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RESUMEN

La empresa comercial Franquiciado Disensa “Dicopa” dedicada a las ventas de
materiales y producto de construccion entre los cuales cuenta con estos productos;
cementos, tuberias entre otros, que impide la satisfaccion del cliente. El principal
objetivo que se plante6 al iniciar el proyecto, fue la propuesta de un Plan de
Negocio en la comercializacion de producto de acabado de construccién en la
empresa comercial Franquiciado Disensa “Dicopa”, en la Parroquia Posorja. Con
la finalidad que mejore el rendimiento de la empresa y que el cliente se sienta
satisfecho, este trabajo comprende la comercializacion de pinturas y empastado en
la empresa Dicopa. ElI marco referencial se estructurd por teorias de autores
inmersos en la materia, el cual facilitdé conocimiento y por ende permitio el
desarrollo del trabajo de investigacion con claridad y transparencia. Para ello se
aplico las encuestas a los respectivos involucrados como fueron los clientes de la
empresa para el desarrollo mediante los instrumentos y técnicas. La metodologia
utilizada para la realizacion del trabajo fue principalmente descriptiva, utilizando
el método inductivo y analitico, tomando en cuenta la problematica de la empresa.
El Plan de Negocio se detallo los puntos referentes a la empresa, el mercado, el
producto, la organizacion y finanzas. En el contenido del trabajo se mencion6 que
al empezar la investigacion las falencias fueron palpables debido a la inexistencia
de este tipo de producto fue un punto primordial para empezar con las
correcciones respectivas, minuciosamente se pudo constatar mediante las
encuestas y entrevistas que la mayoria de los clientes y empleados estan dispuesto
y a gusto referente a la comercializacion de aquellos productos. Se concluyo el
proyecto con los anexos dentro de los cuales muestra las entrevistas realizadas a
los directivos y las encuestas a los clientes. El financiamiento se planted la
inversion del proyecto con los estados financiero el valor actual neto (VAN), para
determinar la factibilidad del proyecto en el cual el VAN dio como resultado
positivo el trabajo de investigacion se considerd factible. Mediante este analisis
que se realizd a la empresa mostro que el trabajo es viable de acuerdo a las
proyecciones financieras que permitié medir el grado de rentabilidad.
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INTRODUCCION

El presente trabajo muestra la propuesta de un Plan de Negocio para la empresa
comercial Franquiciado Disensa “Dicopa”, para esto se plantea la problemética de
la investigacion que se desarrolla como la justificacion, los objetivos, la hipotesis
de la investigacion, mediante esto se identifica claramente el problema a
investigar. En el cual se encuentra el desarrollo de cada uno de los cuatros

capitulos que comprende la investigacion.

Los cuatro capitulos, explican el proceso de investigacién realizado y los métodos
aplicados con la finalidad de proponer un Plan de Negocio, el cual promueve la
satisfaccion de los clientes y el cambio de la mentalidad de todas las personas que

en ella trabajan para lograr beneficios comunes.

El primer capitulo del presente proyecto de investigacion, se refiere a la
fundamentacion teorica de la investigacion, citas textuales con sus respectivos
autores de libros de conformidad con el disefio de un Plan de Negocio, con la
finalidad de estructura el marco tedrico, detallando las dimensiones e indicadores,
que comprende el plan, y de conocer cada uno de los puntos que compone la
investigacion para el desarrollo eficiente y eficaz de la propuesta.

El segundo capitulo se refiere a la metodologia de la investigacion que se utiliza
es cuantitativa y cualitativa. Los procedimientos a implementar son los
instrumentos y técnicas para la investigacion de campo, la poblacion a utilizar es
el gerente, administrativos, colaboradores y clientes. La metodologia a
implementar es el disefio de investigacion, tipos, técnicas e instrumentos, que se
desarrolla mediante la investigacién de campo como la poblacion, determinado la
muestra que se aplicara mediante las encuestas y entrevistas a los respectivos

involucrados y los procedimientos y procesamiento del plan.



El tercer capitulo contiene los analisis de los resultados de la investigacion de
campo, como la entrevista y encuestas, a los respectivos encuestados, mediante el
cuadro poblacional, para la obtencion de la informacion requerida con sus
correspondientes tablas y gréficos estadisticos que permite conocer y analizar la
empresa como a sus clientes y mediante esto la conclusion recomendacion para la

estructuracion de la propuesta.

En el cuarto y ultimo capitulo, contiene la propuesta, donde se encuentra la
descripcion de la empresa Franquiciado Disensa “Dicopa”; es decir, contiene la
mision, vision, objetivos y los puntos clave de comercializacion. También se
detalla el estudio financiero, donde se proyecta la inversion inicial y estado
financiero que permite saber si la inversion es o no rentable. La propuesta en este
estudio se caracteriza por ser un proyecto inversion, su importancia es de mejorar

la condiciones de la empresa; mediante el desarrollo del Plan de Negocio.

Con el fin de que la empresa Franquiciado Disensa “Dicopa”, adquiera una
ventaja competitiva sostenible creando mecanismos de coordinacion 'y
organizacion del trabajo que faciliten la implementacion de la comercializacion, el

flujo de procesos y la relacion entre las personas y la organizacion.

Cada uno de los puntos ya mencionados comprende este trabajo de investigacion,
el cual se detalla en el presente trabajo con el fin de hacer conocer los puntos

relevantes del desarrollo de la propuesta.

En el cual existen varias métodos, técnicas e instrumento que detallan el
desarrollo de manera secuencial de la investigacion, mediante esto explica, cual es
la necesidad de la realizacién de un Plan de Negocio para la empresa comercial

Franquiciado Disensa "Dicopa” de la Parroquia Posorja, Provincia del Guayas.



MARCO CONTEXTUAL DE LA INVESTIGACION

Tema

Impacto de un Plan de Negocio en la comercializacion de productos de acabados
de construccion en la empresa Comercial Franquiciado Disensa “Dicopa”,
Provincia del Guayas. Afio 2015. Plan de Negocio para la empresa comercial
Franquiciado Disensa “Dicopa” de la Parroquia Posorja, Provincia del Guayas.
Afo 2015.

Planteamiento del problema

El sector comercial en el ambito de la construccion ecuatoriana, en los ultimos 10
afios muestra un comportamiento sostenible de crecimiento, aunque algunos de los

bienes que exige son importados.

Ecuador se considera como un mercado de precios, donde los productos provienen
de diferentes paises, pero el de mayor aceptacion o posicionamiento es de China

tiene una gran acogida pero también una exigencia de buena calidad.

Las franquicias es un modo de distribucion o comercializacion de un producto o
servicio, en el que participan dos partes: la que posee la marca franquicia y la

interesada en comprarlo franquiciado.

La empresa Disensa es una marca reconocida a nivel nacional, se caracteriza por
la imagen, calidad de servicio y producto, logrando llegar a la mente de los
ecuatorianos, cumpliendo actualmente 35 afios en el mercado con franquicias en
diferentes lugares del Ecuador, facilitando a sus franquiciado productos y
materiales de construcciéon, pero no les facilita productos de acabados de

construccién de alta calidad.



La empresa Humberto Ramirez Apolo Franquiciado Disensa “Dicopa”, ubicada
en la Parroquia Posorja, en el barrio los ficus, calle Gutiérrez de Chaguay,

dedicada a la venta de materiales y productos de construccion.

Siendo el Unico establecimiento de franquicia Disensa en esta localidad, no cuenta
con todo lo necesario que demanda el cliente; es decir, no ofrece a sus clientes
actuales o potenciales productos de acabados de construccion como (pinturas y

empastes).

Esto se debe a la inexistencia de un direccionamiento interno, que impide un
cumplimiento continuo hacia el logro de los objetivos, por ello no ha logrado la
satisfaccion total de la empresa y los clientes que mejoren las condiciones de las
ventas y mas que nada contar con la fidelidad del cliente, y por ende incrementar

su rentabilidad mediante la ventas que es el cimiento de toda empresa.

La empresa “Dicopa” lleva 10 afios en el mercado de construccion una de su
principal competencia es la empresa Construccion “Evelin” que ofrece materiales
y productos de construccion, es reconocido por los habitantes de la localidad y

estad en el mercado hace varios afios.

En la actualidad “Dicopa” cuenta con 3 empleados en el drea administrativa, 1 en
bodega, 3 en despacho, 4 encargo de la descarga de los materiales, total son 11
colaboradores, que le ayuda a cumplir con los objetivos, caracterizandose por

ofrecer un buen servicio, pero no tiene un mayor volumen de ventas.

Debido a la exigencia de productos de acabados de construccion, permitir al
responsable de la empresa, plantear o tomar nuevas alternativas de accion que
responda a la problematica; es decir, no se ha tenido en cuenta la oportunidad de

desarrollo en la empresa, mediante la posibilidad de mejorar como empresa y



tomar decisiones que logre el éxito de la empresa, y acceder a mas mercado

logrando desarrollarse continuamente.

La empresa se caracteristica por las ventas de materiales de construccién como:
arena, cemento, varilla corrugada, piedra, bloque, ladrillo, pome entre otros, y en

lo que es producto cuenta con: pegamentos, inodoros, cal etc.

En la que existe mucha demanda en la localidad pero la inexistencia de la
comercializacion de productos de acabados de construccion hace que el cliente no
esté satisfecho, por ello, se desea realizar el Plan de Negocio para mejorar las

condiciones de la empresa.

Por ende es necesario elaborar en Plan de Negocio para la comercializacién en la
empresa y disefar la direccion estratégicas del Franquiciado Disensa “Dicopa” en

la Parroquia Posorja, provincia del Guayas,

Con esto se pretende mejorar las circunstancias de la empresa al contar con
diferentes tacticas y ser mas competitivo en la localidad y a nivel nacional,
obteniendo la aceptacion del consumidor, y mas que nada tener un crecimiento a

nivel local.

Uno de los factores de la empresa es que se caracteriza en ofrecer la variedad en
materiales de construccion, diversificando en esa linea, mediante alianzas con

proveedores que Disensa ofrece a su disposicion.

Ademas influye la competencia que oferta otros productos que las personas
puedan remplazar o sustituir en un mercado emergente de la construccion a nivel

nacional.



Delimitacion.

Campo: Empresa comercial

Area: Parroquia Posorja

Aspecto: Comercializacion — Plan de Negocio. El contexto de trabajo de
investigacion es un Plan de Negocio para la empresa Comercial Franquiciado

Disensa “Dicopa” de la Parroquia Posorja, Provincia del Guayas.

Formulacion del problema

¢Como influye el Plan de Negocio en la comercializacién de productos de
acabados de construccion en la empresa comercial Franquiciado Disensa

“Dicopa” de la Parroquia Posorja, provincia del Guayas, afio 2015?

Sistematizacion del problema.

¢Cdémo incide la aplicacién de un estudio de mercado en la comercializacién de la
empresa comercial Franquiciado Disensa “Dicopa” en la Parroquia Posorja,

Provincia del Guayas, afio 2015?

¢De qué manera influye el estudio financiero en la comercializacién para la
empresa comercial Franquiciado Disensa “Dicopa” en la Parroquia Posorja,

Provincia del Guayas, afio 2015?

¢Qué impacto tendra el Plan de Negocio en la empresa comercial franquiciado

Disensa “Dicopa” en la Parroquia Posorja, Provincias del Guayas?

¢Como influye el Plan de Negocio en la comercializacién de productos de

acabados de construcciéon?



Evaluacion del problema.

La definicion de varios autores respecto al tema de la evaluacién del problema es
un indicador muy importante dentro de un estudio, ya que se identifica la
justificacion del problema con cada uno de los aspectos. Como su nombre lo
indica esto permite evaluar el problema que tiene la empresa; es decir, porqué se
va a realizar esta investigacion, o cual es el motivo del problema que se encuentra
y dando las soluciones de acuerdo a los aspectos que contribuyan en el proyecto,
justificacion cada uno de ellos. En la que se encuentra a continuacion seis
aspectos relevantes de acuerdo al proyecto. D.L. Stufflebeam y A. Schiklield.
(2005). Indica que:

“Es emitir juicios de valor acerca del mérito de las cosas y de las acciones.
La evaluacion es el proceso de identificar, obtener y proporcionar
informacion util y descriptivas aplicando el valor de las metas, la
planificacion, la realizacion y el impacto de un objeto determinado con el fin
de servir de guia para la toma de decisiones, solucionar los problemas de

responsabilidad y promover la compresion de los fendémenos implicados”
Pag. 183

Delimitado: EIl proyecto que se va a lleva acabo, es un Plan de Negocio en la
empresa Franquiciado Disensa “Dicopa” de la Parroquia Posorja, Provincia del
Guayas. Se encuentra ubicada en el barrio los ficus, calle Gutiérrez de Chaguay,
Av. Principal. Es el Unico establecimiento de Franquiciado Disensa en la
localidad, estd en el sector empresarial comercial y en el ambito de

construccion.

Claro: Este tema de investigacion es facil en la compresion de la lectura, esta
redactado con un lenguaje sencillo, cualquier persona puede comprender el
tema de la investigacion planteada, y llegar asi a las personas, obteniendo
resultados favorables del estudio que se va a realizar, con el fin de mejorar el

desarrollo de la empresa e insatisfaccion de los clientes o consumidores.



Evidente: El problema en que se encuentra actualmente la empresa, es la
insatisfaccion del cliente en los productos ya que la entidad no cuenta con una
adecuada gestion acorde a las necesidades del cliente y el consumidor final,
debido a la inexistencia de la gama de productos en la linea de productos de

acabados de construccion.

Concreto: Con este estudio se va a mejorar las condiciones de la empresa,
mediante el Plan de Negocio; es decir, contribuir con el crecimiento y
desarrollo de la organizacion, en el cual se desea generar rentabilidad, mediante
la comercializacién de productos de acabados de construccion (pintura y
empastes), que permita la satisfaccion de los clientes y por ende lograr la

fidelidad de los clientes.

Relevante: Este proyecto va a ser muy importante no solo para la empresa, sino
que también para la comunidad, mediante un estudio de mercado, que va a
permitir identificar cual es la expectativa del cliente con los productos, y asi poder
satisfacer sus necesidades, y poder lograr la satisfaccion total del cliente y del
consumidor final, y mas que nada de la empresa logrando un posicionamiento en

el mercado favorable.

Contextual: Este proyecto no solo beneficiarda a la empresa sino también a los
clientes, porque las personas no tendran que acudir a otros lugares en busca de lo
que necesitan, sino que encontrarlo en “Dicopa” el cual permitira contribuir con el

crecimiento de la entidad.

Esperado: Mejorar su rentabilidad, y su desarrollo continto en base a la calidad,
variedad de productos y servicios. Para ello se necesita realizar un estudio de
mercado que va a permitir identificar las respectivas soluciones, logrando asi que
la empresa mejore su posicionamiento en el mercado de una manera adecuada,

logrando la satisfaccion del cliente de forma eficaz y eficiente.



Justificacion.

La justificacion su principal proposito es que tiene un motivo del por qué se esta
realizando la investigacion, es por ello que en este trabajo se plantea el tema a
indagar, determinando la amenazas y debilidades de la empresa, con el objetivo de

conocer o diagnosticar el problema, y brindar las soluciones efectivas

La empresa enfrenta una deficiencia debido a que no cuenta con diversidad de
productos que contribuya con la necesidad del cliente es asi que puede perder a
sus clientes, la realizacion de este proyecto se justifica en el hecho de que el

cliente es la razon de ser y la garantia del futuro de cualquier empresa.

Con esto se pretende satisfacer al cliente, es por ello que se desea establecer el
Plan de Negocio. Existen segmentos de mercados que no han sido explotados, por
lo que no ha habido una respectiva investigacion. La empresa podria beneficiarse
utilizando técticas logrando con esto mejorar la rentabilidad y mas que todo dar

solucion al problema existente.

Como el Plan de Negocio se tendra una adecuada proyeccion de la empresa
Franquiciado Disensa “Dicopa” estableciendo el compromiso de cada uno de los
empleados para mejorar las expectativas del cliente. Al no contar con una

direccion estratégica, impide el crecimiento de la entidad.

Es primordial mantener a los clientes actuales porque de esta manera se pueden
reducir costos, y permitir el crecimiento de la participacion en el mercado, porque
un mayor namero de clientes se traduce en mayores ventas. Mediante la direccién
estratégica se establecera la mision, vision, objetivos y estrategias que acceden al
éxito de la empresa para el mejoramiento continuo y mantener la fidelidad de los

clientes.



Justificacion teodrica

Segun W. Stettinius — D.R. Wood (2009). Definen que un Plan de Negocio “Es un
proceso interactivo que requiere de mucha habilidad para tomar e implantar
decisiones, observar, analizar y aprender los resultados y luego volver a tomar

decisiones nuevamente”. Pag. 11

El Plan de Negocio es una herramienta necesaria para cualquier empresa debido a
que permite, direccionar de manera clara hacia los logros o propdsito que desea
conseguir o alcanzar la organizacién, mediante las diferentes técnicas, para la

medicion de los resultados.

Ademas de los diferentes estudios que se utiliza dentro del plan, para la
realizacion de trabajo de investigacion, esto influye mucho los analisis dentro del
el entorno en el que se encuentra actualmente la institucion, como son los factores

externos y internos.

También se define los componentes necesario y primordial, en el plan como son
los anélisis de los estudios, las finanzas, la estructura de la empresa, la direccién
estratégica y el organigrama con sus respectivos perfiles de puesto, que permita al
empleado cumplir debidamente con las funciones, haciendo una evaluacion

financiera del proyecto.

Mediante la elaboracion del Plan de Negocio, servira de guia para cumplir con los
objetivos de la empresa, esto permite planificar, coordinar, organizar, controlar
recursos y actividades de este modo, ser mas eficientes y minimizar el riesgo. En
cualquier ambito para mejorar el proposito deseado en un determinado tiempo y
que sea medible y factible de lo que se pretende mejorar como es la rentabilidad

de la empresa en un corto plazo, y desarrollarse en el ambito comercial.
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Justificacion metodoldgica

Dentro de esto el plan se dara la solucion al problema, dependiendo de la linea
establecida dentro del proceso de la investigacion se pretende lograr, en la que se
aplicara métodos de investigacion, técnicas, instrumentos y la poblacion, para ello
se ha identificado el métodos a utilizar cualitativo y cuantitativo de investigacion
que van a ayudar a identificar las estrategias para llevarla a cabo que serviran de

aporte para el estudio del problema.

La técnica que se van usar en el proceso de la comercializacion en la Disensa
“Dicopa”, es decir identificar sus debilidades y amenazas para poder satisfacer al
consumidor, midiendo los respectivos riesgos. En base a los niveles del campo
empresarial, dentro del proyecto se va a implementar la busqueda de informacion,
con los instrumentos respectivos como son las encuestas y entrevistas, entre otros

aspectos importantes para llevar en marcha la investigacion.

Teniendo en cuenta la poblacién que en este caso serian los clientes, que daré la
pauta al problema que se esta investigando en base a las encuestas. Mediante la
entrevista realizada al respectivo personal directivo o administrativo, como el
gerente y empleado de la empresa, en el cual permitira identificar el por qué no
tienen en cuenta la direccion estratégica y el crecimiento de la empresa, con la

proyeccion de los objetivos.

Utilizando estos respectivos instrumento va aportar en el mejoramiento del Plan
de Negocio para la empresa Franquiciado Disensa “Dicopa” y por ende poder
establecer los objetivos de la empresa para lograr el propdsito deseado. Para
proceder a la investigacion se deberd obtener informacion clara que van a
contribuir en el desarrollo del plan, tomando en cuenta las opiniones de los
clientes, en base a la técnicas e instrumentos a implementarse a cada uno de los

involucrados.
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Justificacion practica

Mediante este estudio cientifico las personas que van a ser beneficiada es la
empresa como tal, ya que le va permitir a desarrollarse en productos mejorar su
rentabilidad y poder acceder a un nuevo mercado, es decir captar la demanda
insatisfecha, por esta razén es necesaria la aplicacion de la proyeccion estratégica.

Para crear un vinculo con el cliente y la satisfaccion de sus necesidades y
expectativas basado en la alta calidad y el buen servicio, pues este es el mayor
éxito de la empresa permitiendo generar mayor valor para el cliente, ofertando una

amplia variedad de productos.

El Plan de Negocio va a mejorar la condiciones de los habitantes satisfaciendo las
perspectivas del cliente por lo que no cuenta con diversidad de productos, esto
impide el crecimiento de la misma, una de las razones por la cual es fundamentar
conservar a los clientes es porque cuando conocen mejor el producto se convierten
en compradores mas eficiente, lo que implica que requieren menos ayuda en el

proceso de compra.

Contar con la variedad de productos esto representa un ahorro de tiempo el cual la
empresa puede dedicarse a atender a nuevos clientes, es decir acceder a nuevos
mercados utilizando las tacticas y técnicas en el manejo del negocio, logrando asi

el propésito.

El objetivo de la investigacion es contribuir con la importancia de las ventas de
productos de acabados de construccion, no solo para satisfacer al cliente, sino mas
bien contar con el aporte como empresa comercial dentro del sector y mantener en
el mercado ofreciendo variedad de productos y materiales de calidad. Alcanzando
asi posesionarse en el mercado competitivo y comercial, mejorando como

empresa en el ambito que desarrollar para como es de productos.
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Objetivos de la investigacion.

Objetivo general

Proponer un Plan de Negocio a traves de un estudio técnico para la
comercializacion de productos de acabado de construccion, en la empresa
comercial Franquiciado Disensa “Dicopa” en la Parroquia Posorja, Provincia del

Guayas.

Objetivos especificos

+ Realizar el andlisis situacional, para determinar las debilidades y amenazas
de la empresa mediante un diagndstico situacional, para lograr minimizar

sus debilidades.

+ Fundamentar tedricamente con diferentes libros relacionados al tema de la

investigacion para el desarrollo del trabajo investigativo.
+ |dentificar los diferentes métodos y técnicas que se va a utilizar para el

desarrollo de la investigacién, que ayude a cuantificar la informacion

primaria y secundaria.

+ Aplicar las encuestas y entrevista, mediante la investigacion de campo

“para el diagnostico de la investigacion de manera mas profunda.

+ Analizar los resultados para conocer el nivel de la informacion recopilada,

identificando las respectivas soluciones del trabajo de investigacion.

+ Estructurar el Plan de Negocio para el direccionamiento de la

investigacion.
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Hipotesis

¢Con el Plan de Negocio permitira la comercializacion de productos de acabados
de construccion en la empresa comercial Franquiciado Disensa “Dicopa” de la

Parroquia Posorja, Provincia del Guayas, afio 2015?

Operacionalizacion de las variables

Variables

Plan de negocio

Comercializacion de productos de acabados de construccion
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CUADRO 1. Variable independiente

Hip6tesis Variable Definicién Dimensién Indicadores items Instrumentos
e Descripcion de la
empresa
Empresa e Vision, mision y | ;Qué ventajas competitivas posee su
objetivos empresa para lograr la aceptacion de
e Ventajas sus clientes?
competitivas
Con el plan de
negocio e A de lademanda s ..
S ;Existird  suficiente demanda de los
permitira la Es una Mercado e A.delaoferta ¢
comercializacion herramienta e A de precios productos a ofertar?
de producto de fundamental e Anilisis
acabado de en la que se comercializacion
construccion en determina la ¢Es el punto de venta que encuentra todo
la empresa empresa Producto M
! ! e Marca | busca?
comercial PLAN DE | mediante el 0 que buscar Encuestas
Fr_anqmmado NEGOCIO mer(;:adoylos e Estructura Entrevistas
Plgsfensa”d | p;o uc;[os que organizacional
icopa” de la ofrece la L s .
pa Ty Organizacion e Descripcion Y | ¢Establecer el proceso de reclutamiento y
Parroquia organizacion perfil de puesto
Posorja, de acuerdo a L i6 ?
na, Iera e Capacitacion  del seleccion del personal?
Provincia del los andlisis de
- . personal
Guayas, Afio las finanzas.
2015

finanzas

Balance general
Estado de
resultado

Flujo de efectivo
Razones
financieras

¢Considera el estado de resultado en su
empresa y por qué?
¢Establecer la contabilidad adecuada que

le permita medir el indice de rentabilidad?

Fuente: Variable independiente
Elaborado por: Margeory Vera Medina
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CUADRO 2. Variable dependiente

Hipétesis Variable Definicién Dimension Indicadores items Instrumentos
¢Qué estrategias mejorara las
Ventas * Directa ventas en un corto plazo?
Con el plan de * |Indirecta
negocio La ¢La franquicia cumple con sus
itira e Matriz foda . .
permitira la comercializacion 5 estandares de calidad en base
comercializacion Planeacion * Sfuerzasde iy
es una herramienta porter a la atencién y producto
de productos de que permite satisfactorio?
acabados de , — .
- desarrollar las Estrateqias e Producto ¢El  franquiciado  Disensa
construccion en la : J  Precio cuenta con el nldmero de
o ventas mediante la comercial e Pl Encuestas
empresa Comercializacion N azas fransporte Necesario? _
) planeacion vy las e Promocion P f Entrevistas
comercial )
o estrategias
Franquiciado .
) — comerciales en el
Disensa "Dicopa que  depende del ¢Cuél es la clave de éxito de la
de la Parroquia
?
recurso de la | Recursos empresa:

Posorja, Provincia
del Guayas, Afio
2015

empresa

e Materiales
e Tecnologia

Fuente: Variable dependiente
Elaborado por: Margeory Vera Medina
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CAPITULO |

MARCO TEORICO.

1.1 ANTECEDENTES.

La empresa empez6 como un pequefio negocio dedicado a la comercializacion de
materiales y productos de construccion que con el paso del tiempo, fue creciendo,
diversificando y haciendo cargo de un mercado emergente como el destinado a la
comercializacion de materiales y productos de construccion logrando establecerse

localmente.

Esta microempresa fue fundada en el afio 1980 por el Sr. Victor Ramirez
propietario y fundador de la microempresa en ese entonces ubicada en la
Parroquia Posorja en la Av. 12/N entre calle 33y 35. La microempresa no estuvo
en una ubicacion estable sino que se cambi6 de sectores en dos ocasiones, el

primero fue en el centro de la Parroquia Posorja.

Durante varios afios, ofreciendo productos y materiales de construccion en el cual
la empresa fue creciendo a nivel local. En la segunda ubicacion es donde se
encuentra la empresa, en el barrio los ficus, calle Gutiérrez de Chaguay, en la calle

principal, lleva 17 afios establecida en el sector.

Luego se unio a Disensa como un franquiciado de esta prestigiosa empresa en la
localidad durante 7 afios no contaba con un nombre especifico, solamente
Franquiciado Disensa, hace 10 afios ya lleva el nombre “Dicopa” es decir,
Franquiciado Disensa “Dicopa”. De ser un pequefio negocio empezd a crecer y en
la actualidad cuenta con la patente de Disensa, al unirse, ofrecer materiales,

productos y servicio de calidad.
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1.2 FUNDAMENTACION TEORICA

1.2.1. Concepto del Plan de Negocio

Segun Weinberger K. Villaran (2009). Manifiesta que: “El Plan de
Negocios es un documento, escrito de manera clara, precisa y sencilla, que
es el resultado de un proceso de planeacién. Este Plan de Negocio sirve para
guiar un negocio, porque muestra desde los objetivos que se quieren lograr
hasta las actividades cotidianas que se desarrollaran para alcanzarlos.” Pag.
33

El Plan de Negocio es una herramienta fundamental en la que se determina el
desarrollo de la empresa mediante el mercado y los productos que ofrece la
organizacion de acuerdo a los analisis de las finanzas. Esto permite medir la
factibilidad del plan mediante el diagnostico del estudio de mercado, técnico y
financiero, para direccionar a la empresa y lograr su proposito, en las areas que
desempefia su actividad de negocio, minimizando los procesos que se ejecutan

diariamente.

Es un proceso en el que permite planificar de manera especifica las tareas de la
organizacién, para mejorar las funciones internas en base a metodologias,
estrategias y politicas, con esto se establece normas que regulen o diferencie
una entidad con otra, mejorando continuamente en calidad de servicio y
productos. Un plan es un medio que guia al empresario a realizar de mejor

manera sus proyectos.

1.2.2 Importancia del Plan de Negocio

Segin Weinberger K. Villaran (2009). Indica que “Es una herramienta de
comunicacion escrita que tiene esencialmente dos funciones: una que se puede
[lamar administrativa o interna y otra que es conocida como financiera o

externas”. Pag. 34
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Sirve para manifestar las debilidades de un proyecto empresarial, accediendo en la
toma de decisiones, en el &mbito competitivo y atractivo para los inversionistas, el
Plan de Negocio es fundamental para toda empresa ya que permite mejorar las
condiciones de la organizacion ya sea en un corto o largo plazo, mediante los
factores que influyen como el estudio técnico, financiero y organizacional,

incluyendo estrategias dentro de las administraciones.

1.2.3 Empresa

1.2.3.1 Descripcion de la empresa

Segun Weinberger K. Villaran (2009). Define que “En una descripcion de
empresa se debera incluir una breve informacién, sobre los temas como: la

historia, el analisis de la industria, productos y equipos gerencial”. Pag. 46

En la descripcion de la empresa se detalla todo lo necesario en el que permite
conocer a fondo el negocio de acuerdo a la actividad que desempefie mediantes
sus productos o servicios. En este caso la empresa comercial mencionard los

productos que oferta actualmente.

1.2.3.2 Visién

Es la proyeccion de toda empresa para establecer su proposito. Después de varios
andlisis de diferentes autores, considerando a Weinberger K. (2009). Indica que:

“La vision de una empresa responde a la vision o suefio del empresario y suele

establecer por un periodo superior a los tres anos”. Pag. 64

Vision es hacia donde quiere dirigirse en un futuro la entidad; es decir, alcanzar

sus metas deseadas en un largo plazo, con el fin de mejorar como organizacion.
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Interrogantes para la formulacion de la vision

1.- ¢Cudl es la imagen deseada del negocio?
2.- {Cbémo ser en el futuro?
3.- ¢ Qué hacer en el futuro?

4.- ; Qué actividad se desarrollaran en el futuro?

La vision permite plantear un futuro deseable, que sea lo suficiente claro y

motivador, para trabajar en su cumplimiento.

La ejecucion de la vision debe considerar estas interrogantes
1.- (Qué desean conseguir?

2.- ¢ Cudles son los valores?

3.- ¢Cémo producir resultados?

4.- ; Como enfrentarse al cambio?

La vision esta planteada para ayudar a los miembros de la organizacion ver hacia
el futuro el desarrollo organizacional y el interés para crecer como empresa en un

determinado tiempo.

12.3.3 Misién

La mision es el sentido de ser de la empresa, mediante esto se expone su motivo
de la actividad que se dedica ya a que mercado se dirige esto nos indica
Weinberger K. Villaran (2009). Que:

“La misién de la una empresa es su razéon de ser. La idea es que su
redaccion sea lo suficiente corta, para que todos los miembros de la
organizacion la recuerdan, pero también debe ser los suficiente precisa, para
que la empresa pueda diferenciarse claramente de sus competidores”. Pag.
65
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1.- ¢Quiénes son?

2.- ¢ Qué hacen?

3.- ¢Para quién lo hacen?
4.- ;Como lo hacen?

5.- ¢Dénde lo hacen?

6.- ¢Por qué lo hacen?

7.- ¢En que creemos?

Es el motivo o razén de ser de la empresa considerando sobre todo la actividad del
negocio, para la elaboracion de la mision de la organizacion se hace un analisis
macro y micro entorno que permite construir a que mercado se quiere dirigir la
organizacion; es decir, el ser de la entidad en cierto nicho de mercado en base a su

negociacion.

1.2.3.4 Objetivo

Segin Weinberger k. Villaran (2009). Indica que “Los objetivos estratégicos
suelen estar expresados en términos cuantitativos, generalmente son de largo

plazo y tienen caracter permanente”. Pag. 66

Por ello es indispensable plantear los objetivos dentro de una entidad, ya sea el
tipo de empresa o actividad que desempefie, esto permite conseguir el propdsito
de cada uno de los proceso que se desarrollen en un determinado tiempo, el cual

se debe de cumplir.

Esto sirve para la toma de decisiones y por ende fijar bien las metas de hacia
ddnde quiere llegar y en qué momento desearia lograr 0 mejorar como empresa en
el ambito comercial, de manera que permita desarrollarse de forma exitosa dentro
de su entorno o campo empresarial, tomando en consideracion que los objetivos

son medible y cuantificables.
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1.2.3.5 Ventajas competitivas

Segiin Weinberger K. Villaran (2009). Define que “La ventaja competitiva es
aquello que posee una empresa y que le sirve para generar valor para sus clientes,
siendo muy costosa, rara y dificil de limitar por parte de los actuales o potenciales

competidores. Pag. 68

La ventaja competitiva es una fortaleza que tiene la organizacion que puede servir
de gran utilidad. También se considerar como un punto fuerte que posee una
empresa, puede resultar tanto de una buena imagen, producto que ofrece en base a
la calidad o simplemente el precio comodo o asequible a diferencia de los
competidores. Esto permite a que la empresa genere una ventaja considerable en

Su entorno.

1.2.4 Mercado

Segiin Baca G. Urbina (2010). Manifiesta que “Es la primera parte de la
investigacion formal del estudio. Consta de la determinacion y cuantificacion de
la demanda y la oferta, el analisis de los precios y el estudio de la

comercializacion”. Pag. 7

El mercado permite indagar la investigacion de forma primaria y secundaria
(blanda y dura), en la cual sirve para conocer el entorno interno y externo del
negocio. Dentro del estudio de mercado puedo decir que facilita la informacion
relevante en el proceso investigativo en el que permite hacer de estos

conocimiento profundo del diagnostico.

El mercado comprende todo lo necesario para planificar las funciones de manera
gue esto va a permitir medir los riesgos, mediante el respectivo analisis del
mercado como es el de oferta, demanda, precios y comercializacion, el cual se

desarrollara en el momento de conocer la factibilidad de un proyecto.
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Caracteristica

+ La recopilacion de la informacion debe ser sistematica

+ El método de recopilacion debe ser objetivos y no tendencioso.

+ Los datos recopilados siempre deben ser informacion util.

+ El objetivo de la investigacion siempre debe tener como objetivo final

servir como base para la toma decisiones.

FIGURA 1. Estructura del anélisis del mercado

Analisis del mercado

Andlisis de la Andlisis de la
oferta comercializacion
Andlisis de la Analisis de los

demanda precios

Fuente: Baca G. Urbina. Libro de Evaluacion Formulacion de Proyecto Pag. 13
Elaborado por: Margeory Vera Medina

1.2.4.1Anélisis de la oferta

Segun Baca G. Urbina (2010). Indica que “El proposito que se persigue
mediante el andlisis de la oferta es determinar o medir las cantidades y las
condiciones en que una economia puede y quiere poner a disposicion del

mercado un bien o un servicio”. Pag. 41
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La oferta es la cantidad de productos que los diversos fabricantes o productores
colocan en los mercados a disposicion de los consumidores para satisfacer sus
necesidades y mejorar la economia de un pais mediante la cantidad de bienes o

servicios

1.2.4.2 Analisis de la demanda

Segun Baca G. Urbina (2010). Define que “El principal propdsito que se
persigue con el andlisis de la demanda es determinar y medir cuales son las
fuerzas que afectan los requerimientos del mercado respecto a un bien o
servicio, asi como establecer la posibilidad de participacion del producto del
proyecto en la satisfaccion de dicha demanda”. Pag. 15

En el andlisis de la demanda se refiere a la necesidad de un mercado, el cual se
busca satisfacer las expectativas del consumidor ya sea esto de un servicio o
producto, con el fin de conocer cudles son las exigencias de los clientes hacia
un determinado producto. Para esto se debe de realizar un diagnéstico del
entorno de la organizacién; es decir, hacer una investigacion que permita

obtener los datos de manera cualitativa y cuantitativa.

Para esto se influye la identificacion de los posibles compradores o clientes
potenciales que permitird verificar la factibilidad o desarrollo del bien en un
nuevo mercado, estableciendo politicas de precios y calidad, ademéas de

mejorar sus ventas.

1.2.4.3 Analisis de precios

Segun Baca G. Urbina (2010). Manifiesta que “El precio no lo determina
entre oferta y demanda, sino que consiste en el costo de produccion mas un
porcentaje de ganancia. Quienes asi piensan dejar de lado el hecho de que
no es facil aplicar un porcentaje de ganancia unitario, pues la tasa real de
ganancia anual, que es un buen indicador del rendimiento de la inversion™.
Pég. 44



El establecimiento del precio es de suma importancia, pues este influye més en
la percepcion que tiene el consumidor final sobre el producto o servicio. Nunca
se debe olvidar a qué tipo de mercado se coloca el producto o servicio. Debe
conocerse si lo que busca el consumidor es la calidad, sin importar mucho el

precio o si el precio es una de las variables de decision principal.

1.2.4.4 Analisis de la comercializacion

Segun Baca G. Urbina (2010). Menciona que “No es la simple transferencia
de productos hasta las manos del consumidor; esta actividad debe conferirle
al producto los beneficios de tiempos y lugar; es decir, una buena
comercializacion es la que coloca al producto en un sitio y momentos
adecuados, para dar al consumidor la satisfaccion que el espera con la
compra”. Pag. 48

El analisis de la comercializacion permite conocer como se va hacer llegar el bien
o servicio al consumidor final; es decir, la manera de comercializar el producto en
el tiempo o momento oportuno, midiendo el riesgo de distribucion. Mediante el
cual el producto sea considerado un bien necesario, y logra su establecimiento un
punto de venta primordial el cual su adquisicion sea de forma favorable para el

empresario.

La actividad que se realiza para diagnosticar la comercializacidn, depende de la
mercadotécnica, las estrategias y la planificacién. Se estima cudles seran las
proyecciones de ventas que la empresa tendra con el producto que ofrecerd, esto

indica que la organizacion que desempefia en el sector empresarial.

1.2.5 Producto

Segin KOTLER Philipet (2007). Define que “El producto es un conjunto de
atributos que el consumidor considera que tiene un determinado bien para

satisfacer sus necesidades o deseos”. Pag. 62
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Esto se lo considera como un bien tangible, que ofrece una determinada empresa
en diferente lugar y momentos oportunos, para satisfacer una necesidad, mientras
que un bien o producto no material por su parte se lo denomina servicio. Un
producto tiene caracteristica, variedad en volumen de contenido entre otros, que

cumple con los requerimientos y expectativas de los clientes.

1.2.5.1 Marcas

Segln Lobato (2007). Define que “La marca es un nombre o termino, también
simbolo, disefio y combinacion de ellos que trata de identificar los bienes o
servicios de un vendedor o grupo de vendedores y diferenciarlos de los

competidores”. Pag. 241

La marca es una caracteristica con la que se reconoce un bien. ES un aspecto
psicoldgico, al que se refiere como imagen que se considera como una marca,
consiste en la creacion grafica que permite desarrollar expectativas de un
producto, logrando asi llegar a la mente del consumidor, para esto se debe
especificar, cuales seran sus atributos, que reconocera o identificara al bien de un
mercado exigente, el cual dara toda la informacion asociada de la nueva oferta,

que facilite tanto al comprador como el vendedor registrar la marca

1.2.6 Organizacion

La organizacién es algo fundamental que debe tener cualquier empresa. Segun
Villalva J. (2009). Define que:

“Es la estructuracion técnica de las relaciones que deben existir entre las
funciones niveles y actividades delos elementos materiales y humanos de un
organismo, con el fin de logra su maxima eficiencia dentro de los planes y

objetivos sefialados”. Pag. 6
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Es un ente que permite dirigir y disefiar estrategias dentro de una organizacion,

existen diferente tipos de organizacién entre los cuales son:

+ Organizacion lineal
+ Organizacion vertical
+ Organizacion en el nivel global

4 Organizacion en el nivel departamental

Esto permite referirse a la actividad de la empresa, tomando en consideracién cada
uno de los elementos que la conforman, como es el recurso humano o talento
humano, aspecto financiero, material y los &rganos involucrados en la
administracion. Haciendo énfasis a el nivel jerarquico que establece de acuerdo al
tamafo o tipo de organizacion, depende la organizacién esta puede ser formal o
informal, esto direcciona a la empresa en que estructura se encuentra para

desempefiar sus actividades y procedimientos de manera eficaz.

1.2.6.1 Estructura organizacional

Segln Robbins S. y Coulter M (2005).Define que “El proceso de crear la
estructura de una organizacion con el propésito de disefiar una estructura
organizacional que permita a los empleados realizar su trabajo con eficiencia y

eficacia”. Pag. 234

La estructura organizacional es una herramienta fundamental que permite
organizar las actividades de una empresa de manera que guie las funciones y

proceso continuo de las labores de cada departamento que conforma la empresa.

La entidad “Dicopa” no cuenta con una estructura definida, para las actividades
que desarrollan los colaboradores, demostrando las habilidades, destrezas y

conocimiento que posee el equipo humano.
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1.2.6.2 Descripcion y perfil de puesto

Segun Oltra V. Comorera (2005).Define que “Es una herramienta necesaria
en la seleccion y desarrollo de personas porque permite identificar los
candidatos méas adecuados para un puesto determinado y planificar
actividades de desarrollo en funcién de las diferencias entre el perfil de las
personas y los requerimientos de su puesto actual o de los puestos que pueda
desempefiar a lo largo de su carrera profesional”. Pag. 79

Es un instrumento que permite hacer conocer a los empleados de una institucion
sea esta publica o privada, las actividades y responsabilidades de cada uno de los
cargos que ejercen, mediante la guia de un parametro que establecer la empresa,
para tener un personal competente debido a las competencias que se requiere de
los individuos como sus habilidades, capacidades y conocimientos, alcanzando

una eficiencia del talento humano, logrando asi demostrar un buen servicio.

1.2.6.3 Captacion del personal

Segun Barquero A. Corrales (2005). Manifiesta que “Es la conjuncién de
ambos factores, se encuentran proceso como el de seleccion de personal,
personal, por el cual una empresa, resulta y selecciona al personal idéneo
para ocupar un determinado puesto dentro de la misma”. Pag. 1

La captacion del personal es un proceso del personal idoneo de toda empresa,
ya gque permite diagnosticar las técnicas y procedimientos que se debe ejecutar,
para encontrar o seleccionar el talento humano de forma pertinente. Captar el

personal consiste en recoger varios aspirantes para un determinado puesto.

Ademas se selecciona el individuo idéneo que va a ejercer u ocupar un puesto
vacante dentro de la organizacion debidamente calificado y que cumpla con los
requisitos que se desea encontrar en la persona que desempefiara dicho empleo
en un periodo establecido para cubrir un lugar de forma inmediata. Por ello se

debe realizar este proceso de forma minuciosa.
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1.2.6.3.1 Reclutamiento

Segin Barquero A. Corrales (2005). Indica que “Consiste en desarrollar las
acciones necesarias para localizar y atraer a las personas que poseen los requisitos

necesarios para ocupar un puesto vacante en la empresa. Pag. 17

El reclutamiento es un proceso que permite atraer individuos ocasionalmente, en
gran nimero con todos los atributos, para trabajar en una organizacion,
igualmente, puede ser definido como el proceso de identificar y captar nuevos

postulantes para cubrir un puesto de trabajo determinado.

1.2.6.3.2 Seleccidn

Segun Barquero A. Corrales (2005). Define que “Es el proceso por medio
del cual escogemos, de entre un conjunto de individuos a que tenga las
mayores aptitudes para ejercer un trabajo y cuyos rasgos de personalidad le
permite una adaptacion satisfactoria al apuesto y a la organizacion”. Pag. 18

La eleccion o seleccidon de personal es encontrar a la persona idonea para cubrir
un puesto de trabajo apropiado, teniendo en cuenta las necesidades de la entidad y
en lo que respecta en las areas que se hace indispensable el personal, para el
correcto funcionamiento de la empresa, y estar desarrollando las habilidades y
potencialidades de los colaboradores para su mejor desempefio, mediantes un

control de cada una de las funciones.

1.2.6.3.3 Induccidn

Segun Baquero A. Corrales (2005). Manifiesta que “Es un programa que
tiene como finalidad orientar y adiestrar al trabajador novato en sus nuevas
responsabilidades, y enterarlo de las politicas, métodos procedimientos y
otros asuntos de su interés relacionado”. Pag. 19
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Radica en la formacion del nuevo personal que va elaborar en la empresa, con el
fin de mejorar el desempefio de cada individuo y seguir con el logro o propdsito
de la empresa de mejorar continuamente, generando un ambiente agradable para

un mayor desenvolvimiento de sus diferentes integrantes.

1.2.7 Finanzas

Segin Robles C. Roméan (2012). Manifiesta que “Las finanzas se refieren
unicamente a la funcion financiera, es decir, al manejo de los recursos monetarios;
y la administracion financiera, hace referencia al trabajo coordinando para

manejar adecuadamente los recursos financieros” Pag. 11

Las finanzas es primordial para el &mbito financiero donde se demuestra los
resultados obtenidos de la empresa, en el cual las funciones financieras que se
desempefian son: el Balance General, Estado de Resultado y el Flujo de Caja que
permite medir la liquidez o solvencia de la organizacion. También indica el indice
de rentabilidad mediante las razones financieras para establecer los métodos de

inversion.

1.2.7.1 Balance General

Segln Robles C. Roman (2012). Define que “Es un estado financiero que
presenta la situacion financiera de una entidad, en el que se muestran los
bienes y derechos que son propiedad de la empresa (activos), las deudas y
obligaciones contraidas por la empresa ( pasivos) y el patrimonio de los
socios 0 accionistas (capital contable), y se indican a una fecha
determinada”. Pag. 26

Este estado financiero permite llevar el control de cada una de las cuentas que
maneja la empresa y esta se deriva de los activos pasivos y patrimonio que posee

la organizacion, el cual ayudar a cumplir la funciones y actividades de la entidad e
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Institucion. Este estado indica las cuentas por cobrar, pagar, las obligaciones y los

activos diferidos entre otros.

CUADRO 3. Estructura del Balance General

ACTIVO

PASIVO

ACTIVO CORRIENTE
(CIRCULANTE)

PASIVO CORRIENTE (CIRCULANTE

Caja Proveedores
Banco Bancos
Clientes

Cuentas por cobrar

Inventario

Gastos pagados por anticipado

Total de pasivo corriente

Total De Activos Corriente

PASIVO NO CORRIENTE

ACTIVOS NO CORRIENTE

Deuda a largo plazo

Activo fijo

Depreciacion

Total De Pasivo No Corriente

Activo fijo neto

Total de pasivo

Total De Activo No Corriente

Patrimonio

Capital

Total de activo

Utilidades acumulada

Total de patrimonio

TOTAL DE ACTIVO

TOTAL DE PASIVO+ PATRIMONIO

Fuente: Autor Paul Liria Bricefio
Elaborado por: Margeory Vera Medina

1.2.7.1.1 Activo circulante

Segun Baca G. Urbina (2010). Indica que “Es otro tipo de inversion, se determina

en otro apartado. De acuerdo a las leyes impositivas vigentes, el impuesto al valor

agregado no se considera como parte de la inversion inicial”. Pag. 165
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El activo circulante o activo corriente demuestra todo el activo liquido en el
periodo de cada cierre de ejercicio contable, manteniendo un control de los activos
de la organizacion, en un tiempo determinado, logrando asi tomar decisiones de
como se esté lleva el funcionamiento de la empresa, en cuestion econémica, para

medir riesgos a futuros.

1.2.7.1.2 Activos fijos y diferidos

Segun Baca G. Urbina (2010). Manifiesta que “Comprende a todos los bienes
necesarios para operar la empresa desde el punto de vista de produccion,

administrativos y ventas”. Pag. 165

Este comprende todos los bienes necesarios que la empresa tiene para llevar a
cabo su actividad comercial como por ejemplo: Vehiculo, terreno, entre otros,
mientras que el diferido son todos los activos intangible de la empresa estos

pueden ser planeacion e integracion de proyecto.

1.2.7.1.3 Pasivo circulante

Segun Baca G. Urbina (2010). Define que “Comprende los sueldos y salarios,
proveedores de materia prima y servicio, y los impuestos. En realidad es
complicado determinar con precision estos rubros. Lo que se puede hacer es

considerar que estos pasivos son en realidad créditos a corto plazo”. Pag. 170

El pasivo es un componente de la estructura financiera muy importante de toda
empresa, puesto que con el pasivo es que por lo general se financia el capital de
trabajo que requiere la institucién para operar, por lo que la organizacion debe
administrar muy bien esos pasivos, hacen referencia a los pasivos que la entidad

debe pagar en un plazo igual o inferior a un afio.
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1.2.7.1.4 Patrimonio

Segun Zambrano W. (2005). Define que “Es el rubro que presenta la inversion o
el aporte de los socios 0 empresarios, mas la reserva legal y la utilidad del

ejercicio”. Pag. 11

El patrimonio estd formando por un conjunto de bienes, derechos y obligaciones
pertenecientes a una empresa, y que constituyen los medios econémicos y

financieros a través de los cuales ésta puede cumplir con sus metas propuestas.

1.2.7.2 Estado de resultados

Segn Robles C. Ramon (2012). Indica que “Es un documento contable que
presente como se obtuvieron los ingresos, los costos y los gastos, y la forma en la
que se obtuvo la utilidad o la pérdida neta como resultado de las operaciones de

una entidad durante un periodo determinado”. Pag. 26

El Estado de Resultado es un documento financiero que muestra el esquema de la
organizacion en el manejo y control econémico, para medir cuél es su factibilidad
dentro del ambito en el que se desarrolla, midiendo su capacidad de liquidez y
solvencia. Por ello es relevante realizar de manera eficiente y eficaz cada uno de

los estados financieros y saber si la empresa esta teniendo rentabilidad o no.

Es uno de los mas importantes estados financieros en el que permite verificar si el
capital aumenta con las utilidades o disminuye con las pérdidas. La empresa podra
establecer cual es el indice de ganancia que tiene segun las ventas que realiza en
un determinado tiempo el cual le permita toma medidas de accion, para el
desarrollo y crecimiento de la empresa porque sin ventas no es un negocio

considerado rentable.
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CUADRO 4. Estructura del Estado de Resultado

Estado de Resultados

Utilidad neta

Ventas $ 0.00000
Costo de ventas $ 0.00000
Utilidad Bruta $0.00000
Egresados $0.00000
Gastos administrativas $0.00000
Gastos de ventas $ 0.00000
Utilidad operativa $0.00000

$0.00000
Gasto financiero $ 0.00000
Utilidad antes de impuestos $ 0.00000

$ 0.00000
Impuesto a la renta $0.00000

$ 0.00000

Fuente: Autor Paul Liria Bricefio
Elaborado por: Margeory Vera Medina

1.2.7.3 Flujo de efectivo

Segun Robles C. Ramoén (2012). Define que “Es un método que utilizan los
administradores financieros para saber si las empresas cuentan con los fondos

necesarios para realizar sus operaciones”. Pag. 38

El flujo de efectivo muestra, las entradas y salidas de dinero por actividades de
operacion, inversion y financiamiento, lo que ayuda a la gerencia de las
empresas a la toma de decisiones para saber si es recomendable o no invertir en

dicho proyecto que se plantea realizar en un determinado tiempo, midiendo su

liquidez o solvencia.
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1.2.7.4 Razones financieras

Segun Robles C. Ramon (2012). Manifiesta que “Las razones financieras
donde se combinan Gnicamente rotacion del balance general se denominan
estaticas ya que estan a una fecha determinada; cuando se trata del estado de
resultado son llamadas dindmicas ya que corresponde a un periodo
determinado; y cuando se combinan los dos estados financiero se
denominan estatico y dindmicas”. Pag. 33

Las razones financieras permiten hacer comparaciones entre los diferentes
periodos contables o econdmicos de la empresa para conocer cual ha sido el
resultado durante el tiempo y asi poder hacer proyecciones a corto, mediano y
largo plazo o simplemente hacer evaluaciones sobre resultados pasados para

tomar correctivos.

1.2.7.4.1 Razones de rentabilidad

Segun Robles C. Ramon (2012). Indica que “El indice de rentabilidad es uno entre
varios métodos que existen para medir las utilidades de las empresas; este indice
se analizara respecto a las ventas, a los activos y a la inversion de los accionistas”.

P&g. 36

Esta razon financiera indica las diferentes formulas para poder establecer y medir
la rentabilidad de la organizacion en cuanto a sus indices de ventas, permitiendo
tomar decisiones en el aspecto financiero de la institucion; logrando asi el

desempefio de la inversion ya sea en un corto largo plazo.

Mediante esto se verifica que tan rentable es el negocio independiente de la
actividad que efectte. El cual permite diagnosticar el nivel de las finanzas del
negocio con el fin de verificar su utilidad en funcion de las ventas, inventarios

entre otros, el cual permita direccionar financieramente a la empresa
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a) Margen de utilidad bruta

Segun Robles C. (2012).Indica que “Permite conocer en porcentaje la utilidad por
la operacion de compra- venta en las empresa comerciales, es decir, entre la

diferente de las utilidades vendidas a precio de ventas”. Pag. 34

Esta indice de rentabilidad, establece un porcentaje que permite definir cuanto es
el grado de ganancias que tiene la empresa, para poder realizar sus proyecciones
al futuro, y que tal rentable esta resultando el negocio en el lapso de un periodo
conveniente. Mediante esto se aplica la formula del margen de utilidad, dividiendo

la utilidad bruta sobres las ventas.

Utilidad Bruta
Ventas

Margen De Utilidad Bruta =

+ El estandar para este indice es 40% 6 60%

b) Margen de utilidad neta

Segun Robles C. Ramoén (2012). Manifiesta que “Es la ganancia real obtenida por

cada producto vendido”. Pag. 36

Esta razon financiera indica la rentabilidad que tiene la empresa en un
determinado tiempo es un valor neto o liquido de rentabilidad, para esto se divide

la utilidad neta sobre las ventas.

Utilidad Neta

Margen De Utilidad Neta =
Ventas

+ El parametro es 40% o mas
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1.2.7.4.2 Razo6n de liquidez

Segtin Baca G. Urbina (2010). Indica que “Miden la capacidad de la empresa para

cumplir sus obligaciones (pagos) a corto plazo”. Pag. 189

Esto permite a la empresa poder establecer cual es la capacidad de pago, es decir
con lo que cuenta la entidad u organizacidon, para cumplir con sus obligaciones en

un determinado tiempo.

a) Razon circulante

Segun Robles C. Ramoén (2012). Manifiesta que “Esta razon indica el nimero de

veces que la empresa puede cumplir con las obligaciones financieras.”. Pag. 34

Esto indica que si es el resultado es (mayor a 1), la empresa es solvente. El cual
permite medir el riesgo que establecer financieramente. Para esto se divide el

activo corriente con el pasivo corriente.

Activo Circulante

Razon De Circulante = - -
Pasivo Circulante

+ El estandar para este indicador es de 10%

b) Razon de prueba de acido

Segun Robles C. Ramon (2012). Menciona que “Esta razon muestra el numero de
veces que la empresa cuenta con el recurso monetario con mayor grado de

disponibilidad con relacién a las deudas y obligaciones a corto plazo”. Pag. 34
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Este es un indice que permite verificar la solvencia de la empresa, en cuestion de
los inventarios que posee, mediante el valor monetario. Para esto se procede a

calcular, (Activos corriente — Inventario) / pasivo corriente.

Activo Circulante - Inventario

Razon Prueba De Acido = ———
Pasivo Circulante

Este es el indice tiene un estandar para su desarrollo del 1%. El cual permite
verificar el rango de capacidad en base al porcentaje, para el diagnostico de los

activos, pasivo con el inventario.

1.3 COMERCIALIZACION

La comercializacion es una herramienta que permite desarrollar las ventas
mediante la planeacién y las estrategias comerciales en que depende del recurso
de la empresa. Para esto se realiza los puntos clave dentro de la comercializacion
como las 4P, (producto, precio, plaza y promocion) en el que la empresa debe
direccionar bien las estrategias para que el cliente se sienta satisfecho y lograr la

fidelizacion de los clientes.

La comercializacion tiene como ventajas:
+ Disponer de un amplio canal de distribucién

+ Generar alianzas con empresas

Mediantes las actividades y procedimientos al momento de vender un producto de
una forma eficiente y eficaz, en el que el producto y el servicio sean de calidad
para la mejor expectativa del cliente tomando en cuenta los proveedores para la
adquisicién del producto, manteniendo un control de inventario (stock)

cumpliendo con los requerimientos del cliente.
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1.3.1 Ventas

1.3.1.1 Ventas directas

Segun Ongallo C. (2012). Menciona que “Es un canal de distribucion y

comercializacion del producto y servicio directamente a los consumidores”. Pag. 8

Se conoce como venta directa o ventas a domicilio la comercializacion de un bien,
para ser llegado de manera directa o instantaneas al cliente o consumidor final,
esto se lo realiza exteriormente; es decir fuera de un establecimiento comercial,
con el fin de hacer que el producto o servicio a oferta, mejores las expectativas de
un mercado que se desea captar, ya que se logra tener un contacto personal con el

futuro cliente.

1.3.1.2 Ventas indirectas

Es una forma de distribucién de un producto o servicio en la cual la organizacion
trabaja en conjunto con proveedores para un mejor desempefio en las ventas. Esto
manifiesta la importancia del poder de negociacién con el vendedor y el cliente,
para un enganche y cierre de venta. Dependiendo de la actividad comercial, se
hace énfasis el andlisis relativo de los clientes, en base sus necesidades y

exigencias de poseer el bien, sea esto en promociones, descuentos entre otros.

El cual permitira realizar las ventas de los productos de forma correcta mediante
este método en que la empresa debe considerar para ganar un posicionamiento en

el mundo comercial.

Una de la ventaja en ventas indirectas es:

4+ Mantener una buena relacién con los clientes.
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1.3.2 Planeacién de la comercializacién

Segun Bravo J (2006). Manifiesta que “La planecacion es el proceso de anticipar
hechos y determinar estrategias con el fin de alcanzar los objetivos de la empresa
en el futuro”. Pag. 130

La planeacion de la comercializacion es definir el propésito de como se lograré la
venta, es decir, como se desarrollaran el proceso de vender un producto,

permitiendo el éxito de la empresa.

FIGURA 2. Matriz F.O.D.A

/N

FORTALEZAS DEBILIDADES

-

OPORTUNIDADES AMENAZAS

N\ J

N

Fuente: Matriz F.O.D.A

Elaborado por: Margeory Vera Medina.
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1.3.2.1 Factores internos y externos

1.3.2.1.1 Fortaleza

Segiin Bravo J. (2006).Define que “Se denomina fortaleza o puntos fuertes
aquellas caracteristicas propias de la empresa que facilita o favorece el logro de

los objetivos”. Pag. 158

Son capacidades que la empresa alcanza en un corto tiempo, como la calidad
de producto y servicios que es un factor favorable frente a la competencia. Esto
es conveniente; es decir, el valor agregado que hace la diferencia de la demas

organizacion existente.

1.3.2.1.2 Debilidades

Segun Bravo J (2006).Manifiesta que “Se conoce como debilidades a el
entorno interno de un negocio o instituccion que constituye obstaculo en las

funciones”. Pag. 159

Las debilidades es un aspecto negativo que afecta, el control interno de la
organizacion, provocando un posicion desfavorable en el ambito competitivo;
es decir, no poder competir con otras empresas, debido a que tiene falencias
que impiden el progreso, puede ser por no tener los recuros necesarios y un

talento humano deficiente.

1.3.2.1.3 Oportunidades

Segtn Bravo J. (2006). Indica que “Las oportunidades son aquellas siuaciones
que se presenta en el ambiente externo y es una de las ventajas que tiene la

empresa”. Pag. 160
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Este es un factor positivo, que permite el crecimiento de una organizacion,
como su nombre lo indica oportunidad que se da en el entorno externo, como

tener la posibilidad de establecer un nuevo negocio.

1.3.2.1.4 Amenazas

Segun Bravo J. (2006). Menciona que “Se considera con uno factor que no se
puede controlar, ya influye diversas situaciones que afectan negativamente las
posibilidades del éxito”. Pag 161

Es un factor externo que afecta de manera directa a la empresa, como por

ejemplo, politicas gubernamentas, nuevos negocio entre otros.

1.3.3 Las cinco fuerzas de porter

La 5 fuerzas de porter permite analizar el posicionamiento en el mercado para
poder acceder a otros, evaluando el entorno ya sea en las competencias que
ofertan productos similares o establecer alianzas con empresas que permitan

mejorar el propdsito de la entidad, con el fin de mejora la empresa.

Con el fin de alacanzar su propésito o metas en la comercializacion de un
producto, se establece el modelo de la cincos fuerzas de Porter. Para esto se hace
indispensable analizar:

+ El mercado

4+ Competencias

En base al producto o servicio permitiendo crecer de manera exitosa en un
mercado, midiendo la fortaleza y amenazas en el mundo competitivo de las

organizacion que exiten en la ofertando de un producto.
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EL modelo de la cincos fuerzas de Porter esta compuesta por:

4 Poder de negociacion de los compradores o clientes
4 Poder de negociacion delos proveedores o vendedores
4 Amenazas de nuevos entrantes

4 Amenazas de productos sustitutos

4+ Rivalidad entre los competidores

El modelo de la 5 fuerzas de Poter comprende los siguiente elementos importantes

dentro de un estudio.

FIGURA 3. Modelo de la cinco fuerza de Porter

Poder de negociacion de los

compradores o clientes

Amenaza de nuevos Poder de negociacion

entrantes de los proveedores o

vendedores

Amenazas de productos

sustitutivos

Fuentes: Modelo de la 5 fuerza de Porter
Elaborado por: Margeory Vera Medina.
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1.3.3.1 Poder de negociacion de los compradores o clientes.

El poder de negociacion de los compradores consiste cuando sube el producto en
un nivel superior a la competencia, ya que representa una ventaja competitiva,
contando con el compromiso de los clientes. Es importante a la hora de vender o
negocia un bien los costos que influyen para la elaboracion de dicho producto. A
fin de preservar, los proveedores podrian elegir cual es su mayor o mejor
negociacion. Esto consiste en crear ofertas superiores que los interesados no

puedan rechazar.

1.3.3.2 Poder de negociacion de los proveedores o vendedores.

El poder de negociacién de los proveedores y vendedores se refiere a los costos y
competitividad de las pymes, que no son por lo general, se realizan compras en
gran cantidad de mercaderias, materia prima e insumos, segun la actividad que
desempefia la organizacion. La empresa puede adquirir estos productos mediante
la negociacion de un bien, con proveedores de diferentes marcas. Para esto se
establecer estrategias que permitan al vendedor hacer una buena negociacion,

permitiendo establecer diferentes métodos de convenios.

1.3.3.3 Amenazas de nuevos entrantes

Una empresa corre el riesgo de no mantenerse en el mercado, por amenazas de
nuevos negocios con similares o igual caracteristicas, que afecta de manera directa
e indirecta a una organizacion, provocando una debilidad de establecimiento en su
entorno y el rendimiento; es decir, que estard por un equilibrio estable, durante la
barrera en la que influye distintos medios que impide lograr su estabilidad, ya sea
por la calidad, la estrategias y las herramientas que utilice para su desarrollo. Esto
también se debe al cambio del entorno en el que se desenvuelve la organizacion

sea esta de producto o servicio.
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1.3.3.4 Amenazas de productos sustitutivos

Los productos suplentes sitdan un limite superior al precio que se puede cobrar
por un bien, restringiendo la rentabilidad de un mercado; es decir, que existe un
producto igual o similar caracteristica que los clientes pueden adquirir en un
momento imprevisto, sustituyendo el anterior, por otro. El cual se considera como
una alternativa para el consumidor al momento de comprar un bien con rasgos
similares al anterior con el fin de satisfacer su necesidad. En el mercado que esta

inmerso en la compra y venta.

1.3.3.5 Rivalidades entre los competidores

Existen muchos factores que influyen en la rivalidad entre competidores,
diferenciando un negocio, con el otro, ya sea en calidad, variedad, promociones
descuentos etc. Que lograr una confrontacion en el nivel empresarial, tratando de

vencer a su rival, para mantenerse con el éxito de la empresa.

1.3.4 Estrategia comercial

Segun Lobato F. (2007). Define como “Un marketing mix o combinacion de las
politicas de los cuatros elementos basicos como: producto, precio, distribucion y

comunicacioén” Pag. 239
g

Estrategia comercial es un elemento fundamental; es decir, como sea hara conocer
un bien al consumidor, determinando las necesidad y motivacion que intervienen
en los clientes para adquirir un beneficio de compra. Por ello se debe planificar los
cuatros componentes necesarios conocido como las 4p. El cual desempefia un rol
importante en el mundo competitivo, ademas la mercadotecnia es un punto clave

para el desarrollo de las tacticas de comercializacion.
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1.3.4.1 Productos

Segiun Lobato F. (2007). Define que “El producto desde el punto de vista del
marketing, es todo aquello que posee valor para el posible usuario o consumidor
porque satisface algunas de sus necesidades y que es susceptibles de ser

comercializado”. Pag. 240

Es un bien tangible que sé oferta en un determinado lugar, para su adquisicion uso
0 consumo Yy que consigue satisfacer una necesidad o deseo. Puede llamarse
producto a objetos materiales, que de una u otra necesitan de un proceso de
trasformacion, como el empaque, etiquetado, envase el desarrollo de la marcas en
algunos de los casos en el que se requiere establecer este procedimiento para una

presentacion conforme a lo que se quiere alcanzar, para atraer a los clientes.

1.3.4.2 Precio

Segln Lobato F. (2007). Indica que “El precio es el valor monetario de un
producto que iguala la satisfaccion del comprador con la rentabilidad del
vendedor”. Pag. 244

Esto se lo denomina con un valor monetario, hay que destacar que el precio es el
unico mecanismo de la mezcla de mercadotecnia que provee ingresos pues lo
otros componente Unicamente ocasionan costos, que se lo recupera en cierto

tiempo.

El precio se estipula por diversas formas; es decir, si es una empresa industrial
donde elaboran el producto para ello influye, los costos de produccion, costos
indirectos, costos directos entre otros, previa a esto se designa el precio a dicho
bien, mientras que si es una organizacion comercial proviene el factor de

adquisicion del producto el cual se establece un porcentaje de venta al publico.
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1.3.4.3 Plazas

Segun Lobato F. (2007).Manifiesta que “La distribucion de productos se
lleva a cabo a través de los denominados canales de distribucion, que se
definen como el conjunto de intermediarios que facilitan el transito del
producto desde el origen hasta el final del canal, es decir, desde el fabricante
hasta el consumidor”. Pag. 247

Esto se lo conoce como distribucion o plaza que es un medio de hacer llegar el
producto en el lugar, momento y tiempo correcto. Para ello se debe define como
se establecerd la comercializacion del bien o servicio que se estd ofertando,
considerando el canal de distribucion, la logistica, etc. Es un elemento
imprescindible ya que lograr que esté disponible para el consumo de los clientes

actuales.

1.3.4.4 Promocion

Lobato F. (2007). Define que “Se entiende por comunicacion, desde el punto de
vista marketing, toda aquella actividad que pretende transmitir informacion”. Pag.
249

Es un componente que permite comunicar y persuadir a los clientes actuales, con
el fin de ocupar un mercado, mediante promociones como (publicidad, relaciones
publicas, fuerza de ventas, ofertas en fin varios métodos que logre captar mas
clientes a la empresa, para dar a conocer un producto o servicio, de manera que
mejores las ventas y la negociacion entre el vendedor y comprador, para percibir

un entorno que favorezca a la organizacion.

Para el mantener un compromiso con el cliente, realizando promociones que
permita expone un producto, con sus caracteristicas, disefios, calidad entre otros.
Mediante varios medios de comunicacion, dando esa plusvalia al consumidor para

su decision de compra.

47



1.3 5 Recursos

Los recursos son todos aquellos elementos que se requieren para que una empresa
pueda lograr sus objetivos en el que los recursos depende de la empresa como el

recurso humano que es primordial en toda empresa. Estos son los siguientes:

+ R. Humano

+ R. Financiero
+ R. Tecnoldgico
+ R. Materiales

1.3.5.1 Materiales

El recurso material se lo conoce como todos los elementos o bienes tangibles con
los que posee la empresa logrando asi un mejor desempefio en la organizacion.
Esto también permite ofrecer un mejor servicio, contando con las herramientas
Optimas, para un rendimiento del talento humano, agilitando los procesos y
actividades que se efectian diariamente, para alcanzar el objetivo propuesto, en el
tiempo previsto y establecido.

Los recursos materiales son:

+ Instalaciones (edificios, maquinarias, equipos, oficinas, terrenos,

instrumentos , herramientas, en fin)

1.3.5.2 Tecnoldgico

Es un equipo necesario que toda organizacion, lo usa para realizar sus actividades
cotidianas, permitiendo minimizar el tiempo y aprovechando las tecnologias, al

maximo para establecer un sin nimero de funciones, en la empresa.
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1.4 MARCO LEGAL

1.4.1 Constitucion de la Republica del Ecuador

Titulo IV Participacion y organizacion del poder en el capitulo primero
participacion en democracia de la seccién primera en principios de la
participacion Constitucion de la Republica (2008) en el que indica los siguientes

articulos.

ART. 97 “Todas las organizaciones podran desarrollar alternativas de medicion y
solucién de conflictos, en los casos que permiten la ley; asuncion de la debida
responsabilidad compartida con esta autoridad; demandar la reparacion de dafios
ocasionados por entes publicos o privados; formular propuesta y reivindicaciones
econdmicas, politicas, ambientales, sociales y culturales; y las demas iniciativas
que contribuyan al buen vivir.

Se reconoce al voluntario de accion social y desarrollo como una forma de

participacion social”. Pag. 33

La empresa u organizacion debe desarrollarse de manera que no afecten a la
sociedad, por ello los proyectos o planes que se desean realizar deben estar
regidos a la leyes. Mejorando sus condiciones mediante planes, estudios de

factibilidad entre otros.

En el capitulo cuarto de la soberania econdmica en la seccion primera del sistema
econdémico y politico econémica de la Constitucion del Ecuador menciona en el

articulo 284 sobre las politicas econdmicas.

Art. 284 la politica econdmica tendra los siguientes objetivos:

1. Asegurar una adecuada distribucion del ingreso y de las riquezas nacionales
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2. Incentivard la produccion nacional, la productividad y competitividad
sistémica, la acumulacion del conocimiento cientifico y tecnolégico, la insercion
estratégica en la economia mundial y las actividades productivas complementarias
en la integracion regional

3. Asegurar la soberania alimentaria y energética

4. Promocionar la incorporacion de valor agregado con méxima eficiencia, dentro
de los limites biofisicos de la naturaleza y el respeto a la vida y a las culturas.

5. Lograr un desarrollo equilibrado del territorio nacional, la integracion entre
regiones, en el campo Yy la ciudad, en lo econémico, social y cultural.

6. Impulsar el pleno empleo y valorar todas las formas de trabajo, con respecto a
los derechos laborales.

7. Mantener la estabilidad econdmica, entendida como el méximo nivel de
produccion y empleo sostenible en el tiempo.

8. Propiciar el intercambio justo y complementario de bienes servicios en mercado
trasparentes y eficientes.

9. Impulsar un consumo social y ambientalmente responsable. Pag. 62

Al momento de crear una empresa 0 que ya este establecida incurre muchos
factores que hace de esta una empresa exitosa o no, por ello deben fijarse politicas
de acuerdo al servicio o producto que ofrecen en el mercado, con el fin de ser una

empresa rentable.

1.4.2 Plan Nacional del Buen Vivir

Oferta de bienes y servicios

Los primeros esfuerzos para el cambio de la matriz productiva se enfocan en la
potenciacion de las capacidades productivas existentes y en la emergencia de un
modelo productivo socialmente inclusivo, afirmando en una distribuciéon y
redistribucion equitativa de la riqueza, mientras se avanza en la consolidacién de

nuevas capacidades estratégicas.
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Progresivamente, la produccion demanda un menor uso relativo de recursos
naturales, mientras se incrementa de forma gradual la participacion del
conocimiento y talento humano. Estos conocimientos, que incluyen los
tradicionales los saberes ancestrales, la capacidades profesionales, técnicas y las
habilidades adquiridas de experiencias exitosas, ademas de contribuir a la
incorporacion de valor agregado en la produccién y la diversificacion de
exportaciones, generan marcas territoriales, denominaciones de origen, que
pueden ser replicada en otros lugares a nivel nacional para aportar con una mayor

grado de especificacion productiva y de empleo.

Toda empresa debe considerar mejora de manera que no afecta al entorno en el
que se enmarca y contribuir en el trabajo por el bienestar comun en todos los

ambitos que desempefie como empresa ya sea de servicio de productos.

1.4. 3 Ley Organica de Defensa del Consumidor

En el capitulo I, se manifiesta los derechos y obligaciones de los consumidores

en los siguientes articulos que se detallan a continuacién:

ART. 4 Derechos del consumidor.- son los derechos fundamentales del
consumidor a mas de los establecidos en la constitucion politica de la Republica,
tratados convenios internacionales, legislaciones internas, principios generales del

derecho y costumbre mercantil son los siguientes:

2. Derechos a quE proveedores publicos o privados oferten bienes y servicios
competitivos de Optima calidad, y a elegirlos con libertad.

4. Derechos a la informacion adecuada, veraz, clara, oportuna y completa sobre
los bienes y servicios en el mercado, asi como sus precios caracteristicas, calidad

y condiciones de contratacion y demas aspectos.
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5. Derecho a un trato y no trasparente equitativo y no discriminatorio o abusivo
por parte de los proveedores de bienes y servicio especialmente a lo regidos a las

condiciones optima de calidad, cantidad, precio, peso y medida.

12 Derechos a que las empresas o0 establecimientos mantengan un libro de
reclamos que estara a disposicion del consumidor, en el que se podra anotar el

anuncio correspondiente, lo cual serd debidamente reglamentado.

La empresa debe de considerar a proveedores que dispongan del cumplimiento en
base al producto, para que le cliente se mantenga satisfecho con el producto y el

servicio que les ofrece.

1.4.4 Codigo del trabajo

Art. 1.- Ambito

1. Los preceptos de este codigo regulan el trabajo, las situaciones y relaciones

juridicas que el mismo genere y las instituciones creadas con ocasion del trabajo.

2. Queda excluidos del ambito regulado por el presente cédigo:

b) Los trabajadores que ejerzan funciones de direccion, gerencia, representacion
legal, asesoria, jefatura departamental o equivalente de las instituciones del sector

que han asumido por delegacion actividades ejercidas por institucion del estado.

e) El trabajo familiar, salvo que se demuestre a condicion de asalariado.

Es trabajo familiar, el que ejecutan el cényuge o conviviente de hecho, los
descendientes, ascendientes y demas parientes por consanguinidad o afinidad
hasta el segundo grado inclusive y, en caso, por adopcion, del empleador siempre

que convivan con él.
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CAPITULO I

METODOLOGIA DE LA INVESTIGACION

2.1 DISENO DE LA INVESTIGACION

Este método permite disefiar la investigacion. Por ello se analiz6 varios temas

considerando a Gomez (2006). Menciona que:

“La perspectiva cuantitativa, la recoleccion de datos es equivalente a medir.
De acuerdo con la definicion clasica del término, medir significa asignar
nameros a objetos y eventos de acuerdo a ciertas reglas, muchas veces el
concepto se hace observable a través de referentes empiricos asociados a
él”. Pag. 121

El disefio de la investigacion es un paso muy relevante ya que permite detallar
todas las tareas que va a demandar el trabajo. Donde tedricamente,
metodoldgicamente y técnicamente, se expone todo lo relacionado con el objetivo
planteado. En esta fase comprende todo lo referente al estudio para la aplicacion

del Plan de Negocio.

Esto se refiere al estudio que se desarroll6 para obtener informacién de manera
cuantitativa, mediante el diagnostico planteado de forma que contribuyd con lo
deseado. Determinado el nivel de poblacion considerando a los clientes,

directivos, administradores y el personal operativo de la empresa.

Mediante el cual se procedid a la recopilacion de informacion necesaria respecto
al tema, como la fuente primaria y secundaria, que consistio basicamente en
investigacion de campo por medio de encuestas y entrevistas, por ello se obtuvo
datos de gran utilidad, con el fin de beneficiar a la empresa a desarrollarse de

manera competitiva y brindar las respectivas soluciones.
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2.2 MODALIDADES DE INVESTIGACION

Dentro de la modalidad es el tipo de proyecto en el que se encuentra el tema a
realizar, la cual esta dentro de un proyecto de inversion, en el cual consiste en la
elaboracion y desarrollo de una propuesta de un Plan de Negocio, para solucionar
problemas, requerimientos o necesidades de la organizacion, mediante su
ejecucion de la formulacion de politicas, programas, tecnologias, métodos o

procesos.

Para la modalidad del plan se obtuvo diferentes pardmetros como la investigacion
de campo y bibliografica, para tener el conocimiento cientifico y técnico para las
alternativas de solucion, el cual permitio establecer la viabilidad del proyecto
dentro de la actividad como es incursionar productos que satisfagan la necesidad

del cliente y mantener su fidelidad.

Mediante esto se tomé en consideracion la estructura légica y el rigor del proceso
de investigacion, disefiando la muestra o experimentacion, hasta la forma como se

van analizar, interpretar y presentar los resultados de este trabajo investigativo.

Este método permitira que la empresa Franquiciado Disensa “Dicopa”, ademas el
Plan de Negocio mejorara la comercializacion de una nueva linea de producto, por
ello se necesita realizar varios analisis como de mercado y la parte financiera y

mas que nada realizar un diagndéstico de la empresa, mediante un FODA.

Para determinar las debilidades y amenazas, primeramente se realizd la
investigacion bibliogréafica, donde se detalla todo el fundamento tedrico que
contribuyé al desarrollo del tema a proponer. En base a la informacion fidedigna
se procedio a la modalidad de investigativa de campo para conocer de manera
cuantitativa el paso de indagacion a los involucrados que se encuentra inmerso en

el estudio.
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2.3 TIPOS DE INVESTIGACION.

El tipo de investigacion es un indicador importante dentro de una investigacion la
cual indica o permite identificar. Reconociendo los tipos de investigacion de
acuerdo a lo que se estd estudiando, Por ende se requiere el tema presente a

investigar.

Dentro de los cincos tipos que existen, se ha considerado tres tipos que se enmarca
en el proyecto, las cuales son: por el proposito o finalidad (investigacion
aplicada), por el nivel (investigacion descriptiva) y por el lugar o por la fuente de

datos (investigacion bibliogréfica y la investigacién de campo).

Con estos tipos de investigacion ya definidos en el proyecto, se procedio a indagar
el estudio planteado con la finalidad de obtener la informacion primaria, que es de
suma importancia, mediante la ejecucion del estudio de mercado, en el que se
hace énfasis el andlisis de la demanda, en la cual abarca, la encuestas, entrevista

para diagnosticar el problema.

Ademas estos tipos de investigacion permiten un andlisis del problema, con
exactitud, cada uno de los puntos relevantes de la investigacion para proceder al

diagnostico de la problematica de manera que se obtuvo informacidn necesaria.

Para lo cual para el desarrollo del trabajo a investigar se detalla los siguientes
puntos para de detencion de informacion, en que se estipula:

4 Por el proposito

+ Por el nivel

+ Por el lugar

Esto brinda un aporte relevante en la recopilacion de la informacion del plan.
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2.3.1 Por el propésito

Una vez analizado el concepto, se puede deducir que esta forma de indagacion
emplea el procedimiento de muestreo, a fin de extender sus hallazgos mas alla
del grupo o situaciones estudiadas, pero poco se preocupa de la aplicacion de
los descubrimientos, por considerar que ello corresponde a otra persona y no al
investigador.

La investigacion aplicada que se planted para el desarrollo del presenta trabajo
es la poblacion, teniendo en cuenta el analisis respectivo, mediante la muestra
para la informacion cuantitativa. Por ello se consideré el planteamiento de lo
que se desea saber, en base a la satisfaccion del cliente, determinando cada uno
de los puntos relevante para la comercializacion y las estrategias para la

negociacion

2.3.2 Por el nivel

La aplicacion que se realizd6 mediante esta investigacién descriptiva, en la
Empresa Franquiciado Disensa “Dicopa”, es identificar los respectivos
instrumentos que se utiliz6 para realizar el desarrollo de la informacion. La cual se
determind los siguientes instrumentos como son: guidén de entrevista y el
cuestionario, que estos instrumentos son de mucha importancia en el plan a

realizarse; es decir, durante la ejecucion de la entrevista.

Mediante el cuestionario se va a desarrollar la formulacién de las preguntas, que
deben estar redactada de forma clara, organizada, secuenciadas y estructurada.
Con esto se procede a ejecutar las encuestas, a los respectivos clientes, y las
entrevistas al personal de la empresa en la cual se indagara informacion relevante
que permitid un mayor conocimiento de contexto de la investigacion, en un

determinado contexto.
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2.3.3 Por el lugar

Una fuente de informacién primaria de gran importancia es la investigacion de
campo Y bibliogréafica, debido a que por medio de esta modalidad se obtendra la
posibilidad de conocer el entorno de la empresa, del problema y del modo de
adquirir un conocimiento méas cercano a la realidad, el cual permitié conocer
tedricamente y cientificamente la problematica, para profundiza el tema de

investigacion

Investigacion documental o bibliogréafica

Esto permiti6 el desarrollo de cada uno de los puntos a implementarse en el Plan
de Negocio, mediante documentos y libros que se utiliz6 en base al tema
planteado. Para sustentar la investigacion fue necesario revisar la informacion
contenida en libros, revistas, internet y demas documentos escritos y que guarden
relacion con el problema objeto de estudio. A través de la lectura y analisis de
estos documentos fue posible recolectar informacion secundaria que permitié el

correcto desarrollo del proceso de investigacion.

Investigacion de campo

Para tener esto se diagnosticé el desarrollo de las fuentes de informacién basica,
por ello se redactd el planteamiento de problema, utilizando las siguientes
herramientas:

+ Informacion primaria

4+ Informacion secundaria

Se utiliza este tipo de investigacion, ya que toda la informacion estad inmersa en
los clientes y la empresa y a su vez permite la sistematizacion del problema de

estudio en el lugar de los hechos con el propdsito de conocer las causas y efectos.
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2.4 METODOS DE INVESTIGACION

Los métodos de investigacion son procedimientos que permiten analizar de
manera clara y concreta lo que se desea saber, para ello dentro del proyecto se
considerd el método inductivo y analitico, el cual se desarroll6 mediante el

proceso de la investigacion, para obtener informacion veraz y oportuna.

Ademas esto permitié desarrollar la informacion, para el mejoramiento de la
empresa, mediante un Plan de Negocio, fue de gran importancia realizar estos

métodos ya que se cono a fondo la problematica que enfrentada la empresa

A continuacion se expone dos de los métodos se utilizd en el trabajo de

investigacion:

+ M. Inductivo
+ M. Analitico

2.4.1 Meétodo inductivo

El método inductivo es de lo particular (especifico) a lo general, ya que permite
indagar el problema o tema a investigar, la cual va a permitir a analizar y
establecer las respectivas conclusiones, mediante las observaciones, de los hechos
que estan involucrados dentro del problema a solucionar y determinar de manera

general las conclusiones del caso.

Dentro de este método que se desea realizar en la Empresa Franquiciado Disensa
“Dicopa” se va a indagar de los hechos més importante de la empresa esta llegar
al generalizacion del caso. Es decir que se va a inducir de manera concreta, como

ha ido evolucionando la empresa hasta la actualidad, en todos los aspectos. Esto se
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logré un diagndstico minucioso de la empresa en si; se identificar la necesidad de
los clientes, ya que ellos son el principal motor de la empresa, es por esto que se
va a llevar a cabo un Plan de Negocio para esta empresa comercial como lo es a

Franquicia Disensa “Dicopa”.

2.4.2 Meétodo analitico

Segln Bernal C. Torres A. (2006).Indica que “Este método es un proceso
cognoscitivo, consiste en descomponer un objeto de estudio separando cada una

de las partes del todo para estudiarlas de forma individual”. Pag. 56

El método analitico permite diagnosticar una determinada situacién o problema,
para el desarrollo de la investigacion que se desea plantear, permitiendo medir de

manera clara una problematica.

Mediante el método analitico que se ejecutd para las respectivas soluciones del
problema, que enfrenta la empresa se analizd el entorno tanto interno como
externo de la empresa Comercial Franquiciado Disensa “Dicopa”, midiendo el
comportamiento en el mercado en el que se desenvuelve la empresa, para ello se

indago a los clientes y empleados.

Se analizo detalladamente todo lo relacionado con la empresa, como el gerente o
propietario, empleados, es decir el entorno interno, para conocer cémo se lleva el
funcionamiento de la entidad. El cual también el entorno externo como son los
clientes y consumidor final, logrando establecer las probabilidades que afectan a

la organizacion de manera directa e indirecta.

Para el procedimiento de la propuesta del Plan de Negocio se evidencio la
insatisfaccion del cliente mediante los productos que oferta actualmente, y el

control interno, para la comercializacion de nuevos productos a implementar.
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2.5 TECNICAS DE INVESTIGACION

La técnica es un procedimiento que se emplea para tomar las respectivas
soluciones mediante la recopilacion de informacion para mejorar o conocer algo,
pero con los métodos adecuados, que facilite una informacion real para el
desarrollo de la investigacion, en el cual se realiz6 dos técnicas muy importantes

que se detallan a continuacion:

+ Entrevista

+ Encuesta

2.5.1 Entrevista

La entrevista permite recopilar la informacion necesaria, el cual permite
profundizar en temas de un determinado interés y orientar de manera clara lo que
se esta investigando, logrando que el entrevistado se sienta seguro y confiable

para el desenvolvimiento de las respuesta.

El proceso que se realiz6 para desarrollar la entrevista y obtener la informacion
util, determinando la elaboracion de las preguntas, con cada de las dimensiones de
la operacionalizacion de las variables, ademas esto permitié conocer lo que se

requeria.

Las entrevistas fueron dirigidas al propietario y empleados administrativos de la
empresa, con el fin de conocer los eventos historicos, comportamiento en el
pasado, conceptos, ambiente laboral, intenciones, pensamientos o logros
organizacionales. Para esto se procedié a realizar preguntas abiertas para tener una
amplian opinion del manejo de la empresa, en base al producto y servicio, esto dio

lo resultados esperados.
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2.5.2 Encuesta

La encuesta es una técnica que permite obtener datos de varias personas, cuyas
opiniones consiste en dar solucion a la problematica existente, mediante las
preguntas cerradas, para la cuantificacion de los datos, y el anlisis de los

resultados.

Es importante realizar un analisis de como estan los clientes, con la empresa y
poder mantenerlos, porque sin el cliente no es una empresa rentable, ni exitosa. Es
por eso se considero esta técnica elemental, para conocer el contexto interno de la

organizacion.

La encuesta se la aplicd a los clientes de la empresa con el propdsito de conocer
las razones por las cuales toman una decisién de compra en un determinado lugar;
es decir, conocer sus exigencias y expectativas al momento de comprar, logrando
asi mejorar la situacion de la empresa, ya que no satisfacen al cliente, por no
ofrecer variedad de producto de acabado de construccién como (pinturas y

empastes).

Mediante la recopilacion de la informacion necesaria se procedio a la tabulacion
de los resultados, el cual las preguntas cerradas facilitdo la codificacion de los
datos. Las preguntas que se les realiz6 a los clientes se establecieron varias
alternativas, con el fin de que los encuestados tenga opciones a elegir de acuerdo a
su preferencia y obtener informacion veridica, de acuerdo a los instrumentos

necesarios.

El cual los encuestados dieron su punto de vista a la propuesta planteada para el
desarrollo de Plan de Negocio para la empresa Franquiciado Disensa “Dicopa”
con el proposito de verificar la viabilidad de la comercializacion del nuevo

producto.
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2.6 INSTRUMENTOS DE INVESTIGACION

Segtn Rojas R. Soriano (2006). Define que “Los instrumentos deben proporcionar
informacién que pueda ser procesada y analizadas sin mayor dificultades. De
igual manera tiene que preverse su presentacion, asi como las técnicas estadisticas

que van emplearse”. Pag. 204

Es un instrumento que sirve para recolectar informacién. Es importante mencionar
que dependiendo de la metodologia empleada en el estudio se determina las
técnicas e instrumentos que se utilizard en el seguimiento del proceso

investigativo.

La aplicacion que se establecié dentro de los instrumentos para la realizacién del
Plan de Negocio en la empresa Franquiciado Disensa “Dicopa”, son los
siguientes: el guion de entrevista y el cuestionario, el cual se relaciona con las

técnicas de investigacion

2.6.1 Guidn de entrevista

La herramienta que se utilizd para realizar las entrevistas fueron las preguntas
abiertas, a los empleados y propietario de la empresa, relacionado con el tema a
investigar, mediante el cual permitié conocer el funcionamiento de la empresa, en
base a la actividad que desarrolla en el entorno comercial de ser un franquiciado

de Disensa.

La utilizacion del guion de la entrevista, fue para conocer en profundidad, cada
uno de los factores que influyen en la empresa, el cual se procedio a entrevistar al
propietario, midiendo el grado de informacion, para establecer un diagndstico,

general de la empresa, que relaciona el producto y el servicio que ofrece.
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2.6.2 Cuestionario

El cuestionario son preguntas elaboradas, para recolectar datos o informacion
necesaria para el desarrollo de la investigacion, con el fin de conocer el objeto a
investigar, para determinar las respectivas alternativas de solucion, midiendo el

grado de realizacion de un proyecto.

Para el disefio del cuestionario se utilizé preguntas cerradas, relacionadas al tema
de la investigacion como en este caso, fue en base al producto, el cual permitié
medir cuantitativamente los datos de la investigacion, mediante la tabulacion de
los datos, para proceder al respectivo analisis de la informacién, y que tan

ventajoso es la ejecucion del plan.

Mediante este instrumento se recopild informacion necesaria, ya que fue dirigida
y aplicada a los respectivos clientes de la empresa Franquiciado Disensa
“Dicopa”, para ello se tomé en consideracion la cartera de clientes que cuenta
actualmente la empresa, determinando la muestra para el desarrollo de la encuesta

la cuales fueron 265 encuestados.

Esto se aplico estableciendo cada uno de los items con la estructura de la
investigacion como es el Plan de Negocio, para la comercializacion en la empresa,
con deseo de que mejore la empresa en base a productos y por ende incrementar la
expectativa y deseo de los clientes actuales y potenciales, mediante la incursion de

nuevos productos.

Por eso, es necesario e interesante realizar un sondeo a los clientes para conocer
su opinion sobre el servicio o producto. Esto es fundamental porque ayuda a
establecer el nivel de preferencias de los clientes, en base al producto a ofertar,
identificando las oportunidades en el mercado que se encuentra inmerso la

empresa “Dicopa”.
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2.7 POBLACION Y MUESTRA

2.7.1 Poblacién

La poblacion es un grupo de personas o sociedad, que se desea investigar para
realizar un estudio, mediante un hecho o fenémeno. Es por ello que dentro del

plan se determing los principales involucrados para ejecutar la indagacion.

Es por ello se tuvo en cuenta la cartera de clientes de la empresa, los empleados y
colaboradores, para esto se tomd los datos de la institucion, el registro de los
clientes y el nimero de la personas que elaboran, en las determinadas areas de
trabajo, en base a esto se realizé el cuadro de poblacidon, mediante esto se obtuvo

la totalidad de la cantidad poblacional de 854.

La poblacién que se tomo en consideracion para el propésito del estudio fueron

los siguientes:

CUADRO 5. Poblacién

Directivo 1
Administrativos 3
Personal operativo 8
Clientes 842
TOTAL 854

Fuente: Poblacion
Elaborado por: Margeory Vera Medina

64



2.7.2 Muestra

La muestra es una parte de un todo que se tendra en consideracion para
diagnosticar o analisis un fendmeno, y obtener los datos de manera cuantitativa y

cualitativa, ademas indica a que numero de personas se va a encuestar.

La cantidad de personas que se encuesto, mediante el nimero de clientes de 842,
se determin0 el tamafio muestra mediante la férmula que dio como resultado 265

clientes que se le aplico las encuestas.

CUADRO 6. Muestra

POBLACION NUMEROS INTRUMENTO
Directivo 1 Entrevista
Administrativos 3 Entrevista
Personal operativo 8 Entrevista
Clientes 842 Encuesta
TOTAL 854

Fuente: Muestra

Elaborado por: Margeory Vera Medina

Férmula del calculo de la muestra.

La aplicacion para obtener la muestra se la obtuvo via online; es decir, mediante
un programa de calculadora de muestra de la Corporacion Asesoria Econémica y
Marketing en el cual indica la siguiente férmula para la ejecucion y determinacion

del tamario de la muestra.
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Férmula:

N. Q2. Z2

2 (N-1) + Q2. 22

Ecuaciones estadisticas para proporciones poblacionales
n = tamafio de la muestra

N = tamafio de la poblacion

z = nivel de confianza deseado

g = desviacion estandar

e = nivel de error dispuesto a cometer

Datos
N= 842
z=1,96
p =50% = 0,50
e=5%=0,05
n=?
N. Q2. 72

e? (N-1) + Q2. 72

842 .0,5%.1,96*

n=
0,052 (842-1)+0,5%.1,96

842 .0,5%.1,96
n= 2 2 2
0,05 (842-1)+0,5%.1,96

n =265
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2.8 PROCEDIMIENTO Y PROCESAMIENTO DE LOS DATOS

2.8.1 Procedimiento

Los procedimientos que se realizo para efectuar el trabajo de investigacion, previo

a la propuesta de un Plan de Negocio, permitio recopilar informacién y desarrollar

de forma efectiva la investigacion.

FIGURA 4. Procedimiento

PROCEDIMIENTO

|

Plan de negocio

l

Definir el problema

l

Hipotesis

'

Disefio de investigacion

l

Determinacioén de la muestra

y poblacion

l

Informacion de campo

Fuente: Procedimiento
Elaborado por: Margeory Vera Medina
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2.8.2 Procesamiento

El procesamiento es un mecanismo que permitié analizar los resultados para la

culminacion del trabajo de investigacion.

FIGURA 5. Procesamiento

PROCESAMIENTO

l

Recoleccion de datos

l

Ordenamiento de la informacioén

}

Anélisis de la investigacion

l

Conclusion y recomendacion

l

Culminacion de la tesis

l

Sustentacion del plan de negocio

Fuente: Procesamiento
Elaborado por: Margeory Vera Medina
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CAPITULO 11l

ANALISIS E INTERPRETACION DE LOS RESULTADOS

ANALISIS GENERAL DE LA ENCUESTAS Y ENTREVISTAS

El andlisis de la encuestas y entrevista se determina que el Franquiciado Disensa
“Dicopa” ubicada en la Parroquia Posorja, venta de materiales de construccion;
tiene la posibilidad de establecer nuevos productos, porque el cliente se siente
satisfecho con la nueva propuesta, en el cual la empresa debe de realizar objetivos

de acuerdo a los requerimientos de los clientes.

La empresa no tiene en cuenta las oportunidades del mercado por el cual no se ha
tomado en cuenta la satisfaccion del cliente, porque se rigen a los materiales de
construccion, y se mantienen en esa linea, debido a que no existe una estructura y
control organizacional oportuna, que permita al gerente tomar decisiones no sélo

en materiales, sino también en productos de acabados de construccion.

Debido a este factor, es muy facil distinguir que los clientes a mas de la calidad
también se fijan en su necesidad la cual acude a la competencia que Unicamente

sigue subsistiendo para atender a un nicho de mercado.

El cual la empresa carece de los productos de acabados de construccion vy el
precio esta en funcién de la calidad y de la eficiencia del producto al momento de
la aplicacion de comercializar productos que Disensa provee, cuenta con
productos de altisima calidad, pero no todos cumple con las exigencias de los
clientes. En la que los directivos estan fijando sus metas en crecer en productos de

construccién pero no en la necesidad de los clientes..
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3.1 ANALISIS RESULTADOS DE LA ENTREVISTAS

1. ¢, Que métodos utiliza para brindar un servicio de calidad?

De acuerdo a las entrevistas realizadas al gerente y a los administradores de la
empresa. Mencionaban que el personal se le daba una breve introduccion de como
se debe de atender a los clientes; es decir, con gentileza porque el cliente es el
motor primordial, todos los colaboradores de “Dicopa” deben tener vocacion de
servicio, prometiendo al cliente solo aquello que se pueda cumplir en un tiempo

oportuno.

2. ¢Cual de los materiales o productos tiene mayor demanda en el mercado?

La empresa se encuentra en una disposicion de materiales de construccion es por
ello que la mayor demanda que tiene de esa clase materiales son los cementos, ya
que exige una mayor demanda, debido a las constantes construcciones que hay en
la localidad, es por ello que debe de tener un nivel de productos en su

organizacion que satisfaga al cliente.

3 ¢Cuales marcas son de mayor aceptacion mencione la principal?

Unas de las principales marcas de mayor aceptacion en el mercado es Holcim,
porque es muy reconocida y los clientes no ven tanto el precio sino la calidad, es
por eso que la empresa se ve centrada a tener es tipo de marca en stock ya que es

uno de los que brindan mayormente.

Ademas la empresa no cuenta con la gama de marca que permita satisfacer las
expectativas del cliente, logrando establecer un comportamiento de regulaciones
de marcas, que se caracteriza Disensa, implementando productos de acabados de

construccion.
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4. ¢ Cudles son los niveles del producto en la empresa?

La empresa no se ha preocupado por tener diversidad de lineas en la organizacion,
por centrarse en una sola de materiales y ciertos productos de construccion y por
ende se tiende a perder a los clientes, por dichos productos como pinturas y
empastes; es decir no se ha analizado la necesidad del mercado, en el que satisfaga
la necesidad del cliente. Es decir no ha tomado la importancia en invertir en esa

linea de productos.

5. ¢Cuéles son las empresas que mayor volumen de compra hace de los

productos?

Existen empresas industriales que demandan muchos los productos y servicios, en
la cual es la empresa Nirsa, Salica de Ecuador, Fortidex entre otras. Las empresas
de fuerte crecimiento para la institucion son proyectos empresariales que tienen la
ambicion de lograr altos niveles de ventas, siempre recompensan y es rentable
tomar muy en serio la fase de planificacion y hacer convenios favorables para el
Franquiciado. Generando alianzas con instituciones industriales de la localidad,

para crear lineamientos de negociacion.

6 ¢ Qué estrategias mejorara las ventas en un corto plazo?

La estrategias es algo fundamental en toda empresa es por ello que tienen en
consideracién, la motivacion del empleado, alto nivel de calidad del servicio en
comparacion con lo esperado por el cliente, la empresa ha de orientar las acciones
comerciales hacia los posibles compradores, para que estas acciones tengan una
eficiencia maxima, habra que conocer a los posibles compradores y dirigirse a
ellos de una manera mas directa posible; es decir, llegar los clientes potenciales y
maximizar las ventas en un tiempo determinado y que por ende va a generar un

buen beneficio a la empresa.
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7. ¢ Qué proyectos tiene en el futuro de la empresa?

Ampliacion del local, porque cuentan con un espacio, que le puede permitir crecer
pero no cuenta con una proyeccion hacia el futuro y que por ende no generan otros
ingresos adicionales para seguir creciendo con Franquiciado Disensa, y poder
incrementar mas productos y llegar a la satisfaccion total de los clientes y de la

comunidad.

8 ¢ Cual fue la clave de éxito de la empresa?

Para el éxito, deben establecerse combinando tres elementos: una buena idea de
negocio, capital y los equipos directivos, lo cual mencionaban que lo que
comenzd como una aventura arriesgada se ha convertido ahora en un negocio
como franquiciado de Disensa. En un breve periodo de tiempo han creado un
importante beneficio en la comunidad por medio de la generacion empleo o plazas
de trabajos y captaron numerosos clientes al pertenecer a Disensa y el esfuerzo, ha

valido la pena desde el punto de vista econémico.

9. ,Como ofrecer un servicio de calidad a diferencia de los demas?

No se debe considerar que la venta esta concluida cuando los clientes abandonan
el local con los productos, serd el compromiso de los empleados de no solo
entregar el producto sino que también si el cliente lo requiere hacer las respectivas

devoluciones.

Los aspectos importantes sobre los consumidores es que siempre demandaran y
trataran de adquirir con los recursos que poseen los productos que ellos crean que
satisfagan mejor su necesidad. No interesa tanto conocer el comportamiento de los
consumidores, los factores que influyen en ellos y el proceso que siguen para
realizar sus compras y decidirse por un producto u otro. Es por ello que la

empresa debe considerar alternativas ya sea esto en publicidad o promocién.
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10. ¢Cudl es el beneficio de trabajar con franquiciado Disensa a tener un

negocio coman?

Todas las actividades que se realicen deben pensarse siempre que causen el
minimo impacto ambiental, por decir: los manejos de desechos de los materiales,
y el control de los productos y la colocacion de los materiales en lugares no afecte
tanto a los empleados de la empresa como a la comunidad.

La fortaleza de la empresa es contar con la franquicia de construccion, ya que
existe en todos el Ecuador, es por ello que debe de aprovechar esa ventaja
satisfaciendo en variedad y calidad. Garantizando establecer mayor relacion con
proveedores.

11. ¢ Consideran tacticas en venta para ofrecer un servicio satisfactorio?

No tiene alternativas de atraer a los clientes con estrategias como precios bajos,
tratar de tener los precios mas competitivos del mercado y asi poder fidelizar sus
consumidores mediante productos diferenciados; es decir, especializarse en cierta
linea para poder atender a un nicho de mercado especifico. En el cual no atraen a
sus clientes en base a descuentos, promociones, publicidad y finalmente debido a

que no aplica ninguna estrategia comercial para atraer a sus clientes.

12. ¢ Qué perspectiva tienen del negocio y como desean mejorar?

El desconocimiento de las necesidades de los clientes, hace que exista una serie de
clientes insatisfechos, impidiendo mejorar la comercializacion. Una de las causas
que estar provocando el bajo volumen de ventas es la tardanza de la entrega de los
productos, ocasionando la devolucién de los pedidos, debido a que no existe una
coordinacion del personal, en la comercializacion, diferenciacion y

posicionamiento en el mercado adaptandose a los cambios del entorno.
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3.3. ANALISIS DE LOS RESULTADOS DE LAS ENCUESTAS

. Como considera usted la atencion en el Franquiciado Disensa “Dicopa”

TABLA 1 . Atencion al cliente

CLIENTES
ITEMS ALTERNATIVAS FRECUENCIAS PORCENTAJES

Excelente 22 8%
Muy bueno 76 29%

1 Bueno 105 40%
Regular 62 23%
Malo 0 0%
TOTAL 265 100%

Fuente: Atencion al cliente
Elaborado por: Margeory Vera Medina

GRAFICO 1. Atencion al cliente

= Excelente

= Muy bueno

= Bueno
Regular

= Malo

Fuente:Atencion al cliente
Elaborado por: Margeory Vera Medina

De los resultados obtenidos permitié conocer si la atencion que brinda la empresa
a los clientes es de su agrado y si establecen una atencion de calidad de manera
eficiente y eficaz. Las encuestas realizadas a los clientes del franquiciado Disensa
“Dicopa”, califica en su mayoria entre bueno y muy bueno; es decir, que la

atencion brindada asi los clientes es considerable pero requiere mejorar.
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(El Franquiciado Disensa “Dicopa” satisface totalmente su necesidad en
productos de acabados de construccion?

TABLA 2 . Satisfaccion de los clientes

c CLIENTES
ITEMS | ALTERNATIVAS FRECUENCIAS PORCENTAJES
Totalmente si 20 7%
Parcial 23 9%
2 Imparcial 44 17%
Totalmente no 178 67%
TOTAL 265 100%

Fuente: Satisfaccion de los clientes
Elaborado por: Margeory Vera Medina

GRAFICO 2. Satisfaccion del cliente
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67%

Fuente: Satisfaccion de los clientes
Elaborado por: Margeory Vera Medina

Esta interrogante consintio para identificar la necesidad de los clientes en base a
productos de acabados de construccion. Mientras que los clientes consideran que
totalmente no cumple con su satisfaccién ya que no cuenta con los productos de
acabado de construccion, el cual quiere decir que no cumple con el producto

necesario; es decir, el cliente no se siente satisfecho.
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¢De los productos de acabado de construccion como pinturas y empastes son

muy necesarios al momento de realizar sus compras?

TABLA 3. Elegir pinturas y empastes
CLIENTES

ITEMS | ALTERNATIVAS

FRECUENCIAS PORCENTAJES
Si 265 100%
3 No 0 0%
TOTAL 265 100%

Fuente: Elegir pinturas y empastes
Elaborado por: Margeory Vera Medina

GRAFICO 3. Elegir pinturas y empastes

= Si
No

Fuente: Elegir pinturas y empastes
Elaborado por: Margeory Vera Medina

Los productos que requiere el cliente a la hora de adquirir sus compras para el
acabado de construccion. La totalidad indica que son necesarios las pinturas y
empastes, es decir que es muy primordial la venta de este tipo de productos en la

empresa.
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¢ Cudl es la razon por la que usted adquiere pinturas y empastes?

TABLA 4 . Preferencia de pinturas y empastes

. CLIENTES
ITEMS | ALTERNATIVAS
FRECUENCIAS PORCENTAJES
Precios 105 40%
4 | caidad 160 60%
TOTAL 265 100%

Fuente: Preferencia de pinturas y empastes
Elaborado por: Margeory Vera Medina

GRAFICO 4. Preferencia de pinturas y empastes

= Precios

= Calidad

Fuente: Preferencia de pinturas y empastes
Elaborado por: Margeory Vera Medina

La preferencia que los clientes tienen al momento de adquirir estos productos, los
resultados indican que priorizan sus compras por la calidad del producto, aunque
también el precio influye pero en menoria. Esto indica que los productos a oferta

deben ser de calidad
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¢ Cudl de las siguientes clases de pinturas adquiere normalmente?

TABLA 5 . Clases de pinturas

_ CLIENTES
ITEMS | ALTERNATIVAS FRECUENCIAS PORCENTAJES
Pinturas esmalte 99 37%
5 Pinturas de agua 166 63%
TOTAL 265 100%

Fuente: Clases de pinturas
Elaborado por: Margeory Vera Medina

GRAFICO 5. Clases de pinturas

= Pinturas esmalte

= Pinturas de agua

Fuente: Clases de pinturas
Elaborado por: Margeory Vera Medina

Los resultados indican que los clientes en su mayoria prefiere la clase de pintura
de agua, mientras que en su minoria las pinturas esmaltes. Es decir que se inclinan
mas por cierta pintura de agua. Por ello la empresa debe considerar mas las
pinturas de agua que es de mayor demanda permitiendo satisfacer a los clientes.
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¢Con que frecuencia compra usted pinturas?

TABLA 6. Frecuencias en la compra de pinturas

- CLIENTES
ITEMS | ALTERNATIVAS FRECUENCIAS PORCENTAJES
Semanal 31 12%
Mensual 43 16%
6 Trimestral 68 26%
Anual 123 46%
TOTAL 265 100%

Fuente: Compras de pinturas
Elaborado por: Margeory Vera Medina

GRAFICO 6. Frecuencias en la compra de pintura

' = Semanal
= Mensual

= Trimestral

' = Anual

Fuente: Compras de pinturas
Elaborado por: Margeory Vera Medina

Los resultados demuestran con qué frecuencia los clientes adquieren este
producto. Ellos indicaron en su mayoria que requieren este producto anual por
ende el mayor volumen de compra sera anual de este tipo de productos en que la

empresa tendra un nivel satisfactorio a ofertar este producto.
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¢Qué cantidades de pinturas adquiere normalmente dentro del siguiente

rango?

TABLA 7. Cantidades de pinturas.

. CLIENTES
ITEMS | ALTERNATIVAS FRECUENCIAS PORCENTAJES
2 — 4 Galones 114 43%
5 — 7 Galones 78 30%
V4 8 — 10 Galones 62 23%
11 -14 Galones 11 4%
TOTAL 265 100%

Fuente: Cantidades de pinturas
Elaborado por: Margeory Vera Medina

GRAFICO 7. Cantidades de pinturas
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Fuente: Cantidades de pinturas
Elaborado por: Margeory Vera Medina

La cantidad de pintura que los clientes compran segln su necesidad, las encuestas
realizadas indicaron que en mayor rango esta entre 2-7 galones, en el que existe
una demanda de este producto en una cantidad considerada. Es decir que

normalmente adquieren en mayor cantidad hasta 7 galones.
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¢En queé tamafo o medida proporcional compra pinturas?

TABLA 8. Preferencias del tamafio del producto

ITEMS | ALTERNATIVAS CLIENTES
FRECUENCIAS PORCENTAJE
1GALON 125 47%
8 1LITRO 94 36%
1A LIT, 46 17%
TOTAL 265 100%

Fuente: Tamafio del producto
Elaborado por: Margeory Vera Medina

GRAFICO 8. Preferencia en el tamafio del producto
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Fuente: Tamafio del producto
Elaborado por: Margeory Vera Medina

La preferencia de los clientes al adquirir pinturas indicaron entre 1 galon y 1 litro,

mientras que en su mayoria lo prefieren en galdn. Esto indica que su compran por

pinturas serian por galon que equivale a 4 litros. Esto contribuyé conocer en

medidas de pinturas, el cual la empresa puede ofertan a sus clientes.
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¢Qué cantidades de empastes adquiere normalmente dentro del siguiente

rango?

TABLA 9. Cantidades de empastes

. CLIENTES
ITEMS| ALTERNATIVAS FRECUENCIAS PORCENTAJES
2 — 4 Galones 88 33%
5 — 7 Galones 106 40%
0 8 — 10 Galones 60 23%
11- 14 Galones 11 4%
TOTAL 265 100%

Fuente: Cantidades de empastes
Elaborado por: Margeory Vera Medina

GRAFICO 9. Cantidades de empastes
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Fuente: Cantidades de empastes
Elaborado por: Margeory Vera Medina

Las cantidades de empastes que compran los clientes normalmente se encuentran
en un rango de 2-7 empastes, el cual es una cantidad considerada de la compra de
este producto por galén. Y de 8-14 se encuentra en minoria, mediante esto se

puede establecer el nivel de oferta del producto.
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¢Con que frecuencias compra usted empastes?

TABLA 10. Frecuencias de compras de empastes

_ CLIENTES
ITEMS ALTERNATIVAS FRECUENCIAS | PORCENTAJES
Semanal 31 12%
Mensual 48 18%
1 O Trimestral 63 24%
Anual 123 46%
TOTAL 265 100%

Fuente: Compras de empastes
Elaborado por: Margeory Vera Medina

GRAFICO 10. Frecuencias de compras de empastes
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Los encuestados indicaron que el grado de frecuencia en la compra de empastes es

Fuente: Compras de empastes
Elaborado por: Margeory Vera Medina

anual, el cual establecer su mayor adquisicion anualmente; es decir, que en
funcion de mayoria es anualmente y trimestralmente, mientras que en su minoria

semanalmente y mensualmente.
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¢ Cual de las siguientes marcas de pinturas prefiere comprar?

TABLA 11. Preferencias de marcas de pinturas

- CLIENTES

ITEMS | ALTERNATIVAS FRECUENCIAS PORCENTAJE
Pintuco 78 30%
Condor 80 30%

11 Pinturas unidas 69 26%
Otras 38 14%
TOTAL 265 100%

Fuente: Marcas de pinturas
Elaborado por: Margeory Vera Medina

GRAFICO 11. Preferencias de marcas de pinturas
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Fuente: Marcas de pinturas
Elaborado por: Margeory Vera Medina

En base a los datos obtenidos referentes a las marcas de pinturas los clientes
indican que pintuco, condor, pinturas unidas son las marcas que prefieren. Y en su
mayoria son pintuco y condor que es de gran aceptacion por los clientes, mientras

gue en minoria pinturas unidas y otras marcas.
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3.4.- CONCLUSIONES

+ La empresa Franquiciado Disensa “Dicopa” no lleva un control interno de
las actividades, debido a que no establece objetivos, que comprometa al
empleado a trabajar en relacion de dependencia, logrando asi el proposito
de la empresa.

+ Los clientes tienen mayor aceptacion por el nuevo producto, ya que la

empresa aun no satisface su necesidad.

+ La aceptacion del producto seria por la calidad en el cual es una de la
fortaleza del franquiciado Disensa “Dicopa” ya que todos sus productos se

caracterizan por la calidad.

4+ La empresa no cuenta con productos de acabados de construccion como

son ( pinturas y empastes)

+ Inexistencia de una estructura organizacional, que permita mejorar el
control interno de la organizacién, mediante la respectivas funciones que

cada empleado debe desempefiar

+ Enfrentarse a los cambios del entorno, el cual contribuya en asumir
riesgos, en la innovacién empresarial y crecer como empresa en el mundo

competitivo comercial.

4+ Mejorara la calidad de la atencion, teniendo en cuenta el reclutamiento del
personal, el cual permite tener personal idoneo y contar con un talento

humano calificado.

+ La empresa debe de mantenerse o llevar un control de las operaciones

financieras, para medir el rendimiento de la empresa.

85



3.5.- RECOMENDACIONES

+ Establecer como empresa un direccionamiento interno que le permita

tomar las respectivas decisiones, mediante una proyeccion estratégica

+ Tener en cuenta las opiniones de los clientes, el cual va a permitir el éxito

de la empresa en mercado competitivo comercial

+ Negociar con proveedores ecuatorianos que faciliten las pinturas y
empastes de calidad, que disminuya los gatos de la empresa.

+ Establecer estrategias comerciales que ayude a mejorar la calidad y

crecimiento de la empresa.

+ Implementar un control de inventarios continuo y regir politicas de control

para que cumpla con los pedidos del cliente de manera efectiva.

+ Realizar alianzas estratégicas con empresas del sector como ferreterias

para generar cadena de negociacion.

+ Diseflar procedimiento y normas de calidad, que permite brindar un

excelente servicio.

4+ Mejorar las relaciones de precio con proveedores, para la elaboracion de

politicas de precios en la empresa.
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CAPITULO IV

PLAN DE NEGOCIO PARA LA EMPRESA COMERCIAL
FRANQUICIADO DISENSA “DICOPA” DE LA PARROQUIA POSORJA,
PROVINCIA DEL GUAYAS. ANO 2015

4.1 PRESENTACION

En el presente trabajo de investigacion se refiere a un Plan de Negocio, para la
empresa comercial Franquiciado Disensa “Dicopa” de la Parroquia Posorja, en el

cual se detalla cada uno de los componentes que comprende el Plan de Negocio.

En la comercializacién de productos de acabados de construccion como son
(pinturas y empastes), se desarrolla estrategias comerciales, con la finalidad de
mejorar el negocio en base a las teorias planteadas a utilizar para la oferta del
nuevo producto que genera un crecimiento como empresa a ofrecer variedad y

calidad de esta clase de productos.

También se detalla como llevar el manejo interno de la empresa en base a la
aplicacion de la estructura organizacional que permitira mejorar el desempefio de
los empleados de la organizacion, logrando asi ofrecer un servicio de calidad,

contando con un talento humano calificado.

La presente informacion propone que la empresa se oriente en estos nuevos
productos como pintura y empastes de las diferentes marcas, el cual mejorara las
condiciones que enfrenta la empresa, y lograr la fidelidad del cliente mediante la
satisfaccion y por ende incrementar su rentabilidad, con la aplicacion de esta

nueva alternativa en la organizacion.
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4.2 JUSTIFICACION DE LA PROPUESTA

De acuerdo al diagnostico, actualmente la empresa comercial Franquiciado
Disensa “Dicopa”, no dispone de productos de acabados de construccion, que le
permita satisfacer a los clientes, logrando un eficiente desarrollo en el &rea
comercial. Se sugiere aplicar un Plan de Negocio, con el fin de comercializar

nuevos productos como (pinturas y empastes) en variedad y calidad.

La propuesta del Plan de Negocio para la empresa “Dicopa” esta enfocada en la
comercializacion. Ademas se hace indispensable el talento humano calificado, ya
que se requiere de personal idéneo que asuma de manera responsable y eficiente
la realizacién de las diferentes tareas que se llevan a cabo en la empresa, el cual

contribuya con el manejo interno.

Con la aplicacion del Plan de Negocio la empresa estara en la capacidad de
enfrentar las contingencias que se presente en el futuro, pues en la actualidad el
mundo de los negocios vive en un continuo cambio, evolucién e innovacién, por
ellos se hace necesario la comercializacion de estos producto que permite a la
empresa diferenciarse de las demas ofreciendo a sus clientes diversidad de

productos, ante los cambios en los mercados existentes.

El propdsito de la comercializacidon de productos de acabados de construccién en
la empresa es por el hecho que el cliente no se siente satisfecho, debido a la
inexistencia de estos productos, logrando asi que la empresa mejore en el ambito

comercial, posesionandose en el mercado emergente como es la construccion.

Teniendo en consideracion la posibilidad de ganar mas clientes y por ende
establecer proyecciones hacia el futuro de su empresa, mejorando continuamente
en la actividad que realiza, logrando ser una entidad competitiva dentro del sector

en el que se desarrolla.
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4.3 DESCRIPCION DE LA EMPRESA

La microempresa inici6 en las ventas de materiales y productos de construccion,
fue fundada en el afio 1980 por el Sr. Victor Ramirez propietario y fundado en ese
entonces, ubicada en la Parroquia Posorja en la Av. 12/N entre calles 33 y 35. La
empresa crecid y se unié a la franquicia mas reconocida a nivel nacional como lo
es Disensa fue fundada el 7 de septiembre del 2005 ejerciendo su actividad en la

Parroquia Posorja.

En la actualidad la ejerce el Sr. Humberto Ramirez Apolo, siguiendo el negocio
que empezd hace muchos afios su padre como un pequefio negocio familiar, el
motivo por el cual inicid este negocio, fue por la inexistencia de este tipo de
entidad en el sector, y fue la oportunidad de emprender esta actividad para

satisfacer la necesidad que existia en la parroguia en esos tiempo.

La empresa comercial Franquiciado Disensa “Dicopa” dedicada a la venta de
materiales y productos de construccion, ubicada en la Parroquia Posorja. Al
pertenecer al franquiciado Disensa se rige a las normas y procedimientos que
exige como un buen servicio y productos de calidad con la que se caracteriza esta
empresa, ofreciendo productos de marcas mas reconocidas y de alta calidad, de
materiales y productos de construccion, segmentado en un mercado de

construccioén.

La empresa ofrece productos como: cementos, arena, varilla, techos, tabla,
ladrillo, blogue, entre otros. Para un mercado exigente como es de la construccion,
llevando varios afios en el mercado comercial. La empresa se mantiene un
compromiso en ofrecer calidad, tanto en servicio como en productos, el cual
contribuyen en mejorar cada dia para lograr los estandares de calidad, mediante
esto la empresa se ha mantenido en el mercado, ofreciendo producto que Disensa

provee a sus franquiciados.
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4.3.1 Localizacién de la empresa Franquiciado Disensa “Dicopa”

La empresa se encuentra ubicada en el barrio Los Ficus y calle Gutiérrez de

Chaguay, en la Parroquia Posorja en la Av. Principal.

FIGURA 6. Croquis de la ubicacion de la empresa
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Fuente: Localizacion de la empresa “Dicopa”
Elaborado por: Margeory Vera Medina
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4.3.2 Logotipo

El logotipo que tiene la empresa Disensa, y que les facilita a todos sus

Franquiciados para su posicionamiento en el mercado.

Slogan

" 4 "
Detras de un gran pais hay un gran constructor

4.3.3 Mision y Vision

Misién

Somos una empresa comercial que ofrece productos y materiales para la

construccion de mejor calidad y bajo precios en un excelente ambiente, brindado

una buena atencion al cliente, con el propésito de satisfacer las necesidades de los

constructores de la zona y contribuir de esta forma al desarrollo del sector.
Vision

Liderar en la distribuccion de la gama de productos y materiales para la
construccion de alta calidad, con un excelente servicio, logrando de esta forma el

liderazgo y reconocimiento a nivel local.
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4. 3.4 Objetivos

4.3.4.1 Objetivo General de la empresa

Ofrece a los clientes productos de acabados de construccién como pinturas y
empastes en una amplia variedad, con estandar de calidad y superior a la

competencia.

4.3.4.2 Objetivo Especifico

4+ Mantener una buena relacion con los proveedores

+ Diversificandose en productos de acabados de construccion

4.3.5 Ventajas Competitiva

+ Productos de calidad
4+ Buena relacion con proveedores

4+ Ubicacion

4.4 MERCADO

Analisis de la demanda

El mercado meta para la empresa Franquiciado Disensa “Dicopa” son los clientes
existente en la empresa en el que se concentra el mayor beneficio al ofertar el

nuevo producto.

Analisis de la oferta

El nivel de la competencia en la localidad que oferte este tipo de productos o
productos sustitutos, para conocer la oferta es necesario datos de las
organizaciones que se encuentra en el sector e identificar los posibles

competidores como son las siguientes ferreterias que se muestra en el cuadro 7.
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CUADRO 7. Oferta

Ferreterias del sector

Construccion Evelin _ Direccion Actividad
Ventas de
Av. La Bahia materiales y
productos de
construccion
Ferreteria y Lubricadora Fabrimar
) Ventas de
Juan Colan vy
N productos
Gutiérrez de
ferreteros y
Chaguay )
lubricantes
Ferreteria el Artesano
Ventas de
Av. 12/N —Calle materiales
33Y 35 ferretereos y para
carpinteria
Ventas de
Nery Chalen —
i ] productos
Via Salica
ferretereos

Fuente:Oferta
Elaborado por: Margeory Vera Medina
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Anélisis de precio

El factor mas importante de un producto es el precio, mediante el cual el promedio
en el que se encuentra a la venta estos productos, esta en un rango de precio
minimo y maximo de pintura de agua y esmalte y empastes con un precio de venta

al publico en que se muestra en el cuadro.

CUADRO 8. Precios de pinturas
PROYECCION DE PRECIOS DE PINTURAS

Producto Precio minimo Precio maximo PVP
Pinturas de agua (G) 7.75 12.50 10.12
Pinturas esmalte (G) 12.00 16.00 14.00
Pinturas anticorrosivo

5.50 6.50 6.00
(1 litro)
TOTAL 25.25 35.00 30.12

Fuente: Precios de pinturas
Elaborado por: Margeory Vera Medina.

CUADRO 9. Precios de empastes

PROYECCION DE PRECIOS DE EMPASTES

Producto Precio minimo Precio maximo PVP
Empaste acrilico 12.00 16.00 14.00
Empaste blanco para
15.00 19.00 17.00
interiores
Empaste profesional 18.00 25.00 21.50
TOTAL 45.00 60.00 52.50

Fuente: Precios de empastados
Elaborado por: Margeory Vera Medina
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4.5 PRODUCTO

La nueva linea de producto como pinturas y empastes, permite que la empresa

acceda a un nuevo mercado ofreciendo el producto de alta calidad con

proveedores reconocidos y garantizados.

4.5.1 Marcas

Las marcas de pinturas y empastes a considerar serian ocho como: pintuco,

condor, pinturas unidas, comex, bruguer, latex y pinturas tito Pabon, y los

productos de empastes Sika.

FIGURA 7. Marcas
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Fuentes:Marcas
Elaborado por: Margeory Vera Medina
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4.6 ESTRUCTURA ORGANIZACIONAL

La finalidad de la elaboracion de la estructura organizacional es de poder
coordinar las actividades de la empresa, con sus respectivas funciones, tareas y

responsabilidades de cada uno de los mienbros de la entidad.

4.6.1 Propuesta del organigrama

FIGURA 8. Organigrama

A\ 4
-‘
-‘

Fuente: Estructura organizacional
Elaborado por: Margeory Vera Medina
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4.6.2 Descripcion y perfil de puesto

CUADRO 10. Perfil de puesto del Gerente

Nombre del Puesto:

GERENTE GENERAL

Area :

Ejecutivo

Jefe Inmediato:

Directivo

Actividades y Responsabilidades:

humano, con

competencias

progresivo

departamentos.

+ Dirigir, controlar, organizar vy

planificar de manera motivante

+ Reclutamiento de nuevo talento

las

% Vocacion en el liderazgo en todo
los  procedimientos

empresa, con un alto nivel

+ Capacitar progresivamente al

personal, dependiendo los

debidas

de la

Conocimientos:

comercio, proyectos

Desarrollo organizacional, marketing,

Capacidades : Liderar, supervision, trabajo en equipo y
desarrollo estratégico
Habilidades : Comunicacion , motivacion
Experiencia: 5 afios de experiencia ( minimo)
Educacion: Comercio
Desarrollo empresarial
Marketing
Edad: 29-45 afios
SEX0: Indistinto

Horario de trabajo:

Lunes-Sabado ( 8 horas)

Fuente: Perfil de puesto del Gerente
Elaborado por: Margeory Vera Medina.
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CUADRO 11. Perfil de puesto de jefe administrativo

Nombre del Puesto:

JEFE ADMINISTRATIVO

Area :

Administrativa

Jefe Inmediato:

Gerente general

Actividades y Responsabilidades:

+ Organizar, dirigir y controlar las

actividades del personal a su
cargo de acuerdo a la estructura
organica 'y al sistema
establecido para su é&rea de
trabajo.

Distribuir el trabajo y verificar
la labor ejecutada por el

personal a su cargo,
supervisando  la  adecuada
coordinacién con otras

Unidades de la empresa.

Supervisar la existencia de
material,  programando  su
reposicion con anticipacion para
no interrumpir las actividades

del area a su cargo.

+ Vigilar el uso adecuado, asi

como la conservacion

mantenimiento de

y

las

instalaciones, bienes y equipo

del area asignada.

Conocimientos:

Inglés y Administracion.

Capacidades : Trabajar bajo presion.

Andlisis.

Trabajar en equipo.
Habilidades : Organizacién, coordinacion,
Experiencia: Tres (3) afos
Educacion: Administrador de

Empresas, desarrollo empresarial.
Edad: DE 25 A 45 ANOS
Sexo: Indistinto

Horario de trabajo:

Lunes — Sabado ( 8 horas )

Fuente: Perfil de puesto del jefe administrativo
Elaborado por: Margeory Vera Medina
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CUADRO 12 Perfil de puesto de jefe financiero

Nombre del Puesto:

JEFE FINANCIERO

Area :

Administrativa

Jefe Inmediato:

Gerente general

Actividades y Responsabilidades:

4 Elaborar informes de la situacién
financiera de rendimientos y flujo
de efectivo.

+ Analizar el control de los ingresos
Y egresos.

+ Supervisar el correcto registro de
las operaciones financieras vy
contables

+ Control y medicion de resultados
cuantitativo y cualitativo.

+ Establecer el plan de operacion
(presupuesto)

+ Estimar los gastos necesarios para
la continuidad de los proyectos.

4+ Llevar un control de los estados
financieros anual.

Conocimientos:

Inglés, Administracion, Contabilidad,
Finanzas.

Capacidades :
Anélisis
Trabajo en equipo
liderazgo
Habilidades : Planear, organizar y dirigir
Experiencia: Seis (6) afios en contabilidad general
Educacion: Licenciatura, diplomado o maestria en
finanzas
Edad: DE 27 A 45 ANOS
Sexo: Indistinto

Horario de trabajo:

Lunes — Sabado ( 8 horas )

Fuente: Perfil del puesto de ventas
Elaborado por: Margeory Vera Medina.
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CUADRO 13. Perfil de puesto de ventas

Nombre del Puesto:

VENTAS

Area :

Administrativa

Jefe Inmediato:

Gerente general

Actividades y Responsabilidades:

4+ Registrar 'y monitorear las
transacciones derivadas de las
ventas.

+ Revisar y mantener actualizados
los registros contables utilizados
para el control de las ventas.

+ Verificar el cumplimiento de los
compromisos adquiridos con los
clientes en relacion a los pedidos
y entregas de los productos
servicios.

+ Revisar la aplicacion correcta de
precios y procesos de célculo
aplicados a las ventas, productos

y servicios
Conocimientos: Inglés, Administracién, Contabilidad,
Finanzas.
Capacidades : Trabajar en equipo
Manejar el control de la ventas
Coordinacion
Habilidades : Buena comunicacion con el cliente
Experiencia: Tres (3) afos
Educacion: Administrador de
Empresas, desarrollo empresarial.
Edad: DE 20 A 45 ANOS
Sexo: Indistinto

Horario de trabajo:

Lunes —Sabado (8 horas )

Fuente: Perfil del puesto de ventas
Elaborado por: Margeory Vera Medina.
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CUADRO 14. Perfil de puesto cajero

Nombre del Puesto: CAJERO
Area : Administrativo
Jefe Inmediato: Gerente -Director Comercial.

Actividades y Responsabilidades

+ Atender cordialmente a los

clientes

+ Entregar los procesos de las

ventas realizadas en el dia

+ Realizar el control de los ingresos

diariamente

+« Agilitar las ventas

- ] Contabilidad, informatica
Conocimientos:

Amabilidad y cordialidad

Capacidades :
Comunicacion
Célculos matematicos
Habilidades :
L Minima un afio.
Experiencia:
Bachiller o estudios en carrera de
Educacion: contabilidad
Edad: 20-34 afios
Sexo: Indistinto
Horario de trabajo: Lunes- Sabado ( 8 horas)

Fuente: Perfil del puesto de cajero
Elaborado por: Margeory Vera Medina
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CUADRO 15. Perfil de puesto de jefe bodega

Nombre del Puesto:

JEFE DE BODEGA

Area :

Administrativa

Jefe Inmediato:

Gerente general

Actividades y Responsabilidades:

+ Verificar los documentos de

despacho, Ordenes de empaque y
cualquier otro documento que sea
necesario al momento de entregar
un pedido

Revisar que el vehiculo se
encuentre en buen estado para la

entrega del pedido

4+ Control del inventario

+ Realizar reporte diariamente de la

mercaderia en stock

+ Verificar la mercaderia que se

adquiere.

+ Mantener en buen estado

mercaderia

la

Conocimientos:

Contabilidad y Finanzas

Capacidades : Control interno de los materiales
Coordinacion
Habilidades : Célculos matematicos
Experiencia: Tres (3) afios
Educacion: Administrador de
Empresas, desarrollo empresarial.
Edad: DE 25 A 45 ANOS
Sexo: Indistinto

Horario de trabajo:

Lunes — Sabado (8 horas)

Fuente: Perfil del puesto del jefe de bodega
Elaborado por: Margeory Vera Medina

102




CUADRO 16. Perfil de puesto despachador

Nombre del Puesto:

DESPACHADOR

Area :

Administrativa

Jefe Inmediato:

Gerente general

Actividades y
Responsabilidades:

£ Mantener limpias las zonas de
despacho que se le asignen

+ Entregar al cliente el recibido de la
mercaderia en el comprobante de
venta sea esta nota de venta y/o
factura.

£ Mantener bajo su responsabilidad
los pedidos que se realizar en el dia

para la contabilizacion de los

productos o materiales en stock.

+ Verificar la mercaderia que se
entrega al cliente

£ Controlar la mercaderia de entrada y

salida

le

Conocimientos:

Matematica basica
Atencion al cliente

Capacidades :
Manejar el control de la ventas
Coordinar las ventas
Desarrollo de la gestion de la mercaderia
Habilidades : Célculos matematicos
Experiencia: Tres (3) afios
Educacion: Administrador de
Empresas, desarrollo empresarial.
Edad: DE 30 A 45 ANOS
Sexo: Indistinto

Horario de trabajo:

Lunes —Sabado (8 horas)

Fuente: Perfil de puesto del despachador
Elaborado por: Margeory Vera Medina
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CUADRO 17. Perfil de chofer

Nombre del Puesto:

CHOFER

Area :

Operativo

Jefe Inmediato:

Administrador

Actividades y
Responsabilidades:

+ Conduccion y cuidar que los
vehiculos de la empresa
permanezcan en perfecto estado de
orden y conservacion.

+ Informar oportunamente al jefe
inmediato sobre fallas o dafios en
los vehiculos.

+ Solicitar oportunamente los
combustibles € insumos necesarios
para el funcionamiento de los
vehiculos.

+ Tener en regla los requisitos para
conducir.

+ Informarse de las leyes de trénsito,
al igual que los documentos del
vehiculo y sus vencimientos.

Conocimientos:

Comprender reglas e instrucciones
generales para realizar actividades fijas que
eviten tener impacto sobre los programas de
distribucion de la empresa.

Capacidades : Mantenimiento del vehiculo

Habilidades : Conduccién de vehiculos de carga, manejo
de calculadora; habilidad aritmética.

Experiencia: Minimo de un afio

Educacion: Bachiller y tener estudios de mecanico,
Titulo de conduccion

Edad: DE 30 A 45 ANOS

Sexo: Indistinto

Horario de trabajo:

Lunes- Sabado (8 horas)

Fuente: Perfil de puesto del chofer
Elaborado por: Margeory Vera Medina
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4.7 PROCESO DE SELECCION Y RECLUTAMIENTO

- - ..
candidatos

-

F~-{=}

<«

- e

Individuos 0

Contrataos

Fuente: Analisis del procesos de seleccion y reclutamiento
Elaborado por: Margeory Vera Medina
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4.7.1 Seleccion del personal

En el proceso de seleccion del personal, después de hacer la recoleccion de las
carpetas de los aspirantes, de todos ellos se elegira el que tenga las competencias
requeridas por la empresa, como habilidades, destrezas y conocimientos en el area

que va a desempefiarse.

+ Filtrar a los aspirantes.- Aqui se hace una evaluacién de todos los
postulante, como la experiencias laborales, estudios, edad, estado civil,
estado de salud y antecedentes, con esto la empresa seleccionara al
aspirante competente, para la asignacion del puesto de trabajo en dicha

area.

+ Encuestas.- Se les realiza una serie de preguntas, a los seleccionados,
para el respectivo diagnostico en conocimientos, para acceder a los

proceso de entrevistas y finalmente de contratacion

En el analisis de las encuestas de cada uno de los aspirantes, se considerara la
eleccion, después de la evaluacion a los interesados en ejercer ese puesto vacante

en la organizacion.

+ Entrevista.-Esto lo hara o realizara el jefe directivo, propietario etc. En
este caso el Gerente General de la empresa, el mismo que de manera
personalizada tendra la responsabilidad de entrevistar y elegir al idéneo

para el puesto.

+ Contratacion.- Se estipula el convenio de trabajo, indicandole todas las
normas y procedimiento del empleo, asi como también se le dara a

conocer el sueldo, beneficios de acuerdo a la ley.
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4.8 VENTAS
FIGURA 9. Flujograma del proceso de venta
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Fuente: Flujograma del proceso de venta
Elaborado por: Margeory Vera Medina

107



CUADRO 18. Matriz F.O.D.A

Empresa Comercial Franquiciado Disensa “Dicopa”

FACTORES
INTERNOS

Oportunidades (O)

0.1 Buenas relaciones con
los clientes y proveedores

0.2  Adquisicion  de
nuevos clientes
0.3 Expandir hacia
nuevos mercados

0.4 Alianza con empresa
del sector

Amenazas (A)
A.1 Existencia de empresa
competitivas
A.2 Desastre natural
A.3 Politicas
gubernamental

Fuente: Matriz foda
Elaborado por: Margeory Vera Medina

Fortaleza ( F)

Debilidad (D) |

F.1 Ser el unico
establecimiento como
Franquiciado Disensa
en el sector.

F.2  Materiales vy
productos de calidad

F.3 Buena ubicacion

F.4 Variedad de
materiales

Estrategias (F.O)

(F1.01) Incoporacion
de nueva linea de
producto para ofrecer
variedad.

(F2.02) Facilitar a los
clientes catalogos de
los productos.

Estrategias (F.A)

(F2. A2) Control de
mantenimiento de los
vehiculos

D.1. Inexistencia de la
gama de producto

D.2. Bajo nivel de ventas
D.3. Inexistencia de
fortalecimiento de

habilidad y destreza.

D.4 No existe delegacion

de funciones y
responsabilidades
definidas de cada
empleado.

D.5. Inexistencia de

direccionamiento para la
captacion de nuevo
mercado

Estrategias (D.O)

(D2.02) Alianza con
empresa proveedoras de

productos de calidad.

Estrategias (D.A)

(D3.A3) Capacitacion
contintia a los empleados
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4.9 MODELOS DE LAS FUERZAS DE PORTER

(F.1) Poder de negociacion con los consumidores y clientes.

Los clientes son el cimiento de la empresa y cada dia el cliente exige llenar sus
necesidades de adquirir un producto que este a su disposicion para su adquisicion
por lo tanto la empresa comercial Franquiciado Disensa “Dicopa”, ve la
oportunidad de comercializar a sus clientes una nueva linea de productos como
son los productos de acabado de construccion, pinturas y empastes de alta calidad,
que entre a un nuevo segmento de mercado logrando asi el proposito de la

empresa de mantenerse en el mercado.

(F.2) Poder de negociacién de los proveedores

Los proveedores son los que facilitaran el producto para que la empresa cumpla
con las necesidades de sus clientes. Mediante la investigacion de los que
proveeran el producto que la empresa ofrecerd a sus clientes como la nueva linea
de producto de acabados de construccion como es la pintura y el empastes, que
permitira a la empresa ofrecer variedad y calidad de productos, logrando satisfacer

a sus clientes.

Las marcas mas reconocidas en el Ecuador y preferidas por los clientes, son las

siguientes:

+ Condor

+ Pintuco

+ Pinturas unidas
+ Sika

+ Otros
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CUADRO 19. Proveedores principales

CONDOR

Direccion Guayaquil Av. Fco. De Orellana Edif camara de comercio
torres B.Piso 8 ofic.

Teléfono 042681000

PINTUCO
Direccion Calle Dr. Elias Mufioz Vicuiia y Orellana
Teléfono 043731880

PINTURAS UNIDAS
Direccion Guayaquil Km 16.5 via Daule
Teléfonos 042634780
SIKA

Direccién Guayaquil Av. Foco. De Orellana
Teléfono 593 4 2812700
FAX 593 4 2801229

Fuentes: Proveedores principales
Elaborado por: Margeory Vera Medina

( F.3) Amenazas de nuevos competidores entrantes

La empresa accederd a un nuevo producto de acabado de construccion como
pintura y empastes de alta calidad, que contribuira en la diferenciacion de las
empresas existente, al centrarse en otro mercado. La amenaza de las nuevas
empresas que ofrezca este tipo de productos tendrian que centrarse en la calidad y
contar con contactos que le proveen del productos de alta calidad.

(F.4) Amenazas de productos sustitutos

Dentro de los productos sustitutos se encuentran incluso a menores precios como
son las pinturas en polvo y spray entre otros, que los clientes acceden pero no
cumple sus expectativas por la calidad y su utilizacion, en el cual sustituyen su

necesidad por un producto similar.
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Los productos sustitutos comunes son:

+ Pinturas en polvo
+ Pinturas spray

(F.5) Rivalidad entre los competidores

La competencia es el escenario de la rivalidad de la empresa, en la que se
considera como competencia actualmente la empresa Constuccion Evelin que se

dedica a la venta de materiales de construccién

4.10 ESTRATEGIA COMERCIAL

4.10.1 Estrategias del producto

La nueva linea de productos que demanda son de acabado de contruccion
(pinturas y empastes), en la que se procedi6 a distinguir los tipos de acuerdo a la
caracteristica de cada uno con marcas reconocidas que facilitaran la mayor

acogida del productos.

Mediante la venta de estos productos se realizara las siguientes estrategias
comercial, para la incursion de dichos productos en el que se tendra las diferentes

tacticas de ventas.

Para que el producto genere esa plusvalia y sea expectativas del cliente al
momento de hacer sus compras, la empresa debera desarrollar métodos que

generen mas clientes en un corto plazo.

# Incluir el tranporte por volumen de venta
+ Ampliar la linea de productos de acabados de contrucccion

+ Asesoramiento al cliente en la pinturas y empastado.
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FIGURA 10. Pinturas Condor

Fuente: Pinturas Condor
Elaborado por: Margeory Vera Medina

FIGURA 11. Pinturas Pintuco
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Fuente: Pintura pintuco
Elaborado por: Margeory Vera Medina
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FIGURA 12. Pinturas Unidas
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Fuente: Pintura Unidas
Elaborado por: Margeory Vera Medina

FIGURA 13. Productos Sika

Fuente: Productos Sika
Elaborado por: Margeory Vera Medina
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CUADRO 20. Precios de tipos de pinturas

PINTURAS BASES BASE AGUA PARA

USOEXTERIOR PRECIOS
Viniltex $15.55
Acriltex $18.90
Acriltex Bafios & Cocinas $19.80
Intervinil $11.30
Fondo para colores Intensos $11.30
Caseina $10.20
PINTURA BASE AGUA PARA USO EXTERIOR $18.40
koraza

koraza plastica

koraza doble vida

ESMALTE

esmalte pintulux p 153 $18.40
esmalte doméstico aluminio $19.40
esmalte doméstico $14.90
esmalte doméstico dorado $17.20
esmalte doméstico mate dorado, mate negro, semibrillante

blanco $ 16.50
esmalte acualux $18.40
esmalte papagoya $11.90
ANTICORROSIVO

anticorrosivo Premium blanco,gris,rojo $11.10
anticorrosivo Premium negro $10.20
anticorrosivo protector $ 9.90

Fuente: Precios de tipos de pinturas
Elaborado por: Margeory Vera Medina
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4.10.2 Estrategias de precios

Para establecer las estrategias de precios en la empresa, mediante los productos a

ofertar como es las pinturas y empastes, se detallan las siguientes:

+ Colocar la listas de precios en los lugares visibles para el cliente
+ Hacer conocer las politicas de créditos

+ Realizar descuentos de los productos

4.10.3 Estrategias de plazas o distribucion

La empresa “Dicopa” puede realizar varias técnicas para mejorar las ventas, Y
hacer que el producto llegue al cliente en buen estado, logrando asi que se sienta

seguro y confiable.

Entregar inmediatas del producto

Mantener un stock ilimitado

Controlar los pedidos de los clientes

Capacitar al personal

Proporcionar informacidn sobre las caracteristicas del producto
Entrega a domicilios

Transporte disponibles

Alianza con empresa de la localidad

- F F F

Establecer técnicas de ventas

4.10.4 Estrategias de promocion

La comunicacion que se tendra para que el cliente haga sus pedidos con tiempo
seria por medios de internet y via telefénica. Haciendo conocer a los clientes el
respectivo correo y teléfono, mediante una tarjeta oficial que la empresa brindara

a los clientes.
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Ademaés de la estrategia entre ella son:

+ Ubicar en la entrada de la empresa un volante visible para el cliente.

+ Entregar una tarjeta donde especifique este medio de comunicacién con el
cliente.

+ Colocar ofertas visibles para el consumidor

+ Realizar descuentos por volumen de compras.

La empresa debe de establecer técnicas para ganar méas clientes y generar un
excelente servicio, es por eso que se disefid una tarjeta, para que el cliente tenga la
facilidad de realizar sus pedidos, por medio de via onnile y la linea telefonica

como teléfono movil y convencional.

FIGURA 14. Tarjeta para los clientes

DICOPA
RUC.0900352303001

Les ofrece a sus distinguidos clientes realizar sus pedidos
de pinturas - empastados y demas productos y materiales.
Correo: pedidosdicopa@hotmail.com

Teléfono: 2066308

Celular: 0997455507

Fuente: Tarjeta para los clientes
Elaborado por: Margeory Vera medina

La tarjeta no solo permitira facilitar las ventas, sino que también ofrecera un
medio de comunicacion para los clientes, para minimizar el tiempo de la
distribucion de los productos y materiales, entregandolo de manera oportuna. Con
este se diferenciard de la deméas empresas, alcanzando un nivel competitivo,

permitiendo comunicarse con el cliente desde cualquier lugar y momento.
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4.11 Finanzas

4.11.1 Plan de inversion

Dentro del plan de inversion se detalla todo lo necesario que se requerida para la

nueva linea de productos de acabado de construccion como pinturas y empastes,

muebles y enseres y adecuaciones se los detalla a continuacion.

Implementos

Los muebles y enseres que la empresa adquirida para la adecuacion de los nuevos

productos seran los siguientes:

CUADRO 21. Implementos necesarios para el producto

CANTIDADES | DESCRIPCION | PRECIOS UNIT | SUBTOTAL
2 escaleras 80 $ 160,00
5 perchas 121 $ 605,00
3 gondolas 150 $ 450,00
TOTAL $1215,00

Fuente: Implementos para el producto
Elaborado por: Margeory Vera Medina

FIGURA 15. Implementos necesarios para los productos

Escaleras

Gondolas 472 x 352

perchas
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Instalacion

Realizar las adecuaciones pertinentes para el nuevo producto que va a ofrecer la

empresa.
CUA[DRO 22. Presupuesto remodelacion
DESCRIPCION SUBTOTAL
Mano de obra $ 1.500,00
Material $ 1.000,00
TOTAL $ 2.500,00

Fuente: Presupuesto remodelacion
Elaborado por: Margeory Vera Medina

Productos
Los nuevos productos a ofrecer a sus clientes son pinturas y empastes, la
estimacion de la inversion de los productos de las diferentes marcas como pintuco,

condor, pinturas unidas y sika es las siguientes.

CUADRO 23. Inversion en los productos

DESCRIPCION SUBTOTAL
Pinturas $ 3.000,00
Empastes $9.000,00
TOTAL $ 12.000,00

Fuente: Inversion en los productos
Elaborado por: Margeory Vera Medina

El total de la inversion para la implementacién de nuevos productos como

pinturas y empastes en la empresa es la siguiente:

CUADRO 24. Inversion total

DESCRIPCION SUBTOTAL
Muebles y enseres $1.215,00
Instalacion $2.500,00
Productos $ 12.000,00
TOTAL $15.715,00

Fuente: Inversion total
Elaborado por: Margeory Vera Medina.
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4.12 PROGRAMA'Y PROYECTO

PROGRAMA: MEJORAMIENTO DEL LOCAL

PROYECTO 1. INFRAESTRUCTURA

Alcance

De acuerdo a la competencia existente en la actualidad el éxito de la empresa
“Dicopa” influye mucho de las técnicas que utilice para mejorar en la
incrementacion de una nueva linea de productos, mediante la remodelacion del
local, permiti6 que el servicio se diferencie de la competencia

Objetivo General

Remodelacién del local para mejorar el servicio e incrementar mas productos

como pinturas y empastes.
Objetivo Especifico
+ Determinar las actividades para la remodelacion
+ Disefiar la remodelacion de manera que beneficie al empresario y clientes

+ Verificar las normas del manual de procedimientos de Disensa

CUADRO 25. Presupuesto de la infraestructura

PRESUPUESTO
Tiempo estimado 2 meses
Recursos Valor
Mano de obra 1.500,00
Materiales de construccion 1.000,00
TOTAL 2.500,00

Fuente: Presupuesto de la infraestructura
Elaborado por: Margeory Vera Medina
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CUADRO 26. Proyecto 1. Infraestructura y programa de mejoramiento del local

PROGRAMA

PROYECTO 1. INFRAESTRUCTURA

Mejoramiento
local

de

Objetivo

Remodelacion del local para mejorar el servicio e incrementar mas
productos como pinturas y empastes

Responsable

Gerente general -propietario

Tiempo de estimado

2 meses

Fecha de inicio y final

1Abril -1Junio afio 2015

Actividades

1

2

3

Identificar las adecuaciones

Andlisis de la remodelacion

Determinacién de las necesidades de la
remodelacion

Disefio de la remodelacién

Aprobacidn de la infraestructura

Contratacion de la mano de obra

Ejecucion de la infraestructura

Resultados de la infraestructura

Recursos: Econdmico y tecnoldgico

COSTO

$ 2.500,00

Fuente: Proyecto y programa de la infraestructura
Elaborado por: Margeory Vera Medina.
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PROGRAMA: DESARROLLO DEL DESEMPENO DE LOS EMPLEADOS

PROYECTO 2. CAPACITACION

Alcance

Desarrollar las habilidades, destrezas y conocimientos de los empleados, de la

empresa. Por ello se requiere la capacitacion para que los colaboradores se sientan

comprometidos en brindar una buena atencion, mediante el desempefio adecuado

de sus funciones y roles que realizan cotidianamente.

Objetivo

Incrementar el desempefio y deficiencia a los empleados, en cada una de las areas

que desempefian.

CUADRO 27. Presupuesto de la capacitacion

CAPACITACION

Tiempo 2 meses ( dias no laborales domingo)
] precio por (hora
Recursos Cantidad Valor
4) dia

Capacitador 8 $ 40,00 $ 320,00
Local (efectuar Ila

L 8 $ 20,00 $ 160,00
capacitacion
proyector 1 $ 519,00
Suministro de oficina $ 100,00

TOTAL $ 1.099,00

Fuente: Presupuesto de la capacitacion

Elaborado por: Margeory Vera Medina
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CUADRO 28. Proyecto 2. Capacitacion

PROGRAMA

PROYECTO 2 : CAPACITACION

Desarrollar el
desempefio de
los empleados

Objetivo

Incrementar el desempefio y deficiencia de los empleados, en cada una

de las areas que desempefian

Responsable

Gerente general

Tiempo de estimacion

2 meses

Fecha de inicio y final

3 Junio — 3 Agosto del 2015

Actividades

1

2

3

4

Diagnosticar la necesidad de la capacitacion

Interpretacion de los resultados

Determinacion de las reas a capacitar

Planeacion de la capacitacion

Cronograma

Aprobacion de la capitacion

Contratacion de empresas capacitadoras

Efectuar el proyecto

Retroalimentacién

Recursos: humano y material

COSTO

$ 1.099,00

Fuente: Proyecto de la capacitacion

Elaborado por: Margeory Vera Medina.
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CUADRO 29 Proyeccion del Balance General

EMPRESA COMERCIAL FRANQUICIADO DISENSA “DICOPA”

Activos Afo 1 Afo 2 Afo 3 Afo 4 Afo 5
Caja 5.000,00 5.000,00 5.000,00 5.000,00 5.000,00
Bancos 9.000,00 12.000,00 12.000,00 13.500,00 13.500,00
Doc. Por Cobrar 1.000,00 5.000,00 4.000,00 2.000,00 1.500,00
Mercaderias 12.000,00 12.240,00 12.484,80 12.734,50 12.989,19
Total activos Ctes 27.000,00 34.240,00 33.484,80 33.234,50 32.989,19
Activos Fijos

Terreno 15.000,00 50.000,00 1.500,00 2.000,00 5.000,00
Vehiculo 10.000,00 10.000,00 15.000,00 15.000,00 16.000,00
Muebles y enseres 12.500,00 10.000,00 9.000,00 9.500,00 12.000,00
Total activos fijos 37.500,00 70.000,00 25.500,00 26.500,00 33.000,00
Total activos 64.500,00 104.240,00 58.984,80 59.734,50 65.989,19
Pasivos

Doc. Por pagar 5.000,00 2.000,00 3.000,00 5.000,00 1.000,00
Total pasivo corriente 5.000,00 2.000,00 3.000,00 5.000,00 1.000,00
No corriente

Obligaciones bancarias 300,00 200,00 200,00 200,00 200,00
Total pasivo no corriente 300,00 200,00 200,00 200,00 200,00
Total pasivos 5.300,00 2.200,00 3.200,00 5.200,00 1.200,00
Patrimonio

Capital 59.200,00 102.040,00 55.784,80 54.534,50 64.789,19
Total patrimonio 59.200,00 102.040,00 55.784,80 54.534,50 64.789,19
Total Pasivo + Patrimonio 64.500,00 104.240,00 58.984,80 59.734,50 65.989,19
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CUADRO 30. Proyeccion del Estado de Resultados
EMPRESA COMERCIAL FRANQUICIADO DISENSA DICOPA

Afo 1 Ao 2 Afo 3 Afo 4 Afo 5
Ingresos

70.000,00 | 77.000,00 | 84.700,00 @ 93.170,00 | 102.487,00
Ventas
Costo de 12.000,00 | 12.240.00 | 12.484.80 | 12.734.49 & 12.989.19
ventas
Utilidad bruta | 58:000:00 | 64.760,00 | 72.215,20 | 80.435,50 | 89.497,81
Egreso
Gasto
generales
Gastos 4570400  50.233,20 | 55.213,26 | 60.689,16 @ 66.710,39
administrativo

5.000,00 | 5.000,00 = 5.000,00 | 5.000,00  5.000,00
Gasto de venta
Utilidad

. 7.296,00 | 9.526,80 | 12.001,94 14.746,34 | 17.787.43

operacional
15 %
participacion 1.09440 | 1.42902 | 1.800,29 = 221195  2.668,11
empleados
Utilidad antes | ¢ 001 60 | §097.78 | 10.201,65 | 12.534.39 | 15.119,31
de impuesto
0,
25% Impuesto |y oon 40 202445 | 255041 313360  3.779.83
a la renta
Utilidad neta | 465120 | 6.07334 | 7.651,24 | 9.400,79 | 11.339,49

Fuente: Proyeccion del Estado de Resultados
Elaborado por: Margeory Vera Medina

La presente proyeccién de los Estados de Resultados de la empresa Franquiciado
Disensa de la Parroquia Posorja, muestra que existe una utilidad considerada de
acuerdo a los ingreso durante los cinco afios. En el afio cinco la empresa tendria
una utilidad de $ 11.339,49.
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CUADRO 31. Proyeccion flujo de efectivo

EMPRESA COMERCIAL FRANQUICIADO DISENSA “DICOPA”

Afo 0 Afo 1 Afo 2 Afo 3 Afo 4 ARfo 5
Inversion inicial 15.715,00
Ingreso
Ventas 70.000,00 77.000,00 84.700,000  93.170,00 102.487,00
Total Ingresos 15.715,00 70.000,00| 77.000,00 84.700,00|  93.170,00 102.487,00
Egresos
Compras Mercaderias 12.000,00| 12.240,00 12.484,80  12.734,50 12.989,19
Gastos administrativos
Sueldos y salarios 44.880,00 49.368,00 54.304,801  59.735,28 65.708,81
Suministros y Materiales 200,00 210,00 220,50 23153 24310
Servicios basicos 624,00 655,20 687,96 722,36 758,48
Gastos de proyectos
Capacitacion 1.099,00  1.099,00 1.099,00 1.099,00 1.099,00
Infraestructura 2.500,00| 2.500,00 2.500,00 2.500,00 2.500,00
Total Egresos 61.303,00 66.072,20 71.297,06| 77.022,66 83.298,57
Utilidad bruta 8.697,00| 10.927,80 13.402,94  16.147,34 19.188,43
25% Impuesto Renta por pagar 217425\ 2.731,95 3.350,74 4.036,84 4.797,11
15% Participacion Trabajadores por
pagar 1.30455  1.639,17 2.010,44 2.422.10 2.878,26
Flujo Neto 15.715,00 5.218,20 6.556,68 8.041,76 9.688,40 11.513,06

Fuente: Proyeccion del Flujo de Efectivo
Elaborado por: Margeory Vera Medina.
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Valor Actual Neto (VAN) y La Tasa Interna de Retorno (TIR)

vpl 453757 3
Vp2 4.957.79 VAN= 46.325,90
vp3 5.287,59 TIR= 37%
vp4 5.539,38
vp5 10.288,58
TOTAL 30.610,90
RAZONES FINANCIERAS
Razones de rentabilidad
M De Utilidad Bruta = 8949781
argen (3 111aa ru a—102.487,00
M. U. B.=8.73%
Margen de utilidad neta
MLUN - 133949
T 102.487,00
M.UN=1.11%
Razones de liquidez
Razon circulante
32.989,19
C=—
1.000,00
R.C = 32,98

La empresa Comercial Franquiciado Disensa “Dicopa” tendra $ 32,98 dodlares

para pagar sus deudas a corto plazo.
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Razon de prueba de acido

© 32.989,19-12.989,19
Bl 1.000,00

R.P.A =20.000,00

ANALISIS DEL PLAN DE LAS FINANZAS

Los estudios financieros proyectados a cinco afos, para la empresa “Dicopa”
indican resultados positivos, es por ello es recomendable invertir en el proyecto de

incrementar nuevos productos como pinturas y empastes.

Ademas los proyectos y programa muestran un beneficio considerable asi se podra
mejorar su rumbo empresarial, permitiendo hacia generar mayor rentabilidad,

mediante la aplicacion de proyecto de infraestructura y capacitacion.

Para la capacitacion se estim6 valores de los recursos a utilizar como: humano,
materiales y tecnoldgico generando un costo de $1.099,00, mientras que para la
remodelacion del local un costo de $ 2.500,00. Dando como resultado una ventaja
competitiva en la gestion y administracion de la organizacion, permitiendo crecer

en producto y servicio.

La inversion para la nueva linea de productos de acabado de construccion de
pinturas y empastes es de 15.715,00 dolares, para esto se calculo el VAN (valor
actual neto), el cual dio resultados positivos de un $ 46.325,90. El Plan de
Negocio para la empresa comercial Franquiciado Disensa “Dicopa” es
recomendable la implementacion de nuevos productos, el cual se considera una
inversion favorable para la empresa como para sus clientes, generando un

incremento en las ventas y por ende la satisfaccion de los clientes.
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CONCLUSIONES

+ Empresa: La empresa es un ente franquiciado Disensa, y es una de sus
fortaleza al pertenecer a esta patente, por sus normas, procedimientos y los

estandares de calidad de productos y servicio, ofrecido a nivel local.

+ Mercado: Los clientes requieren del producto que se ofertara en el cual se
siente satisfecho con la nueva alternativas de productos de acabados de

construccidén como (pinturas y empastes)

+ Producto: Los productos de acabados de construccién como pinturas y
empastes, tendran un lugar visible para que el cliente y consumidor aprecie

la variedad de estos productos.

4+ Organizacion: Para el buen funcionamiento correcto de la empresa, se
hace necesario la aplicacion del nivel jerarquico en el cual permita al
personal realizar sus responsabilidades y sus funciones de manera efectiva,

logrando asi ofrecer un servicio de calidad.

+ Finanzas: El proyecto es rentable porque permite la comercializacion de
los productos de acabados de construccion como pinturas y empastes, ya
que el VAN (valor actual neto) es positivo. Mientras que el TIR (Tasa
interna de retorno) con un porcentaje del 37%, esto indica que es viable el

proyecto y generara rentabilidad a la empresa.

4+ Comercializacion: Desarrollo de estrategias de comercializaciéon para el
nuevo producto, que contribuya en la expectativa de los clientes, contando
con proveedores de las marcas mas reconocidas al nivel nacional como

pintuco, céndor y pinturas unidas.
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RECOMENDACIONES

+ Empresa: La empresa debe de aprovechar la fortaleza, rigiéndose a las

normas y procedimientos, ofreciendo un servicio de calidad y calidez.

+ Mercado: Incluir en sus instalaciones una nueva linea de productos que
genere la fidelizacion de los clientes, mediantes la variedad y diversidad,

permitiendo ganar mercado; es decir, ofrecer lo que el cliente requiere.

+ Productos: Tener el productos en lugares especificos de manera de
atraccion para los clientes, es por ello que debe de tener los implementos

necesarios para colocacion de los productos, el cual agilite las ventas

+ Organizacion: Direccionar al personal de forma correcta, para un mejor
desempefio desde el primer dia de su labor, indicandoles la descripcion y
perfil de puestos a desempefiar. Logrando asi contar con recurso humano

calificado.

4+ Finanzas: Implementar la comercializacion de productos de acabados de
construccién en un determinado tiempo para mejorar y crecer como

empresa a nivel local.

4+ Comercializacion: Alianzas estratégicas por el volumen de compra con
proveedores de marcas reconocidas en el Ecuador, de los productos a
implementar como pinturas y empastes. Realizar técnicas de ventas, que
logro que tenga un servicio diferenciado de su rivales y futuras
competencias. Como la implantacion de las estrategias de producto,

precio, plaza y promocion
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ANEXO 1 Carta aval de la empresa Comercial Franquiciado Disensa "Dicopa

(SYL10

Scuapdk,

RAMIREZ APOLO JOFRE HUMBERTO
FRANQUICIADO DISENSA “DICOPA”

RUC 0900352303001

Barrio Los Ficus y Calle Gutiérrez de Chaguay
Teléf. 2066308 -2066496  Cel. 0939212042
Posorja — Ecuador

Posorja 23/Enero/2015

CARTA AVAL

Yo, Humberto Ramirez Apolo, con cedula de identidad N° 090035230-3,
Gerente General d¢ FRANQUICIADO DISENSA “DICOPA”, ubicada en
la Parroquia Posorja en el Barrio los Ficus - Calle Gutiérrez de Chaguay,
autorizo a la Srta. Margeory Adriana Vera Medina con C.1. 092716898-9,
estudiantes de la UPSE - Playas, Carrera Desarrollo Empresarial, que realice
un PLAN DE NEGOCIO en mi empresa, que se dedica a la venta de
productos y materiales de construccion.

Mmgeory Vera M

T
Jofre Huk!lrto Ramirez Apolo Margeory Adriana Vera Medina
GERENTE GENERAL ESTUDIANTE DE LA CARRERA IDE
C.1090035230-3 C.1092716898-9

-
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ANEXO 2. Mapa

e
ciEEnsd

Dizensa
BARRIO FICUS GUTIERREZ DE CHAGLAY -
Posorja
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ANEXO 3 Matriz de consistencia

TITULO TEMA PROBLEMA OBJETIVO HIPOTESIS VARIABLES
Impacto del Plan de
Negocio en la Proponer un Plan de | Con el plan de VARIABLE
Plan de comercializacion  de | ;Como influye el | Negocio a través de un | negocio permitira la | INDEPENDIENTE
Inegocm para producto de acabado | plan de negocio en | estudio técnico para la | comercializacion de
a empresa
comer(_:iql de construccion en la | la comercializacion | comercializacion de | producto de PLAN DE NEGOCIO
;zigﬂgémado empresa  Comercial | de la  empresa | producto de acabado de | acabado de
;]e)};opa” Fra.nqwuado Dls:.ens.,a comer(.:will | construccion  en .Ia construccion en .Ia VARIABLE
parroguia “Dicopa”,  Provincia | franquicia disensa | empresa comercial | empresa Comercial DEPENDIENTE
Poso_rja,_ del Guayas. Afio 2015. | “Dicopa” de la | Franquiciado Disensa | Franquiciado COMERCIALIZACION
g?:;gga del Plan de Negocio para | parroquia Posorja, | “Dicopa” en la Parroquia | Disensa “DICOPA”
Afio 2015. la empresa Comercial | provincias del | Posorja, Provincia del | de la Parroquia
Franquiciado Disensa | Guayas. Afio 2015? | Guayas Posorja, Provincia

“Dicopa” de la
Parroquia Posorja,
Provincia del Guayas.

afo 2015

del Guayas, 2015

Fuente: Matriz de consistencia

Elaborado por: Margeory Vera Medina
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ANEXO 4 Modelo de guion de la entrevista

UNIVERSIDAD ESTATAL PENINSULA DE SANTA ELENA
FACULTAD DE CIENCIAS ADMINISTRATIVA
ESCUELA EN INGENIERIA COMERCIAL
CARRERA EN DESARROLLO EMPRESARIAL

.
UPSE

OBJETIVO: Recoger informacion relevante que me permita, mejorar la
situacion de la problematica

1. ¢ Qué métodos utiliza para brindar un servicio de calidad?

2. LCublde los materses o procictos tene mayor emanda e e mercac?
3 ¢Cudles marcas son de mayor aceptacion mencione la principal?

o Culessonosvelesdel procucto e aempres?

5. ¢Cudles son las empresas que mayor volumen de compra hace de los

productos?

6.) ¢ Qué estrategias mejorara las ventas en un corto tiempo?

7.) ¢ Qué proyectos tiene en el futuro de la empresa?

8.) ¢Cudl fue la clave de éxito de la empresa?
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11) ¢Consideran técticas en venta para ofrecer un servicio satisfactorio?

12.))  ;Qué perspectiva tienen del negocio y como desean mejorar?
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ANEXO 5. Modelo de la encuesta aplicada a los clientes

OBJETIVO:- Recoger informacidn que permita el aporte de la investigacion

1 ¢Cdmo considera usted la atencion en el Franquiciado Disensa "Dicopa"?

Excelente

Regular

Bueno

malo

2 (El Franquiciado Disensa “Dicopa" satisface totalmente su necesidad?

Totalmente si

parcial

imparcial

Totalmente no

UNIVERSIDAD ESTATAL PENINSULA DE SANTA ELENA
FACULTAD DE CIENCIAS ADMINISTRATIVA
ESCUELA EN INGENIERIA COMERCIAL
CARRERA DESARROLLO EMPRESARIAL

3 ¢De los productos de acabado de construccion como pinturas y empastes son

muy necesario al momento de realizar sus compras?

Sl

NO

4 ;Cual la razon por la que usted adquiere pintura y empastes?

Precio

Calidad

Disefo

marca

5.¢Cual de las siguientes clases de pintura adquiere normalmente?

Pinturas esmalte

Pinturas de agua
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6. ¢Con que frecuencia compra usted pinturas?

Semanal

Mensual

Trimestral

Anual

7;Qué cantidades de pinturas adquiere normalmente dentro del siguiente rango?

2-—-4
4-----6
6-----8
8----10

8. ¢En qué tamafio o medida proporcional compra pinturas?

1 GALON

1 LITRO

1/4 LIT.

9;Qué cantidades de empastados adquiere normalmente dentro del siguiente

rango?
2-----4
4-----6
6-----8
8----10

10. ¢Con que frecuencia compra usted empastes?

Semanal

Mensual

Trimestral

Anual

11. ¢ Cual de las siguientes marcas de pinturas prefiere comprar?

Pintuco

Condor

Pinturas unidas

Otras

GRACIAS POR SU COLABORACION
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ANEXO 6 Plan de Accién

PROBLEMA PRINCIPAL.: ;Como influye el Plan de Negocio en la comercializacion de la empresa comercial Franquiciado Disensa
“Dicopa” de la parroquia Posorja, provincias del Guayas. Afio 2015?

FIN DEL PROYECTO: Proponer un Plan de Negocio a través de un estudio técnico para la comercializacién de Indicadores
producto de acabado de construccion en la empresa comercial Franquiciado Disensa “Dicopa” en la Parroquia + Encuestas
Posorja, Provincia del Guayas + Entrevistas
PROPOSITO DEL PROYECTO: Incrementar los productos de acabados de construccion como (pinturas y + Gerente
empastes) para la satisfaccion de los clientes + Empleados
+ Clientes

Objetivos Estrategias Actividades Responsables
Anélisis de la empresa |Desarrollo de la Matriz FODA. Entrevista con los directivos de la
Direccionamiento Elaboracion misién y vision. empresa. Egresada : Margeory vera
Imagen y servicio al Realizar programa y proyecto para|Presupuesto de la remodelacion. Gerente general
cliente. efectuar una remodelacion al local.

Anédlisis de mercado, (Demanda, oferta,|Diagnosticar el entorno.

Conocimiento del

precio y comercializacion). Determinar la muestra de acuerda a la| Egresada : Margeory vera
mercado, para logrando - .
L) . Elaboracion de las encuestas para conocer|cartera de clientes de la empresa. Gerente general
un posicionamiento ; : g
la necesidad de los clientes. Encuestas a los clientes.

Desarrollo de la estructura organizacional. |Realizar la capacitacion a los respectivos
Implementar la descripcién y perfil de|empleados.

Reingenieria L . Egresada: Margeory Vera
genie puestos de cada uno de los empleados. Presupuesto de la capacitacion, mediante g geory
organizacional it - . Gerente general
Elaboracion del programa y proyecto para|los recursos a utilizar con material y
llevar a cabo la capacitacion continGa. humano.
Comercializacion del  |Incorporacion de técnicas comerciales, las{Marcas de los productos a ofrecer. .
. . Egresada: Margeory Vera
producto cuatro 4P (Producto, precio, plaza y|Flujograma del proceso de venta.
., ! ) . Gerente general
promocion). Realizar las estrategias comerciales

Fuente: Plan de Acci6n
Elaborado por: Margeory Vera Medina
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ANEXO 7 Fotos de la empresa Comercial Franquiciado Disensa "Dicopa”

Fuente: Empresa comercial Franquiciado Disensa “Dicopa”
Elaborado por: Margeory Vera Medina
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Elaborado por: Margeory Vera Medina
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Fuente: Materiales de construccién (varillas y tubos)
Elaborado por: Margeory Vera Medina

Fuente Material de construccion (arena, piedra y blogues)
Elaborado por: Margeory Vera Medina
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Fuente: Aplicacion de la entrevista a Iomleads
Elaborado por: Margeory Vera Medina

Fuente: Entrevista al personal operativo.
Elaborado por: Margeory Vera Medina

143



