precios electrométricos
Elaborado por: Mery Trivifio Jama
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CUADRO 11. Precios productos de madera (muebles)

Producto Caracteristicas Precios
Normal $ 650,00
Esquinero $ 725,00
Juegos de Sala Camila $755,00
Cosmos $ 800,00

Clasico $1.225,00

Ruby $ 1.300,00
4 sillas $ 185,00
Juegos de Comedores 6 sillas $ 375,00
8 sillas $ 850,00
Juegos de Dormitorios | Con veladores $ 565,00
Con comodas $ 762,00
Camas de 1 plaza $210,00
Camas Camas de 1 % plazas $ 240,00
Camas de 2 plazas $ 380,00

Camas de 2 ¥ plazas $ 435,00
Armario 1 puerta $ 220,00
Armarios Armario 2 puertas $ 245,00
Armario 3 puertas $ 295,00
Armario 4 puertas $ 350,00
Comoda pequefia $ 360,00
Coémodas Cbémoda verona $ 465,00
Comoda 9 cajones $ 536,00
Comoda con joyero $690,00
Ropero comoda $ 459,00
Roperos Ropero sencillo $ 415,00
Ropero fino con espejo $ 632,00
Bares Bar esquinero $ 380,00
Bar grande $ 520,00
Cémoda nifia rosada $ 162,00
Comodas de nifios | Comoda nifio $ 170,00
Comoda mediana $ 375,00
Comoda media luna $ 380,00
Escritorios Escritorio para computadora $ 40,00
Escritorio de oficina $ 180,00

Fuente: Precios productos de madera
Elaborado por: Mery Trivifio Jama




45.3. Plaza

Comercial Ocejo se constituye en un intermediario entre los fabricantes y
distribuidores al momento de que este compra los electrodomésticos al por mayor

para comercializarlos al por menor.

La distribucion requiere de un conjunto de operaciones entre ellas el transportar
los productos de las grandes bodegas de las empresas proveedoras hasta el
almacén colocandolos en un lugar adecuado, en la cantidad adecuada y momento

oportuno para que el producto llegue satisfactoriamente al consumidor final.

El canal de distribucion de Comercial Ocejo es directo al cliente, no existen
intermediarios, el local se encuentra ubicado en pleno sector comercial del canton
lugar estratégico para captar a futuros clientes, dado el andlisis de la investigacion
existe demanda que requiere de la linea de productos de todo tipo de madera.

ESQUEMA 4. Plaza

CONSUMIDOR
FINAL

Fuente: Plaza
Elaborado por: Mery Trivifio Jama

4.6. ORGANIZACION

La organizacién en general dentro de una empresa optimizara recursos que pueden
encaminarse a otras actividades, y serd un ente de ejemplo para otras empresas.

Puede existir organizacion solo si en la empresa existe comunicacion entre si.
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Los empleados y sus familias tendran estabilidad laboral y econdmica gracias a la
confianza que esta empresa ofrece, y se crearan nuevas y mejores oportunidades

de trabajo para mas personas.
4.6.1. Estructura organizacional

En Comercial Ocejo debe definirse los puestos de trabajo y las actividades que
van a desempefar y quién o quienes deben ocuparse de ellas. Asi mismo, todo el

personal debe comprender la estructura de la organizacién, para que esta funcione.
Se propone la siguiente estructura organizacional:

ESQUEMA 5. Estructura organizacional

Gerente |
General

Administracion J

I T
Ventas J Contabilidad Cobranza Logistica J
I {

Agentes de | Contador Cajera J
Ao J | | Bodeguero

Auxiliar Recaudador
contable J . ST

— Secretaria

4

Guardia de |
seguridad

L

Fuente: Estructura organizacional
Elaborado por: Mery Trivifio Jama
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4.6.2.

Funciones y perfiles de puestos

CUADRO 12. Gerente general

Area: Administrativa

Cargo: Gerente General

Funciones:
+ Representa legalmente a la empresa.
+ Administra los recursos de la empresa.
+ Establece las politicas de la empresa.
+ Supervisar y dirigir las actividades del personal administrativo y operativo
de la empresa.
+ Decide con que proveedor trabajar.
+ Encargada de realizar los pedidos a las empresas proveedoras.
+ Establecer estrategias para la comercializacion de los articulos.
+ Delega funciones y responsabilidades al talento humano contratado.
+ Realiza el reclutamiento y seleccion del personal.
+ Es el encargado de promover el trabajo en equipo dentro de la empresa.
+ Evaluar periddicamente el desempefio de cada area en la empresa.
+ Decide cuando comprar un producto nuevo para la venta.
+ Mantiene contacto continuo con los proveedores.
Perfil:

Edad: 35 afios en adelante.

Sexo: Indistinto

Formacidn acadéemica: Superiores en areas administrativas.

Experiencia Minima: Minima de 2 afios en areas afines y/o cargos similares.

Competencias Requeridas: Lider que sepa delegar tareas, calidad y mejora

continua, desarrollo de personas.

Actitudes: Trabajo en equipo, orientacion al cliente interno y externo, adaptacion

al cambio.

Fuente: Gerente General
Elaborado por: Mery Trivifio Jama
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CUADRO 13. Administradora

Area: Administrativa

Cargo: Administradora

Funciones:

+ Controlay dirige las actividades del personal operativo del comercial.
Atender a los ejecutivos de ventas de las diferentes empresas.
Es quién esta en contacto continuo con los ejecutivos de ventas.
Realiza los pagos al personal.
Realiza la cobranza a los clientes actuales.
Realiza los informes semanales de las ventas y cobranzas.

Realiza los comprobantes de retenciones de las facturas de compras.

- F F F F F #

Recepta las quejas y reclamos de los clientes.

Perfil:

Edad: 25 afios en adelante.

Sexo: Indistinto

Formacion académica: Bachiller en &reas administrativas.

Experiencia Minima: Minima de 1 afio en areas y/o cargos similares.
Competencias Requeridas: Productividad, influencia y negociacion, tolerancia a
la presion laboral, innovacion.

Actitudes: Trabajo en equipo, orientacién al cliente interno y externo, adaptacion
al cambio.

Conocimientos formales: Manejo de Microsoft Office (Word, Excel, Power
Point, Publisher, etc.), Atencion al cliente.

Valores organizacionales:

Respeto.

Honestidad.

Confianza.

Etica.

Fuente: Administradora
Elaborado por: Mery Trivifio Jama
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CUADRO 14. Secretaria

Area: Administrativa

Cargo: Secretaria

Funciones:

Atender a los clientes externos e internos.

Estar a disposicion del gerente y administradora de la empresa.
Brindar informacion acerca de los productos que brinda la empresa.
Manejar de una manera adecuada la informacion de la empresa.

Recepta y archiva facturas de compras y ventas.

- F F F & #

Ejecutar actividades de apoyo a la gerencia.

Perfil:

Edad: 20 afios en adelante.

Sexo: Femenino.

Formacion académica: Bachiller en areas administrativas y contabilidad.
Experiencia: En cargos similares.

Competencias Requeridas: Manejo de Microsoft Word, Excel, computacion
calidad y mejora continua, desarrollo de personas, comunicacion.

Actitudes: Trabajo en equipo, orientacion al cliente interno y externo, adaptacion
al cambio.

Valores organizacionales:

Puntualidad.

Respeto.

Compromiso.

Responsable.

Fuente: Secretaria
Elaborado por: Mery Trivifio Jama
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CUADRO 15. Contador

Area: Contable

Cargo: Contador

Recae la responsabilidad de realizar todos los registros contables de la empresa.

Funciones:

Realiza las declaraciones mensuales del IVA y retenciones a la fuente.
Lleva un control de los ingresos y egresos del comercial.

Supervisa el cumplimiento de las obligaciones de ley.

Lleva un control del inventario de la empresa.

Controla las actividades del auxiliar contable.

Asesora al Gerente General de la empresa.

Prepara los estados financieros de la empresa.

- F F F & F & #

Realiza el control y registro de las operaciones contables.

Perfil:

Edad: 35 afios en adelante.

Sexo: Indistinto

Estudios: Superiores en contabilidad y auditoria, finanzas o areas afines.
Experiencia Minima: Minima de 2 afios

Conocimientos Bésicos: Productividad, influencia y negociacion, tolerancia a la
presion laboral, finanzas.

Actitudes: Trabajo en equipo, orientacion al cliente interno y externo, adaptacion
al cambio.

Conocimientos formales: Manejo de Microsoft Office Excel, contabilidad,
elaboracion de balances y roles de pagos.

Valores organizacionales:

Respeto.

Compromiso.

Honesto.

Fuente: Contador
Elaborado por: Mery Trivifio Jama
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CUADRO 16. Auxiliar contable

Area: Contable
Cargo: Auxiliar contable

Funciones:

+ Recepcion de todo tipo de documento que tenga que ver con su actividad
como facturas de compras y ventas, comprobantes de retencion, notas de
crédito, etc.

+ Revision y registro contable de las facturas de compras antes de efectuarse
al pago de la misma.

+ Calcular retencion del IVA e impuesto a la renta.

+ Registrar cheques emitidos por pago de las facturas de compras de
mercaderia.

+ Revisar y verificar los roles de pagos.

+ Revisar los contratos por prestacion de servicios del talento humano

contratado

Perfil:

Edad: 25 afios en adelante.

Sexo: Indistinto

Formacion académica: Bachiller en contabilidad.

Experiencia Minima: Minima de 1 afio en areas o cargos similares.
Competencias Requeridas: Productividad, influencia y negociacion, tolerancia a
la presion laboral, innovacion.

Actitudes: Trabajo en equipo, orientacién al cliente interno y externo, adaptacion
al cambio.

Conocimientos formales: Manejo de Microsoft Office (Word, Excel, Power
Point, Publisher, etc.), Atencion al cliente.

Valores organizacionales: Respeto, compromiso, honestidad, responsable.

Fuente: Auxiliar contable
Elaborado por: Mery Trivifio Jama
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CUADRO 17. Agente de ventas

Area: Comercializacion

Cargo: Agente de ventas
Funciones:
+ Atender de manera cordial a los clientes.
+ Ofertar los productos con sus caracteristicas y ventajas.
+ Brindar informaciéon acerca de los productos en cuanto a precios,
promociones y descuentos.
% Brindar un servicio personalizado al cliente.
+ Realiza el ingreso de la mercaderia que llega al comercial.
+ Auto capacitarse con los catalogos de los productos ofertados.
+ Llenar solicitud de créditos a los clientes con los datos requeridos.
+ Realiza las facturas de las ventas efectuadas.
+ Llevar un control de las ventas.
+ Realizar el pedido correspondiente de los articulos faltantes en stock de
almacén.
+ Tener una presentacion adecuada de los articulos.
+ Ausistir a las capacitaciones brindadas por las empresas proveedoras de los
productos.
Perfil:

Edad: 20 afios en adelante.

Sexo: Indistinto

Formacion académica: Bachiller en areas afines.

Experiencia Minima: Minima de 1 afio en el area de ventas.

Competencias Requeridas: Productividad, influencia y negociacion, tolerancia a

la presion laboral, innovacion y creatividad, conocimiento de los productos.

Actitudes: Ser extrovertido, amable, cordial, saber llegar a los clientes, trabajo en

equipo, orientacion al cliente interno y externo, adaptacion al cambio.

Fuente: Agente de ventas
Elaborado por: Mery Trivifio Jama
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CUADRO 18. Cajera

Area: Cobranzas

Cargo: Cajera

Funciones:
+ Realizar los cobros de los clientes.
+ Depositar el dinero recaudado de las ventas y cobros realizados a diario.
+ Los cobros se los realiza en efectivo o en cheque al portador.
+ Realiza arqueos de caja.
+ Atienden a los clientes que soliciten alguna informacion.
+ Realiza y recibe los reportes de cobranza local y foranea.
Perfil:

Edad: 25 afios en adelante.

Sexo: Femenino

Formacion académica: Bachiller en areas administrativas.

Experiencia Minima: Minima de 1 afio en areas o cargos similares.

Competencias Requeridas: Productividad, influencia y negociacion, tolerancia a

la presiéon laboral, innovacion.

Actitudes: Trabajo en equipo, orientacion al cliente interno y externo, adaptacion

al cambio.

Conocimientos formales:

atencioén al cliente.

Valores organizacionales:

Respeto.

Generosidad.

Confianza.

Etica.

Manejo de Microsoft Office Excel, contabilidad,

Fuente: Cajera
Elaborado por: Mery Trivifio Jama
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CUADRO 19. Recaudador

Area: Cobranzas
Cargo: Recaudador

Funciones:

Visita a los clientes para recaudar sus alicuotas vencidas.

Entrega a domicilio el articulo a los clientes después de su compra.
Realiza cobranza de una manera atenta y con mensuracion.
Reporta la cobranza ante su jefe inmediato.

Custodia los documentos en funcidn a su cargo.

Informa ante su jefe inmediato algin problema suscitado con los clientes.

- F F & F F #

Cumplir con alguna funcién gue se le designe por su jefe inmediato

Perfil:

Edad: 25 afios en adelante.

Sexo: Masculino

Formacion académica: Bachiller en contabilidad.

Experiencia Minima: Minima de 1 afio en areas o cargos similares.
Competencias Requeridas: Productividad, influencia y negociacion, tolerancia a
la presion laboral, conocimiento de los productos.

Actitudes: Trabajo en equipo, orientacién al cliente interno y externo, adaptacion
al cambio, orientacion a los resultados.

Conocimientos formales: Computacion basica, gestion de cobranzas, contar con
movilizacion propia, atencion al cliente.

Valores organizacionales:

Respeto.

Honestidad.

Etica.

Fuente: Recaudador
Elaborado por: Mery Trivifio Jama
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CUADRO 20. Bodeguero

Area: Logistica
Cargo: Bodeguero

Funciones:

+ Es responsable de recibir la mercaderia.
+ Revisar y verificar la mercaderia que llegue en buen estado antes de

ponerla en exhibicién.

+ Manejar inventarios.

+ Embalar la mercaderia cuando sea necesario.

+ Despacho y entrega a tiempo de mercaderia al cliente final.

+ Limpiar los productos que se encuentran en exhibicion en el comercial.
Perfil:

Edad: 26 afios en adelante.

Sexo: Masculino

Formacion académica: Bachiller en &reas administrativas y contabilidad.
Experiencia Minima: Minima de 1 afio en &reas o cargos similares.
Competencias Requeridas: Desarrollo de personas, orden extremo, calidad y
mejora continua, conocimientos en los productos, control de inventarios.
Actitudes: Trabajo en equipo, orientacion al cliente interno y externo, adaptacion
al cambio.

Conocimientos formales: Manejo de personal, inventarios, computacion,
Microsoft Office (Word, Excel).

Valores organizacionales:

Respeto.

Generosidad.

Confianza.

Etica.

Fuente: Bodeguero
Elaborado por: Mery Trivifio Jama
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CUADRO 21. Chofer

Area: Logistica

Cargo: Chofer

Funciones:

+ Entrega de mercaderia al cliente final en su domicilio.

+ Verificar en embarque y desembarque de la mercaderia.

+ Retira la mercaderia solicitada por el comercial a las bodegas de
Guayaquil de las empresas proveedoras.

+ Manejo de documentacion como guia de remision y factura de la

mercaderia que transporta.

+ Reporta faltantes y novedades de la mercaderia a su jefe inmediato.

+ Dar mantenimiento al vehiculo.

+ Conducir el vehiculo cuando y donde su jefe inmediato lo indique.

+ Llevar el vehiculo a su cargo a la matriculacion correspondiente cada afio.
Perfil:

Edad: 25 afios en adelante.

Sexo: Masculino.

Formacién académica: Secundaria completa y Licencia de manejo de vehiculo.
Experiencia Minima: Minima de 1 afio en areas y/o cargos similares.
Competencias Requeridas: Productividad, influencia y negociacion, tolerancia a
la presion laboral, destrezas y habilidades en manejo.

Actitudes: Trabajo en equipo, orientacion al cliente interno y externo, adaptacion
al cambio.

Conocimientos formales: Computacidn, atencion al cliente.

Valores organizacionales:

Respeto.

Trabajo en equipo.

Responsable.

Fuente: Chofer
Elaborado por: Mery Trivifio Jama
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CUADRO 22. Guardia de seguridad

Area: Logistica

Cargo: Guardia de seguridad

Funciones:

-

Mantener el orden dentro del comercial.

Cuidar los bienes y las instalaciones del lugar de trabajo.

Tomar registro de hora y salida de los empleados.

Debera de cumplir sus obligaciones en ningun estado de embriaguez.
Vestir su uniforme correctamente.

Ser puntual y prestar su servicio con responsabilidad.

Informar alguna anomalia presentada ante su jefe inmediato.

Tomar registro al momento de salir la mercaderia.

Comprobar con la factura la mercaderia entregada al cliente.

- F F F F F F & #

No puede abandonar su puesto de trabajo.

Perfil:

Edad: 25 afios en adelante.
Sexo: Masculino.
Formacion académica: Secundaria completa.

Experiencia Minima: Minima de 1 afio.

Competencias Requeridas: Productividad, influencia y negociacion, tolerancia a

la presion laboral, innovacion.

Actitudes: Trabajo en equipo, orientacion al cliente interno y externo, adaptacion

al cambio.

Conocimientos formales: Manejo de equipos de comunicacién, atencién al

cliente.

Valores organizacionales: Trabajo en equipo, compromiso, ética, respeto.

Fuente: Guardia de seguridad
Elaborado por. Mery Trivifio Jama
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4.6.3.

Reclutamiento del personal

El reclutamiento estd basado en competencias las mismas que permitan atraer a

los candidatos que necesite la empresa. Se propone un proceso de reclutamiento

de personal que se adapte a Comercial Ocejo.

1)

2)

3)

Levantamiento de perfil de cargos: Se requiere realizar la descripcion de
puesto, es decir citar las funciones de cada cargo dentro de Comercial

Ocejo.

Competencias especificas: Se identifican y definen las siguientes

competencias.

Comunicacién: La persona tiene que poseer capacidad para comunicarse
adecuadamente, motivando el intercambio de informacién e ideas con los

demas.

Tolerancia a la presidn: Debe mostrar resistencia en situaciones de mucha

exigencia manteniendo el mismo nivel de calidad en el desempefio laboral.

Autocontrol: Controlar las emociones evitando reacciones fuertes o

negativas ante provocaciones de otras personas.

Dinamismo y energia: Afrontar y adaptarse a situaciones diferentes

manteniendo un alto nivel de dinamismo y energia.

Necesidad de recurso humano: Todo requerimiento de personal en
Comercial Ocejo va a ser autorizado por el Gerente en este caso el
propietario, ya que es quien coordina y estd a cargo del proceso de

reclutamiento.
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4)

5)

Requisicion de personal: Una vez que se conoce el perfil del cargo se
presenta un formato base que considera toda la informacion de la vacante a

cubrir.

Anélisis de las fuentes de reclutamiento: Una vacante pretende ser llenada
con personas que pertenezcan o no la empresa, es decir a través del

reclutamiento interno o externo.

Reclutamiento Interno: Se opta basicamente por transferencias y ascensos
con el personal de la empresa, indicando claramente los requisitos y
competencias requeridas por el cargo. Esto ayuda a incrementar la
motivacion, crea oportunidades entre el personal por ser mas rapido y

econdmico para la empresa.

Reclutamiento Externo: Se opta por este medio cuando no se encuentra
dentro de la empresa al candidato idéneo para cubrir la vacante, el
reclutamiento externo se realizara mediante anuncios en diarios, revistas,
contactos con universidades y agrupaciones, carteles o anuncios visibles,
presentacion de candidatos recomendados por trabajadores, familiares o

amigos.

Para la busqueda de los empleados comercial Ocejo recurre al marketing boca a
boca mediante lo cual espera encontrar a la candidata o candidato esperado para

cubrir la vacante con conocimientos al puesto solicitado.

En caso que los candidatos reclutados no cumplan con los requerimientos
establecidos, el almacén les brinda la oportunidad de desarrollarse y aprenda hasta
que cumpla su funcién como tal. Es por ello que en el siguiente trabajo de

investigacion se propone el proceso apropiado para el reclutamiento del personal.
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6) Convocatoria de candidatos: En esta fase se notifica a los aspirantes que
han sido considerados para pasar a la siguiente etapa, donde se requerira

obtener informacién amplia durante el proceso de seleccion.

4.6.4. Seleccion del personal

Luego de terminar la etapa de reclutamiento, el siguiente paso a seguir es el de la
seleccion del personal. Esta etapa basicamente es un procedimiento que se emplea
para decidir que solicitantes deben ser contratados, el cual comienza con la

entrevista y culmina con la decisién de contrato.

La persona encarga de la seleccion del personal es el propietario del almacén y
encargado entrevistar a los aspirantes y escoger al seleccionado, debe ser

informado sobre la vacante y las funciones que debe cumplir.

A continuacion se propone un modelo siguiendo el proceso que propone el autor

William B. Wether, que consta de ocho pasos:

1) Recepcion preliminar de solicitudes.
2) Pruebas de idoneidad.

3) Entrevistas de seleccion.

4) Verificacion de datos y referencias.
5) Examen médico.

6) Entrevista con el supervisor.

7) Descripcion realista del puesto.

8) Decision de contratar.
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4.7. FINANZAS

Los estados contables, que utiliza la empresa reportan la situacion econdémica y
financiera, estos estados financieros son informes que corresponden a un periodo
de tiempo y forman la base para determinar si un proyecto es viable o no, previo a
un analisis cuidadoso de los resultados de las proyecciones. Para que estos
resultados sean Utiles deben presentarse en una forma clara, comprensible,

objetiva y oportuna.

Inversion inicial

Se requiere de una inversion inicial para el presente trabajo, con el fin de costear

los recursos humanos, materiales y econémicos.

CUADRO 23. Inversion inicial

Descripcion Valor %
Propia $5.000,00 25,00%
Financiada $ 15.000,00 75,00%
Total $ 20.000,00 100,00%

Fuente: Comercial Ocejo
Elaborado por: Mery Trivifio Jama

A continuacion detallamos los cuadros de suministros de oficina, computacion y

depreciacion de activos requeridos por la empresa Comercial Ocejo.

CUADRO 24. Equipos de computacion

Detalle Cantidad Valor unitario Valor total

Computadora 1 $ 600,00 $ 600,00
Impresora 1 $ 180,00 $ 180,00
Total $ 780,00

Fuente: Comercial Ocejo
Elaborado por: Mery Trivifio Jama
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CUADRO 25. Muebles de oficina

Detalle Cantidad Valor unitario Valor total
Computadora 1 $ 600,00 $ 600,00
Escritorios 2 $ 150,00 $ 300,00
Sillas Giratorias 2 $ 65,00 $ 130,00
Archivadores 1 $ 120,00 $ 120,00
Total $ 1.150,00

Fuente: Comercial Ocejo
Elaborado por: Mery Trivifio Jama

CUADRO 26. Suministros de oficina

Detalle Cantidad | Valor unitario | Total Mensual | Total Anual
Caja de Clips 8 $1,25 $ 10,00 $ 120,00
Porta Clips 5 $2,25 $11,25 $ 135,00
Archivadores 6 $4,50 $ 27,00 $ 324,00
Boligrafos 12 $0,30 $ 3,60 $ 43,20
Grapadoras 1 $ 3,50 $ 3,50 $42,00
Saca grapas 1 $ 1,50 $ 1,50 $ 18,00
Perforadoras 1 $3,25 $3,25 $ 39,00
Order book 2 $1,80 $ 3,60 $43,20
Carpetas 12 $0,25 $ 3,00 $ 36,00
Total $ 66,70 $ 800,40
Fuente: Comercial Ocejo
Elaborado por: Mery Trivifio Jama
CUADRO 27. Suministros de computacion

Detalle Cantidad | Valor unitario | Total mensual | Valor anual
Resma de Hojas A4 5 $ 3,50 $17,50 $ 210,00
Tinta para impresora $ 8,00 $32,00 $ 384,00
Total $ 49,50 $ 594,00

Fuente: Comercial Ocejo
Elaborado por: Mery Trivifio Jama

CUADRO 28. Depreciacion de activos

Detalle Valor Vida Util (afios) | Depreciacién Anual
Equipo de Computacion $ 780,00 3 $ 260,00
Muebles y Enseres $ 1.150,00 10 $ 115,00
Total $ 375,00

Fuente: Comercial Ocejo
Elaborado por: Mery Trivifio Jama
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Presupuesto de gastos

En los siguientes cuadros se presentaran

los gastos

pre-operativos,

administrativos, de ventas y la némina del talento humano de Comercial Ocejo.

CUADRO 29. Gastos pre-operativos

Detalle Total
Permiso municipal $ 315,00
Permiso cuerpo de bomberos $ 30,00
Permiso de salud $ 115,00
Total $ 460,00

Fuente: Comercial Ocejo
Elaborado por: Mery Trivifio Jama

Los gastos pre-operativos son todos los gastos que debe incurrir una empresa por

mas pequefia que sea, refiriendose a permisos a las autoridades pertinentes.

CUADRO 30. Gastos administrativos

Detalle Promedio Promedio
Mensual Anual

Utiles oficina
1 Suministros - Oficina $ 66,70 $ 800,40
2 Suministros - Computacion $ 49,50 $ 594,00
3 Facturas (Imprenta) $ 42,00 $ 504,00
Varios
1 Mantenimiento Oficina $ 115,00 $1.380,00
2 Servicios Basicos (Agua, Luz, Teléf.) $ 80,00 $ 960,00
3 Arriendo local $ 300,00 $ 3.600,00
4 Capacitacion $ 1.090,00 $ 13.080,00
5 Gasolina $ 50,00 $ 600,00

Total $1.793,20 $21.518,40

Fuente: Comercial Ocejo
Elaborado por: Mery Trivifio Jama

En este cuadro se presentan los gastos administrativos que se van a efectuar en el

plan de negocios propuesto siendo considerados en el estado de resultados y

también en el flujo de efectivo.
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CUADRO 31. Gastos de ventas

Detalle Promedio Promedio

mensual anual
Sueldos y salarios $ 2.004,35 $ 24.052,22
Publicidad $ 187,50 $ 2.250,00
Promocion $ 310,00 $3.720,00
Total $2.501,85 $30.022,22

Fuente: Gastos de ventas
Elaborado por: Mery Trivifio Jama

Se puede observar los gastos de ventas donde se detalla sueldos y salarios con un
promedio mensual y anual, la publicidad y promocion que son herramientas que
estdn como propuesta en el plan de negocios estudiado para dar a conocer los

articulos que oferta y asi generar un volumen de ventas mayor.

CUADRO 32. Némina comercial Ocejo

Cargo Sueldo Fondo Delc:;(r)n ° Delc [lvr)no Aporte | Aporte Total Total Total
g de Patronal | IESS | Beneficio Pago anual
sueldo | sueldo
Reserva

Gerente General | $500,00 | $4165| $4165| $4167| $5575| $4725| $124,97| $521,97| $6.263,60
Contador $400,00 | $3332| $3332| $3333| $4460| $37,80| $9997| $41757| $5.010,88
Administradora $340,00 | $28,32| $2832| $2833| $37,91| $32,13 $84,98 | $35494| $4.259,25
Vendedora $340,00 | $2832| $2832| $28,33| $37,91| $32,13 $84,98 | $354,94| $4.259,25
Recaudador $340,00 | $28,32| $2832| $2833| $3791| $32,13 $84,98 | $354,94| $4.259,25
Total $1.920,00 | $ 159,94 | $ 159,94 | $ 160,00 | $214,08 | $181,44 | $ 479,87 | $2.004,35 | $ 24.052,22

Fuente: Némina Comercial Ocejo
Elaborado por: Mery Trivifio Jama

Dentro de los cuadros de gastos detallados anterior se observa un rubro de sueldos
y salarios pues aqui se presenta la némina del talento humano que cuenta en la
actualidad Comercial de electrodomésticos Ocejo, considerando los rubros
establecidos por la ley.

134




Amortizacién del préstamo

CUADRO 33. Amortizacion de la deuda

Monto $ 15.000,00| $6.245,23

Interés 12%

Tiempo (afios) 3

N° de Cuotas Cuotas Interés Abono Capital Saldos
0 $ 15.000,00
1 $6.245,23 1.800,00 $4.445,23 $10.554,77
2 $6.245,23 1.266,57 $4.978,66 $5.576,10
3 $6.245,23 669,13 $5.576,10 $ 0,00

Total $ 18.735,70 3.735,70 $ 15.000,00

Fuente: Amortizacion
Elaborado por: Mery Trivifio Jama

4.7.1. Balance General

El Balance General permite conocer la situacion de la empresa en todos sus rubros
como activo corriente son considerados el efectivo, y todas aquellas otras cuentas
que se esperan convertirse en efectivo, también lo componen caja y bancos que es
el dinero que se tiene disponible en la caja menor de Comercial Ocejo, y el dinero
que se tiene en la cuenta corriente del banco, conjuntamente se encuentran los
inventarios que significan el detalle de las cantidades y valores correspondientes

de los productos terminados que oferta la empresa.

En el Balance General existe una cuenta denominada inventarios correspondiente
a la mercaderia existente en la empresa es por ello que debe propone un control de
inventarios. Con respecto a los inventarios es mantener un control contable sobre
los costos a medida que se mueven a través del proceso de adquisicion y venta. La
administracion del inventario se refiere a la determinacion de la mercaderia que se
deberia mantener en stock de almacén, la fecha de compra y la cantidad que se

debera ordenar cada vez que falte algin producto.
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CUADRO 34. Balance general proyectado

Ao 1 Afo 2 Afo 3 Afo 4

Activo Corriente

Caja $ 800,00 $ 840,00 $ 882,00 $ 926,10
Bancos $ 26.000,00 | $27.300,00| $28.665,00| $30.098,25
Cuentas por cobrar $20.100,00 | $21.105,00| $22.371,30| $23.713,58
Inventario mercaderia $ 88.000,00| $92.400,00| $97.020,00|% 101.871,00
Total activo corriente $ 134.900,00 | $ 141.645,00 | $ 148.938,30 | $ 156.608,93
Activo Fijo

Muebles y enseres $1.150,00/ $1.150,00/ $1.150,00f $1.150,00
Equipo de computacion $1.200,00f $1.200,00| $1.200,00f $1.200,00
Depreciacion Acumulada $ 375,00 $ 375,00 $ 375,00 $ 115,00
Total activo fijo $197500| $197500] $1.97500] $2.235,00
Total activos $ 136.875,00 | $ 143.620,00 | $ 150.913,30 | $ 158.843,93
Pasivo corriente

Proveedores $42.000,00 | $44.100,00| $46.305,00| $48.620,25
Cuentas por pagar $12.750,00| $13.387,50| $14.056,88| $14.759,72
Total activo corriente $54.750,00 | $57.487,50| $60.361,88| $63.379,97
Patrimonio

Capital social $82.125,00| $86.132,50| $90.551,43| $95.463,96
Total pasivo + patrimonio | $ 136.875,00 | $ 143.620,00 | $ 150.913,30 | $ 158.843,93

Fuente: Balance General
Elaborado por: Mery Trivifio Jama

Control interno sobre inventarios:

El control interno sobre los inventarios es importante, ya que los inventarios son
el aparato circulatorio de toda empresa comercial. Los elementos de un buen

control interno sobre los inventarios son:

136



+ Conteo fisico de los inventarios por lo menos una vez al afio, no importa

cual sistema utilice.

+ Almacenamiento del inventario para protegerlo contra el robo, humedad,

dafio o descomposicion.

+ Permitir el acceso al inventario a personal autorizado.

+ Mantener registros de inventarios para la mercaderia.

+ Comprar en pocas cantidades y econdmicas.

+ Mantener suficiente inventario disponible.

+ No mantener un inventario demasiado tiempo almacenado.

4.7.2. Estado de resultados
CUADRO 35. Estado de resultados proyectado
Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4

Ventas $307.600,00 | $ 322.980,00 | $ 339.129,00 | $ 356.085,45
Costo de ventas $192.500,00 | $200.392,50 | $ 208.608,59 | $ 217.161,54
Utilidad Bruta $115.100,00 | $122.587,50 | $ 130.520,41 | $ 138.923,91
Gastos Operacionales

Gastos pre-operativos $ 460,00 $ 492,20 $516,81 $ 542,65
Gastos administrativos $21.518,40| $23.670,24| $26.037,26| $28.640,99
Gastos de ventas $30.022,22 | $33.024,45| $36.326,89| $ 39.959,58
Gastos de depreciacion $ 375,00 $ 375,00 $ 375,00 $ 115,00
Total Gastos $52.375,62| $57.561,89| $63.255,97| $69.258,22
Utilidad antes participacion trabaj. | $62.724,38| $65.025,61| $67.264,44| $69.665,68
(-)15% Participacion trabajadores $9.408,66| $9.753,84| $10.089,67| $10.449,85
Utilidad antes de impuesto $53.315,72| $55.271,77| $57.174,78| $59.215,83
(-) 25% Impuesto a la renta $13.328,93| $13.817,94| $14.293,69| $14.803,96
Utilidad Neta $39.986,79| $41.453,83| $42.881,08| $44.411,87

Fuente: Estado de resultados
Elaborado por: Mery Trivifio Jama
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El estado de resultados o estado de pérdidas y ganancias muestra el resultado de

las operaciones del plan de negocios propuesto para Comercial Ocejo proyectado

a cuatro afos. En este caso se puede observar las ventas netas restando al costo de

ventas. El costo de ventas se refiere al costo de adquisicion de los productos que

la empresa va a comercializar. También encontramos los gastos operacionales que

son aquellos que se realizaran con el fin de producir la renta a la empresa.

4.7.3. Flujo de efectivo

CUADRO 36. Flujo de caja proyectado

Detalle Afio 0 Ao 1 Afio 2 Afio 3 Ao 4

Ingresos

Ventas $307.600,00 | $ 322.980,00 | $ 339.129,00 | $ 356.085,45
Total ingresos $307.600,00 | $ 322.980,00 | $ 339.129,00 | $ 356.085,45
Egresos

Costo de ventas $178.500,00 | $ 185.818,50 | $ 193.437,06 | $ 201.367,98
Sueldos y salarios $24.052,22 | $25.495,36| $27.025,08| $28.646,58
Servicios basicos $960,00] $1.00800| $1.05840| $1.111,32
Arriendo Local $3.600,00| $3.780,00] $3.969,00| $4.167,45
Gastos administrativos $21.518,40 | $22.594,32| $23.724,04| $24.910,24
Gastos de ventas $30.022,22 | $31.523,34| $33.099,50 | $34.754,48
Gastos pre-operativos $ 460,00 $ 492,20 $516,81 $ 542,65
Publicidad $2.250,00| $2.36250| $2.480,63| $2.604,66
Pagos a proveedores $42.000,00| $44.100,00| $46.305,00| $48.620,25
Total egresos $303.362,85 | $317.174,21 | $ 331.615,51 | $ 346.725,60
Flujo neto operativo $4.23715| $5.80579| $7.51349| $9.359,85
Flujo acumulado operativo | -$ 20.000,00| $4.237,15| $10.042,94| $17.556,43| $26.916,28
VAN $48.996,42

TIR 44%

Fuente: Flujo de caja

Elaborado por: Mery Trivifio Jama
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El flujo de efectivo comprende las entradas y salidas de efectivo de Comercial
Ocejo para un determinado periodo de tiempo, permite mantener bajo control la

liquidez de la empresa para mantener las actividades normales.

Las entradas de efectivo se basan en el pronostico de las ventas mientras que las
salidas de efectivo la constituyen los gastos, que permite estimar las necesidades
de pagos de servicios basicos, sueldos y salarios, pago de arriendo del local. Si los
flujos son negativos significa que las salidas son mayores que las entradas, esta
relacion se da especialmente en los primeros meses de la actividad comercial. En

este caso se puede observar que el plan de negocios es rentable.

4.7.4. Periodo de recuperacion de la inversion

Permite estimar el tiempo que llevara recuperar la inversion inicial, a traves de las

utilidades futuras.

Primer flujo efectivo acum. positivo

P.R.I. = Afio del tltimo flujo (negativo) + .
Inversion inicial total

4.237,15

PRIL=1+ 20,000

PRI =1+0.2118575

PR.I. =1.2118575

El periodo de recuperacion de la inversion del plan de negocios propuesto para la
comercializacién de productos de madera en muebles para el hogar en Comercial

Ocejo sera en un afio dos meses.

139



4.8. FUERZA DE VENTAS

El personal de ventas es un recurso esencial para el correcto y eficaz
funcionamiento de Comercial Ocejo. Para su éptimo desempefio, debe conocer a
cabalidad las politicas de ventas, misiéon, vision y valores de la empresa a la cual
pertenece, asi como los objetivos de la misma. Comercial Ocejo debe disponer de
un talento humano capacitado y competente para desempefiar su labor de una

manera eficiente.

4.8.1. Capacitacion

Dentro de una empresa para que el talento humano trabaje de una manera
eficiente, el personal debe estar en constante capacitacion, sea esta en relaciones
humanas, liderazgo, ventas, atencion al cliente, etc. Mediante la capacitacion el
talento humano mejoraré sus competencias y conocimientos para incrementar las

ventas en el comercial.

Existen las capacitaciones que son brindadas por las empresas proveedoras de los
articulos para que conozcan a fondo todas las caracteristicas de los productos con
el objetivo de que transmitan de una manera eficaz los beneficios de los mismos a
los clientes. De esta manera las empresas deben invertir en capacitar a su talento
humano para optimizar sus ventas y asi sus ingresos sean mayores. A
continuacion se detalla los temas de las capacitaciones para el personal operativo

y administrativo de Comercial Ocejo.

4.8.1.1. Capacitacion sobre ventas

a) Laventa
b) Laventay el vendedor

c) La venta como servicio
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4.8.1.2. Capacitacion sobre atencion al cliente

a) El cliente
b) Funciones del vendedor

c) Errores mas comunes en ventas

4.8.1.3. Capacitacion sobre trabajo en equipo

a) Concepto

b) Generalidades
c) Ventajas

d) Desventajas

e) Diferencias entre trabajo en equipo y en grupo

Dirigido: La capacitacion esta dirigida al talento humano de Comercial Ocejo en
temas relacionados con cada area para que de alguna manera su labor involucre
mejorar las interrelaciones entre colaboradores, clientes, proveedores asi como

mejorar la imagen de la empresa.

Objetivo: Dotar al personal de habilidades interpersonales y de trabajo en equipo
para generar trabajos multidisciplinarios, orientados a la efectividad de resultados

y al logro de los objetivos de la empresa.

Recursos necesarios

Proyector
Laptop
Manual de los temarios

Libreta de anotaciones

-+ F + &

Lapicero

141



Cronograma de Capacitacion

CUADRO 37. Cronograma de capacitacion
Temas Tiempo Lugar Horario Costo
18H00 a
Ventas 1 semana Empresa $320
19H00
Atencion al 18H00 a
) 1 semana Empresa $350
Cliente 19H00
Trabajo en 18HO00 a
_ 1 semana Empresa $420
Equipo 19H00

Fuente: Cronograma de capacitacion
Elaborado por: Mery Trivifio Jama

4.8.2. Evaluacion de desempefio

Se debe evaluar el desempefio del personal con el fin de conocer sus aptitudes y
habilidades con que cuentan al momento de ejercer un puesto laboral, si estan

cumpliendo correctamente la funcion asignada.

Los directivos de Comercial Ocejo deben evaluar a su personal para detectar las
falencias y si se las puede corregir a tiempo, en base a charlas motivadoras o
capacitaciones para obtener una mejor comunicacion interna (directivos y

operativos).

Es deber de los gerentes llevar un control de ciertas aptitudes que debe adoptar
cada empleado, para ello se cita tres ramas fundamentales como son: desempefio
laboral, factor humano, habilidades. Formato de ficha de evaluacion del

desempefio laboral el talento humano del Comercial de electrodomésticos Ocejo.
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ESQUEMA 6. Ficha evaluacion de desempefio laboral

Nombre y Apellido:

Puesto:

Fecha de inicio en la Empresa:

Evaluador: Fecha:

Evalue del 1 al 5 segln su opinién

1. Malo 2. Regular 3. Bueno 4. Muy Bueno 5. Excelente

Desempefio Laboral

1| Responsabilidad

Calidad de trabajo

Cumplimiento de las tareas

Planificacion del trabajo

Capacidad delegar tareas

OO WiN

Comprension de situaciones

7 | Atencion al cliente

Factor Humano

8| Actitud hacia la empresa

9 | Actitud hacia los superiores

10 | Actitud hacia los compafieros

11| Actitud hacia los clientes

12 | Capacidad para aceptar criticas

13 | Presentacién personal

Habilidades

14| Tiene Iniciativa

15 | Muestra trabajo en equipo

16 | Capacidad de aprendizaje

17 | Manejo de conflictos

18 | Relacién con el cliente

19 | Toma de decisiones

20 | Asume responsabilidades de sus errores

21 | Acepta criticas constructivas

Comentarios:

Fuente: Ficha evaluacion de desempefio
Elaborado por: Mery Trivifio Jama

4.9. MEZCLA PROMOCIONAL

El cliente final comprara el producto que le ofrezca mayor beneficio. Una vez
determinada las motivaciones de compra, se podrd disefar estrategias de
publicidad, promocion y ventas efectivas para poder brindarles los beneficios que

el cliente necesita.
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4.9.1. Publicidad

La publicidad es otra herramienta del marketing muy importante que vamos a
implementar para lograr la captacion y aceptacion del producto a comercializarse

en la empresa para llegar a la mayor cantidad de clientes.

La empresa se enfocarad en la comunicacion por medio el marketing boca a boca, y
a traves de los principales medios de comunicacion como son la television, radio y
prensa escrita locales para dar a conocer los productos que la empresa promociona

al publico en general ya que son medios de comunicacién masivos.

Logotipo anterior de Comercial Ocejo

ESQUEMA 7. Logotipo comercial Ocejo

COMERCIAL

OCEJO

Fuente: Comercial Ocejo
Elaborado por: Mery Trivifio Jama

ESQUEMA 8. Logotipo propuesto

Fuente: Logotipo propuesto
Elaborado por: Mery Trivifio Jama
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Creacion de mensaje

El slogan es una frase corta que va a identificar la actividad de la empresa:

“Comercial Ocejo pioneros en articulos para su hogar”

GRAFICO 13. Volantes

o) G o Gt T™

Grandes; Ofertas
durante:lodo el Ano

v Hectrodomesticos
¥ Musbles de Sala
TR  GARANTIA

¥ Mucbles de Comedor FACILIDAD

¥ Adomos para el Hogar DE PAGO

Direccion: General Villanul Plavas Av. 15 de Agosto #647 v Av,
Carlos Paredes frente al Mercado Central,

m

Fuente: Publicidad
Elaborado por: Mery Trivifio Jama
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Radio

Se realizara cufias radiales por medio de la Unica estacion radial con que cuenta el
canton Playas como el Radio Costa 102.7 FM. Se realizaran 3 cufias por 5 dias

durante toda la semana, esto se daria dentro del mes.

GRAFICO 14. Radio costa

Y

1

-

Fuente: Publicidad
Elaborado por: Mery Trivifio Jama

CUADRO 38. Presupuesto cufias radiales

s, . . Valor Valor

Descripcion Medio Frecuencia Mensual Meses Total
.. ) Radi

Publicidad radial adio 105.3 FM $100 6 $600
Costa

Fuente: Publicidad
Elaborado por: Mery Trivifio Jama

4.9.2. Promocion de ventas

La promocidn recoge un conjunto de actividades que desarrolla una empresa para
informar y persuadir al mercado sobre las caracteristicas y bondades de los

productos que ofrece a sus clientes. En Comercial Ocejo se establece la
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promocion de ventas mas en épocas navidefias y mes de las madres pero sin dejar

de considerar los demas meses del afio.

Para incentivar la compra del cliente de algin articulo se utilizara las siguientes

promociones de ventas:

+ Obsequios: Al momento de realizar alguna compra en el almacén
dependiendo del monto de su crédito se hace acreedora de un obsequio
como ollas arroceras, hornos tostadores, licuadoras, sanducheras, juegos

de vasos, planchas, tablas de planchar, juegos de pinzas, etc.

+ Descuentos: Los créditos en el comercial son dados hasta 18 meses pero
existen clientes que ven mucho el plazo entonces, si el cliente cubre la

cuenta antes del tiempo estipulado se le realiza el descuento de la misma.

También existen las promociones que brindan las grandes empresas proveedoras
para el consumidor final como también para el personal de ventas para promover

mas las ventas de los articulos de su marca.

Incentivos tales como:

+ Raspaditas (premios sorpresas).
+ Camisetas, gorras, esferos.

+ Bonos de compras en los supermercados del pais.

4.9.3. Ventas personales

La comunicacion personal es el medio mas eficaz de convencer a alguien. Pero

también es el medio mas caro y practico para las ventas masivas en una empresa.
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Comercial Ocejo para comercializar los articulos para el hogar y mas aun los
productos de madera, las ventas se las realizara de forma personalizada, pues el
personal de ventas se encargara de persuadir y de esta manera captar a los clientes
a quienes les ofreceremos los productos. El personal de ventas sera el encargado

de dar a conocer las inquietudes y necesidades acerca del producto ofertado.

4.10. CANALES DE DISTRIBUCION

Canal de distribucién es la manera como las personas y organizaciones se unen
para hacer llegar un producto al consumidor final pasando por los distintos
intermediarios tratando siempre de que el producto llegue en las mejores

condiciones y aun precio justo para satisfacer las necesidades de los clientes.

Los canales de distribucion de Comercial Ocejo seran dos:

+ EIl directo: Cuando el producto llegue directamente de la empresa al

consumidor final.

+ El indirecto: Cuando el producto sea entregado a los diferentes
distribuidores o proveedores para que estas se encarguen de vender el

producto a los clientes.

4.10.1. Clientes

Comercial Ocejo cuenta con una gama de clientes en su cartera actual es por ello
que la empresa conoce a sus clientes y disefia actividades con la finalidad de
satisfacer las necesidades de los mismos. Es por ello que se dirige a varias clases
sociales a una clase media y alta y también se puede incluir a la clase baja. Luego
tenemos a las familias, que es el grupo de referencia primario que més influye en

las compras.
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El perfil del cliente que visita Comercial Ocejo es el siguiente, suelen ser personas
en edades comprendidas entre los 20 y los 65 afios, hombre y mujeres, con
diferentes estados civiles, trabajando, con un nivel de ingresos medio o elevado y

con un nivel de formaciéon media.

Comercial Ocejo cuenta con clientes del cantdén y sus recintos aledafios tales

como:

Rcto. Engabao.
Parroquia EI Morro.
Pto. El Morro.

Rcto. Arenal

Rcto. Data de Villamil.
Rcto. Data de Posorja.
Parroquia Posorja.
Rcto. Sabana Grande.
Rcto. Caimito.

Rcto. Safando.

Rcto. San Juan.

Rcto. Bajada de Chanduy.
Rcto. Tamarindo.

Parroquia Juan Gomez Renddn mas conocida como Progreso.

Lok SR SR S S S S SR SR SR SR S S S

Rcto. Cerecita y toda la via que cubre hasta la ciudad de Guayaquil.

4.10.2. Proveedores

Toda empresa necesita de proveedores por ello es fundamental que Comercial
Ocejo seleccione las empresas con que va a trabajar en la linea de madera ya que
necesita abastecerse de electrodomésticos, como de muebles de excelente calidad

para mantener los pilares de la empresa.
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Entre los proveedores actuales con que cuenta la empresa estan:

CUADRO 39. Proveedores

Proveedor

Productos

Marcas

Marcimex S.A.

Linea blanca y café

Indurama, Global, LG,
Sony

Viapcom Cia. Ltda.

Linea blanca y café

Sony, LG, Durex, Mabe,
Samsung, Whirlpool

Comercializadora

Linea blanca y café

Riviera, LG, Sony,

JCEVCOPR Cia. Ltda. Ecogas

Fibro Acero S.A. Linea blanca Ecogas

Femar Linea café Oster, Prima, LG, Sony

Compu 3000 Linea café HP, Compag, Acer,
Genius

Mayepsa S.A. Linea blanca y café Durex, Mabe, Directv.

Austro Distribuciones

Linea blanca y café

Haceb.

Fuente: Proveedores
Elaborado por: Mery Trivifio Jama

Comercial Ocejo desarrolla con sus proveedores una politica de relaciones a largo

plazo y beneficiosas para ambas partes, que permite seguir trabajando por ser

empresas serias al estipularse los plazos de créditos y facilidades de pagos.
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PLAN DE ACCION

CUADRO 40. Plan de accio6n

Problema principal: ;Cémo influye un plan de negocios en la comercializaciéon de un nuevo producto en la empresa comercial de electrodomésticos
“Ocejo” en el Canton General Villamil Playas, Provincia del Guayas?

Fin del proyecto: Elaborar un plan de negocios que permita la comercializacién de un nuevo producto en Comercial Ocejo.

Proposito del proyecto: Comercializacion de la linea de productos

de madera (muebles) para Comercial Ocejo.

Indicadores:
Entrevista - Encuesta

PROGRAMA OBJETIVOS ESTRATEGIAS ACTIVIDADES COSTO COORDINADOR
Definir  funciones y | Mayor control. | Trabajo organizado.
responsabilidades a | Aumento de la | Mejor desempefio en sus labores.
cada empleado para | productividad $650 Gerente
desempefiar de una | Eficiencia de las
manera adecuada sus | gestiones
Desarrollo de la tareas.
estructura Reclutar el  mejor | Ofrecer  crecimiento | Determinar los requisitos para el nuevo
organizacional talento humano para | profesional. personal.
que se integre Yy | Incentivar al talento | Definir el costo del proceso de seleccion. $650 Gerente
desempefie su funcién | humano con | Ejecutar la actividad.
de una manera | remuneraciones.
eficiente.
Capacitar al personal | Proyeccién Capacitaciones en temas servicio al
Capacitacion al talento | para brindar un mejor | organizacional, cliente, técnicas de ventas y trabajo en $1.090 Gerente
humano servicio. liderazgo, rotacién de | equipo. '
puestos
Promover la | Establecer Los clientes recibiran descuentos en sus
Desarrollo de adquisicion de los | promociones compras, promociones temporales y
estrategias de productos de madera | Establecer descuentos | descuento por pronto pago. $3.000 Gerente
marketing mix mediante promociones. | por compra.

Determinacion precios

Fuente: Plan de accién

Elaborado por: Mery Trivifio Jama
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CONCLUSIONES

La elaboracién de un plan de negocios para Comercial Ocejo se concreta
en la utilizacion de herramientas administrativas, procedimientos y
estrategias de acuerdo a lo estudiado, razén por la cual permite alcanzar las

metas establecidas.

En el mercado actual los clientes buscan variedad de articulos, es por ello
que el comercial debe ampliar la gama de productos con la linea de

muebles para brindar mayor oportunidad de eleccion al cliente.

Se determina que ante la presencia de un sin nimero de almacenes en la
localidad, el comercial debe invertir en cuanto a estrategias de publicidad

para lograr mantenerse en el mercado.

Mediante la realizacion del plan de negocios se pudo identificar la
existencia de clientes interesados en la linea de productos de madera.

Mediante el estudio financiero quedo demostrado que la implementacion
del plan de negocios para Comercial Ocejo es factible siendo sus
indicadores VAN con un ($48.996,42) y el TIR (44%) siendo un proyecto

factible para la comercializacion de productos de madera.
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RECOMENDACIONES

+ A los directivos de Comercial Ocejo considerar el plan de negocio
propuesto ya que mediante este trabajo de investigacion se ha podido
disefiar estrategias y conceptos orientados a la empresa organizativamente

y a la satisfaccion del cliente.

+ La linea de electrodomésticos y muebles adquiridos y comercializados por
el comercial deben ser amplios ya que los clientes siempre buscan

variedad, para lograr la satisfaccion y fidelizacion de los mismos.

+ Que los programas publicitarios se realicen en la prensa, radio y television
siendo los medios mas acogidos por los clientes para de esta manera lograr

Ilegar al mercado objetivo y por ende el reconocimiento del comercial.

+ Poner en marcha el plan de negocios, aprovechando el mercado que existe
en el canton y sus sitios aledafios sobre la linea de productos de madera.

+ El plan de negocios para el Comercial de Electrodomésticos Ocejo permite
tomar acciones inmediatas donde se puedan aplicar estrategias y técnicas
planteadas en la investigacion y de esta manera lograr el crecimiento del

comercial en el mercado local.
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ANEXOS

ANEXO 1. Matriz de consistencia
TITULO TEMA PROBLEMA OBJETIVO HIPOTESIS VARIABLES
Incidencia de un Disefiar un plan de Variable Independiente
estudio técnico negocios a través de
financiero para la un estudio técnico | El disefio de un plan 4 Plan de negocios
comercializacién de ] .. | financiero, para la | de negocios, permitira
. i ¢Qué efecto producird o . .
Plan de negocios | la linea de productos ] comercializacion de la | la innovacién en la
un plan de negocios | o
para la empresa | de madera (muebles) linea de productos de | comercializacion  de
] para la  empresa
Comercial “Ocejo” | para la  empresa ] madera (muebles), | productos de madera ] )
i ) ) Comercial ~ “Ocejo” Variable Dependiente
en el Canton Playas, | Comercial ~ “Ocejo”. ) para la  empresa | (muebles) para
L . del Canton Playas, ) ) ] )
Provincia del | Plan de negocios para Comercial ~ “Ocejo” | Comercial “Ocejo” en

Guayas, Afio 2015

la empresa Comercial
“Ocejo” en el Cantdn
Villamil
Playas, Provincia del
Guayas, Afio 2015.

General

Provincia del Guayas,
Afio 2015

del Canton General
Villamil
Provincia del Guayas,
Afio 2015.

Playas,

el Cantén General
Villamil
Provincia del Guayas,

Afio 2015.

Playas,

£ Comercializacion de
productos de madera

Fuente: Matriz de consistencia
Elaborado por: Mery Trivifio Jama
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ANEXO 2. Carta aval

COMERCIAL
“EJO
Almacén de Electrodomésticos

General Villamil Playas Av. |$ de Agosto No, 647 y Carlos Paredes P
Fono 2761211

CARTA AVAL

Yo, Rodolfo Ocejo Cherrez con Ceduls de Identidad N°, 0902719079
Gerente-Propietario del Almacén de Electrodomésticas “Ocejo” por medio
del presente DOY AVAL a la Seforita Mery Elizabeth Triviio Jama con
Cédula de Identidad No. 092171193-3, estudiamte del Quinto Aflo de la
Carrera Desarrollo Empresarial “Universidad Estatal Peninsula De Santa
Elena”, quién estd ineresads en elaborar un Plan de Negocios pam el
Comercial de Electrodomésticos “Ocejo”, otorgando confianua en brindar la
mformacidn precisa y mecesaria que facilieen ¢ desarollo de su Tesis de
Grado previa a la obtencidn del Tilo de Ingeniers en Desarrollo

En constancia de o antes mencionado suscribo la presente en Playss & Jos
doce dlas del mes de Enero del dos mil quince.
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ANEXO 3. Certificado Gramato6logo

Goneral Villamil Playas, 08 de Enceo de 2015

CERTIFICO

Que, he revisado I redaccion v orografin del trebego de Titulacion, con o tema
“PLAN DE NEGOCIOS PARA LA EMPRESA COMERCIAL *OCEJO" EN EL
CANTON GENERAL VILLAMIL PLAYAS, PROVINCIA DEL GUAYAS,
ARO 20147, elaborsdo por Is egresads MERY ELIZABETH TRIVISO JAMA, pass
optar por ol tinalo de Ingeniera en Desarrollo Empeesaral

Purn ol efecto, he procedido 2 leer, analize v profundizar el estilo y forma del conenido
ded texio, y s¢ concluye los yiguientes aspectos

Se denota pulcritud en la escrru en sodss s partes

Acemteacita precisa

Ubilczacuon de Los ssgnes de pranhscion de manen scertada

Evita ea los ejes semitico ke vicios de diccaon

Aplica correcsamente b sinonimea

Existe dandad, congruencia y concordancia

S¢ escribe com conocamuento y precisiéa de b moefosimtos

E} lengusge o5 pedagdgico, académion, sencillo y directo, por lo tasto de ficil
Comprasion

Por bo expuesto, recomiesdo s vadidex onogrifica def rabujo de titulscidn en mencion

ATTE

e TS 7 8
(R ) sty &

Chdvez Villamar MSc.

CIn 0912738044

159



ANEXO 4. Modelo de encuesta

UNIVERSIDAD ESTATALPENINSULA DE SANTA ELENA
FACULTAD DE CIENCIAS ADMINISTRATIVAS
ESCUELA DE INGENIERIA COMERCIAL
CARRERA INGENIERIA EN DESARROLLO EMPRESARIAL

Encuesta dirigida a los clientes de la Empresa Comercial “Ocejo” en el

Canton Playas.

Titulo: Plan de negocios para la empresa Comercial “Ocejo” en el Canton Playas,

Provincia del Guayas, afio 2015
Obijetivo: Obtener informacién para la implementacion de un plan de negocios

que permita la comercializacion de la linea de madera para la empresa Comercial

Ocejo del Canton Playas.

1. Informacidn bésica:

1. SEXO
Masculino C] Femenino C]
2. EDAD:

20a30 (] 31a40 (]  41a50 [ | Méasde51 (]
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1.- ¢ A quiénes considera usted los competidores més fuertes de Comercial Ocejo?

LaGanga [ |
Comandato C]

Artefacta [

Marcimex [ )
Ocevar )

Otros (especifique)

2.- ¢ Qué factores considera importante al momento de comprar sus productos?

Calidad (]
Precio C]
Variedad C]
Presentacion (]

Otros (especifique)

3.- ¢Los precios establecidos en los productos que oferta Comercial Ocejo

consideran que son?

Altos C]

Accesibles (]
Bajos (]

Otros (especifique)

4.- ¢Por qué motivos usted compra sus productos en Comercial Ocejo?
Crédito inmediato [ )
Facilidades de pago ()
Promociones (]
Garantia (]

Otros (especifique)
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5.- ¢Desearia que Comercial Ocejo incremente su linea de productos con muebles

para el hogar?

Definitivamente si C]
Probablementesi ()
Imparcial (]
Definitivamenteno )
Probablementeno [ ]

6.- ¢Qué tipo de muebles es el que le atrae mas la atencion al comprar?
Juego dormitorio

Juego comedor

Juego de sala

Joou

Juego de escritorio
Otros (especifique)

7.- ¢(Considera usted que la fuerza de ventas tiene suficiente conocimiento acerca

de los productos que ofrece?

Totalmente si C]
Si )
Indeciso )
No C]

Totalmente no C]

8.- ¢Como calificaria la atencidén al momento de adquirir un producto?

Excelente C]

Muy buena D

Buena (]
Regular (]
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9.- ¢A través de qué medios de comunicacion conoce los productos que oferta

Comercial Ocejo?

Prensa [

TV (]
Radio C]

Internet C]
Ninguno C]

Otros (especifique)

10.- Qué tipo de promociones de ventas le ofrece Comercial Ocejo?

Premios C]
Descuentos C]

Otros (especifique)

11.- ;Sefale el grado de conocimiento que tiene usted sobre la publicidad y

difusion que la empresa proporciona?

Excelente C]
Muy buena [ )

Buena D
Regular C]

12.- ;Qué tipo de cliente se considera usted?

Actual C]
Potencial (]
Ocasional (]

Otros (especifique)
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ANEXO 5. Modelo de entrevista

UNIVERSIDAD ESTATAL PENINSULA DE SANTA ELENA
FACULTAD DE CIENCIAS ADMINISTRATIVAS
ESCUELA DE INGENIERIA COMERCIAL
CARRERA INGENIERIA EN DESARROLLO EMPRESARIAL

Guia de entrevista

Titulo: Plan de negocios para la empresa Comercial “Ocejo” en el Canton Playas,

Provincia del Guayas, afio 2015.

Objetivo: Recolectar informacion para la implementacion de un plan de negocios
que permita la comercializacion de productos de madera para el Comercial de
Electrodomésticos Ocejo del Canton Playas.

1.- ¢ Tiene conocimiento de lo que es un plan de negocio?

2.- ¢(Ha definido la mision, visién, objetivos y valores del local comercial?

3.- ¢Considera una amenaza la competencia existente en el canton?

4.- ;Conoce informacion de la competencia sobre precios, plazos, descuentos y

promociones?

5.- ¢Cuenta con una politica de ventas para otorgar créditos?
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6.- ¢Esta dispuesto a innovar con la linea de productos de madera?

7.- (Existe una adecuada distribucion de funciones dentro del local comercial?

8.- ¢Usted toma en cuenta la experiencia laboral para la seleccion del personal de

trabajo?

9.- ;Coémo financiaria el crecimiento de sus actividades?

10.- ¢La empresa realiza capacitaciones y entrenamiento a la fuerza de venta?

11.- ¢Comercial Ocejo cuenta con indicadores de desempefio para evaluar al

personal?

12.- ;Realiza campafia de publicidad y promocion?

13.- ¢Considera importante la aplicacion de un plan de negocios para la

comercializacion de productos de madera?
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ANEXO 6. Comercial de electrodomésticos “Ocejo”

Exterior del Local Comercial Ocejo
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