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RESUMEN EJECUTIVO

La planificacion estratégica permite establecer procesos que buscan el
cumplimiento de las metas de manera eficiente en determinado tiempo.
Se realiza este trabajo fundamentado en, y, para el Comercial Calzado
Sabine, ubicado en la Provincia de Imbabura ciudad de Ibarra, dedicado a
la venta al por menor de zapatos. El presente trabajo estd compuesto por
un diagnostico situacional que permitird encontrar fortalezas, debilidades,
oportunidades y amenazas; consecuentemente se podra generar
soluciones alternativas y fortalecer acciones positivas para el comercial,
mediante la elaboracion de un Plan Estratégico para los afios 2014 al
2019. La propuesta esta fundamentada con un marco tedrico obtenido en
libros, revistas, de varios autores. En la propuesta se presenta los
impactos que generara el implementar este Plan. Se ha seleccionado
este tema de estudio a consecuencia de que se busca, mejorar la
administracion y toma de decisiones dentro de los siguientes cinco afos.
El comercial tiene sus inicios en los aiflos 90, siendo el giro del negocio la
fabricacion de calzado bajo pedido y ocupando un estatus importante en
el mercado, posteriormente la administracién pasa a responsabilidad de
varios familiares, llevandolo solo a la actividad comercial. Actualmente se
busca implementar politicas, metas, objetivos que direccionen a ocupar
un espacio en el mercado Ibarrefio mediante la generacién de estrategias,
programas, proyectos y el establecimiento de la misién y vision; siguiendo
los planes operativos anuales. El objetivo final de la propuesta es la
mejora del estatus en el mercado, con un comercial renovado que pueda
satisfacer las necesidades del cliente en variedad, precios y responsable
con la calidad y cuidado del pie de todos quienes adquieran productos en
este comercial.



ABSTRACT

The strategic planning allows us to set up processes that seek the
accomplishment of goals and objectives in an efficient way and overall in
appointed time. This searching work is done based on, and, for Comercial
Calzado Sabine- Shoes Store Sabine, located in the province of
Imbabura, Ibarra city, which is earmarked to trade shoes retail.

This work comprises a situational analysis of the store that will allow us
to uncover its strengths, weaknesses, opportunities and threats;
consequently some alternative solutions may be generated and positive
actions would be strengthened for the wellbeing of the store, by
developing a Strategic Plan for the years 2014 to 2019. The proposal is
based on a theoretical framework taken from books, magazines by
numerous authors. Following the proposal, we stage the economic,
business, and cultural impacts that will engender by the implementation of
this Strategic Plan.

This work topic has been chosen as a result of pursuing the
improvement of the management and decision-making within the next five
years. The business has its beginnings in the 90s, with the line of business
shoemaking under request and occupying an important status in the
market, and then the management goes on under the responsibility of
several relatives, taking the business to the trading shoes retail. Currently
policies, goals, aims are sought to be implemented which will rout the
business to conquer a space in the Ibarrenean market by generating
strategies, programs, projects and the establishment of the mission and
vision; following the annual operational plans. The final goal of the
proposal is to improve it status in the market with a renovated business
which would meet customer’s needs in variety, prices and accountable to

guality and foot care for all of them who purchase products in this store.
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El proyecto esta estructurado en cuatro capitulos: el diagnostico
situacional, fundamentos teoéricos, propuesta y el analisis de impactos
incluyendo la respectivas conclusiones, recomendaciones; ademas

incluye la informacion bibliograficay anexos.

El primer capitulo corresponde al Diagndstico, el cual contiene
antecedentes historicos y la definicion del problema, nos ha llevado hacer
la propuesta de este tema ante esta realidad, y como estudiante de la
Universidad y de la Facultad propongo un proyecto enfocado a mejorar

las condiciones actuales de este comercial.

El segundo capitulo, estd conformado por las Bases Teoricas y
Cientificas en sustento a una investigacion bibliogréfica, sobre el tema en
cuestion, referente a los aspectos de la planeacion estratégica, proceso
administrativo, marketing, comercializaciéon y el Plan Nacional del Buen

Vivir.

El tercer capitulo plantea la propuesta, en la cual se especifican
aspectos como la estructura organica, constitucion de la empresa,
analisis del macro y micro entorno; se plantea una mision y vision; se
definieron las politicas y valores organizacionales, seguido de un
cronograma de actividades mas el plan operativo anual que se establece

para sus respectivos anos.
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En el cuarto capitulo se presenta los diferentes impactos que se daran
como resultado al aplicar este proyecto, entre los cuales estéan:
econdémico, ambiental, empresarial y cultural. Se finaliza el informe con la
formulacién de conclusiones y sus respectivas recomendaciones, mismas

que estan a consideracion para que sean sujetas a juicios y criterio.
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INTRODUCCION

ANTECEDENTES

La vestimenta es una de las necesidades fisioldgicas segun la Piramide
de Maslow, dentro de ellas se encuentran las prendas de vestir, el
calzado que es un bien destinado a proteger los pies de las influencias
externas del medio, y que posee funciones estéticas y de utilidad. El cual
refleja que el ser humano deba adquirir necesariamente un calzado
adaptado al tipo de actividades que desempefie a diario e incluso en la
actualidad segun gustos y preferencias de la moda actual. El crecimiento
poblacional ha permitido que crezca el mercado en cuanto a prendas de
vestir y el area de zapatos al ser un bien necesario hace que la demanda

incremente.

El Comercial Calzado Sabine cuenta con una oferta variada de zapatos
para toda la familia; expendiendo productos de excelente calidad en
materiales de cuero curtido y badana, lo que genera una ventaja en
comparacién de la competencia del sector. Al implementar nuevas
estructuras administrativas flexibles que le permita enfrentarse a un medio
cambiante como es el mercado y la globalizacién obligando a tomar
nuevas estrategias para permitirle mantenerse en el mercado. A corto,
mediano y largo plazo el local espera contar con un plan estratégico que
le permita consolidar su presencia y prestigio en el mercado en la ciudad
de Ibarra al ofertar mas variedad de marcas de calzado, calidad y
atencion al cliente, teniendo como objetivo el fidelizar al cliente
entregandole un mayor valor y satisfaccién; y logrando asi diferenciar sus

servicios y productos con respecto a la competencia.
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JUSTIFICACION

Las razones por las cuales es importante la realizacion de esta
investigacion son las siguientes:

Por cuanto Calzado Sabine en la actualidad no dispone de un plan
estratégico con misién, visidn, planes, programas Yy proyectos
establecidos; ademas en razon de que la competencia es fuerte y
distintiva en el mercado es util crear un plan estratégico para recuperar su
estatus en el mismo. Debido a que es necesario cambiar sus métodos de

gestidn para la administracion y comercializacion de sus productos.

Los beneficiarios directos seran los propietarios de Calzado Sabine;
quienes dispondrdn de una herramienta técnica para la toma de
decisiones, el mejor manejo de sus actividades comerciales vy
administrativas. Los beneficiarios indirectos seran los clientes ya que
dispondran de una mejor atencion por parte del personal, y también

mejora en todas las actividades referentes al consumao.

El presente trabajo tiene en cuenta lineamientos que cumplen con tres
objetivos del Plan Nacional del Buen Vivir que son: “garantizar los
derechos de la naturaleza y promover la sostenibilidad ambiental territorial
y global” , mediante actividades de reciclaje no muy significativas a nivel
global pero de cierta forma contribuyen al cuidado del medio y generan
una cultura ambientalista; ‘“garantizar el trabajo digno en todas sus
formas”, mediante el cumplimiento de leyes, normas laborales
ecuatorianas, e ‘“impulsar la transformacion de la matriz productiva”,
mediante la adquisicion de mercaderia a fabricas nacionales en todos los
afos del plan estratégico.

El presente pretende llegar como material didactico para las
promociones que estan en curso de formacion profesional en las areas
administrativas, y al publico en general que le pueda ser Uutil esta

investigacion.
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OBJETIVO GENERAL

Realizar un Plan Estratégico para el comercial “Calzado Sabine” de la

ciudad de Ibarra provincia de Imbabura para el periodo 2014- 2019.

OBJETIVOS ESPECIFICOS

e Realizar un diagnostico interno y externo de Calzado Sabine que

permita conocer la situacion actual.

¢ Organizar las bases tedricas y cientificas que sustenten el proyecto.

e Elaborar el plan estratégico para Calzado Sabine con todos los

lineamientos de la planificacion actual.

Determinar los posibles impactos en Calzado Sabine que genere el
Plan Estratégico.
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CAPITULO |

DIAGNOSTICO SITUACIONAL

1.1 ANTECEDENTES

Calzado Sabine empez06 su actividad en el afio 1976 con el nombre de
Calzado Ecuador, cuyo propietario fue el sefior Luis Alberto Tierra Socoy
(+), quien se dedic6 a producir calzado de dama, caballero y nifios; en
un inicio contd con cuatro obreros para la elaboracion de calzado a
mano, con herramientas rudimentarias material de cuero y planta de
suela; llego a ser uno de los primeros calzados preferidos por la
ciudadania ibarrefia con productos de buena calidad.

En el afio 1986 el Sr. Luis Enrique Tigse Tierra sobrino del fundador del
local, emprende una nueva administracion basada en la actividad de
compra venta de zapatos y elimina la elaboracion artesanal de esta
prenda de vestir, los motivos de esta decision fueron porque la industria
de calzado en el pais alcanzé el mercado Ibarrefio, lo que provocd gran
competencia a Calzado Ecuador, al mismo tiempo presentd dificultades
de produccion a gran escala ya que no contaba con maquinaria para
fabricar por cientos. Para el afio 1992 su sucesor es el Sr. Salomén Tixe
Tierra (sobrino del fundador), quien actualmente es gerente propietario del
comercial. A la fecha se decide cambiar el nombre a CALZADO
SABINE, manteniendo la misma actividad desde 1986.

Actualmente Calzado Sabine estd representado por su gerente
propietario Sr. Salomén Tixe Tierra; cuenta con una asesoria
administrativa y tributaria externa, un operario externo (zapatero) y la
atencion del mismo gerente y su conyugue; a pesar de haber tenido una

gran trayectoria en la ciudad cuenta con un namero fijo de clientes para lo



que se pensoO en analizar la situacion actual y crear un Plan estratégico

para poder recuperar su estatus en el mercado.

Se encuentra ubicada en la ciudad de Ibarra Provincia de Imbabura
entre las calles Col6on 8-26 y Olmedo, zona de numerosos locales
comerciales por lo que se considera un sector de gran afluencia
comercial.

Informacién recuperada de datos histéricos del comercial.

Cuenta con documentacion legal en regla y con RUC:
1001552536001.

1.2 OBJETIVOS DEL DIAGNOSTICO

Objetivo general

Realizar un diagndstico situacional interno y externo del Comercial
“CALZADO SABINE” para determinar fortalezas, debilidades,
oportunidades y amenazas, que incidan en la implementacion de la

propuesta.

Objetivos especificos

e Identificar si la entidad cuenta con una gestion administrativa para

el cumplimiento de sus fines y objetivos.

e Determinar si la entidad cuenta con una estructura organica para el

cumplimiento de la planificacion.

e Establecer si las decisiones de la direccion son tomadas en base a

los objetivos.

24



e Identificar las condiciones del macro entorno en las que

encuentra el comercial.

1.3 VARIABLES E INDICADORES

Tabla N° 1: Variables e indicadores.

VARIABLES INDICADORES
Diagnéstico, Planificacion estratégica, Mision, Vision.
PLANEACION objetivos, valores, estrategias

ORGANIZACION

DIRECCION

CONTROL

MARKETING

ECONOMICA

POA, metas, presupuesto, indicadores.

Estructura orgéanica.

Manual de funciones

Segregacion de funciones
Delimitacion de responsabilidades.

Decisiones en base a objetivos.

Decisiones en base a metas.

Decisiones en base a apoliticas

Decisiones en base a

Presupuesto

Decisiones en base a requerimiento del cliente

Supervision
Seguimiento
Monitoreo
Retroalimentacién

Plaza
Precio
Promocién
Producto

PEA
Inflacion
IPC

IPP

Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: La autora.

1.4 MATRIZ DE RELACION DIAGNOSTICA.
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Tabla N° 2: Relacion Diagnéstica

OBJETIVOS VARIABLE INDICADORES FUENTE TECNICA PREGUNTAS
Identificar si la entidad cuenta Diagnostico, Planificacion estratégica, ¢Maneja algun tipo de planificacién para realizar sus
con una planificacién para el Mision, Visién. actividades?
cumplimiento de sus fines y PLANEACION objetivos, valores, estrategias ¢Mantiene alguna politica de administracion del
objetivos. POA, metas, presupuesto, Gerente Entrevista establecimiento?
indicadores.
Determinar si la entidad cuenta ¢Cuantas personas laboran en su establecimiento
con una estructura organica Estructura organica. comercial?
para el cumplimiento de la ORGANIZACION Manual de funciones Entrevista ¢En qué areas se encuentran desempefiando sus
planificacion. Segregacion de funciones Gerente funciones?
Delimitacién de responsabilidades. ¢El personal cumple sus funciones especificas?
Decisiones en base a objetivos. ¢ Realiza seleccion de proveedores?
Establecer si las decisiones de metas, politicas, presupuesto. ¢Con que frecuencia realiza adquisicion de
la direccién son tomadas en DIRECCION Decisiones en base a requerimiento | Gerente Entrevista mercaderia?
base a los objetivos. del cliente Proveedor ¢ Cudles son los parametros que usted analiza para
la seleccion del proveedor?
Verificar si se han establecido ¢ Tiene un sistema para llevar control del inventario
procesos de control en el CONTROL Supervision Gerente de su mercaderia?
cumplimiento de la Seguimiento Entrevista ¢Cuales son los parametros que usted analiza para
planificacion. Monitoreo la seleccion del proveedor?
Retroalimentacién ¢ Lleva contabilidad de su establecimiento?
¢Maneja estrategias para mantenerse en el
Evaluar si el local presta Plaza Clientes mercado?
servicios y productos mejores Precio Gerente Encuesta ¢Utlliza  estrategias para promocionar — sus
que la competencia. MARKETING Promocion Proveedore productos?
Producto s ¢ Desearia ampliar su mercado actual?
A su criterio, la oferta de calzado es muy variada.
Analizar el entorno econémico |  EcoNOMICA | PEA INEC Investigacion | ¢ Cuél es la el entorno en que Calzado Sabine
externo en el que se encuentra Inflacién BCE propia manejara sus actividades econémicas?
el comercial. PC
IPP

Fuente: Investigacion propia

Elaborado por: La autora.




1.5 MECANICA OPERATIVA

1.5.1 Diagndéstico del Micro entorno

1.5.1.1 Identificacién de la Poblacién General

Para el desarrollo del proceso investigativo, se ha determinado los
componentes de andlisis, los siguientes: el gerente propietario, clientes y
proveedores.

Este andlisis tiene la finalidad de que la informacion recopilada sea
veraz; el diagnostico se aplicé al Gerente del calzado utilizando como
técnica de investigacion la entrevista; a los clientes se aplicé encuestas y
se aplicé entrevistas a los proveedores del comercial.

Para este estudio la informacion recolectada surgié de dos fuentes de

informacion

1.5.1.2 Informacién Primaria

Se utiliz6 las siguientes formas de recoleccién de informacién primaria.
e Encuesta

e Entrevista

e Observacion

e Datos histéricos del Comercial Calzado Sabine.

1.5.1.3 Informacién secundaria

La informacion secundaria que se ha utilizado fue conseguida en la
Biblioteca de la Universidad Técnica del Norte, bibliotecas virtuales,
paginas de instituciones gubernamentales; los cuales fueron:

e Libros

e Manuales

e Talleres
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e Registros

e Normativas

Misma que sirvio de respaldo de la informacion encontrada en Calzado

Sabine.

1.5.1.4 Identificacion de la poblacion.

Para identificar la poblacion se utilizé informacion proporcionada por el
Gerente, clientes y proveedores del establecimiento. Realizdndose un
solo muestreo para los clientes, informacion que fue adquirida en los

archivos de datos historicos del comercial.

Tabla N° 3: Identificacion de la poblacién

Frecuencia Clientes de Calzado
Sabine
Diario 23
Semanal 162
Mensual 649
Anual 7.788

Fuente: Datos Histéricos del Comercial Calzado Sabine
Elaborado por: La autora

Entonces la poblacion objeto de estudio son 649 clientes que visitan
el comercial en el periodo de un mes, lo que corresponde a 23 clientes
por dia. Se considera que la muestra no debe repetirse al momento de ser

encuestado.
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1.5.1.5 Célculo del tamafo de la muestra.

Tomando en consideracion que la poblacion a estudiar es muy significativa

se decidio aplicar el muestreo con la siguiente formula estadistica.

Z’x 8°x N
n= 7 =2
e2(N-1)+Z2 x &

0= Varianza =0,5

N= Tamario de la poblacion 649

e = Error maximo admisible del tamafio de la muestra.
Z= Nivel de confianza

Nc = 95% Z= 1.96

n=tamafo de la muestra

d2=0,25

Férmula de célculo.

La féormula estadistica para calcular el tamafio de la muestra es:

Z?x 8°x N
n= 7 =2
e2(N-1)+Z2 x &

(1,96)?x(0.5)*x(649)
(0,05)%(649-1)+ (1,96)* x (0.5)

_ (3,8416) x (0,25) x (649)
N=10,0025) (648) + (3,8416) (0,25)
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623,299

N=162+09604
623,299

=58

n= 241

1.5.1.6 Instrumentos de recoleccion de la informacion.

Informaciéon Primaria.

Para obtener la informacion primaria se aplico:

» Encuestas: instrumento aplicado a los clientes, en la que se indago
sobre la frecuencia de compra, servicio al cliente, calidad del
producto.

» Entrevistas: se aplicé este instrumento al propietario del comercial
con preguntas muy objetivas para indagar aspectos de su estructura
organizacional, funciones, adquisicidbn de mercaderia, ofertas, entre
otras.

La segunda entrevista se aplicé a proveedores para comprender
aspectos sobre los productos adquiridos y opiniébn general del
calzado.

» Observacion directa: método que consisti6 en observar

directamente el establecimiento.
Informacién Secundaria.

La informacibn secundaria utilizada es: Libros, documentos

especializados, revistas, internet.
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1.5.1.7 Tabulacién

Tabulacién de la informacién a la entrevista a proveedores de

Calzado Sabine.

Proveedor 1

Datos Informativos.

Nombre: Raul Tulcanaza

1. Hace cuanto tiempo es proveedor de Calzado Sabine.

Se lleva en la actividad aproximadamente cinco afios.

2. Alguna vez ha tenido algun tipo de inconvenientes con la
administracion de Calzado Sabine, explique:

No se ha tenido inconvenientes

3. Tiene algun tipo de convenio con la administracion de Calzado
Sabine, explique:

Se genera capacidad crediticia para nuestro cliente, ya que ha
demostrado ser puntual con los pagos.

4. ¢Qué le recomendaria a los propietarios de este almacén para
gue puedan incrementar sus ventas?, explique

Incrementar modelos, ya que los mercados de la actualidad son muy
exigentes y solo la calidad no basta para algunos segmentos como por
ejemplo los jévenes.
Proveedor 2

Datos Informativos.

Nombre: James Viveros
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1. Hace cuéanto tiempo es proveedor de Calzado Sabine.

Se lleva en la actividad aproximadamente siete afios.

2. Alguna vez ha tenido algun tipo de inconvenientes con la
administracion de Calzado Sabine, explique:

No se ha tenido inconvenientes

3. Tiene algun tipo de convenio con la administraciéon de Calzado
Sabine, explique:
Desde hace cuatro afios se genera la posibilidad de brindar una

especie de crédito ya que este no es cobrado con interés.

4. ¢Qué le recomendaria a los propietarios de este almacén para
gue puedan incrementar sus ventas?, explique
Realizar promociones e incrementar variedad de modelos, se ha

observado que la atencion al cliente es muy buena en este lugar.

Tabulacién de la informacién a la entrevista al gerente propietario de
Calzado Sabine.

Datos Técnicos

Nombre del entrevistado: Tixe Tierra Angel Salomon

Cargo: Gerente Propietario

Edad: 25-35 () 46-55 (x) 56 en adelante ( )
Sexo: Masculino (x) Femenino ()
Instruccion: Primaria ( ) Secundaria ( ) Superior (x)

1. ¢Cuantos afios tiene Calzado Sabine en el mercado?

En un inicio se fundé con el nombre de Calzado Ecuador, en el afio
1976, dedicandose a la elaboracion de calzado de cuero y planta de

suela. Para el afio 1991 se plante6 el cambio de nombre del calzado y su
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actividad fue el de compra venta debido a la competencia de la industria
en el pais.

2. ¢Maneja algun tipo de planificacion para realizar sus
actividades?

Actualmente Calzado Sabine maneja una planificacion empirica,

basada en experiencias.

3. ¢Mantiene alguna politica de administracion del establecimiento?

La politica principal es el manejo del local comercial por sus propios

duenos.

4. ¢Cuantas personas laboran en su establecimiento comercial?

Anteriormente se contaba con personal de ventas, el cual llegaba a un
namero de cuatro empleados mas tres administrativos y un operario con
un total de ocho colaboradores, pero en la actualidad se redujo a un

numero limitado de cuatro.

5. ¢En gqué areas se encuentran desempefiando sus funciones?

Calzado Sabine cuenta con un contador responsable de brindar
asesoria externa en administracién y tributacion. Un operario zapatero
externo encargado de la reparacion de desperfectos ocurridos en los
zapatos de los clientes de Calzado Sabine.

El gerente propietario encargado de varias actividades las cuales son:
atencion al cliente, ventas, adquisicion de mercaderia, caja. La conyugue

del gerente se encuentra en el area de atencién al cliente y ventas.

6. ¢ElI Comercial tiene alguna estructura organica?

No. Cuenta con personal escaso para desempefar funciones, y no se

ha establecido una estructura organica.
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7. ¢Realiza seleccion de proveedores?

Si. La seleccion esta basada en: las negociaciones que ha mantenido
anteriormente el propietario con el proveedor, la calidad del producto, y
los precios bajos que estos presenten; ademas la capacidad crediticia que

permitan para la adquisicion del producto.

8. ¢Cada que tiempo realiza la adquisicién de mercaderia?

La adquisicibn de mercaderia es realizada cada mes o cada dos
meses, en la que se obtiene solo media docena de cada modelo nuevo
que sea lanzado al mercado, y segun la temporada aumenta el nUmero de

adquisicion, como en entrada a clases y navidad.

9. ¢Cuédles son los parametros que usted analiza para la seleccion
del proveedor?

Hay proveedores que traen modelos nuevos, y los precios bajos.

10. ¢Lleva contabilidad de su establecimiento?

Actualmente no. Solo cuenta con la asesoria tributaria.

11. ;Tiene un sistema para llevar control del inventario de su
mercaderia?

No. Calzado Sabine solo mantiene un registro manual de ventas.

12. (Maneja estrategias para mantenerse en el mercado?

Si. La calidad es muy importante en el establecimiento ya que
mediante el mismo el cliente regresa de nuevo a comprar en el
establecimiento. La garantia que presta el establecimiento con sus
productos es un valor agregado que en algunos locales no le representan

al cliente.
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13. ¢Conoce las debilidades de su negocio?

Actualmente Calzado Sabine no cuenta con espacio fisico amplio, ya
que la mercaderia se encuentra organizada en el piso, también la falta de
un mostrador de servicio al cliente en donde se pueda realizar el pago
del producto adquirido.

Calzado Sabine no cuenta con un archivador, ya que los documentos

estan organizados pero almacenados en cajas.

14. ¢Conoce las fortalezas de su negocio?

Si, los modelos actuales que siempre se esta adquiriendo.
Precios mas bajos que la competencia, acompafiado de una buena
calidad del producto. No cerrar en la hora de almuerzo hace que los
clientes que no tienen tiempo para acercarse en horas laborables. Se

procura adquirir modelos actuales.

15. ¢La competencia es fuerte en el sector?

Si, porque hoy en dia la competencia trata de adquirir la mercaderia
que Calzado Sabine vende.
La publicidad que realizan otros comerciales en eventos deportivos, como
por ejemplo la realizacién de competencias atléticas, auspicios a eventos

de futbol hace que la gente conozca mas a la competencia.

16. ¢Utiliza estrategias para promocionar sus productos?

Si, la contratacion de cufias radiales por temporadas de entrada a

clases, navidad, dia de la madre.

17. ¢Cual es su politica de ventas?

Atender al cliente de tal forma que se sienta complacido y con ganas

de volver a este lugar.
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18. ¢Qué aspectos considera usted del negocio que le diferencia a
los demas?

La variedad de modelos permite que se pueda competir en el
mercado.
19. ;Tiene convenios con instituciones?

Los convenios con Instituciones han permitido surgir al local, ya que
el volumen de ventas era alto, pero hoy en dia no contamos con los
mismos debido al cambio de funcionarios con quien se realizaba estos
convenios. Las entidades con quien anteriormente se firmd negocios
fueron: Emelnorte, Funcién Judicial, IMI, RASTRO, Emapa, Centro de

Rehabilitacion Social. Hospital San Vicente de Padl.

20. ¢Cuales eran las clausulas de estos convenios?
Los acuerdos consistian en que se brindaba créditos hasta dos meses
por la compra de mas de 50 USD.

21. ¢Desearia ampliar su mercado actual?
Si, porque anteriormente se contaba con una sucursal, y ya se tiene

conocimiento del manejo de esta.

22. ¢ Estaria dispuesto a recibir capacitaciones?

Si, Porque en la actualidad en un mundo globalizado, es importante
conocer el medio en el que se labora. El cliente no solo compra en un
lugar, y se debe estar preparado para atender de una manera cordial,

conocer de nuevos productos y lo Gltimo que se expende en el mercado.

23. ¢Desearia que sus colaboradores reciban capacitaciones?
Sl (x) NO ()

Explique:
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Es importante mejorar ain mas en atencion al cliente, ya que ha sido
evidente que el cliente se siente complacido cuando recibe una atencién
cordial.

También es importante mejorar en el método de administracion ya que,

Calzado Sabine lo ha venido haciendo en una manera empirica.

24. ¢Qué espera Usted de Calzado Sabine en los siguientes cinco
anos?

Se tiene en planes volver a abrir una sucursal. El lugar especifico ain
no se define, ya que se cuenta con un lugar propio para poder abrir la
sucursal; esta ubicado en la Avenida el Retorno.

25. ¢La estructura de la entidad es?
Muy buena ( ) buena (x) Regular ( ) Mala( )

Explique:

Se ha podido evidenciar que falta mas amplitud y organizacién en el local.

26. Estaria dispuesto a convertirse nuevamente en productor del
bien que comercializa.

No, Porque la experiencia que se tiene en negocio ha demostrado
que las industrias de calzado han tenido que producir una sola linea de
calzado. Y El comercial Sabine se dedica a la venta de productos para

toda la familia.

Tabulaciéon de las encuestas realizadas a clientes de Calzado Sabine.

Se realiza la tabulacion a la muestra de 241 clientes, con el respectivo

analisis a los resultados arrojados.
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Datos informativos

Tabla N° 4: Género de encuestados

GENERO  ENCUESTADOS PORCENTAJE

Masculino 97 40%
Femenino 144 60%
TOTAL 241 100%

Fuente: Investigacién propia.
Elaborado por: La autora.

Grafico N° 1 Género de los encuestados

M Masculino & Femenino

Fuente: Investigacién propia.
Elaborado por: La autora

Andlisis e interpretacion de datos:

Calzado Sabine centra su tendencia de clientes al género femenino,
este dato proporciona informacién necesaria al momento de adquirir
nuevos modelos de calzado. No se descuida del género masculino ya que
tiene un valor inferior pese a eso es representativo al momento de vender

el producto.
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Edad:

Tabla N° 5: Edad de los encuestados

EDAD ENCUESTADO PORCENTAIE
20-25 51 21%
25-30 61 25%
30-35 56 23%
35-40 55 23%
45-50 10 4%
50 en 8 3%
adelante

TOTAL 241 100%

Fuente: Investigacion propia.
Elaborado por: La autora.

Grafico N° 2 Edad de los encuestados

Fuente: Investigacion propia.
Elaborado por: La autora.

Andlisis e interpretacion de datos:

En Calzado Sabine las personas que mas visitan el establecimiento
tienen edades entre 20 a 40 afios y, las personas con menos visitas oscila

su edad entre 45 en adelante afos.
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Cuestionario

1. ¢(Como conoci6 al local Calzado Sabine?

Tabla N° 6: Conocimiento del local.

INSTRUCCION ENCUESTADO PORCENTAJE

Recomendacion 40 17%
Publicidad 14 6%
Casualidad 80 33%
Publicidad 0 0%
volante

Cliente 107 44%
Redes sociales 0 0%
TOTAL 241 100%

Fuente: Investigacién propia.
Elaborado por: La autora.

Grafico N° 3 Conocimiento del local

Redes Recomendacion
17%

sociales

0%
Publicidad
6%

Publicidad
volante Casualidad
0% 33%

Fuente: Investigacién propia.
Elaborado por: La autora.

Andlisis e interpretacion de datos:

La mayoria de consumidores en el comercial reflejan el 44%, seguido
de consumidores que conocieron el local por casualidad por su ubicacién
en el centro de la ciudad de Ibarra en un sector comercial; el 17% de los
encuestados conocieron Calzado Sabine por recomendacion de otros
clientes y segun el gerente propietario, no cuenta con publicidad en redes

sociales solo radial, lo que corrobora el resultado de las encuestas.
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2. ¢Hace qué tiempo que usted realiza compras en este local?

Tabla N° 7 Frecuencia de compra

INSTRUCCION ENCUESTADO PORCENTAJE

Menos de 1 175 72%
ano

2'Y 4 afios 57 24%
Més de 4 afios 9 4%
TOTAL 241 100%

Fuente: Investigacién propia.
Elaborado por: La autora.

Gréfico N° 4 Frecuencia de compra

Mas de 4 afios
4%

Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: La autora.

Andlisis e interpretacidon de datos:

El 72% de los encuestados tienen una frecuencia de compra de menos
de 1 afio; el 24% compran con frecuencia de 2 a 4 afios; y el 4% compran
con frecuencia de mas de 4 afios. Resultado significativo al momento de
analizar ingresos ya que, el cliente decide volver al local en menos de un

ano.
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3. Considera que el local es apropiado para la comercializacion de
calzado:

Tabla N° 8 Aceptacion de infraestructura

INSTRUCCION ENCUESTADO  PORCENTAIJE

Muy de 75 31%
acuerdo
Indiferente 157 65%
Nada de 9 4%
acuerdo
TOTAL 241 100%

Fuente: Investigacién propia.
Elaborado por: La autora.

Grafico N° 5 Aceptacion de infraestructura.

Nada de
acuerdo
4%

Fuente: Encuestas clientes Calzado Sabine.
Elaborado por: La autora.

Andlisis e interpretacion de datos:

Al momento de la compra a un 65%, la infraestructura del calzado le es
indiferente, pero algunos datos recolectados en la observacion directa
arrojan que existe incomodidad y desorden en el lugar puesto que el 4%
responde no estar de acuerdo; un 31% dice estar muy de acuerdo. Se

puede trabajar por mejorar la infraestructura y la estética del interior del
local.
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4. ¢Qué considera que le hace falta a este local?

Tabla N° 9 Carencias del local segun opinion del cliente.

CRITERIO ENCUESTADO PORCENTAIE

Espacio 77 32%
lluminacién 30 12%
Variedad de modelos 50 21%
Limpieza 0 0%
Sefialética 9 4%
Otro 0 0%
Nada 75 31%
TOTAL 241 100%

Fuente: Investigacién propia.
Elaborado por: La autora.

Gréfico N° 6 Carencias del local segun opinién del cliente.

Sefial ética
Variedad Limpieza
de 0%
modelos
21%

Iluminacién
12%

Fuente: Investigacién propia.
Elaborado por: La autora.

Andlisis e interpretacion de datos:

El 32% de los encuestados consideran que le hace falta espacio al
local donde se expende los productos; el 31% son aquellos encuestados
gue consideraron que el local comercial es apropiado en la pregunta N° 3;
el 21% considera que le hace falta variedad de modelos de calzado; el
12% respondieron a iluminacion; el 3 % sefalética; el 0% limpieza y el

mismo porcentaje al item “otro”.
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5. Observa que en el local existe una buena distribucion de la
mercaderia:

Tabla N° 10 Distribucion de mercaderia.

ENCUESTADO PORCENTAIJE

Sl 89 37%
NO 152 63%
TOTAL 241 100%

Fuente: Investigacién propia.
Elaborado por: La autora.

Gréafico N° 7 Distribucion de mercaderia.

Analisis

El 63% respondid, que no existe una buena distribuciébn de la
mercaderia reflejandose en un establecimiento con desorden lo cual no
puede ser bien visto para los demandantes y el 37% contesté que si

existe.
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6. Le gustala imagen corporativa de “Calzado Sabine”

Tabla N° 11 Imagen Corporativa

INSTRUCCION ENCUESTADO PORCENTAIJE

S| 98 41%
NO 143 59%
TOTAL 241 100%

Fuente: Investigacién propia.
Elaborado por: La autora.

Gréfico N° 8 Imagen Corporativa

Fuente: Investigacién propia.
Elaborado por: La autora.

Andlisis e interpretacion de datos:

La imagen corporativa que Calzado Sabine proyecta al 41% de los
encuestados que les agrada, mientras que el 59% responde que no. Esto
genera una fuente de informacion importante para saber que se debe

trabajar en la mejora de la imagen corporativa.
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7. Conoce algun tipo de promociones que utiliza este local con sus
clientes frecuentes:

Tabla N° 12 Premio a la fidelidad de compra.

CRITERIO ENCUESTADO PORCENTAIJE

S 70 29%
NO 171 71%
TOTAL 241 100%

Fuente: Investigacién propia.
Elaborado por: La autora.

Grafico N° 9 Premio a la fidelidad de compra.

Fuente: Investigacién propia.
Elaborado por: La autora.

Andlisis e interpretacion de datos

El 71% de los encuestados responden que: no tienen conocimiento
sobre promociones que realiza el comercial y el 29% de los encuestados
responden que si. Esto demuestra que el comercial no realiza actividades
gue premien la fidelidad de los clientes por lo que se debe trabajar en ello

en el transcurso de este trabajo.
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8. Al momento de ingresar a este local, le atendieron con
amabilidad y cortesia:

Tabla N° 13 Atencion al cliente

INSTRUCCION ENCUESTADO PORCENTAJE

Muy de 136 56%
acuerdo
Indiferente 99 41%
Nada de 6 3%
acuerdo
TOTAL 241 100%

Fuente: Investigacién propia.
Elaborado por: La autora.

Grafico N° 10 Atencion al cliente

Nada de
acuerdo
3%

Fuente: Investigacién propia.
Elaborado por: La autora.

Andlisis e interpretacion de datos:

El cliente debe estar satisfecho con la atencién recibida. El 3%
conforman los clientes que no estan de acuerdo, el 41% a quienes les es
indiferente, dejando una brecha para poder trabajar en este ambito. Los

clientes satisfechos con la atencién recibida conforman el 56%.
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9. Considera que el calzado ofertado en este almacén es un
producto que le garantiza su confort

Tabla N° 14 Confort del calzado.

INSTRUCCION ENCUESTADO PORCENTAIJE

Muy de 189 78%
acuerdo
Indiferente 43 18%
Nada de 9 4%
acuerdo
TOTAL 241 100%

Fuente: Investigacién propia.
Elaborado por: La autora.

Gréafico N° 11 Confort del calzado

Nada de
acuerdo
4%

Indiferent
e
18%

Fuente: Investigacién propia.
Elaborado por: La autora.

Andlisis e interpretaciéon de datos:

El 78% de los encuestados responden estar muy de acuerdo con el
confort que brindan los zapatos al usarlos, se debe mantener y mejorar
este rango ya que, el cliente busca satisfacer sus necesidades en precio,
calidad, variedad y en este caso al ser una prenda de vestir también
confort. EI 18% responde que le es indiferente y el 4% de los encuestados

estan nada de acuerdo.
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10. Piensa que los productos que encuentra en Calzado Sabine son
de excelente calidad:

Tabla N° 15 Calidad

INSTRUCCION ENCUESTADO PORCENTAJE

Sl 156 65%
NO 67 28%
NO SABE 18 7%
TOTAL 241 100%

Fuente: Investigacién propia.
Elaborado por: La autora.

Gréafico N° 12 Calidad

NO SABE
7%

Fuente: Investigacién propia.
Elaborado por: La autora.

Andlisis e interpretacion de datos:

El 65% de los encuestados piensa que el calzado que expende el local
es de excelente calidad siendo esta una fortaleza que permite
diferenciarse de la competencia; el 28% responde que no y el 7% no

conoce aun de la calidad.
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11. A su criterio, la oferta de calzado es muy variada:

Tabla N° 16 Oferta de modelos.

INSTRUCCION ENCUESTADO PORCENTAIE
Muy variada 49 20%
Similar a otros 69 29%
locales

Nada variada 123 51%
TOTAL 241 100%

Fuente: Investigacién propia.
Elaborado por: La autora.

Grafico N° 13 Oferta de modelos.

Similar a

otros

locales
29%

Fuente: Investigacion propia.
Elaborado por: La autora.

Andlisis e interpretaciéon de datos:

En cuanto a la variedad de modelos el 51% de los clientes encuestados
responden que Calzado Sabine no ofrece variedad de modelos, siendo
esta la mitad consideramos que es una gran debilidad en la cual se debe
trabajar inmediatamente.

El 29% responde que la variedad de los modelos es similar a la
competencia, lo que se debe buscar en diferenciarse al resto de locales
siempre manteniendo la satisfaccion del cliente. EI 20% responde que es
muy variada la cantidad de modelos siendo la cifra mas baja.
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12. ;Cual es su percepcion sobre los precios de venta que se
asignan a los productos de Calzado Sabine?

Tabla N° 17 Precio respecto a la competencia.

INSTRUCCION ENCUESTADO PORCENTAIJE

Menores 118 49%
Similar 99 41%
Elevados 24 10%
TOTAL 241 100%

Fuente: Investigacién propia.
Elaborado por: La autora.

Gréfico N° 14 Precio respecto a la competencia.

Elevados
10%

Fuente: Investigacién propia.
Elaborado por: La autora.

Andlisis e interpretacion de datos:

Los precios son importantes al momento de comprar y juegan un papel
importante tanto para oferentes y demandantes.

El 49% de los clientes consideran que Calzado Sabine expende
productos con precios menores a la competencia, lo que puede permitir
que los clientes decidan en comprar en Calzado Sabine, pero se debe
mantener siempre la buena calidad de los productos. EIl 41% opina que
los precios son similares y el 10 % responde que los mismos son
elevados.
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13. Al momento de la compra, usted recibe una garantia por el
producto adquirido:

Tabla N° 18 Garantia del producto

INSTRUCCION ENCUESTADO PORCENTAIJE

Siempre 23 10%
A veces 10 4%
Nunca 10 4%
No sabe 198 82%
TOTAL 241 100%

Fuente: Investigacién propia.
Elaborado por: La autora.

Gréfico N° 15 Garantia del producto

Siempre  p yeces
10% 4%

Nunca
4%

Fuente: Investigacién propia.
Elaborado por: La autora.

Andlisis e interpretacion de datos:

Calzado Sabine ofrece un servicio post venta a sus clientes, los cuales
consisten en una garantia para los productos después de dias de su
compra, pero el problema encontrado cita en que el 82% desconoce de
este, el 10% responde a que si tiene conocimiento siendo una cifra
minima, demostrando que el local carece de comunicacion ofertante-
consumidor y el 4% responde “a veces” y “nunca”

52



14. Recomendaria a este local y a los productos que aqui se
expenden:

Tabla N° 19 Recomendacion del cliente a uno nuevo.

INSTRUCCION ENCUESTADO PORCENTAIJE

Probable que si 173 72%
No sabe 31 13%
Probable que 37 15%
no

TOTAL 241 100%

Fuente: Investigacién propia.
Elaborado por: La autora.

Grafico N° 16 Recomendacion del cliente a uno nuevo.

Probable
queno
15%

Fuente: Investigacién propia.
Elaborado por: La autora.

Andlisis e interpretacion de datos:

Respecto a las recomendaciones que esta dispuesto el cliente a
hacerlas responde que el 72% si lo haria. Es una cifra positiva ya que el
cliente recomienda a otro a comprar en Calzado Sabine debido a algun
motivo favorable para el consumidor. El 15% probablemente no ya sea
debido a algunas debilidades del calzado y el 13% menciona que no
sabe.
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15. ¢ Qué calzado compraria para nifia?
Tabla N° 20 Producto con mas incidencia de compra para el

segmento de nifias

TIPO CANTIDAD PORCENTAJE

Botas 79 33%
Deportivo 9 4%
Casual 13 5%
Sandalia 36 15%
Ballerina 58 24%
Promocién 46 19%
TOTAL 241 100%

Fuente: Investigacién propia.
Elaborado por: La autora.

Grafico N° 17 Producto con mas incidencia

de compra para el segmento de nifia.

Promocion
19%

Deportivo
Sandalia Casual 4%
15% 5%

Fuente: Investigacién propia.
Elaborado por: La autora.

Andlisis e interpretacion de datos:

Las botas es el producto mas vendido en el segmento nifias, por lo que
no se debe descuidar de adquirir este bien para su comercializacién y
trabajar con el calzado de menos venta, como lo es el calzado deportivo y
causal.
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16.¢Qué calzado compraria para nifio?

Tabla N° 21 Producto con mas incidencia de compra para el segmento
de nifios

CALZADO CANTIDAD PORCENTAJE

Botin 38 16%
Deportivo 78 32%
Casual 96 40%
Promociones 29 12%
TOTAL 241 100%

Fuente: Investigacién propia.
Elaborado por: La autora.

Grafico N° 18 Producto con mas incidencia de
compra para el segmento de nifios
Promocio

nes
12%

Casual
40%

Fuente: Investigacién propia.
Elaborado por: La autora.

Andlisis e interpretacion de datos:

Segun datos historicos del comercial, el producto mas vendido en el
segmento nifio es el casual y deportivo, y en la encuesta ostenta el 40% y
32% respectivamente. El calzado tipo botin y promociones no tienen
buena acogida, ya que se puede observar si falta variedad de modelos,

precios comodos u otro factor que modifique su niumero de ventas.
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17. ¢Qué calzado compraria para el segmento masculino?

Tabla N° 22 Producto con mas incidencia de compra para el segmento
masculino.

CALZADO CANTIDAD PORCENTAIJE

Deportivo 24 10%
Casual 85 35%
Formal 97 40%

Promocién 35 15%
TOTAL 241 100%

Fuente: Investigacién propia.
Elaborado por: La autora.

Grafico N° 19 Producto con mas incidencia de

compra para el segmento masculino

Promocion Deportivo
15% 10%

Fuente: Investigacién propia.
Elaborado por: La autora.

Andlisis e interpretacidon de datos:

Los datos historicos de calzado Sabine demuestran que los productos
con mas incidencia en ventas son de tipo formal y casual, en las
encuestas estas cifras son: 40% y 35% respectivamente. La linea
deportiva demuestra que se debe ofertar mas variedad. Las promociones
se ofertan siempre pero en temporadas existe variedad de modelos por lo

qué, la cifra es baja.
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18.¢Qué calzado compraria para el segmento femenino?

Tabla N° 23 Producto con mas incidencia de compra para el segmento
femenino.

CALZADO CANTIDAD PORCENTAIJE

Botas 89 37%
Botin 67 28%
Tacos 36 15%
Ballerinas 31 13%
Deportivos 6 2%
Promociones 12 5%
TOTAL 241 100%

Fuente: Investigacién propia.
Elaborado por: La autora.

Grafico N° 20 Producto con mas incidencia de compra para
el segmento femenino.

Deportivos Promociones
2% 5%

Fuente: Investigacién propia.
Elaborado por: La autora.

Andlisis e interpretacidon de datos:

Los estilos de calzado bota y botin son un producto de venta mas
frecuente en el comercial, y las encuestas corroboran los datos
histéricos, seguido de las ballerinas y tacos que tienen una distribucién de
casi similar. Se debe analizar sobre los productos deportivos y
promociones ya que no existe variedad en la oferta.
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1.5.2 Diagnd@stico del Macro entorno.

1.5.2.1 Andlisis del sector Industrial textil y calzado en Ecuador.

Se realiza un andlisis al sector industrial textil, entre las prendas de
vestir se encuentra el calzado. Segun la Clasificacion Nacional de
Actividades Econdmicas (CllU REV.4.0) la fabricacion de calzado lleva
el codigo C1520.

Segun el Instituto Nacional de Estadisticas y Censos en Pichincha,
Guayas, Tungurahua y Azuay se asientan el mayor nuamero de

establecimientos del sector textil.

En el Ecuador existen tres grandes grupos de actividades que
componen el sector, de acuerdo a los datos arrojados por el Censo

Nacional Econémico 2010: Manufactura, Comercio y Servicios.

Actividades de Manufactura

Segun INEC las actividades de Manufactura cuentan con 11.006
establecimientos, de los cuales el 74,2% corresponde a la fabricacion de
prendas de vestir, excepto prendas de piel; el 8,2% a fabricacion de
articulos confeccionados de materiales textiles, excepto prendas de vestir;
el 8,2% a fabricacion de calzado y el 9,5% restante a otras actividades de
manufactura. Mientras que en las actividades de Servicios se registran
4.054 establecimientos, de los que el 56% se dedican a la Reparacion de
calzado y articulos de cuero, y el 44% restante se dedica al Lavado y

limpieza de productos textiles y de piel.
La actividad de manufactura de calzado en Ecuador cuenta con 902

492 establecimientos, los que segun el INEC la mayoria estan situadas en

cuatro provincias clave del pais.
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Actividades de Comercio.

Segun INEC las actividades de Comercio existen 31.983
establecimientos econdémicos, de los que el 80% se dedican a la venta al
por menor de prendas de vestir, calzado y articulos de cuero en
comercios especializados; el 13% a la venta al por menor de textiles,
prendas de vestir y calzado en puestos de venta y mercado; y el 7% a

otros negocios similares.

En el territorio ecuatoriano el comercio es una actividad clave que
permite dinamizar la economia del mismo. Existe 25 586 establecimientos
dedicados a la venta al por menor de prendas de vestir, en las que esta

incluido la venta de calzado.

1.5.2.2 PEA

Segun INEC el personal ocupado total de las actividades relacionadas
al sector textil asciende a 115.937 personas (68.215 mujeres y 47.722
hombres). En los establecimientos de Comercio se encuentran ocupadas

62.352 personas, en Manufactura 46.562 y en Servicios 7.023.

Es importante tener en cuenta que en la manufactura estan incluidas

las actividades industriales de fabricacion de calzado.

Tabla N° 24 Poblaciéon Econdmicamente Activa en el sector textil.

ACTIVIDAD TOTAL GENERO
ES ES
MANUFACTU
RA #6526 68215 47722
SERVICIOS 7023
TOTAL 115 937 personas

Fuente: INEC
Elaborado por: La autora.
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1.5.2.3 Contribucién de las actividades econ6tmicas al crecimiento
del PIB.

Es importante sefialar que la fabricacién de textiles y prendas de vestir
forman parte de la Industria Manufacturera del pais, su participacion
interanual promedio es del 0.34% con respecto al PIB, y el comercio que
también es analizado debido a que el Comercial Calzado Sabine realiza
esta actividad como giro del negocio, en los datos estadisticos del Banco

Central el comercio contribuye con el 0.17% para el afio 2014.

Grafico N° 21 Contribuciobn de las actividades econdmicas al

crecimiento del PIB.

CONTRIBUCIONES AL CRECIMIENTO t/t-4

1.0 -0.2 0.0 0.2 0.4 0.6 0.8
1 % L 1 1 1 1
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Transporte : | 0.43
CﬂﬂﬁtrUCCidﬂ — 0.65
Ensefianza, Serv. sociales y de salud :_J 0.42
Petroleo y minas l 0.46
Activ. Profesionales e 028
Pesca (excepto camardn) W 0.02
Agricultura ld 0.23
Manufactura (sin ref. petraleo) s 034
Gobierno General T 017
Otros Servicios :_I 0.18
Alojamiento y serv. de comida .l 0.05
Comercio : 0.17
Acuicultura y pesca de camardn 0.01
Servicios financieros : 0.01
Servicio doméstico  -0.00
Electricidad y aguan.12 |

Fuente: Banco Central de Ecuador- Presentacion coyuntural.
Elaborado por: La autora.
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1.5.2.4 Inflacion del IPC y por divisiones de consumo.

(Porcentajes, 2012-2013)

La inflacion del indice de precios al consumidor (IPC) de Diciembre del

2013 regqistré el 2. 12 % para la division de prendas de vestir y calzado.

Grafico N° 22 Inflacion del IPC y por divisiones de consumo. 2012-2013

BEBIDAS ALCOHOLICAS,TABACO Y ESTUPEFACIENTES E 1790
RESTAURANTES Y HOTELES 1635
EDUCACION : 1605
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ALIMENTOS Y BEBIDAS NO ALCOHOLICAS =1y
TRANSPORTE 308
COMUNICACIONES ¢ 10
T T T T T T T T T 1

40 00 10 20 30 40 50 60 70 BO 90
nte: INEC.
Fuente: Estadisticas Macroecondmicas - Presentacion coyuntural. Enero 2014/ Banco Central de
Ecuador
Elaborado por: La autora.

(Porcentajes, 2013-2014)
La inflacion del indice de precios al consumidor (IPC) de Diciembre del

2014 registré el 2. 19 % para la division de prendas de vestir y calzado.

BEBIDAS ALCOHOLICAS, TABACOY ESTUPEFACIENTES : 1 6.73
BIENES Y SERVICIOS DIVERSOS E 1624
EDUCACION a 1 5.83
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Fuente: Estadisticas Macroecondmicas - Presentacion coyuntural. Noviembre 2014/ Banco Central
de Ecuador.
Elaborado por: La autora.
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Los datos demuestran que existio inflacion con crecimiento del 0.07% en
los precios. Es decir que para el afio 2014 se pago el 0.07% mas que el

afio anterior, por conseguir el mismo producto.

1.5.2.5 Inflacion anual del IPP nacional en Diciembre de cada afo

(Porcentajes, 2006-2013)

Segun el Banco Central del Ecuador a partir del afio 2007 el indice de
precios al productor nacional (IPP) muestra una tendencia a la baja. Los
afios 2007 y 2008 son los afios de mayor variacion. EI comportamiento
general de la inflacidn depende de ciertos productos de las secciones de
Alimenticios, Bebidas, tabaco y textiles y de la seccion de Agricultura,
silvicultura y pesca, las que en su conjunto aportan cerca del 50% a la

canasta del IPP

Gréfico N° 23 Inflacidon anual del IPP

10.12

2006 2007 2008 2009 2010 2011 2012 2013

Fuente: Estadisticas Macroecondmicas - Presentacién coyuntural. Enero 2014/ Banco Central de
Ecuador
Elaborado por: La autora.
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Se demuestra un analisis general del comportamiento a la inflacién del
indice de precios al productor, segun el BCE indica que; la inflacion
depende de algunas actividades entre ellas la textil. Se observa que
existe una baja de indices hasta el afio 2013. Sin embargo al comparar
con el afio 2012 la inflacion presenta un crecimiento de 0.64%, que se ve
reflejada en el alza del precio de los productos de andlisis tomados en

cuenta para este indice.

1.5.3 Identificacion del problema de investigacion

Dada por terminada la investigacién de campo en las que se aplicé la
respectiva entrevista al gerente propietario de Calzado Sabine, adjunto a
las encuestas de los clientes del mismo establecimiento, se recolectd

informacion de caracter importante y se encontré que CALZADO SABINE:

No cuenta con una planificaciébn que permita el eficaz desarrollo de las
actividades, en los que no tiene mision, vision, metas, politicas,
programas ni estrategias que permitan el crecimiento econdmico del
mismo, a la vez la inexistencia de programas y proyectos hace dificil el

direccionamiento hacia el logro de objetivos.

No cuenta con un control de inventario de mercaderias, se desconoce

las salidas y entradas, faltantes ni productos en stock.

Necesita mantener un registro de sus clientes frecuentes, y conocer de

ellos su historial de compras para determinar gustos y preferencias.

Division de funciones; el gerente se encuentra desempefando varias
funciones que son: atencion al cliente, seleccion de proveedores,
administrador al igual que su conyugue desempeiia el papel de servicio al

cliente y seleccién de proveedores, ventas.

Espacio fisico del establecimiento es muy reducido, ya que en

ocasiones cuenta con un gran numero de clientes y los mismos no caben
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en el area donde se expende el producto, ademas existe falta de

iluminacion dentro del local.

Falta de publicidad; se detectd este problema ya que la mayoria de
clientes conocen el lugar ya sea por recomendaciones de otras y otro
namero de los mismos porque ya son clientes desde afios atras cuando el

establecimiento iniciaba en el mercado.

Por lo anterior expuesto es necesario crear un Plan Estratégico para
Calzado Sabine que permita direccionar sus actividades para fortalecer su
gestion administrativa, mejorar su estatus en el mercado y poder
encaminar al logro de sus objetivos. Incluyendo en su trabajo un manual
de funciones, plasmar procesos y procedimientos y proponer actividades

gue contribuyan positivamente al desarrollo del mismo.
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1.5.4 Matriz FODA

Tabla N° 25 Matriz FODA

FORTALEZAS

OPORTUNIDADES

F1.Experiencia en el mercado.

F2. Ubicacion estratégica
F3.Productos de buena calidad.

F4. Precios bajos que la competencia.
F5. Servicio Post Venta.

O1. Captacion de mercado.

02. Apertura de una sucursal.

03. Desarrollo de Publicidad.

0O4. Convenios con empresas.

O5. Aceptacion de imagen corporativa.
06. Fidelizacion del cliente.

DEBILIDADES

AMENAZAS

D1. Planificacion empirica.

D2. Carece de misién, vision, objetivos y
metas que direccionen al local.

D3. No cuenta con inventario de
mercaderias.

D4. Carece de presupuesto.

D5. No cuenta con indicadores de gestion.

D6. |Inexistencia de segregacion de
funciones.
D7. Falta de espacio, iluminaciéon vy
sefialética donde se expende los
productos.

D8. Desorden en el establecimiento.

D9. No lleva contabilidad.

D10. No tiene establecido un organigrama
estructural.

D 11. Falta de publicidad.

D12. Falta de comunicacién con el cliente.
D13. Escaza variedad de oferta.

D14. Personal no capacitado.

Al. Incremento de arriendo.
A2. Alta competencia.
A3. Costos altos de importacién.

Fuente: Investigacién propia.
Elaborado por: La autora.
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1.5.5 Matriz de cruces estratégicos

Tabla N° 26 Cruces estratégicos de la Matriz FODA.

OPORTUNIDADES

AMENAZAS

MATRIZ DE CRUCES
ESTRATEGICOS

FORTALEZAS

F1.Experiencia en el mercado.
F2. Ubicacion estratégica.
F4. Productos de buena calidad.

F5. Precios
competencia.

bajos que la

F7. Servicio Post venta.

DEBILIDADES

D1. Planificacion empirica.

D2. Carece de mision, vision,
objetivos y metas que direccionen
al comercial.

D3. No cuenta con inventario de
mercaderias.

D4. Carece de presupuesto.

D5. No cuenta con indicadores de
gestion.

D6. Inexistencia de segregacion
de funciones.

D7. Falta de espacio, iluminacién
y sefialética donde se expende los
productos.

D8. Desorden en el
establecimiento.

D9. No lleva contabilidad

D 10.No tiene establecido un
organigrama estructural.

D 11. Falta de publicidad

D 12. Falta de comunicacién con
el cliente.

D13. Escaza variedad de
oferta.

D14.Personal no capacitado.

O1. Captacion de mercado

02. Apertura de una sucursal.

03. Desarrollo de Publicidad.

04. Convenios con empresas.
O5.Aceptacion de imagen
corporativa.

06. Fidelizacién de clientes.

FO

La ubicacion estratégica permite
ampliar el nimero de clientes, por
lo que se puede realizar convenios
con empresas.

La creacion de una sucursal incide
en el aumento de visitas y ventas
que tiene el local.

Los programas de
permitiran  dar
establecimiento.

publicidad
a conocer este

Mantener la excelente calidad que
diferencia al calzado, mas los
precios bajos, permitira el
posicionamiento en el mercado.

DO

Algunos convenios con empresas
no se logran concretar por la débil
gestion de negociacion.

No saber a dénde se quiere llegar
puede frenar el crecimiento en el
mercado.

La falta de espacio para ampliar la
infraestructura es una limitante para
albergar al gran flujo de clientes
gque existen en temporadas altas.
(navidad y entrada a clases)

La escaza publicidad es una
limitante para que los posibles
compradores no visiten el local.

La inexistencia de un
organigrama  estructural, misién,
vision, afecta a la imagen
corporativa del establecimiento.

Al. Incremento de arriendo.
A2. Alta competencia.
A3.Costos altos de importacion.

FA

Premiar a la fidelidad de clientes.

Dar un valor agregado de servicio
post venta diferencia de la
competencia.

DA

Al realizar ampliaciones de la
infraestructura se puede enfrentar
al crecimiento de la competencia.

Un personal altamente capacitado
y motivado logra la fidelidad de los
clientes lo que permite enfrentar la
competencia.

La adhesion de un sistema de
inventarios permitira tener una
mejor visibn de los productos
estrella.

Fuente: Investigacién propia.
Elaborado por: La autora.
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CAPITULO I

MARCO TEORICO

2.1 Historia del calzado

(GOATER, 2013) Al ser humano le fue necesario calzarse desde
muy pronto, de acuerdo a la temperatura y a los riesgos de su entorno,
el hombre prehistérico ided un método para preservar sus pies de frio,
calor, piedras, espinas, mordeduras de animales etc. Asi es como nace
la primera versién de la sandalia de paja trenzada en civilizaciones de
clima calido y se crean las abrigadas botas de piel animal en
continentes de bajas temperaturas. En épocas historicas el calzado
llegara a ser rapidamente un accesorio de lujo para la clase social

dirigente, mientras que el pueblo llano va a pie desnudo o mal calzado.

En Mesopotamia, eran comunes los zapatos de cuero crudo, sujetos
por tiras del mismo material. Los coturnos, caracterizados por una
suela de mayor espesor que les daba altura, eran simbolos de alta

posicion social.

Las pieles se curtian con alumbre y eran muy costosas, con grasa
de cerdo o con aceite les daban flexibilidad. Usaban extractos
derivados de vegetales, coniferos, raices y frutas de acacia y corteza
de roble, para mediante el tanino, poder tefirlas. Muy a menudo los
zapateros mismos curtian el cuero, pero también existia el oficio del
curtidor, debido a los olores desagradables que emanaban de las

instalaciones, no gozaba de prestigio.

Los griegos usaron la sandalia de cuero y la bota masculina hasta la
pantorrilla con aplicaciones de metal, usando modelos diferentes para
el pie izquierdo y derecho. A partir del afio 600 a.C., las mujeres

griegas de la clase alta adoptaron un calzado de cuero similar, ajustado
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al pie, y los colores de moda eran el blanco y el rojo. En los tiempos
mas antiguos, aun los militares, iban descalzos y s6lo en periodos
posteriores comenzaron a emplear zapatos, aungque permanecieron

descalzos dentro de las casas.

En Francia los artesanos comienzan a agrupase en corporaciones
artesanales desde el siglo XI, las reglas que rigen estas corporaciones
son sumamente estrictas, por ejemplo la prohibicion de trabajar con luz
artificial; la obligacion de realizar un trabajo sin defectos, efectuado
segun las reglas del arte. Los transgresores de esta regla podian ser
castigados a prision, con multas e incluso con suplicios en la plaza
publica. (p. 75)

(GOLDING, 2012) Afirma que: Es necesario esperar al reinado de
Enriqgue IV -rey de Francia entre 1589 y 1610- para ver como la
industria del cuero toma importancia en el pais. Jean-Baptiste Colbert
(1619-1683) ministro del rey de Francia Luis XIV desarrollo el comercio
y la industria con importantes intervenciones estatales, establece una
relacion de oficios y manda elaborar la redaccion de las primeras obras

técnicas.

En Bretafia, los zapateros de una misma corporacion estaban
obligados a reparar gratuitamente los zapatos de los clientes del colega

gue cayera enfermo a fin de asegurarle unos ingresos.

La agrupacion de cofrades de un mismo oficio queda prohibida.
Vemos aparecer las sociedades secretas a mitad del siglo XV, asi
nacen los compaferos zapateros-boteros. En los registros de estas
sociedades no figuran mas que los apodos de sus componentes para
evitar las persecuciones. La admision de las corporaciones en el seno

de los “Compagnons” se producira con lentitud y tardiamente
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culminando hacia 1870. Hacia 1854 se contaban cinco sociedades de

compaferos zapateros-boteros. (p.60)

Segun (Odisea.com, 2010) : Desde el siglo XVII, la mayoria
de los zapatos de cuero se han caracterizado por un cosido
unico. Los avances en la industria del caucho, del plastico, de
las telas sintéticas y de los adhesivos industriales han permitido
a los fabricantes crear zapatos que se distinguen
considerablemente de las técnicas tradicionales de elaboracion.
Por lo tanto, el cuero, que habia sido el principal material de
elaboracién hoy se usa generalmente para elaborar zapatos

caros, mientras que el zapato deportivo no lleva cuero real.

El calzado desde sus inicios como prenda de vestir en la época

prehistérica el hombre ingenié una forma de calzado para cubrir de

factores externos como el agua, piedras, tierra, calor, frio. Segun

autores de historia del calzado detallan que el material usado era la

paja para climas calidos y el cuero para cubrir de temperaturas bajas. A

partir del afio 600 a. C., esta prenda evoluciona gracias a la existencia

de zapateros en Mesopotamia y la moda actual, optando por disefio

ajustados y colores en materiales de cuero curtido. A partir de los afios

1600 toma desarrollo el comercio el ministro del Rey de Francia Luis

XIV establece una relacion de oficios y manda elaborar la redaccion de

las primeras obras técnicas. En la actualidad esta prenda tiene diversas

formas adaptadas a las actividades, clima y moda.

2.1.1 Definicién de calzado

69

Segun (INEN, 2014) Calzado. Articulo de vestir destinado a
protegerlos pies de las influencias externas, y que posee

funciones estéticas y de utilidad.


http://es.wikipedia.org/wiki/Siglo_XVII

El calzado es una prenda de vestir del ser humano, utilizada para
proteger los pies. Adquiere muchas formas, como zapatos, sandalias,
alpargatas, botas o deportivos, segun las necesidades que requieran

las actividades de las personas.

Segun (INEN, 2014) Modelo de calzado. Articulo concreto al cual
le son inherentes caracteristicas Individuales de disefo,

materiales y formato exterior. item 3.1.4

Segun (INEN, 2014)Coleccion de calzado. Conjunto de modelos
de calzado, propuestos o aprobados para determinados fines.
item 3.1.5

En la actualidad existe variedad de modelos de zapatos,
independientemente del confort son disefiados para cubrir gustos y
preferencias de las personas. La cultura de cada region incide también
en la creacion de estilos y tendencias, en otros casos los factores
naturales como clima, geografia permiten que se modifique el formato

exterior del mismo.

2.1.2 Tipos de calzado

Segln su uso

El calzado es utilizado en todo momento por el ser humano, a
medida que se requiere diferentes tipos para su determinado uso.
Segun el Instituto Ecuatoriano de Normalizacion INEN (Céd. 19-14)

encontramos los siguientes:

Calzado de diario. Calzado para un uso sistematico y

continuado.
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Calzado de vestir. Calzado de uso breve en diferentes

ocasiones, el que corresponde a las exigencias de la moda.

Calzado de casa. Calzado de disefo ligero que se usa en la

casa.

Calzado deportivo. Calzado destinado al uso en diferentes tipos

de deporte.

Calzado especial. Calzado determinado para la proteccion de los
pies de determinados tipos de peligros, en cuya confeccion se

emplean piezas y materiales protectores.

Calzado ortopédico. Calzado al que se le da la forma en
correspondencia a los defectos y deformaciones del pie, con el

fin de corregir o aliviar sus anormalidades.

Los tipos de calzado estan disefiados segun el uso que la persona

requiera para proteger de factores externos, problemas de salud o

actividades diferentes a las actividades de un ser humano comun.

Segun su material

Existen diversos materiales para la elaboracién de esta prenda de

vestir para el ser humano. Segun el Instituto Ecuatoriano de

Normalizacion INEN (Cod. 19-14) encontramos los siguientes:
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Calzado de cuero. Calzado cuyo corte esta confeccionado
principalmente de cuero natural.
Calzado textil. Calzado cuyo corte esta confeccionado

principalmente de material textil.



Calzado de cuero artificial, Calzado cuyo corte esta
confeccionado principalmente de cuero artificial.
Calzado de cuero y textil. Calzado cuyo corte esta

confeccionado proporcionalmente de cuero y material textil.

La fabricacién del calzado se realiza segun requerimientos del
mercado. Algunos materiales usados en la fabricacion permiten
proteger al pie de factores externos, como también de factores que

dependen del mismo usuario como problemas de salud.

2.2. Calzado Sabine

Es un establecimiento creado en el afilo 1976 por un zapatero
dedicado a la elaboracién de calzado de cuero con planta de suela, en
el afo 1991 adquiere el nombre de Calzado Sabine siendo el giro del
negocio la compra- venta de zapato para dama, caballero y nifio, esta

ubicado en la Ciudad de Ibarra, Provincia de Imbabura.
2.3 Administracion

(HILL, BLACK, & PORTER, 2009) Afirma: Administracién es
actuar en direccion hacia el logro de una meta para realizar las
tareas: Por consiguiente, no efectla actividades elegidas al azar,
sino actividades con un propdésito y una direccion bien definidos.
Este propédsito y direccion podrian ser los del individuo, la
organizaciéon o. lo mas usual, una combinacién de los ambos.
Comprende los esfuerzos necesarios para completar las
actividades propuestas y para que los resultados correspondan a

los niveles deseados. (p.8)

La administracién en una comercializadora permite encaminar hacia
el mejoramiento de sus procesos administrativos, financieros,
comerciales; el administrador es responsable de definir e interpretar las

politicas establecidas por la direccion. Un buen liderazgo gerencial
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fomenta un ambiente agradable para los empleados y a su vez genera
una imagen aceptable ante el publico y por consiguiente motiva al
cliente a sentirse identificado con el lugar y asi requerir de sus
servicios, mejorando y haciendo crecer dia a dia a la entidad que

dirige.

2.3.1 Proceso Administrativo

(BATEMAN, 2009) Dice: Las cuatro funciones tradicionales de
la administracion son: planeacion, organizacion, direccion y
control. Estas funciones son tan importantes como lo han sido
siempre, y ofrecen aun hoy en dia los principios fundamentales
requeridos tanto en el comienzo de una empresa como en
cooperaciones bien establecidas, aunque su forma ha

evolucionado. (p. 19)

El proceso administrativo consiste en una serie de actividades
relacionadas, conducentes al logro de los objetivos organizacionales,
mediante etapas establecidas en la que es importante llevar un
correcto manejo de recursos materiales, econémicos, tecnoldgicos,

ambientales y el mas importante y dificil de controlar el talento humano.

2.3.1.1 Planificacién

(Velastegui. M 2011) afirma que: La planeacién es la
determinacién de escenarios futuros y del rumbo a donde se
dirige la empresa, y de los resultados que se pretenden obtener
para minimizar riesgos y definir las estrategias para lograr la

mision de la empresa con una mayor probabilidad de éxito.

La planeacion permite establecer estrategias y procedimientos que
conlleven al logro de los objetivos planteados por la organizacion, en

un determinado tiempo y con el racional uso de los recursos.
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2.3.1.2 Organizacion

(Velastegui. M 2011) afirma que: La organizacion consiste en el
disefio y determinacion de las estructuras, procesos, funciones y
responsabilidades, asi como el establecimiento de métodos y la

aplicacidn de técnicas tendientes a la simplificacion del trabajo.

La organizacion implica el establecimiento del marco fundamental en
el que operar son las reglas o criterios que se pueden aplicar al
aspecto estructural, procesos, funciones, de la empresa para lograr los
objetivos, a través de la sistematizacion de actividades y recursos de la
empresa gque son coordinados racionalmente a fin de facilitar el trabajo
eficiente de todos sus miembros y brindar la mayor satisfaccion posible
al cliente; ademas se puede aplicar algunas reglas de comportamiento
generales.

2.3.1.3 Direccio6n

Reyes. P afirma que: La Direccidn es impulsar, coordinar y
vigilar las acciones de cada miembro y grupo de un organismo
social, con el fin de que el conjunto de todas ellas realice del

modo mas eficaz los planes sefalados.

(Velastegui. M 2011) afirma que: La Direccion es la ejecucion de
todas las etapas del proceso administrativo mediante la
conduccion y orientacién del factor humano, y el ejercicio del

liderazgo hacia el logro de la mision y vision de la empresa.
La direccion se encarga de orientar, comunicar, motivar al recurso

humano de la organizaciéon para que desempefien con eficiencia y

eficacia su trabajo y de manera que contribuya al logro de los objetivos.
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2.3.1.4 Control
(BATEMAN, 2009) Dice: “La planeacion, la organizacion y la
direccion no garantizan el éxito. La cuarta funcion, el control, es
el monitoreo del desemperio y la implementacion de los cambios
necesarios. A través del control, los directivos pueden
asegurarse de que los recursos de la organizacion son utilizados
de acuerdo con los planes y que la organizacion esti

cumpliendo con sus metas de calidad y seguridad”. (Pag. 20)

Es la funcion administrativa que consiste en medir y corregir el
desempeiio individual y organizacional para asegurar que los hechos
se ajusten a los planes y objetivos de la entidad. El control facilita el
logro de los planes, éstos orientan al gerente en el uso de los recursos
para cumplir con metas especificas, después se verifican las
actividades para determinar si se ajustan a los planes. El propoésito y la
naturaleza del control es fundamentalmente garantizar que los planes
tengan éxito, al detectar desviaciones de los mismos, al ofrecer una
base para adoptar acciones, a fin de corregir dichas desviaciones y

posteriormente tomar acciones preventivas.
2.4. Plan estratégico

El Plan Estratégico es una herramienta que se elabora mediante
objetivos, programas, proyectos, estrategias, politicas, valores para
encaminarse al logro de la mision y vision plasmadas para el desarrollo

de la organizacion.

(SAINZ, 2012) Afirma que, al hablar del plan estratégico de la
organizacién, nos estamos refiriendo al plan maestro en el que la
alta direccién recoge las decisiones estratégicas corporativas
que ha adaptado “hoy” en referencia a lo que hara en los tres
préximos afios (horizonte mas habitual del plan estratégico),

para lograr una organizacion mas competitiva que le permita
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satisfacer las expectativas de sus diferentes grupos de intereses
(stakeholders).

Entonces comprendemos que el Plan  Estratégico direcciona
mediante procesos disefiados a encaminar a la organizacion hacia el

cumplimiento de metas y objetivos mediante programas y proyectos.

2.4.1 Plan

(FRED, 2013) Afirma que: el plan define a grandes rasgos las
ideas que van a orientar y condicionar el resto de niveles de la
planificacion para el mismo. Determina prioridades y criterios,
cobertura de equipamientos y disposicion de recursos, Su

prevision presupuestaria y horizonte temporal.

El plan permite definir actividades prioritarias, analizar la
disponibilidad de los recursos como tiempo, costo, personal que
limitara a la aplicacion del mismo con el fin de cumplir los objetivos

propuestos.

2.4.2 Estrategia

(FRED, 2013) Afirma que: las estrategias son posibles cursos de
accion que requieren de decisiones por parte de los altos
directivos y de grandes cantidades de recursos de la empresa.
Afectan la prosperidad a largo plazo de la organizacién, por lo
general durante un minimo de cinco afos, y por eso se orientan

hacia el futuro.

Las estrategias son los medios que permiten alcanzar los objetivos a
largo plazo la aplicacion de estas tienen consecuencias
multifuncionales o multidivisionales que requieren la consideracion de

los factores externos y los internos que enfrenta la empresa.
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2.4.3 Definiciones de planeacion estratégica

Sierra. J. P. (2012) Afirma que: la planeacion estratégica de una
empresa es donde la direccion de la misma define las misiones
de la organizacion, establece metas a determinado plazo y

formula estrategias para cumplirlas.

Es esencialmente la creacion de un sistema ductil e integral de
objetivos, asi como el planteamiento de las alternativas que

permitan a la empresa y sus ejecutivos lograrlos” Ibarra (2004).

La planeacion estratégica es la elaboracion, desarrollo y puesta en

marcha de distintos planes operativos por parte de las empresas u

organizaciones, con la intencibn de alcanzar objetivos y metas

planteadas. Estos planes pueden ser a corto, mediano o largo plazo.

2.4.2 Importancia del plan estratégico

(Contreras. J. 2013) afirma que la importancia de la planeacion

estratégica radica en:

1

Es un proceso que nos permite establecer un sentido de la
direccibn en un entorno cambiante, aprovechando las
oportunidades y reduciendo los riesgos del entorno. Ademas nos
permite responder a situaciones inesperadas 0 sorpresas que

pueden afectar a la organizacion;

Orienta el trabajo de los miembros de la organizaciéon hacia un
panorama futuro, esclareciendo hacia donde deben dirigir sus
esfuerzos, y los motiva a trabajar en conjunto, aportar ideas,
hacerlos participes de las decisiones, creando un ambiente de

trabajo en comunidad;


http://definicion.de/empresa
http://definicion.de/organizacion

Permite fijar objetivos y estrategias que sirven para controlar y
evaluar el desempefio de la alta direccion, y dentro de este
marco hacer un uso eficiente de los recursos e integrar y

coordinar mejor las actividades administrativas;

Ayuda a identificar los grandes problemas estratégicos y a

predecir el desempefio futuro de la organizacion.

La planeacién estratégica, ayuda a enrumbar a la organizacion al
éxito por caminos que conduzcan al mejor funcionamiento, al logro de
sus objetivos, a mejorar el ambiente de trabajo en conjunto al talento
humano; permitiéndole sentir parte de la organizacion. La planeacion
estratégica permite conocer la situacion actual de la entidad
beneficiaria; mediante estrategias poder neutralizar amenazas,
aprovechar oportunidades y fortalezas; y fortalecer debilidades, para
qgue la organizacion llegue al logro efectivo y eficiente de sus
actividades en determinados afos.

Grafico N° 24 Beneficios para una empresa que lleva a cabo un planeacién
estratégica.

Mejor " EL
Mayor comprensian ayor
}" . compromiso RESULTADO
Comunicacian a). De los Todos los
puntos de vista a). Para alcanzar gerentes ¥
.. de los d z los objetivos
a). Didlogo e los demas b). Para empleados en
) Delasels | impemens
b).Participacién - CEERTEE
} P haciendo, ). Para trabajar que » la
planeando y por con ahinco compafiia
qué tenga éxito.

Fuente: Mirkos Tomas Tello Ma. Elena. 2012

Elaborado por: La autora.
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2.4.3 Modelo de planeacion estratégica

El modelo de planeacion estratégica busca llegar al éxito y
constituye un meétodo claro y practico para formular, implementar y

evaluar estrategias.

El propdsito es el de concebir a la institucibon no como un ente
cerrado, aislado sino cdmo un sistema abierto y dinAmico sensibles a
las influencias externas y lista para responder a las exigencias del

medio.

Grafico N° 25 Modelo de planeacion estratégica

Entorno Plan Plan Evaluacia
Estratégico Operativo n y control

Andlisis de

Misidn .
mi‘."mt' Areas claves
ambiente.
X ——  objetivo HIZgFTLE _
la estructura Indicadores
. ] del zector. Presupuesto
Historia Estrategia Estandares
de la Procedimiento
HprEs Andlisis Estructura Evaluacién

situacional
interno.

Historia de

la empresa.

Fuente: Mirkos Tomas Tello Ma. Elena. 2012

Elaborado por: La autora.

Razones del modelo:

1. Actividad profesional.

2. Nivel de comprension y de aplicacion practica por su sencillez. El
modelo aplica tres fases diferenciales:

a. Formulacion

b. Implementacion o ejecucion.

c. Evaluacién y control.
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(MIRKOS, 2012) Afirma : Formulacion.- Es el proceso de
establecer la mision- vision de la empresa, conducir la
investigacion para determinar las debilidades y las fortalezas
internas, las oportunidades y las amenazas externas, efectuar
los factores internos y externos y establecer los objetivos y las

estrategias de la organizacion.

Es la primera etapa donde se investiga las fortalezas, oportunidades,
debilidades y amenazas, se plantea la misién, vision, y objetivos que
posteriormente van a llevarse a la accibn mediante las estrategias

planteadas.

(MIRKOS, 2012) Afirma: Implementaciéon o ejecucion de la
estrategia: Es la etapa de accién del proceso de la gerencia
estratégica, esto es movilizar a los gerentes y colaboradores
para que pongan en accion las estrategias formuladas. La
implementacion de la estrategia consta de tres actividades:

establecer metas, establecer politicas y asignar recursos

Aplicacion de las estrategias planteadas segun las necesidades de

la empresa y el logro de metas.

(MIRKOS, 2012) Afirma: Evaluacion y control. Tres actividades
fundamentales se deben desarrollar para evaluar la efectividad
de las estrategias de la organizacion 1.- Revisar los factores
internos y externos que forman las bases actuales 2.- Medir el
desempeiio de la organizacion. 3.- Tomar acciones correctivas
gue se necesitan para mejorar la posicion estratégica interna-

externa de la empresa.
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Las estrategias ejecutadas dan resultados esperados, siempre que
hayan sido implementadas correctamente. El control permite que no se
desvie de la linea de accién y la evaluacion medira el progreso de las

actividades.

Grafico N° 26 Modelo de las actividades de la Planeacion
Estratégica

Formulacion Implementacion o gjecucion Ewaluacion

PROCESOS DE LAS ACTIVIDADES D ELA PLANEACION ESTRATEGICA

Canducir la Tomar
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Establecer Establecer Asignar ‘

Revisar
factores
internos
externos

Medir el Tomar acciones
desempeiio correctivas

Fuente: Mirkos Tomas Tello Ma. Elena 2012.

Elaborado por: La Autora.

2.4.4 Elementos del plan estratégico

2.4.4.1 Misi6n

(DOUGLAS, HOFFMAN, & BATESON, 2012) Afirman que: “La
mision es una expresion clara y concisa del propésito elemental
de la organizacion. Describe lo que hace la organizacion, su
propdsito, sus servicios y bienes elementales y sus valores”.
(Pag.142)
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La misidén responde a conceptos de la empresa; enunciado corto que
establece el objetivo general y la razdn de existir de una dependencia,
entidad o unidad administrativa; define el beneficio que pretende dar y
las fronteras de responsabilidad, asi como su campo de

especializacion.

2.4.4.2 Visién

(DOUGLAS, HOFFMAN, & BATESON, 2012) Afirman que: “La
vision apunta hacia el futuro, ofrece una perspectiva del punto al
qgue se dirige la organizacion y de lo que puede llegar a ser. La
vision aclara la direccion de largo plazo de la compafia y su

intencion estratégica”. (Pag. 143)

La vision es la perspectiva de lo que se desea que llegue a sery a
hacer la organizacion, al final de tiempo establecido que comprende el
plan estratégico. Es un vistazo anticipado hacia la imagen que se tiene
del éxito o del futuro procurado. Se expresa en términos de
crecimiento, diversificacion, nuevos sectores donde se desea operar,

participacion de mercado, ventajas competitivas.

2.4.4.3 Valores Corporativos

Los Valores Corporativos son normas de ética, que permite a los
colaboradores mantener el orden de la organizacion, tal manera exista
respeto, disciplina, lealtad y valores que la entidad crea conveniente

para el desarrollo de sus actividades.

Sierra. J.P MBA. (2012) menciona lo siguiente: “Los Valores son
principios conscientes que ya tenemos o porque evidenciamos
gue requerimos de éstos. Los valores Corporativos son los
puntales que le brindan a las organizaciones, su fortaleza, su

poder y fortalecen la Vision; influencian de las normas éticas
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dentro de una organizacion, asi como el comportamiento de
gestion. Los Valores Corporativos dan vida a la Cultura

Corporativa reconocida también como cultura organizacional”.

Los valores corporativos le permiten en cierta forma sobrevivir a la
empresa, ya que generan una cultura organizacional y mejora en el

ambiente laboral.

2.4.4.4 Politicas

(LERMA, 2012) Afirman que: “Las politicas es el paso donde se
establecen las normas o patrones de conducta y produccion que
deben seguirse dentro de la organizacion.

Las politicas son reglas de conducta mas general o de mayor
nivel, en tanto que las normas son mas concretas y especificas,
y usualmente se definen a partir de una politica para aplicarse a

casos especificos”. (p. 13)

Las politicas son pautas de acciébn o normas que deben encuadrar
las actividades y las decisiones al interior de la entidad. Sefalan
fronteras muy amplias permiten al administrador usar su iniciativa y su
juicio en la interpretacion de una norma en particular. En este sentido,

una politica define el area en la cual deben tomarse decisiones.

2.4.4.5 Objetivos

Steiner (citado por S. Barcena & A. Lerma, 2012) afirma que:
“Los objetivos no tratan con ideales, intenciones ni abstracciones
no cuantificables, sino que se expresan en términos medibles y
alcanzables. Todo objetivo debe ser alcanzable (factible),
cuantificable, conveniente, aceptable, flexible, motivador,
comprensible, contener cierto grado de obligatoriedad vy
participacion de las personas, estar ubicado dentro de un

periodo de tiempo y quedar registrado por escrito”. (Pag. 48).

83



Los objetivos que se plantee la empresa deben ser claros, a fin de
gue los mismos puedan ser conceptualizados por todos los niveles del
establecimiento; también los objetivos deben condicionarse a criterios
de cumplimiento por parte de los diferentes actores de la organizacion
es decir, los objetivos no deben ser idealistas por cuanto cuando

cumplen este concepto desmotiva al personal en su consecucion.

2.4.4.6 Formulacion de la Estrategia.

K. Douglas Hoffman/John E.G. Bateson (2012) dice: “El paso
final de la formulacion de la estrategia es establecer las
estrategias funcionales principales y se implementan en cada
area funcional en apoyo a las estrategias de negocios. Las areas
funcionales clasicas incluyen la produccién, los recursos
humanos, la mercadotecnia, la investigacion y el desarrollo, las

finanzas y la distribucion”. (Pag. 155)

Grafico N° 27 Formulacion de la estrategia
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Fuente: Mirkos Tomas Tello Ma. Elena

Elaborado por: La autora.
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Las estrategias constituyen el vinculo principal entre las metas y los
objetivos que desea alcanzar la empresa y las politicas de las areas
funcionales, asi como los planes operativos de que se vale para
orientar todas sus actividades futuras. Las estrategias permiten
determinar y comunicar mediante un sistema de objetivos y politicas
mayores una descripcion de la empresa que se desea. Las estrategias

muestran la direccion y el empleo general de recursos y esfuerzos.

2.4.4.7 Programa

(Palacios. A. 2012) afirma que: Los programas son
procedimientos y métodos, para planear la manera como cada
persona debera ejecutar cada operacion de un procedimiento,
dar una sucesion cronologica a las actividades u operaciones y
marcar el orden de la cadena de operaciones; se debe escoger
un curso de acciéon. De acuerdo con las politicas establecidas.
(p. 154)

Los programas en la administracion de empresas permiten
establecer las actividades con determinado, tiempo, presupuesto,
talento humano, que busca el cumplimiento de metas de manera eficaz

y eficiente sin el desperdicio de los recursos.

2.5 Marketing

(AMNSTRONG & KOTLER, 2013) Afirman que: “el concepto de
marketing sostiene que lograr las metas organizacionales
depende de conocer las necesidades y deseos de los mercados
meta y de entregar los satisfactores deseados de mejor manera
gue la competencia. El enfoque y valor del cliente son las rutas
que llevan a las ventas y a las utilidades. En vez de una filosofia
centrada en el producto —hacer y vender-, el concepto de

marketing es una filosofia centrada en el cliente,- sentir y
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responder-. La tarea no es encontrar a los clientes correctos para

su producto, sino encontrar los productos correctos. Pag. 10.

En la actualidad existen herramientas que permiten analizar mas
detenidamente al mercado; el marketing permite determinar los deseos
de la demanda de bienes y servicios de indole mercantil mediante la
creacion, promocion, intercambio y distribucion fisica de tales

mercancias o servicios.

2.5.1 Matriz FODA

(DOUGLAS, HOFFMAN, & BATESON, 2012) Afirman que: Es
una estructura conceptual para un analisis sistematico que
facilita la adecuacion de las amenazas y oportunidades externas
con las fortalezas y debilidades internas de una organizacion.
Esta matriz es ideal para enfrentar los factores internos y
externos, con el objetivo de generar diferentes opciones de
estrategias.

(F) Fortaleza; (O) Oportunidades; (D) Debilidades; (A)
Amenazas. Pag. 200.

El enfrentamiento entre las oportunidades de la organizacién, con el
propésito de formular las estrategias mas convenientes, implica un
proceso reflexivo con un alto componente de juicio subjetivo, pero
fundamentado en una informacién objetiva. Se pueden utilizar las
fortalezas internas para aprovechar las oportunidades externas y para
atenuar las amenazas externas. lgualmente una organizacién podria
desarrollar estrategias defensivas orientadas a contrarrestar

debilidades y esquivar amenazas del entorno.

Las amenazas externas unidas a las debilidades internas pueden

acarrear resultados desastrosos para cualquier organizacién. Una
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forma de disminuir las debilidades internas, es aprovechando las

oportunidades externas.

La

matriz FODA: Conduce al desarrollo de cuatro tipos de

estrategias.

2.5.1.1 Estrategia FO.

(DOUGLAS, HOFFMAN, & BATESON, 2012) Afirman que: Se
basa en el uso de fortalezas internas de la organizacién con el
proposito de aprovechar las oportunidades externas. Este tipo de
estrategia es el mas recomendado. La organizacion podria partir
de sus fortalezas y a través de la utilizacién de sus capacidades
positivas, aprovecharse del mercado para el ofrecimiento de sus

bienes y servicios.

Se aprovecha las fortalezas existentes de la empresa para poder

aprovechar las oportunidades que existen en el medio externo.

2.5.1.2 Estrategia FA.

(DOUGLAS, HOFFMAN, & BATESON, 2012) Afirman que: Trata
de disminuir al minimo el impacto de las amenazas del entorno,
valiéndose de las fortalezas. Esto no implica que siempre se
deba afrontar las amenazas del entorno de una forma tan
directa, ya que a veces puede resultar mas problemético para la

institucion.

Mediante las fortalezas que tiene la empresa, se pretende

neutralizar las amenazas. De esta manera se aprovecha y trabaja con

enfasis en las areas potenciales de la empresa para combatir factores

externos dafinos a la entidad.
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2.5.1.3 Estrategia DA.

(DOUGLAS, HOFFMAN, & BATESON, 2012)Tiene como
proposito disminuir las debilidades y neutralizar las amenazas, a
través de acciones de caracter defensivo. Generalmente este
tipo de estrategia se utiliza sélo cuando la organizacion se
encuentra en una posicibn altamente amenazada y posee
muchas debilidades, aqui la estrategia va dirigida a la
sobrevivencia. En este caso, se puede llegar incluso al cierre de

la institucion o a un cambio estructural y de mision.

Este cruce estratégico se encuentra en un nivel de defensa ante los
factores externos. Se trabaja en las debilidades ya que son internas,

mediante la mejora de estas permite enfrentar las amenazas externas.

2.5.1.4 Estrategia DO.

(DOUGLAS, HOFFMAN, & BATESON, 2012)Tiene la finalidad
mejorar las debilidades internas, aprovechando las
oportunidades externas, una organizacion a la cual el entorno le
brinda ciertas oportunidades, pero no las puede aprovechar por
sus debilidades, podria decir invertir recursos para desarrollar el

area deficiente y asi aprovechar la oportunidad.

Permite visualizar las oportunidades que tienen la empresa y las
debilidades que no le permiten aprovecharlas. Mediante este proceso
se trabaja para aprovechar las oportunidades del factor externo.
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2.5.2 Cinco Fuerzas de Porter

(KUME, 2014). Afirma que: ElI modelo de las cinco fuerzas de
Porter es una herramienta de gestion desarrollada por el
profesor e investigador Michael Porter, que permite analizar una
industria o sector, a través de la identificacion y analisis de cinco
fuerzas en ella. Las cinco fuerzas que esta herramienta

considera que existen en toda industria son:

= Rivalidad entre competidores.

= Amenaza de entrada de nuevos competidores.
= Amenaza de ingreso de productos sustitutos.

= Poder de negociacién de los proveedores.

= Poder de negociacion de los consumidores.

Analizar estas fuerzas permite principalmente determinar el nivel de

competencia que existe en la industria, identificando oportunidades y

amenazas; situaciones de la competencia, también permite formular

estrategias que permitan hacer frente a dichas amenazas.

2.6 Comercializacién
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(LIMAS SONIA, 2011), afirma que: “En la comercializacion se
coordina las actividades externas para colocar el producto al
mercado objetivo desde la fabrica hasta el consumidor final.
Comprende el procesamiento de los pedidos, el manejo de
materiales para el traslado de productos, el embalaje, los costos
y métodos de transporte, la localizacion de almacenes o el
almacenamiento, los costos de manejo, los inventarios y la
reduccion de reclamaciones por retrasos y perjuicios de ventas

para las empresas”’.



La comercializacion es la accién de poner en venta un bien o
servicio en el mercado meta. La comercializacion es importante ya que
se coloca el producto a disposicion del mercado meta distribuyéndolo
en forma tal, que esté en el momento oportuno en el lugar preciso y en

la cantidad demandada brindando satisfaccion al cliente.

2.7 Posicionamiento

(AMNSTRONG & KOTLER, 2013) Afirman que: “‘El
posicionamiento es el arreglo de un oferta de mercado para que
ocupe un lugar claro, distintivo y deseable en relacion en
relacion con productos competidores en las mentes de los

consumidores meta” Pag. 50.

El posicionamiento es el efecto de mantenerse en el mercado y
actuar frente a cambios culturales, politicos, econdmicos, sociales,
climaticos, es decir la empresa debe mantener flexibilidad ante el
mundo globalizado ya que las estrategias de posicionamiento del
anterior siglo seran diferentes al del siglo actual.

2.7.1 Publicidad

(ASSOCIATION, 2014). Afirma que: “La publicidad es la
colocacion de avisos y mensajes persuasivos, en tiempo o
espacio, comprado en cualesquiera de los medios de
comunicacién por empresas lucrativas, organizaciones no
lucrativas, agencias del estado y los individuos que intentan
informar y/o persuadir a los miembros de un mercado meta en
particular o a audiencias acerca de sus productos, servicios,

organizaciones o ideas”
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La publicidad es una buena manera de informar y persuadir al

demandante, ya sea que el propdsito sea en vender y lograr que los

consumidores prefieran el bien o servicio, ya que es una actividad

especifica de comunicacion que se realiza con un publico meta

especifico, durante un periodo determinado.

2.7.1.1 Creacio6n de Publicidad

(BATEMAN, 2009). Dice: La creacion de publicidad es un
proceso que involucra a un namero considerable de personas y
empresas. El mensaje publicitario atraviesa por distintas fases: la
primera es el briefing, permite reunir informacidén necesaria para
los encargados de disefiar la campafa; la segunda fase se
denomina planner que permite a la persona elaborar estrategias a
partir de la investigacion cualitativa y cuantitativa y la dltima fase
es strategy en donde se desarrolla la creatividad del mensaje

publicitario.

La creacion de la publicidad es un medio que necesita un punto de

partida y un hilo conductor. Un lugar desde donde arrancar y un

itinerario que conduzca al fin perseguido, que es la asignacién de

recursos a soportes para alcanzar de la forma mejor, mas rapida y mas

barata los objetivos sefialados.

2.8 Plan Nacional del Buen Vivir
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(FALCONI, 2013) Afirma que: El Plan Nacional para el Buen
Vivir 2013-2017 es la hoja de ruta de la actuacion publica para
construir los derechos de las personas. Es un conjunto de
objetivos que expresan la voluntad de continuar con la
transformacion histérica del Ecuador.

El Plan Nacional para el Buen Vivir esta acompafiado por un

sistema de monitoreo y evaluacion que hara posible conocer los



impactos de la gestion publica y generar alertas oportunas para
la toma de decisiones. Este sistema esta basado en la l6gica de
comparar lo programado frente a lo realizado, tomando como
base la planificacion nacional y la formulacién realista de

indicadores y metas.

El Buen Vivir o Sumak Kawsay como lo define su nombre, es la
forma de vida que permite la felicidad y la permanencia de la diversidad
cultural y ambiental; es armonia, igualdad, ecuanimidad y solidaridad.
Este es el nuevo horizonte del territorio nacional, que sera la guia para
mantener los cambios realizados y promover principalmente un nuevo

giro hacia el cambio de la Matriz Productiva.
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CAPITULO 1l

Grafico NGrafico N° 28 Esquema de la Propuesta.

Fuente: Directa

Elaborado por: La autora.
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DISENO DE LA PROPUESTA

3.1 Preliminares

3.1.1 Antecedentes de la Propuesta

Ibarra es una ciudad comercial, misma que cuenta con 74 locales
comerciales dedicados a la venta de al por menor de zapatos, segun
registros de la base de datos del Gobierno Autonomo Descentralizado

Municipal de Ibarra, y uno de ellos es “Calzado Sabine”.

En cuanto a este local comercial en particular, se puede decir que
una vez realizada la investigacion de campo respectiva se pudo
evidenciar que: el comercial no cuenta con una planificacion estratégica
que le permita posicionarse en el mercado meta, siendo esto un gran

limitante para su crecimiento empresarial.

De igual forma hay que recordar que la planeacion existente se lleva
a cabo de manera empirica, lo que claramente demuestra la ausencia
de herramientas administrativas, claros ejemplos de lo que se esta
afirmando es que su proceso financiero no es amplio, sino que
Unicamente se llevan registros de notas, perdiendo informacion

econdmica de la realidad de Calzado Sabine.

3.1.2 Justificaciéon de la Propuesta

En vista de que la planificacion es una herramienta importante que
toda empresa (sin importar su tamafno), debe implementar para que
guie su accionar en un corto, mediano y largo plazo, es fundamental
que la organizacion destine un espacio para desarrollar este

documento de valiosa informacion.

La creciente competencia en todo tipo de unidades productivas

obliga a que estas incursionen en planificaciones estratégicas que les
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permita establecerse en el mercado local y en la medida de sus
posibilidades crecer en otros sectores, en el caso de Calzado Sabine
se conoce que existen 74 competidores legalmente registrados que
tienen su accionar en la ciudad de Ibarra, aunque los 7 mas
importantes se encuentran en un radio de accion cercano al que esta la

unidad antes mencionada.

Finalmente, la aplicacion del Plan Estratégico para Calzado Sabine
supone un crecimiento economico del local, porque a través de esta
herramienta se puede gestionar de manera eficiente el uso de los

@scasos recursos existentes en el medio local.

3.1.3 Objetivo de la Propuesta.

e Realizar un plan estratégico con su respectivo cronograma y planes
operativos anuales, que permitan direccionar al comercial en los
afios 2015 al 2019; mediante el planteamiento de objetivos, metas,

proyectos, programas, politicas y valores.

3.2 Andlisis de factores Internos y externos del comercial Calzado

Sabine.

3.2.1 Andélisis del producto, precio, plaza y promocién con

respecto a los competidores de Calzado Sabine.

Para describir el macro entorno donde se desenvuelve Calzado
Sabine, se lo hard empleando las 4 P (Producto, Precio, Plaza,
Promocién), con esto se lograra tener un claro concepto sobre la

unidad productiva, objeto de analisis.
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3.2.1.1 Producto

Es todo aquello tangible o intangible (bien o servicio) que se ofrece a
un mercado para su adquisicion, uso 0 consumo, y que puede

satisfacer una necesidad o un deseo.

Matriz de Ponderacion producto

Tabla N° 27 Matriz de Ponderacién — Producto

Calzado Sabine Competencia
Factor Calificaci6 Ponderacion Total Calificacion Ponderacion Total
n

Acabados 5 0.20 1.00 5 0.20 1.00
Presentacion 2 0.15 0.30 4 0.15 0.60
Variedad 4 0.15 0.60 4 0.15 0.60
Color 3 0.10 0.30 4 0.10 0.40
Confort 4 0.20 0.80 4 0.20 0.80
Suelas 4 0.20 0.80 4 0.20 0.80
TOTAL 1.00 3.80 1.00 4.20

Fuente: Investigacién propia.
Elaborado por: La autora.

Tabla N° 28 Matriz de calificacién 4P del mercado.

Muy bajo/ muy Bajo/poco Similar/ Alto/favorable  Muy alto/muy
favorable/muy  favorable/ indiferente /positivo favorable/muy
positivo algo positivo positivo

1 2 3 4 5

Fuente: Investigacién propia.
Elaborado por: La autora.
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Grafico N° 29 Ponderacion Producto

Calificacion de
factores
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Fuente: Investigacién propia.
Elaborado por: La autora

Analisis

Los factores limitantes en cuanto al producto, es su presentacion, ya
gue Sabine no cuenta con empaques que sean llamativos, sino que lo
hacen de la manera méas simple posible. Adicionalmente a esto, debido
a que se comercializan calzados mayoritariamente en cuero, no se
dispone de variedad en modelos y tampoco en color; aspectos que si

contempla la competencia.

3.2.1.2 Precio

El precio en este analisis ademas de centrarse en su propia
definicion, también abarca la parte de precios de la competencia; asi
como los costos propios y ajenos, e igualmente indica el tipo de target

gue se ataca de acuerdo al precio de venta.
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Matriz de Ponderaciéon — Precio

Tabla N° 29 Matriz de Ponderacion — Precio.

Calzado Sabine Competencia
Factor Calificacibn Ponderaci6 Total Calificacién Ponderacion  Total
n

Precios 2 0.25 0.50 4 0.25 1.00
competitivos
Guerra de 5 0.20 1.00 5 0.20 1.00
precios
Costos totales 4 0.20 0.80 3 0.20 0.60
Porcentaje de 1 0.15 0.15 2 0.15 0.30
utilidad
Punto de 2 0.15 0.30 4 0.15 0.60
equilibrio
Restriccién de 1 0.05 0.05 1 0.05 0.05
precios
TOTAL 1.00 2.80 1.00 3.55

Fuente: Investigacién propia.
Elaborado por: La autora

Gréafico N° 30 Ponderacion — Precio

Calificacion de
factores

Muy alto 5
Alto 4
3,55

2,80
Similar 3
Bajo 2
Muy Bajo 4

e —d - Precio
Sabine Competencia

Fuente: Investigacién propia.
Elaborado por: La autora
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Analisis

Como se puede analizar, los precios son competitivos, pero poco
aprovechados por Sabine, y por la naturaleza del negocio existe una
constante guerra de precios; en cuanto a los costos, para Sabine son
mas elevados, por lo que su punto de equilibrio demanda mas
cantidades vendidas que permitan cubrir los costos. Finalmente se
puede afirmar que en el mercado no existe una restriccion de precios a

mas de los que el cliente mismo esté dispuesto a pagar.

3.2.1.3 Plaza

La plaza también llamada canal, sitio, entrega, distribucion,
ubicacion o cobertura, y para entender esta parte se elaboré una matriz

de factores de espacio y localidad, con los principales competidores.

Matriz de Ponderacion — Plaza

Tabla N° 30 Matriz de Ponderacién — Plaza.

Calzado Sabine Competencia
Factor Calificaciéon Ponderacion Total Calificacion Ponderaci Total
on

Ubicacion 3 0.20 0.60 4 0.20 0.80
estratégica
Facilidad de 1 0.15 0.15 1 0.15 0.15
parqueo
Seguridad 4 0.15 0.60 4 0.15 0.60
Sefalética 2 0.10 0.20 4 0.10 0.40
externa
Amplitud  del 2 0.10 0.20 4 0.10 0.40
local
Zona 5 0.20 1.00 5 0.20 1.00
comercial
Disponibilidad 5 0.10 0.50 5 0.10 0.50
de servicios
basicos

TOTAL 1.00 3.25 1.00 3.85

Fuente: Investigacién propia.
Elaborado por: La autora
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Gréafico N° 31 Ponderacion — Plaza

Calificacién de
factores
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iy Mercado
Sabine Competencia

Fuente: Investigacién propia.
Elaborado por: La autora

Analisis

La suma de todos los factores de localizacion da como resultado que
Calzado Sabine esta por similar a la generalidad de la competencia de
la ciudad de Ibarra, pero por debajo de la competencia mas cercana,
sobretodo en aspectos como: ubicacidn estratégica, sefalética y

amplitud del local; aspectos muy bien aprovechados por sus rivales.

3.2.1.4 Promocidn

Entendida la promocion como las actividades de dar a conocer a la
entidad, a través de un buen producto, incluye todas las funciones
realizadas para que el mercado conozca la existencia del
producto/marca, y esta constituida por: publicidad, promocion de ventas
y en post venta.
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Matriz de Ponderaciéon — Promocién

Tabla N° 31 Matriz de Ponderacion — Promocion

Calzado Sabine Competencia
Factor Calificacion  Ponderacion Total Calificaci Ponderacién Total
on

Material publicitario 3 0.20 0.60 4 0.20 0.80
Ofertas 1 0.15 0.15 1 0.15 0.15
permanentes
Promociones en 5 0.20 1.00 5 0.20 1.00
fechas especiales
Atencion 2 0.15 0.30 4 0.15 0.60
personalizada
Gestion de 2 0.10 0.20 3 0.10 0.30
vendedores
Servicio de post 5 0.20 1.00 3 0.20 0.60
venta
TOTAL 1.00 3.25 1.00 3.45

Fuente: Investigacién propia.
Elaborado por: La autora

Grafico N° 32 Ponderacion — Promocion

Calificacion de

factores
Muy alto 5
Alto 4
3,45
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Muy Bajo 1

e —— > Promocion
Sabine Competencia

Fuente: Investigacién propia.
Elaborado por: La autora.
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Anélisis

En referencia a la promocion, las diferencias son casi minimas entre
Calzado Sabine y la competencia, factores en que se coincide son las
ofertas permanentes, asi como las promociones y descuentos en
fechas especiales; aunque Sabine tiene un servicio de post venta, en el
que se preocupa por su cliente, esto no le ha dado aun una gran

diferenciacion con sus competidores.

A manera de resumen se agrupan los cuatro factores que se
emplearon para analizar el macro entorno, por lo que se pueden tener
ideas mas claras al respecto de Sabine y su accionar en el mercado de

compra — venta de calzados.

Tabla N° 32 Resumen de Indicadores

Resumen Producto Plaza Promocion Precio
Calzado Sabine 3,8 3,25 3,25 2,8
Competencia 42 3,85 3,45 3,55

Fuente: Investigacién propia.
Elaborado por: La autora.

Grafico N° 33 Resumen de Indicado

Calzado Sabine Competencia

Producto

5

4

3

2

1

Precio 0 Plaza
Promocién

Fuente: Investigacién propia.
Elaborado por: La autora.
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En este gréfico se puede observar que Sabine practicamente es
absorbido por la competencia, quienes cuentan con supremacia en
aspectos como el Producto, Plaza y Precio, y un factor donde Sabine

tiene a disminuir la brecha es en la promocion.

3.2.2 Andlisis de las cinco fuerzas de Michael Porter respecto a

Calzado Sabine.

Para el andlisis del ambiente externo se tomd en cuenta a: clientes,
nuevos entrantes, competencia, proveedores y productos sustitutos;
tales argumentos se encuentran consolidados en la Matriz de M.

Porter.

3.2.2.1 Entrada potencial de nuevos competidores.

Siempre existe la posibilidad de que nuevos almacenes entren en la

comercializacion de calzado.

En cuanto a la instauracion de nuevas unidades comercializadoras
puede abrirse una brecha para quienes se dediquen a la compra venta
de calzado nacional con mas facilidades que aquellos que deseen
vender calzado importado.

Las inversiones iniciales son relativamente minimas, comparadas
con otras actividades, por lo que el capital no es un factor restrictivo
dentro del proceso de comercializacion de calzado.

3.2.2.2 Poder de negociacion con los proveedores

Los proveedores son muy importantes para Calzado Sabine, porque
son justamente quienes con sus trabajos permiten abastecer al local de
productos de calzado, una deficiencia de estos es que no pueden
producir en grandes volumenes por lo que es dificil asegurar un

abastecimiento frecuente.
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Actualmente el comercial tiene acuerdos con sus proveedores, que
garantizan la materia prima de calidad, como también las formas de
pago, lo que durante estos tiempos ha permitido fidelizar a los

proveedores.

3.2.2.3 Rivalidad entre competidores

La rivalidad entre competidores esta muy marcada, porque existen
alrededor de 74 locales legalmente registrados que se dedican a la

comercializacion de calzado en la ciudad de Ibarra.

La existencia de comerciales autébnomos (informales) afecta
negativamente a todos los duefios de los locales comerciales, porque
estos tienen la capacidad de desplazarse y cubrir mas sectores
geograficos, y los precios que ponen son muy por debajo de los precios

gue se dan en los almacenes vendedores de calzado.

Gréfico N° 34 Ubicacion geografica de principales competidores en

Ibarra
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Punto Rojo

Fuente: Investigacién propia.
Elaborado por: La autora.
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3.2.2.4 Poder de negociacién con los clientes

La negociacion con clientes esta marcada porque estos se han
fidelizado con el comercial, por lo que reciben un trato preferencial que
garantiza su permanencia e identificacion con nuestra unidad

productiva.

Por otro lado no se ha podido establecer canales alternativos de
comercializacidn, sino que se esta sujeto a la venta directa en el local

comercial.

3.2.2.5 Productos Sustitutos

Los productos sustitutos son los que pueden venderse por
catalogos, que han cubierto una parte de la demanda potencial. De
igual forma estan otros productos elaborados con materias primas
desechables y mas baratas, por lo que el consumidor prefiere el precio

antes que el confort.
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Resumen Matriz Porter.

Tabla N° 33 Matriz Porter

NUEVOS ENTRANTES

Creacion de nuevas
tiendas de calzado en un
nuevo centro de comercio
municipal.

Ventas por catalogos.

NEGOCIACION CON
PROVEEDORES

Acuerdos con proveedores
sobre materia prima y
calidad del producto final

Acuerdo con proveedores
sobre formas de pago

Fidelizacion de los
proveedores de las zonas
de intervencién

RIVALIDAD ENTRE
COMPETIDORES

Comercial Livita, Punto
Rojo, Ortega, Pazzos.

Comerciantes informales.

NEGOCIACION CON
CLIENTES

Nuevos canales de
comercializacion.
Convenios con

instituciones privadas y
publicas.

PRODUCTOS
SUSTITUTOS

Productos en materias
primas desechables.

Zapatillas de caucho.

Fuente: Investigacién propia
Elaborado por: La autora.
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3.2.3 Anadlisis de la matriz EFE Y EFIl de Calzado Sabine.

3.2.3.1 Matriz de Evaluacién de Factores Externos

Tabla N° 34 Matriz EFE

Factor externo clave Variable Ponderacion | Calificacion RESUER
Ponderado
Captacion de mercado. 0,09 2 0,18
Apertura de una sucursal. 0,12 1 0,12
Pub_I|C|dad en eventos, redes 0,08 3 0.24
sociales
(%]
S
Convenios con empresas 8 0,20 2 0,40
c
2
Capacitacién al personal ’g_ 0,10 1 0,10
@]
Mejoramiento de la imagen
corporativa 0,03 3 0,09
M_ejora en la atencion al 0.07 4 028
cliente
Costos crecientes en arriendo 0,05 3 0,15
Alta competencia formal 0,10 3 0,30
Competencia desleal 0,08 1 0,08
S
Ventas por catalogos s 0,06 2 0,12
(]
g
Ventas a esc_ala por parte de 0,026 3 0,08
la competencia
Normat!va actual no regula a 0.04 4 0.16
comerciantes ambulantes
Total 1 2,30

Fuente: Investigacién propia.
Elaborado por: La autora.
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Calificacion

De 1 a 4 puntos para indicar que tan eficazmente responden las
estrategias del comercial a ese factor. 1= respuesta deficiente, 4=
respuesta superior.

Ponderacion

(0.0) No importante Muy importante (1.0)

Anélisis

El resultado de 2,30 indica que el comercial no aprovecha
eficazmente mediante estrategias a las oportunidades y por tanto no
minimizan los posibles efectos adversos de las amenazas externas.

Segun el método de evaluacion de matrices de Fred R. David.

3.2.3.2 Matriz de Evaluacién de Factores Internos

Tabla N° 35 Matriz EFI

Factor interno clave Variable | Ponderacion | Rango esulielo
Ponderado
Experiencia en el mercado. 0,07 3 0,21
Ubicacion estratégica 0,05 4 0,20
Fidelidad de clientes. 0,07 4 0,28
@
o
Venta de productos de buena © 007 4
calidad S ’ 0,28
L
Precios bajos 0,02 3 0,06
Servicio Post Venta 0,07 3 0,21
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Planificacion empirica. 0,10 1 0,10
Carece de filosofia corporativa 0,06 2 0,12
No IIeva_ contabilidad, ni control de 0,07 1
inventario 0,07
Carece de presupuesto 0,05 1 0,05
No cuenta con indicadores de
gestién 0,05 2 0,10
(%)
S
Limitaciones de personal g 0,09 2 0,18
B
o))
Falta de espacio, iluminacion, Q
orden y sefialética donde se 0,07 1
expende los productos 0,07
Falta de publicidad 0,06 1 0,06
No tiene establecido un 004 5
organigrama estructural ' 0,08
Poca variedad de modelos de
calzado 0.06 L 0,06
Total 1 2,13
Fuente: Investigacién propia.
Elaborado por: La autora.
Una debilidad importante (1) Una debilidad menor (2)
Una fortaleza menor (3) Una fortaleza importante (4)
Ponderacion
(0.0) No importante Muy importante (1.0)

Analisis

Segun Fred R. David las puntuaciones ponderadas totales muy
inferiores a 2.5 son caracteristicas de organizaciones con grandes

debilidades internas. Calzado Sabine tiene muchas debilidades que
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durante el planteamiento de la propuesta seran importantes analizarlas
para la elaboracion de estrategias. Entre las cuales la ubicacion
estratégica, no ha sido aprovechadas eficientemente; no existe

organizacion interna, ni segregacion de funciones.

Ademas la poca formalidad con la que llevan su negocio no les
posibilita saber si en verdad estan obteniendo réditos econémicos que

al menos superen el costo de oportunidad.

Grafico N° 35 Resumen de Indicadores

Ponderacién
Calzado Sabine
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35 3,25
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Producto  Plaza Promocién  Precio EFE EFI .
0 Indicadores

Fuente: Investigacién propia.
Elaborado por: La autora

Analisis

Como se puede visualizar, en todos los indicadores realizados en
esta parte diagnéstica, Calzado Sabine se muestra por debajo de la
competencia, por lo que si se sigue manejando de la misma manera no
podr& crecer en el mercado, y justamente esta preocupacion es lo que

impulso el disefio del plan estratégico
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3.3 Desarrollo de la Filosofia Corporativa

3.3.1 Misidbn somos

Somos un comercial de calzado cuidadosamente disefiado para
garantizar el confort del cliente, contando como un valor agregado la
variedad de disefios, lo que nos permiten estar a la vanguardia de
moda para el pie. Nuestra filosofia es brindar calidad, desarrollar
plenamente la capacidad de nuestro talento humano, y contribuir al
desarrollo local.

3.3.2 Visioén

Ser para el afio 2019 una empresa lider en la comercializacion de
calzado en el norte del pais y referente a nivel nacional, basados en

una organizacion técnicamente estructurada.

3.3.3 Valores Corporativos

= Competitividad: Desarrollar las competencias de nuestro
talento humano para que asuma con eficiencia, responsabilidad

y compromiso su rol dentro del comercial.

= Compromiso: Fomentar una actitud responsable y pertinente
entre los miembros de la organizacion, para que realicen su

funcién en forma eficiente.
= Comunicacion: Consolidar una intercomunicacion fluida en
todos los espacios del calzado; para transmitir los objetivos

corporativos y crear una buena imagen ante su cliente meta.

= Confianza: Propiciar un clima de amistad con todos los que se

relacionan con la empresa.
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Cooperacion: Proporcionar al personal el apoyo necesario para
el logro de los objetivos personales y organizacionales

Etica: Aplicable a todas las actividades dentro y fuera de la
microempresa, garantizando un trabajo con integridad y

transparencia.

Puntualidad: Establecer una cultura de cumplimiento con
exactitud y responsabilidad en todos nuestros compromisos con
los trabajadores, clientes y proveedores.

Respeto: Fomentar una actitud de obediencia, en todas las
relaciones personales y en todos los niveles de autoridad; sin
descuidar el entorno social y de medio ambiente.

Servicio: Dar la mejor asistencia de apoyo entre los

colaboradores y el mejor servicio al cliente.

3.3.4. Politicas Institucionales.

3.3.4.1 Politicas de atencién al cliente

Es deber de todos los colaboradores de Calzado Sabine,
atender al cliente en caso de necesitarlo en cualquier situacion
pertinente de manera adecuada, con calidez y respeto;
escuchando con esmero, comprendiendo y mostrando interés
por sus necesidades.

Atender con igualdad de condiciones, sin preferencias y
discriminacion en el trato sin importar su raza, sexo, edad,
religiéon, condicion socioecondmica, politica o académica.

Es responsabilidad de Gerencia administrar el proceso de
Medicion de Satisfaccién del Cliente, y la informacién de las

guejas y reclamos.
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3.3.4.2 Politicas de Reclutamiento y Seleccion de Personal

Es deber de Gerencia planificar el reclutamiento de personal,
tomando en cuenta personal capacitado para desempefar sus
funciones de igual manera planificar la evaluacion de

desemperio de cada personal cada determinado tiempo.

3.3.4.3 Politicas en favor del cuidado del medio ambiente.

Es deber de todos el personal preocuparse por el reciclaje de
material de plastico, papel y cartén segun su actividad y contacto
con los mismos.

El personal de ventas debe proteger el calzado que es
propiedad del cliente durante el momento de llegada a la entidad
y el periodo de oferta, asi también separar el material de

proteccion para reciclar una vez realizada su venta.

3.3.4.4 Politicas de Desarrollo Empresarial
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Cada afio se revisard, el Plan Operativo Anual planteado, para
posteriormente ser ejecutado y medido segun su desempefio.
Todos los recursos de la entidad deben ser optimizados para
hacer uso eficiente y eficaz de los mismos.

Se procurara disponer de profesionales capacitados para llevar
a cabo la mision y vision de la entidad en funcion de cumplir con
sus objetivos.

Gestionar las actividades empresariales delegando funciones y
responsabilidades.

Fortalecer lazos amistosos mediante el desarrollo de actividades
de integracién. “Un excelente ambiente de trabajo permite el

perfecto desarrollo de las actividades.



3.4. Estructura Orgéanica Planteada.

Gréfico N° 36 Estructura Orgéanica propuesta para el Comercial
Calzado Sabine.

GEREMCIA

Asesoria
Publicitaria

Secretaria

COMTABILIDAD

Caja

COMERCIALIZACICMN

Ventas

SUCURSAL

Agencia 1

Tabla N° 36 Simbologia

Autoridad | Descentralizacion
1
1
1

Asesoria Administrativo

Fuente: Investigacién propia. Elaborado por: La autora

Agencia 2

Elaborado por: ..................
Revisado por:  ..ccvviiinnnns

Aprobado por: e
Fecha publicacion: ..................
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3.5 Plan estratégico.

3.5.1 Objetivo Estratégico.

Calzado Sabine para el afio 2019 desea ser una empresa lider en la
comercializacion de calzado para toda la familia en el norte del pais,
basados en una organizacion técnicamente estructurada para prestar

un mejor servicio y calidad en nuestros productos hacia sus clientes.

Organizacién.
Ser una organizacion técnicamente estructurada que permita el

manejo eficiente de los recursos de la organizacion.

De Expansion.
Implantar una sucursal que permitan el desarrollo y crecimiento

econdmico del comercial.

De Venta.

Incrementar el volumen de ventas en cada afio del plan estratégico.
De Posicionamiento.

Ser una de las tres mejores entidades de comercializacion de

calzado en el norte del pais.
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3.5.2 Objetivos, metas y estrategias.

Tabla N° 37 Objetivos, metas y estrategias.

OBJETIVOS
ESPECIFICOS

METAS

ESTRATEGIAS

ORGANIZACION

Ser una organizacién
técnicamente estructurada
que permita el manejo
eficiente de los recursos
de la organizacion.

Cada afio ser una
empresa
fortalecida en el
ambito
administrativo y
organizacional.

Implantar un
organico
funcional.

Capacitar al
personal.

*Para el afio 2016
implantar una

Estudiar el

EXPANCION Implantar una sucursal sucursal en el mercado donde
que permitan norte del pais. se pretende
el desarrollo y *Para el afio implantar las

crecimiento econémico 2017 realizar un sucursales.
del comercial. estudio para la
venta por
catalogo.
Incrementar el

VENTA volumen de Diversificar
Incrementar el ventas en cada | canales de

volumen de ventas en afio, presentando | distribucion.

cada afo del plan
estratégico.

productos con
calidad, variedad
y precio mejores
a la competencia.

POSICIONAMIENTO

Ser una de las tres
mejores entidades de
comercializacién de
calzado en el norte del
pais.

Mejorar la imagen
corporativa de la
entidad.

Fidelizacion de
los colaboradores
Publicidad

Fuente: Investigacién propia.
Elaborado por: La autora.
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3.5.2 Programas y

proyectos

Tabla N° 38 Programas y proyectos

ORGANIZACION

OBJETIVOS PROGRAMA PROYECTO
ESPECIFICOS
Ser una Fortalecimiento

organizacion
técnicamente
estructurada
que permita el
manejo eficiente

"Fortalecimiento

de la Gestién
Administrativa

Fortalecimiento

de los recursos | Institucional" del
de la Talento
organizacion. Humano
Estudio de
mercado para
sucursal de
Implantar una Calzado
sucursal que Sabine
permitan
el desarrollo y "Expansién Estudio de
crecimiento Empresarial” factibilidad
) economico del para
EXPANCION comercial. incrementar la
venta por
catalogo.
Incrementar el
volumen de
ventas en cada | "Incrementa
VENTA afo del plan las ventas" Promotores
estratégico.
Serunadelas | "Fidelizate" Fidelizacion
tres mejores
POSICIONAMIENTO entidades de — —
"Publicidad" Publicidad

comercializacién
de calzado en el
norte
del pais.

Fuente: Investigacién propia.

Elaborado por: La autora.
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3.5.3 Cronograma: PLAN OPERATIVO DEL COMERCIAL CALZADO SABINE PARA LOS ANOS 2015 AL 2019

PROYECTO RCTIVIDADES 2015 | 2016 | 2017 | 2018 | 2019 |
ENFEM{ Al M{JU ¥ A]SH O] N{ DN Ef F[M AH M JI JU AC ST O NO D[ E[FE M] A[M] JU JU Al ST O{Nd DI € F§ M AE M4 JU JU] AQ SH O] Nd DIl EF F] M AE M4 JU JU A0 S| O N{DllpESUPUEST
Sistemna
Fortalecimient | Finaniero 2.500.00Us0
o Contable
de la Gestidn —
~ 0 | Analisis
Administrativa admiristrativa S0.00US0
Fortalecimient | Capacitar al
oTH. personal 200.00 U0
Sucursal [E=tudio)
Susursal S00.000s0
\."eqta por F\nalisis‘ venta B00.00 LSO
catilago. por catalogo.
lpla” de 800,00 USD
MNegaociacione mpc-r.taclc-n.
5 Fabricantes
nacionales To0.00Us0D
directas.
Promatares | capacitacione
£en atencion 400.00Us0
al cliente.
Unifarmes al 700,00 USD
personal
Fidelizacidn |Fealizar
actividades 150.00U50
de
Empleado £4.00US0
delmes
Publicidad F'Ian_ N B0 USD
publicitaric .

Fuente: Investigacion Propia
Elaborado por: La Autora
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3.5.4 PLAN OPERATIVO ANUAL DE LOS ANOS 2015 AL 2019 DE CALZADO SABINE

3.5.4.1 Plan operativo anual para el afio 2015

Tabla N° 39 POA 2015

OBJETIVOS PROGRAMA PROYECTO ACTIVIDADES INDICADORES EVALUADORES | FECHA PRESUPUESTO
ESPECIFICOS DE GESTION
Obtencién Enero 2,500.00 USD

Comprar un sistema directa de datos
Ser una de informacion Sistema estadisticos y
organizacion financiero contable. financieros.
técnicamente "Fortalecimiento
estructurada Institucional” Fortalecimiento
que permita el de la Gestién Enero 50.00 USD
manejo Administrativa Realizar Documento
eficiente de modificaciones e informe de las obj. planteados/
los recursos administrativas, modificaciones obj. Cumplidos
dela operacionales en
organizaci()n_ base a la realidad

anual.

Fortalecimiento del Actas de cursos Capacitaciones Febrero 200.00 USD

Talento Humano

Capacitar al
personal

dictados

recibidas/
nivel de
desempefio

119




750.00 USD

Realizar Actas de Incrementos de Abril
Negociaciones negociaciones con negociaciones convenios Septiembre
fabricantes comerciales Diciembre
nacionales directos. Febrero
Marzo
Julio
Incrementar el
volumen de Fortalecer mediante Actas de cursos | Capacitaciones Febrero 400.00 USD
ventas en cada capacitaciones a los recibidos recibidas/ Junio
afo del plan colaboradores la nivel d Octubre
estratégico. Promotores atencion al cliente. desempefio
"Incrementa Incluir uniformes al Facturas de Personal Enero 700.00 USD
las ventas" personal compra de Uniformado Julio
uniformes y
firma de
recibido.
Ser unade las Realizar actividades Lista de Medicién del nivel | Marzo 150.00 USD
tres mejores de integracion asistentes de Junio
entidades de alas desempefio Septiembre
comercializacion | "Fidelizate" Fidelizacién actividades
de calzado en el Honorar al Publicacién Todos los 64.00 USD
norte empleado honorifica en la meses
del pais. del mes por su misma entidad.
desempefio
"Publicidad" Plan publicitario Elaborar el plan Documentacion | Incremento de Enero 600.00 USD
publicitario del plan visitas de Junio
semestral. publicitario. clientes alos
establecimientos
TOTAL 5,414.00 USD

Fuente: Investigacion Propia
Elaborado por: La Autora
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3.5.4.2 Plan operativo para el afio 2016

Tabla N° 40 POA 2016

OBJETIVOS PROGRAMA PROYECTO ACTIVIDADES INDICADORES EVALUADORES |FECHA PRESUPUESTO
ESPECIFICOS DE GESTION
Ser una Documento 50.00 USD
organizacion | “Fortalecimiento Fortalecimiento | Realizar modificaciones e informe de las obj. planteados/
técnicamente Institucional” de la Gestion administrativas, modificaciones obj. Cumplidos Enero
estructurada Administrativa operacionales en base a
que permita el la realidad anual.
manejo
eficiente de
los recursos Fortalecimiento del | Capacitar al Actas de cursos 200.00 USD
dela Talento Humano personal dictados Capacitaciones
organizacion. recibidas/ Febrero
nivel de
desempefio
Implantar una 500.00 USD
sucursal que "Expansién Estudio de El personal Estudio de Resultado del
permitan Empresarial” mercado para administrativo viabilidad estudio. Marzo
el desarrollo sucursal de realizara el estudio de

y crecimiento
econémico
del comercial.

Calzado Sabine

factibilidad para la
implementacion de una
sucursal.
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750.00 USD
Negociacione | Realizar negociaciones |Actas de Incrementos de Abril, Septiembre,
Incrementar el s con fabricantes negociaciones convenios Diciembre,
volumen de "Incrementa nacionales directos. comerciales Febrero
venta del plan las ventas" Marzo, Julio
estratégico Actas de cursos Capacitaciones Febrero 400.00 USD
Fortalecer mediante recibidos recibidas/ Junio
capacitaciones a los nivel d desempefio Octubre
Promotores | colaboradores la
atencion al cliente.
Enero 700.00 USD
Incluir uniformes al Facturas de Julio
personal compra de
uniformes y firma
de recibido.
Ser una de las Medicién del nivel de Marzo 150.00 USD
tres mejores Realizar actividades Lista de asistentes desempefio Junio
entidades de "Fidelizate" de integracion a las actividades Septiembre
comercializacion Fidelizacion
de calzado en el Todos los meses 64.00 USD
norte Honorar al empleado Publicacion
del pais. del mes por su honorifica en la
desempefio misma entidad.
Enero 600.00 USD
Plan Elaborar el plan Documentacién del | Incremento de visitas Junio
"Publicidad" | publicitario publicitario semestral. plan de
publicitario. clientes alos
establecimientos
TOTAL 3,414.00 USD

Fuente: Investigacion Propia
Elaborado por: La Autora
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3.5.4.3 Plan operativo anual para el afio 2017

Tabla N° 41 POA 2017

y crecimiento
econémico
del comercial.

estudio d factibilidad
para incrementar la venta
por catalogo.

OBJETIVOS | PROGRAMA PROYECTO ACTIVIDADES INDICADORES EVALUADORES | FECHA PRESUPUESTO
ESPECIFICOS DE GESTION
Ser una Fortalecimiento Realizar  modificaciones | Documento obj. planteados/ Enero 50.00 USD
organizacion de la Gestion administrativas, e informe de las| obj. Cumplidos
técnicamente | "Fortalecimiento Administrativa operacionales en base a | modificaciones
estructurada Institucional” la realidad anual.
que permita
el manejo
eficiente de
los recursos
dela Capacitaciones | Febrero
organizacion. Fortalecimiento del | Capacitar al Actas de cursos recibidas/ 200.00 USD
Talento Humano personal dictados nivel de
desempefio
Implantar una Estudio de
sucursal que factibilidad Febrero
permitan "Expansion para incrementar la | Personal administrativo Estudio de Resultado del 800.00 USD
el desarrollo | Empresarial” venta por catélogo. | encargado del realizar el | factibilidad estudio
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Informe del plan

Resultado del

Enero

Establecer alianzas de Importacion estudio
estratégicas con 800.00 USD
importadores nacionales.
Negociaciones | Realizar negociaciones con | Actas de Incrementos de | Abril, Septiembre,
fa_lbrlcantes nacionales negociaciones convenios D|C|embre,_ Febrero 750.00 USD
directos. comerciales Marzo, Julio.
Incrementar el
volumen de Fortalecer mediante Actas de cursos Capacitaciones | Febrero
ventas en cada | "Incrementa capacitaciones a los recibidos recibidas/ Junio
afio del plan las ventas" colaboradores la atencion nivel d Octubre 400.00 USD
estratégico. al cliente. desempefio
Promotores Incluir uniformes al Facturas de compra de Enero
personal uniformes y firma de Julio 700.00 USD
recibido.
Marzo, Junio
Rea_llzar act!\!ldades Lista de a_ls_lstentes o Septiembre 150.00 USD
de integracion a las actividades Medicion del
"Fidelizate" nivel de
Ser unade las Fidelizacién desempefio
tres mejores Honorar al empleado Publicacion
entidades de del mes por su desempefio | honorifica en la misma Todos los meses 64.00 USD
comercializacion entidad.
de calzado en el
norte Documentacion del
del pais. Elaborar el plan publicitario | plan
Plan semestral. publicitario. Incremento de Enero
"Publicidad" | publicitario visitas de Junio 600.00 USD
clientes alos
establecimientos
TOTAL 4,514.00 USD

Fuente: Investigacion Propia
Elaborado por: La Autora
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3.5.4.4 Plan operativo anual para el afio 2018

Tabla N° 42 POA 2018

OBJETIVOS PROGRAMA PROYECTO ACTIVIDADES INDICADORES EVALUADORES FECHA PRESUPUESTO
ESPECIFICOS DE GESTION
Ser una Fortalecimiento
organizacion de la Gestion Realizar modificaciones | Documento obj. planteados/ Enero 50.00 USD
técnicamente € 1a Loesti administrativas, operacionales | e informe de las obj. Cumplidos '
" - Administrativa . e
estructurada que Fortalecimiento en base a la realidad anual. modificaciones
permita el manejo Institucional” Actas de cursos Capacitaciones recibidas/
eficiente de los Fortalecimiento del Capacitar al dictados nivel de desempefio Febrero 200.00 USD
recursos de la Talento Humano personal '
organizacion.
Informe del plan Resultado del
Establfzqer allanz_a\s de Importacién estudio Enero 800.00 USD
estratégicas con importadores
Negociaciones nacionales.
Realizar negociaciones con Actas de Incrementos de Abril, Septiembre
Incrementar el "Incrementa fabricantes nacionales directos. | negociaciones convenios comerciales Diciembre, Febrero, 750.00 USD
volumen de ventas las ventas" Marzo, Julio
en cada afio del plan Fortalecer mediante
estratégico. capacitaciones a los Actas de cursos Capacitaciones recibidas/ Febrero
- L 8 o . 400.00 USD
Promotores colaboradores la atencion al recibidos nivel d desempefio Junio
cliente. Octubre
Incluir uniformes al personal Enero
Facturas de compra Julio 700.00 USD
y firma de recibido.
Marzo
Realizar actividades Lista de asistentes Medicioén del nivel de Junio 150.00 USD
Ser una de las tres "Fidelizate" Fidelizacién de integracion ;ula?czigg/r;dades desempefio Septiembre
drzeggr:"irsglliczizgie()sn Honorar al empleado . hpnorifica_en la Todos los meses 64.00 USD
de calzado en el del mes por su desempefio misma entlda_lc}i. _
norte Documentacion del Incremento de visitas de
del pais. o o Elaborar el plan publicitario plan clientes alos
"Publicidad” Plan publicitario semestral. publicitario. establecimientos Enero 600.00 USD
Junio
TOTAL 3,714.00 USD

Fuente: Investigacion Propia
Elaborado por: La Autora
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3.5.4.5 Plan operativo anual para el afio 2019

Tabla N° 43 POA 2019

OBJETIVOS INDICADORES
ESPECIFICOS PROGRAMA PROYECTO ACTIVIDADES DE GESTION EVALUADORES FECHA PRESUPUESTO
Ser una L obj. planteados/
organizacion Fortalemmle_r:nto Realizar modificaciones Documento obj. Cumplidos
técnicamente de la Gestion administrativas, operacionalesen | e  informe  de  las Enero 50.00 USD
estructurada que "Fortalecimiento Administrativa base a la realidad anual. modificaciones
permita el manejo Institucional” —
L Capacitaciones
eficiente de los Capacitar al personal en procesos Actas de cursos recibidas/
recursos dg la Fortalecimiento del actR/idades d% comercio gxterior Y dictados nivel de desempefio Febrero 200.00 USD
organizacion. Talento Humano
Resultado del
Realizar un plan de Importacién de Informe del plan estudio Enero 800.00 USD
calzado con marcas reconocidas a de Importacion ’
. nivel mundial.
Negociaciones Incrementos de ; i
Incrementar el Realizar negociaciones con Actas de convenios g.br.'l’ Sgptle':ml;re 750.00 USD
volumen de ventas "Incrementa fabricantes nacionales e negociaciones comerciales M';iom Jrjl’io ebrero :
en cada afio del plan las ventas" internacionales directos. '
estratégico. Capacitaciones Febrero
Fortalecer mediante capacitaciones a | Actas de cursos recibidas/ Junio 400.00 USD
colaboradores la atencion al cliente. | recibidos nivel d desempefio ’
Promotores Octubre
Facturas de compra de Enero
Incluir uniformes al personal uniformes y firma de recibido. Julio 700.00 USD
Realizar actividades Lista de asistentes M Juni
de integracion a las actividades Medicion del nivel de Sarz_o, unio, 150.00 USD
desempefio eptiembre
s de las t "Fidelizate" Fidelizacion
er una de las tres Honorar al empleado Publicacién
mejores entidades del mes por su desempefio honorifica en la misma Todos los meses 64.00 USD
de comercializacion entidad.
de calzado en el
dglor:'s Elaborar el plan publicitario Documentacion del plan Incremento de visitas
pais. = L semestral. publicitario. de Enero
"Publicidad" Plan publicitario clientes a los Junio 600.00 USD
establecimientos
TOTAL 3,714.00 USD

Fuente: Investigacion Propia Elaborado por: La Autora
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3.5.4.6 Proyeccion econdmica de los beneficios del Plan Estratégico.

La proyeccion econémica se realiza en base a los datos histéricos del
comercial tomando en cuenta las ventas netas con el fin de mostrar los
posibles beneficios econdmicos que lograra el comercial luego de cumplir
con los programas propuestos, implementados a través del Plan
Estratégico al finalizar el plazo de cinco afios. Para realizar la proyeccién

se utilizara el método de los minimos cuadrados.

Tabla N° 44 Ventas netas historicas.

Afo Ventas
USD
2010 20942
2011 26233
2012 27850
2013 26401
2014 34148

Fuente: Datos histéricos de Calzado Sabine.
Elaborado por: La Autora

Tabla N° 45 Calculo del total de ventas netas.

Afio X Ventas y x? y? x) (y)
1 20942 1 438567364 20942
2 26233 4 688170289 52466
3 27850 9 775622500 83550
4 26401 16 697012801 105604
5 34148 25 1166085904 170740
15 135574 55 3765458858 433302

Fuente: Datos histéricos de Calzado Sabine.
Elaborado por: La Autora
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Minimos cuadrados

be nY.xy- Xx 2y a=ZY'bZX
“nYx? — (Xx)? n

_135574- (53.6) (15)

 _ 5(433302)-(15) (135574) .

5 (55)-(15)2 5
p = 2098 1347766
50 =—
b= 5316 a= 26955.32

Entonces aplicando la formula:

y=a+bx

y = 26955.32+ (53,16) X

Por lo que, las ventas estimadas para los siguientes cinco periodos

reemplazando en la ecuacioén son:

y = 26955.32+ (53,16) (6)= 27274.4

y = 26955.32+ (53,16) (7)= 27327.58

y = 26955.32+ (53,16) (8)= 27380.76

y = 26955.32+ (53,16) (9)= 27433.94

y = 26955.32+ (53,16) (10)= 27487.12
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Tabla N° 46 Ventas proyectadas para el periodo 2015-2019

Afio Ventas en ddlares

2015
2016
2017
2018
2019

27274.4
27327.58
27380.76
27433.94
27487.12

Fuente: Datos histéricos de Calzado Sabine.
Elaborado por: La Autora

Para calcular el nivel de crecimiento se realiza lo siguiente: (27327.58—

27274.4)=, este resultado se divide para 27274.4 entonces se obtiene

0,002; lo que significa que el nivel de ventas crecera en un 0,2% anual. La

representacion grafica de la proyeccion es la siguiente

Gréfico N° 37 Ventas proyectadas para el periodo 2015-2019

27450
27400
27350
27300
27250
27200
27150

~

/

Ventas en
ddlares

Fuente: Resultado de minimos cuadrados.
Elaborado por: La Autora

Analisis

El crecimiento que arroja el estudio por minimos cuadrados no es

significativo para el comercial; no se puede mantener la misma cifra de

ventas anual con un crecimiento de 0.02%. Al transcurso del tiempo los

costos de arriendo, servicios basicos, sueldos; los costos de mercaderia

no seran los mismos y tendran tendencia a incrementar. Se recomienda
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aplicar la propuesta presente del plan estratégico y medir el desempefio
en un periodo mensual, semestral y anual. Mediante esta herramienta se
puede predecir situaciones posibles, tal manera sera utilizada de la mejor
forma para poder tomar acciones correctivas ante la situaciéon actual de

Calzado Sabine.

Andlisis del capitulo.

El presente capitulo da respuesta a varias acciones deficientes
encontradas en el manejo de Calzado Sabine, presentando como
principal accionar responder a la administracion empirica que se maneja

en el mismo.

Se plantea direccionar y dar un nuevo aire mediante el establecimiento
de metas, Vision y Mision que tiene el comercial para los préximos cinco
afos. Se plantea un orgénico funcional, que estara fundamentado con un

manual de funciones.

Los valores y politicas permitirdan a los empleados, gerente,
proveedores, comprender mas sobre el accionar que se sigue en este
establecimiento de tal manera, todos contribuyan al crecimiento

econdmico.

La competencia en el sector es analizada mediante observacion
directa, posterior es aplicada en la matriz EFE, EFI (Factores internos y
externos), mas el andlisis de las Cinco fuerzas de Porter y por ultimo el
analisis de las 4P del mercado con respecto a Calzado Sabine y los
comerciales considerados competencia para el mismo. Informacion
obtenida en el llustre Municipio de Ibarra, en el que al arrojar datos
demuestra que se debe trabajar inmediatamente en las debilidades,
aprovechar las oportunidades que el medio presenta, neutralizar las

amenazas; mantener y mejorar las fortalezas.
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El propdsito de este capitulo es brindar herramientas al gerente para
que pueda tomar decisiones acertadas que conduzcan al éxito, y pueda

nuevamente posicionarse en el mercado.

Se crea programas, proyectos que deben se implementados durante el
transcurso de cada plan operativo anual y posterior se llevara a cabo la
revision de los indicadores de gestion y evaluadores para las respectivas

actividades.
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CAPITULO IV

IMPACTOS

La implementacion del Plan Estratégico de Calzado Sabine generara
impactos en los aspectos: Empresarial, Cultural y Econémico.
El andlisis de impactos en este trabajo ser4 medible mediante una matriz
que permita ver la incidencia de las actividades son realizadas en el
comercial, para la cual se expone cada uno de ellas en forma clara y
concisa; se aplica para su analisis los indicadores que permiten dar un
valor de calificacién a cada uno, a través de la siguiente formula:

NI = Z
n

NI= Nivel de impacto
> = Sumatoria de calificaciones
N= Numero de indicadores

Tabla N° 47 Matriz de medicion de impactos

-3 -2 -1 0 +1 +2 +3

IMPACTO IMPACTO IMPACTO IMPACTO IMPACTO IMPACTO IMPACTO
NO HAY
ALTO MEDIO BAJO IMPACTO BAJO MEDIO ALTO

NEGATIVO POSITIVO

Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: La Autora
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4.1 Impacto empresarial

Tabla N° 48 Impacto Empresarial

N° NIVEL DE -3 -2 -1 0 +1 +2 +3
IMPACTO
INDICADORES

1 Direccionamiento X
de la entidad

2 Organizacion X
Interna

3 Delegacion de 3
funciones

4 Fijacion de X
precios

SUMA TOTAL 2 9

Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: La Autora

. L. X
Nivel de Impacto Empresarial= ”

NIE=22°2 -1 _ 575
4 4
Analisis

El indicador de direccionamiento de la entidad posee una
calificaciéon alta positiva (3); ya que su importancia radica en dirigir a la
entidad hacia donde se quiere estar dentro de los préximos 5 afos, es
decir ahora se sabra que lineamientos tomar para poder lograrlo y saber

como llegar a la meta

El indicador de organizacion interna presenta una calificacion de
impacto alto positivo (3); radica en la pregunta ¢como llegar? Ya que
genera ciertos procesos organizados y sistematicos a las unidades para

poder trabajar consecuente al logro de objetivos.

El indicador delegacién de funciones se califica como impacto

medio positivo (3) ya que por el tamafio del comercial no se puede
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contratar a mas personal para que solo cumpla contadas funciones, es
por ello que a ciertas unidades se asigna tareas adicionales para el

continuo funcionamiento de las actividades laborales.

El indicador fijacion de precios califica como impacto medio positivo
(2); tiene influencia con el costo y también con la competencia, determina

en los ingresos.

4.2 Impacto cultural

Tabla N° 49 Impacto Cultural

N° NIVEL DE -3 -2 -1 0 +1 +2 +3
IMPACTO
INDICADORES

1 Trabajo en equipo X

2 Capacitacion  al X
personal

3 Mayor nivel de X
conocimientos

4 Atencién  agil vy X
oportuna

SUMA TOTAL 4 6

Nivel de Impacto Culturalzg

4+6 _ 10

NIC=——=—=25
4 4

Analisis

El indicador el trabajo en equipo presenta un impacto medio
positivo (2); esto como consecuencia del logro de los objetivos
estratégicos asi también en otra instancia permite verificar el desarrollo de

actividades de los colaboradores hacia el comercial.

134



Calzado Sabine pretende capacitar al personal, motivo que sera
generador de ingresos ya que se entiende que un colaborador altamente
capacitado rendird en porcentajes mas altos. Ademas permite al
empleado sentirse a gusto con las tareas asignadas por medio de la
aplicacion adecuada y coordinada de las funciones. Es por eso que se

asigna una calificacion de alta positiva (3).

El indicador mayor nivel de conocimientos adopta una calificacion
media positiva (2) porgue se cree que es importante que el personal
conozca lo que esté realizando con conocimientos cientificos, técnicos;

aportando un sentimiento positivo de autoestima al trabajador.

La atencion al cliente es considerada de importancia alta ya que los
clientes son la fuente de generacion de ingresos en este comercial, se
asigna una calificacién alta positiva (3) ya que engloba situaciones de
negociacion, conocimientos y valores del responsable de ventas hacia el

cliente.

4.3 Impacto econémico

Tabla N° 50 Impacto Econémico

N° NIVEL DE -3 -2 -1 0 +1 +2 +3
IMPACTO
INDICADORES

1 Incremento  de X
Ingresos

2 Competitividad X

3 Optimizaciéon de X
tiempo

4 Control de X
Inventarios

SUMA TOTAL 2 9

Fuente: Investigacién directa
Elaborado por: El autor

. L, . z
Nivel de Impacto Econdmico = -
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2 _U_ 75

4 4

NIC=

Analisis

El indicador incremento de ingresos, califica como un impacto alto-
positivo (3); el objetivo principal de muchas empresas es incrementar los
ingresos econdmicos, siendo la base fundamental para su desarrollo.
Debido a que por medio de la creacidén de una planificacion estratégica se
podra optimizar tiempo y recursos para brindar mayor efectividad en el

desarrollo de las actividades y tareas.

Uno de los objetivos de las empresas es ser competentes o
mejores que la competencia, es por eso que se planted la realizacion de
un plan estratégico para que mediante la creacion de estrategias permita
ser competitivo en el mercado, y ser medible mediante cifras, se califica

con (3) que representa impacto alto positivo.

La optimizacién de tiempo generara el no desperdicio de dinero, ya
qgue al delegar funciones pertinentes y estratégicas permitird aprovechar

recursos y tiempos es por eso que se asigna una calificacién alta positiva

).

El control de inventario generard una vision de lo que se tiene lo
gue se necesita y lo que no se debe seguir adquiriendo, permitiendo
gastar efectivo mesuradamente en mercaderia necesaria. Se califica con

un impacto alto positivo (3).
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4.4 Impacto ambiental

Tabla N° 51 Impacto Ambiental

Ne NIVEL DE -3 -2 -1 0 +1 +2 +3
IMPACTO
INDICADORES X

1 Cultura ambiental.

2 Interrelacién con X
el medio ambiente

3 Cuidado del X
medio ambiente.

4 Reciclaje X

SUMA TOTAL 2 9

Fuente: Investigacién directa
Elaborado por: El autor

Nivel de Impacto Ambiental = %

20 _U_ 75

4 4

NIE=

Analisis

El indicador cultura ambiental es el resultado de Calzado Sabine tiene
interés con la realizacion de actividades que beneficien al cuidado y
sostenibilidad del medio. Creando una cultura ambientalista en todo el
personal, es por eso que se califica con un impacto alto positivo (3)
seguido al indicador de interrelacién con el medio ambiente a un impacto
de alto positivo (3), el reciclaje de los cartones del calzado se califica con

medio positivo (2) ya que la contaminacién que genera no es significativa.
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4.5 Impacto general

Tabla N° 52 Impacto General

No IMPACTO -3 -2 - 0 +1 +2 +3
INDICADORES

1 EMPRESARIAL X

2 ECONOMICO X

3 AMBIENTAL X

4 CULTURAL X

SUMA TOTAL 2 9

Nivel de Impacto Etico = %

20 _U_ 75

4 4

NIE=
Analisis
El nivel de impacto general

El nivel de impacto general que realiza el presente proyecto de
investigacion toma una calificacion de impacto alto positivo (3); esto quiere
decir que su aplicacion traera consecuencias positivas tanto en el area
econdmica, cultural, empresarial y ético. El personal conjuntamente con el
duefio sabran que es lo que busca, que objetivos persigue, y si todas las

actividades estan orientadas a lograr los objetivos.
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En

CONCLUSIONES

el estudio generado mediante observacion directa, encuestas,

entrevistas se determina problemas que estan impidiendo el desarrollo de

sus actividades y posicionamiento en el mercado los que se redactan a

continuacion.
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Calzado Sabine no cuenta con gestion administrativa que permita
realizar los procesos de manera eficiente. A demas no cuenta con
un plan estratégico que direccione hacia el logro de objetivos y

metas.

El personal cumple varias funciones, lo que en ocasiones ha
permitido que no se cumplan las actividades en el tiempo
establecido y de manera 6ptima.

La publicidad efectuada en cufias radiales no llega al mercado
meta. En el estudio se observa que la mayoria de compradores
conocen al comercial porgue son clientes desde varios afios atras y
otros lo conocieron por coincidencia ya que su ubicacién es en un

sector comercial de la ciudad de Ibarra.

Existe  material de proteccion del calzado que puede ser
almacenado para su posible reciclaje. Al no realizar esta actividad
el comercial no esta cumpliendo con uno de los objetivos del Buen
Vivir que es garantizar los derechos de la naturaleza y promover

un ambiente sano y sustentable.

No existe un sistema contable que permita determinan entradas y

salidas de mercaderia, detalles de productos en stock.



RECOMENDACIONES

El Plan Estratégico planteado en el presente, pretende direccionar
al comercial primero; plasmando metas, objetivos, Mision, Vision
que permita saber a donde se quiere llegar, posteriormente se
plantea estrategias, programas, proyectos como herramientas para
el logro de los objetivos. Planificar las actividades de una entidad

permite conseguir el éxito.

Se plantea un manual de funciones, un organigrama estructural
como herramienta practica para el personal que labora en el
comercial realice sus actividades sin desperdiciar tiempo, Yy

recursos, forma en que la segregacion de funciones sea optima.

En el Plan Operativo Anual, se planifica realizar un plan publicitario
para cada afio respectivo, dependiendo de las tendencias y del
target del comercial. Tal forma se planifica en conjunto con el
asesor publicitario, el gerente, y el jefe de ventas; busquen las vias

posibles de no generar material que contamine el ambiente.

Dar continuidad y cumplimiento a una de las politicas establecidas
en la filosofia corporativa, en la que consiste el reciclaje del
material de cartén y plasticos que sirven de proteccion del calzado,

mismo que contiene toda la mercaderia existente del comercial.

Es necesario la adquisicion de un programa contable electrénico
para que permita obtener datos de las entradas y salidas de la
mercaderia; también a futuro ayudara a tomar decisiones
acertadas, para analizar el stock, la estadistica de ventas, las

tendencias de compra de los clientes del comercial.
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ANEXO A Manual de funciones para cada puesto.
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MANUAL DE ORGANIZACION Y FUNCIONES

- CALZADO SABINE Ano 2014

[@ mejor a sus pies INDICE Pagina: 2 de 16
INTRODUGCCION ..ot 3
OBJIETIVOS oot 3
ANTECEDENTES ..ottt eee e 4
LEGISLACION oo 5
ESTRUCTURA ORGANICA ...t .6
GERENCIA e 8
SECRETARIA oo 10
ASESORIA PUBLICITARIA ..o, 11
CONTABILIDAD oo 13
COMERCIALIZACION ...t 15

Elaborado por: Tixe C. Mishel Aprobado por:
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MANUAL DE ORGANIZACION Y FUNCIONES

=== ~
CALZADO SABINE Ano 2014

[ mejor a sus pies INTRODUCCION Pagina:3 de
16

El Manual de Organizacién y Funciones es un documento normativo de
gestion Institucional que describe la estructura organica, objetivos y
atribuciones de cada Division y Departamento. De igual manera, esta
encargado de detallar la naturaleza y campo de acciéon del mismo cargo
especificando las interrelaciones jerarquicas. Describe las aptitudes
intelectuales que debe tener el colaborador dentro de la estructura

organica de la empresa.

OBJETIVOS
» Especificar las tareas principales y secundarias a cada uno de las

unidades administrativas, mediante la descripcion de puestos, que
facilitara el desarrollo de las funciones.

= Reducir o eliminar la duplicidad de tareas, a través de la
segregacion de funciones para mejorar el desempefio laboral.

= Determinar las funciones generales y especificas de los
colaboradores, mediante el analisis de puestos, para identificar el
nivel de autoridad y el nivel jerarquico.

» Proporcionar informacion a los trabajadores sobre sus funciones
especificas, su dependencia jerarquica y coordinacién para el
cumplimiento de sus responsabilidades y funciones.

= Permitir el proceso de induccién y capacitacion del personal,
adhiriendo el perfeccionamiento y orientacion de las funciones y

responsabilidades del cargo que le han sido asignados.

Elaborado por: Tixe C. Mishel Aprobado por:
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MANUAL DE ORGANIZACION Y FUNCIONES

- CALZADO SABINE Ao 2014

[ mejor @ sus pies ANTECEDENTES Pagina: 4 de 16

CALZADO SABINE es un local comercial dedicado a la compra- venta
de zapatos para dama caballero y nifio de todas las edades y gustos
diferenciando de la competencia la calidad de los productos adquiridos y
la facilidad al cliente de poder encontrar en un solo lugar todo para la

familia en cuanto a calzado.

En el aflo 1976 se crea Calzado Ecuador, como productor bajo pedido
de zapato de cuero y planta de suela; para el afio 1992 este negocio
familiar toma la direccion de un miembro de la familia y cambia su
actividad de productor a comercializador cambiando el nombre a Calzado
Sabine.

En la actualidad goza de fidelidad de clientes y la politica del local es la

calidad, los precios bajos en cuanto a la competencia pero carece de una

administracion clara y técnica.

Elaborado por: Tixe C. Mishel  Aprobado por:
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MANUAL DE ORGANIZACION Y FUNCIONES

CALZADO SABINE Afo 2014
@ mejor a sus pies LEGISLACION O BASE Péagina: 5 de 16
LEGAL

CALZADO SABINE es un local comercial dedicado a la actividad

comercial registrado con Ruc de persona natural consecuente a su duefio,

ademas cuenta con la patente municipal del llustre Municipio de Ibarra.

Esta regido a los siguientes reglamentos:

Ley de régimen Tributario Interno.

Cadigo de trabajo.

Patente municipal.

Ley de Seguridad Social.

Ley Orgénica de Defensa del consumidor.

Ley de cheques.

A pesar de estas leyes el comercial no cuenta con un Manual Organico

Funcional de trabajo que proporcione direccién y ayude a regular las

actividades de esta entidad.

Elaborado por:  Tixe C. Mishel Aprobado por:
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MANUAL DE ORGANIZACION Y FUNCIONES

=== ~
CALZADO SABINE Ano 2014

[@ mejor a sus piss ORGANIGRAMA Pagina: 6 de 16

Estructura Organica del Comercial Calzado Sabine

GEREMCIA
Asesoria .
Publicitaria
Secretaria
COMNTABILIDAD E COMERCIALIZACION
Caja Ventas
SUCURSAL
Agencia 1 Agencia 2
Autoridad Asesoria Descentralizacion Administrativo
1
1

Elaborado por: Tixe C. Mishel = Aprobado por :
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MANUAL DE ORGANIZACION Y FUNCIONES

[@ mejor a sus pies Funciones : GERENCIA Pagina: 7 de 16

CALZADO SABINE Ao 2014

Nombre del puesto: Gerente

Nivel: Ejecutivo

Jefe inmediato: No tiene

Naturaleza del puesto: Dirigir y hacer cumplir las politicas, programas,
planes, estrategias y lineamientos para el desarrollo de la compaiiia.

Funciones administrativas: Planeacion de actividades.

Responsable maximo de las éareas de finanzas, administracion y

contabilidad de la empresa y aspectos vinculados a la actividad gerencial.
Funciones de direccidon: Expedir resoluciones directorales en asuntos
de su competencia y resolver en ultima instancia administrativa los

reclamos interpuestos contra 6rganos dependientes de él.

Funciones de control: Manejo de cronogramas y control de
actividades y el logro de objetivos.

Elaborado por:  Tixe C. Mishel Aprobado por:
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MANUAL DE ORGANIZACION Y FUNCIONES

(@ mejor a sus piss Perfil: GERENTE P&gina: 8 de 16

CALZADO SABINE Ao 2014

Aptitudes técnicas:

Manejo de sistemas contables

Manejo de planes, programas y proyectos.

Titulos: Titulo de tercer nivel en Administracion de Empresas,

Economia, Contador CPA.

Conocimiento:
Estrategias de comercializacion.
Importaciones

Tributaria.

Liderazgo:

Inteligencia emocional
Capacidad de comunicacién
Capacidad de planeacion.
Innovador

Motivador

Toma de decisiones: Andlisis de todas las decisiones de todas las
unidades.

Relaciones interpersonales:

Todas las unidades.

Experiencia:

3anos

Elaborado por: Tixe C. Mishel Aprobado por:

152



MANUAL DE ORGANIZACION Y FUNCIONES

[0 mejor a sus piEs Perfil : SECRETARIA Péagina: 9 de
16

CALZADO SABINE Ao 2014

Aptitudes técnicas: Atencién al publico, manejo de programas de

computacion y manejo de documentacion y correspondencia.

Titulos: Titulo de tercer nivel en Licenciado/a en Secretariado.

Conocimiento: Manejo correcto del Sistema Operativo Windows 8 y
de Software de Aplicacién Office 2013. Manejo correcto de archivos e
informacion, relaciones publicas.

Liderazgo:

Capacidad de comunicacién

Capacidad de planeacion.

Toma de decisiones: Bajo orden gerencial

Relaciones interpersonales: Todas las unidades

Elaborado por: Tixe C. Mishel Aprobado por:

153



MANUAL DE ORGANIZACION Y FUNCIONES

CALZADO SABINE Ao 2014

[@ mejor a sus piEs Funciones : SECRETARIA Péagina: 10 de
16

Identificacion: SECRETARIA

Nombre del puesto: Secretaria

Nivel: Administrativo

Jefe inmediato: Gerente

Naturaleza del puesto: Es responsable del area interna como externa

del comercial.

Funciones administrativas: Manejar unidades o0 procesos,
departamentos técnicos institucionales; entidades de convenio; clientes
internos y externos. Brindar apoyo administrativo a los diferentes servicios

de la dependencia
Funciones de direcciéon: Direccionar las actividades diarias.

Funciones de coordinacion: Asistir en su calidad de secretaria a

reuniones de trabajo a fin de apoyar en la transcripcion mecanogréfica.

Funciones de control: Controlar el flujo de documentos ingresados
para el trdmite a las diferentes unidades administrativas de la direccion y
efectuar el seguimiento de las mismas a fin de comunicar oportunamente
el incumplimiento o retrasos, revisar y documentar las respuestas,
acompafando los antecedentes requeridos para la suscripcion o tramite

respectivo.

Elaborado por: Tixe C. Mishel Aprobado por
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MANUAL DE ORGANIZACION Y FUNCIONES

CALZADO SABINE Afio 2014
@ mejor @ sus pies Funciones: ASESORIA Pagina: 11 de
PUBLICITARIA 16

Unidad administrativa: Asesoria publicitaria.

Nombre del puesto: Asesor publicitario.

Nivel: Staff

Jefe inmediato: Gerencia.

Naturaleza del puesto: Elaborar campafias publicitarias para la

entidad.

Funciones administrativas: Elaborar, corregir e implementar el plan

de publicidad, el control de su ejecucién y el seguimiento del mismo.

Funciones de direccion: Dirigir e informar al personal para el

desarrollo de los planes publicitarios.

Funciones de coordinacion Coordinar el cumplimiento de los

convenios realizadas a diferentes medios publicitarios.

Funciones de control: Controlar del cumplimiento de las estrategias

publicitarias.

Elaborado por: Tixe C. Aprobado
Mishel por
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MANUAL DE ORGANIZACION Y FUNCIONES

CALZADO SABINE Afo 2014
@ mejor a sus pies Perfil: ASESORIA Péagina: 12 de
PUBLICITARIA 16

Aptitudes técnicas: Manejo de sistemas de disefo, tramites

publicitarios con medios de comunicacion.

Requerimientos: Experiencia en el mercado de 3 afios, titulos acorde
a su trabajo: Titulo de tercer nivel en Administracion de Empresas,

Ingenieria Comercial o Marketing.

Conocimiento: En calzado nacional y exportado, estrategias de
comercializacion.
Especificidad de la experiencia: Programar y coordinar campafas de

socializacion (radio, redes sociales y otros).

Liderazgo:

Inteligencia emocional
Capacidad de comunicacién
Capacidad de planeacion.
Innovador

Motivador

Toma de decisiones: Promover la toma de decisiones y analizar las

de otros departamentos con respectivas opiniones.

Relaciones interpersonales:

Gerencia

Elaborado por: Tixe C. Mishel Aprobado por:
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MANUAL DE ORGANIZACION Y FUNCIONES

CALZADO SABINE Ao 2014
(@ mejor a sus piss Funciones: CONTABILIDAD Pagina: 13
de 16

Unidad: Administrativa

Nombre del puesto: Contador

Jefe inmediato: Gerente

Funciones administrativas: Revisar todos los movimientos contables
asi como la presentacion de estados financieros mensuales.

Manejo de inventarios.

Funciones de direccion: Supervisar la ejecucion de balances

contables y analiza estados financieros y presentarlos en forma oportuna.

Funciones de coordinacion: Registrar el stock y faltantes en
mercaderia.

Funciones de control: Controlar los ingresos y egresos de la entidad.
Control de inventarios.

Naturaleza del puesto: Manejar de movimientos contables de la
entidad.

Elaborado por: Tixe C. Mishel Aprobado por:

157



MANUAL DE ORGANIZACION Y FUNCIONES

=== ~
CALZADO SABINE Ano 2014

@ mejor a sus pies Perfil: CONTADOR Pagina: 14 de
16

Aptitudes técnicas: Manejo de sistemas contables.
Requerimientos: Experiencia contable de 3 afios.
Conocimiento: Programas contables, leyes tributarias y acciones

legales.

Experiencia: Contabilidad general, analisis de los estados financieros,
andlisis de conciliacion bancaria, control interno, administracion

presupuestaria.
Liderazgo:
Inteligencia emocional
Capacidad de comunicacién
Capacidad de planeacion.
Innovador

Toma de decisiones: En actividades competentes a su area.

Relaciones interpersonales: Todas las unidades.

Elaborado por: Tixe C. Mishel Aprobado por:
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MANUAL DE ORGANIZACION Y FUNCIONES

CALZADO SABINE Ano 2014
(@ mejor a sus piss Funciones: ) Pagina: 15 de
COMERCIALIZACION 16

Unidad administrativa: Ventas
Nombre del puesto: Jefe de comercializacion

Jefe inmediato: Gerente
Funciones administrativas: Planificar, organizar, dirigir, controlar el
sistema comercial, proponiendo estrategias que permitan el logro de los

objetivos del comercial. Planificar estudios de mercado, y establecer

segmentos del mismo.

Funciones de direccion: Implementar un sistema de venta de

mercaderia

Funciones de coordinacion: Coordinar las actividades propuestas por

la unidad de administracion.

Funciones de control: Controlar el desarrollo de las actividades del
area de comercializacion.

Naturaleza del puesto: Venta de los productos a los clientes meta.

Elaborado por: Tixe C. Mishel Aprobado por:
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MANUAL DE ORGANIZACION Y FUNCIONES

CALZADO SABINE Ano 2014
[0 mejor a sus piEs Perfil: JEFE DE Pagina: 16 de
COMERCIALIZACION 16

Aptitudes técnicas: Manejo de sistemas electronicos contables.

Requerimientos: Experiencia en atencion al cliente y ventas minimo
dos afios.

Conocimiento: En calzado, y ventas. Andlisis de tendencias.
Mercadeo.

Liderazgo:
Inteligencia emocional
Capacidad de comunicacién

Convencimiento

Toma de decisiones: En actividades competentes a su area, regidas

por el gerente y/o/u Unico accionista.

Relaciones interpersonales: todas las areas.

Elaborado por: Tixe C. Mishel Aprobado por:
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ANEXO B Procesos y procedimientos

PROCESOS Y PROCEDIMIENTOS

Se selecciona tres procesos y tres procedimientos de los cargos antes

mencionados en el manual de funciones de Calzado Sabine.

El primero hace mencion al proceso de ventas en el departamento de
comercializacion, el segundo proceso es referente a la gestion de talento
humano por parte de la administracion seleccionando el procedimiento
para seleccién del personal, y el tercer proceso hace referencia a los
archivos con el procedimiento de archivar documentos por parte de la

secretaria.

Proceso: Fijacion de ventas de los productos

Procedimiento: establecimiento de precios de venta del calzado.

Proceso: Gestion de Talento Humano

Procedimiento: Seleccion de personal.

Proceso: Archivo

Procedimiento: Archivar documentos
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Proceso: Fijacion de ventas de los productos
Procedimiento: establecimiento de precios de venta de los productos
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Proceso: Gestiéon del Talento Humano
Procedimiento: Seleccién de Personal.

Rl
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Proceso: Archivo
Procedimiento: Archivar documentos
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ANEXO C Importaciones

DE LA IMPORTACION

En el Plan Operativo Anual el comercial pretende realizar alianzas

estratégicas con importadores nacionales para el POA 2017 Y 2018.

Para el POA 2019 se plantea realizar un plan de importacién, con
bases en que en los afios anteriores se cuenta con la existencia de una

sucursal y se pretende crear la venta por catalogo para el mismo afo.

Se plantea la estrategia de obtener gran variedad de productos en la
linea de calzado para toda la familia, en especial en marcas a nivel

mundial.

Posterior a realizar la importacion se elaborard un estudio para
verificar si es favorable y justifique los costos de importacion; la gerencia

tomara la mejor decision para realizar la misma.

A continuacion se presenta un breve andlisis de los tramites para

importar:

REQUISITOS Y TRAMITE PARA IMPORTAR:

Para poder ejecutar cualquier importacién, se debe cumplir de manera
obligatoria ciertos procedimientos que permitirdn a las personas, sea esta
natural o juridica, ser habilitada o autorizada para ejercer la mencionada

actividad.

Entre los requisitos y tramites necesarios citaremos:

Paso 1: Calificarse como Importador

165



El interesado llenard& un formulario denominado “tarjeta de
identificacion del importador”, la misma que se adquirir el Certificado
Digital para la firma electrénica y autenticacién otorgado por las siguientes

entidades:

= Banco Central del Ecuador
= Security Data: http://www.securitydata.net.ec/
= ECUAPASS:

En donde el interesado podra:

1. Actualizar base de datos
2. Crear usuario y contrasefa
3. Aceptar las politicas de uso

4. Registrar firma electrénica

Una vez que el interesado haya sido autorizado y calificado para actuar
como importador, este debe proceder a la calificacion arancelaria de la
mercaderia sujeta de importacion, para proceder a solicitar la cotizacién o

factura proforma del proveedor extranjero.
Paso 2: Solicitar la proforma o cotizacion de la mercaderia.

Se negocia la orden de importacibn y se presenta la oferta al
proveedor, ademas se da a conocer las condiciones de compra y el

precio.

Se recibe catalogos, listas de precios, cantidades minimas y detalle de
productos.

Paso 3: Elaboracion de la Nota de pedido.

En este item se obtiene:
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Nombre del importador, nombre del exportador, pais de origen, puerto
o lugar de embarque, marcas, puerto o lugar de destino, Sub partida,
peso neto y bruto, tiempo de entrega, fecha de negociacion, forma de

pago, descripcion de las mercancias.
Paso 4: Contratacién de la péliza de seguro.

Se procede a realizar la contratacion del seguro de transporte, que
debe cubrir los riesgos a los cuales la mercancia esta expuesta en el

curso del viaje a asegurar.
Paso 5: Elaboracion de la declaracion aduanera del valor DAV.

Se considera el documento oficial que se debe llenar por parte de los

importadores en forma obligatoria para poder proceder a la importacion.
Paso 6: Declaracién Aduanera Unica.

Como resultado de su importacion, el Agente de Aduana debe realizar
la Declaracién Aduanera Unica (DAU); enviarla electronicamente a través
del SICE (Sistema interactivo de comercio exterior), y presentarla
fisicamente en el Distrito de llegada de las mercancias; adjuntando los

siguientes documentos exigidos por la Ley Organica de Aduanas (LOA):

« Original o copia negociable del Documento de Transporte
e Factura Comercial
o Declaracién Andina de Valor (DAV)

e Pdliza de seguro
Dependiendo del tipo de producto a importar, también se requerira:

o Certificados de Origen de los paises con los que el Ecuador
mantiene acuerdos comerciales. En caso de no presentar dicho
certificado, el producto no podr4d acogerse a la liberacién

arancelaria.
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« Documentos de Control Previo (puede ser al embarque o a la
presentacion de la declaracion aduanera)

Una vez aceptada la transmision electréonica de la Declaracion
Aduanera Unica (DAU) en el SICE, se determinara el canal de aforo
mediante la aplicacion de criterios de analisis de riesgo; pudiendo ser

este: fisico, documental, o automatico.

Paso 7: Proceso de Nacionalizacion:

Para realizar los tramites de nacionalizacion de mercancias es
necesario la asesoria y servicio de un Agente Acreditado por el SENAE.
El listado de Agentes de Aduana autorizados se encuentra en la pagina

web oficial de la aduana del Ecuador (www.aduana.gob.ec)

La declaracion aduanera de Importacion (DAI) serd presentada de
manera electronica, y fisica en los casos en que determine la Direccion
General del Servicio Nacional de Aduana del Ecuador. En los casos de
que a la declaracion aduanera se le asigne aforo fisico o documental, esta
deberd completarse el mismo dia con la transmision digital de los
documentos de acompafiamiento y de soporte, que no se puedan

presentar en formato electrénico.

Los documentos digitales que acompafian a la DAl a través del
ECUAPASS son:

Documentos de acompafamiento

Se constituyen documentos de acompafiamiento aquellos que
denominados de control previo, deben tramitarse y aprobarse antes del
embarque de la mercancia deben presentarse, fisica o electronicamente,
en conjunto con la Declaracion Aduanera, cuando estos sean exigidos.
(Art. 72 Reg. COPCI)
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Documentos de soporte

Constituiran la base de la informacion de la Declaracion Aduanera a
cualquier régimen. Estos documentos originales, ya sea en fisico o
electronico, deberan reposar en el archivo del declarante o su Agente de
Aduanas al momento de la presentacion o transmision de la Declaracién
Aduanera, y estaran bajo su responsabilidad conforme a lo determinado
en la Ley. (Art. 73 Reg. COPCI)

» Factura Comercial
= Certificado de Origen (cuando proceda)
= Documentos que el SENAE o el Organismo regulador de Comercio

Exterior considere necesarios.

Transmitida la Declaracion Aduanera, el Sistema le otorgara un nimero
de validaciéon (Refrendo) y el CANAL DE AFORO que corresponda

= Canal de Aforo Automaético (Art. 80 RCOPCI)

= Canal de Aforo electrénico (Art. 81 RCOPCI)

= Canal de Aforo documental (Art. 82 RCOPCI)

= Canal de Aforo Fisico Intrusivo(Art. 83 RCOPCI)

= Canal de Aforo fisico No Intrusivo (Art. 83 RCOPCI)

Tributos del producto importado.

Previo al pago de los tributos al comercio exterior, ejecutado el aforo
asignado y de no existir novedades la Aduana dispondra el levante o

retiro de las mercancias.

Para determinar el valor a pagar de tributos al comercio Exterior es

necesario conocer la clasificacion arancelaria del producto importado.

Los tributos al comercio exterior son derechos arancelarios, impuestos
establecidos en leyes organicas y ordinarias y tasas por servicios

aduaneros.
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AD-VALOREM (Arancel Cobrado a las Mercancias) Impuesto
administrado por la Aduana del Ecuador. Porcentaje variable segun
el tipo de mercancia y se aplica sobre la suma del Costo, Seguro y
Flete (base imponible de la Importacion).

FODINFA (Fondo de Desarrollo para la Infancia) Impuesto que
administra el INFA. 0.5% se aplica sobre la base imponible de la
Importacion.

ICE (Impuesto a los Consumos Especiales) Administrado por el
SRI. Porcentaje variable segun los bienes y servicios que se
importen. (Consulte en la pagina del SRI: www.sri.gob.ec, link:
Impuestos)

IVA (Impuesto al Valor Agregado) Administrado por el SRI.
Corresponde al 12% sobre: Base imponible + ADVALOREM +
FODINFA + ICE.

Tabla de Importaciones de calzado en Ecuador en el periodo 2009 al

2014.

Fecha
Pais 2009 2010 2011 2012 2013 2014
Exportador
Otros 17.894.784 17.554.323 8.211.370 14.506.890 5.844.524 3.075.572
Brasil 6.383.386 15.777.918 13.685.972 14.596.192 17.567.282 8.655.862
Vietnam 6.313.108 5.623.508 6.217.024 6.408.802 2.817.276 1.671.105
Perl 3.322.446 9.039.230 14.253.058 18.629.385 19.413.137 6.425.570
Panama 25.959.515 52.581.318 61.786.003 67.365.124 64.190.217 25.290.815
Hong Kong  4.608.782 3.700.790 3.701.938 4.745.460 2.509.501 676.081
Estados 3.147.086 5.811.935 8.734.333 10.995.364 11.592.204 4.328.458
Unidos
Desconoci 166.814 189.558 162.397 2.044.467 12.389.364 7.486.451
do

Colombia 6.804.805 16.555.408 24.081.938 25.385.125 24.337.434 9.269.388

China 14.977.713 19.416.523 15.058.203 15.971.426 11.440.337 3.978.474
Chile 6.729.973 3.079.316 5.172.214 6.154.014 5.677.957 481.064
Total 96.308.412 149.329.826 161.064.449 186.802.250 177.779.231 71.338.841
Fuente: BCE

Elaborado por: La autora
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Gréfico de Importaciones de calzado en Ecuador en el periodo 2009 al
2014
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Fuente: BCE
Elaborado por: La autora

Anélisis

La relacibn comercial mas predominante que tiene Ecuador es con
Panama, este pais presenta facilidades ya que la ubicacion geogréfica de
esta permite ser el centro de comercio del continente Americano. Tiene

facilidades de conexiones maritimas con el resto del mundo.

Los tramites legales se deben cumplir a cabalidad desde el inicio del
proceso de seleccion de compra, hasta cuando la mercaderia arriba al
territorio nacional, tomando en cuenta los impuestos y gravamenes para

poder ejercer la venta.

Arancel Mixto

El Pleno del Consejo de Comercio Exterior e Inversiones, en sesion de
3 de febrero del 2010, aprobdé el Informe Técnico No. 024, que
recomienda aplicar un nuevo tipo de arancel para los productos

importados del sector calzado, el cual consiste en un arancel mixto;
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consiste en el cobro de un porcentaje como derecho ad valorem (que se
aplica sobre el valor total de la mercaderia). Se establecio el arancel ad
valorem del 10%, mas un arancel de 6% por cada par de zapatos que

ingrese al mercado ecuatoriano.

Informacién obtenida en la pagina oficial de la Aduana del Ecuador y
clases magistrales de especialistas en la materia.

Tabla de Aranceles Mixtos para Calzado en la Republica de Ecuador.
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Mota

Cod. ARIAN Descripcidn Un. | % Arancel % Arancel explicativa
NANDIMNA Fis. | advaldrem especifico
G4011000 |.00 - Calzado con  puntera

metalica de proteccidn 1 par [10% LUSD 6/par par
G4019200 |.00 - - Que cubran & tobillo| 1 par
sin cubrir [a rodilla 10% USD 6/por par
G4019900 |.00 - - Los demas 1par | 10% USD 6fpor par
- - Calzado de esgui y|1par
G4021200 |.00 calzado para la practica de
<< snowhoards = (tabla 10% USD 6/por par
para nieve)
G4021900 [.00 - -Los demas 1 par [10% LUSD 6/par par
- Calzado con la parte| 1par
G4022000 |.00 superiaor de tiras o bridas
fijas ala auela por tetones 10% USD 6,/por par
iespigas)
54020100 | .00 - - Que cubran el mohbillo 1par [10% USD 6/por par
54029910 | .00 - - - Con puntera metalica| 1 par
de protecoi dn 10% LUSD 6/por par
G4029990 | .00 - - - Los dem as 1par | 10% LUSD 6/par par
- - Calzado de esgui v
G4031200 |.00 calzado para la practica de
< < showhoards: = (tabla| 1 par | 10% USD 6,/por par
para nievel
G4031900 [.00 - - Los demas 1par [10% LUSD 6/por par
- Calzado con suela de
cuero  natural v parte
54032000 | .00 superior de tras de cuero
natural gue pasan por el| 1par | 10% USD 6/por par
empene ¥ rodean el dedo
gordo
- Los demas calzados, con
4034000 | .00 punter 3 rmetalica de| 1par | 10% USD 6,/por par
protecoidn
G4035100 | .00 - - Que cubran el ohillo 1par [10% LSO 6,/por par
G4035900 |.00 - -Los demas 1par | 10% LUSD 6/par par
- - - Calzado con pdmilla
64039110 | .00 o plata-forma de madera,
sin plantillas ni puntera| 1 par | 10% USD 6/por par
metalica de proteccidn
54039190 [.00 - - - Los demas 1par [10% LUSD 6/por par
- - - Calzado con pamilla
64039910 |.00 o plata-forma de madera,
sin plantillas ni puntera) 1 par | 10% LSO 6,/por par
metalica de proteccion
54039990 | .00 - - - Los demas 1par [ 10% USD 6/por par
G4041110 |.00 - - - Cdzado de deporte 1par | 10% USD 6/por par
- - - Calzado de tenis,
G4041120 |.00 haloncesto, gimnasia,
gntrenarmiento vy calzado| 1 par | 10% USD 6/por par
similares
54041000 |[.00 - - Los demas 1par | 10% USD 6,/por par
- Calzado con suela de
G4042000 |.00 CUErD natural o| 1par | 10% USD 6fpor par
regenerado
- Con la parte superior de
54051000 | .00 Cuero natural of 1par | 10% SO 6,/por par
regenerado
54052000 | .00 - Con la parte superior de
materia textil 1par [10% USD 6,/por par
54059000 | .00 - Los demas 1 par [ 10% SO 6,/por par
- Partes <uperiores de| 1par | 10% USD 6/por par | Solamerte:
G4061000 |.00 calzado v sus  partes, Para las
excepto los contrauertes partes
¥ purteras duras SUpEriores

Fuente: Registro Oficial N° 135 del 23 de Febrero.
Elaborado por: La autora.
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UNIVERSIDAD TECNICA DEL NORTE
FACULTAD DE CIENCIAS ADMINISTRATIVAS Y ECONOMICAS

ESCUELA DE ADMINISTRACION

ANEXO D Entrevista al gerente.

Entrevista aplicada al gerente del Comercial Calzado Sabine, de la
Ciudad de Ibarra, Provincia de Imbabura

Objetivo. Realizar un diagndstico situacional interno y externo del
Comercial “Calzado Sabine” para determinar fortalezas, debilidades,
oportunidades y amenazas, que influenciaran en la implementacion de la
propuesta.

La informacion recolectada serd empleada Unicamente en la realizacion
de la tesis de grado para obtener el titulo de Ingeniera en Administracion
de Empresas.

1. ¢;Cuantos afios tiene Calzado Sabine en el mercado?



5. ¢En qué areas se encuentran desempefiando sus funciones?

9. ¢Cudles son los parametros que usted analiza para la seleccion
del proveedor?.

11.;.Tiene un sistema para llevar control del inventario de su
mercaderia?
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16.¢ Utiliza estrategias para promocionar sus productos?

18.¢Qué aspectos considera usted del negocio que le diferencia a

los demas?

24..Qué espera Usted de Calzado Sabine en los siguientes cinco
afos?
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27.¢Estaria dispuesto a convertirse nuevamente en productor del

bien que comercializa?
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UNIVERSIDAD TECNICA DEL NORTE
FACULTAD DE CIENCIAS ADMINISTRATIVAS Y ECONOMICAS

ANEXO E Entrevista a proveedores

Entrevista aplicada Proveedores de Calzado en el Comercial
Sabine, de la Ciudad de Ibarra, Provincia de Imbabura

Objetivo. Realizar un diagndstico situacional interno y externo del
Comercial “Calzado Sabine” para determinar fortalezas, debilidades,
oportunidades y amenazas, que influenciaran en la implementacion de la
propuesta.

La informacion recolectada serd empleada Unicamente en la realizacion
de la tesis de grado para obtener el titulo de Ingeniera en Administracion
de Empresas.

Datos Informativos.

Nombre:

Empresa:

1. Hace cuanto tiempo es proveedor de Calzado Sabine
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2. Alguna vez ha tenido algun tipo de inconvenientes con la
administracion de Calzado Sabine, explique:

3. Tiene algun tipo de convenio con la administracion de Calzado

Sabine, explique:

4. ¢Qué le recomendaria a los propietarios de este almacén para

gue puedan incrementar sus ventas?, explique.
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UNIVERSIDAD TECNICA DEL NORTE
FACULTAD DE CIENCIAS ADMINISTRATIVAS Y ECONOMICAS

ANEXO F Encuesta a clientes

Encuesta aplicada a Compradores de Calzado en el Comercial
Sabine, de la Ciudad de Ibarra, Provincia de Imbabura

Objetivo. Realizar un diagnéstico situacional interno y externo del
Comercial “CALZADO SABINE” para determinar fortalezas, debilidades,

oportunidades y amenazas, que influenciaran en la implementacion de la
propuesta.

La informacion recolectada sera empleada Unicamente en la realizacion

de la tesis de grado para obtener el titulo de Ingeniera en Administracion
de Empresas.

Datos Informativos.

Género: Masculino ( ) Femenino () Edad: ( ) afos
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Cuestionario

1. ¢;Cbémo conociod al local Calzado Sabine?

Por recomendacion de familiares/amigos ( ) Publicidad
volante( )

Publicidad en medios televisivos/radiales ( ) Redes
sociales ()

De casualidad ( ) Es cliente

frecuente ()

2. ¢Hace qué tiempo que usted realiza compras en este local?

Menosdeunafio( ) Entre2y4afos () Més de 4 afios ( )

3. Considera que el local es apropiado para la comercializacién de
calzado:

Muy de Acuerdo ( )
Indiferente ()

Nada de Acuerdo ( )

4. ¢Qué considera que le hace falta a este local?

Criterio

Espacio

[luminacién

Variedad de
modelos

Limpieza

Sefalética

Otro

Nada

NN N
2]
N N N

N
N N

) ()

) ()

5. Observa que en el local existe una buena distribucién de la
mercaderia:
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Si() No ()

6. Le gustala imagen corporativa de “Calzado Sabine”

Si() No ()

7. Conoce algun tipo de promociones que utiliza este local con sus
clientes frecuentes:

Si() No ()

8. Al momento de ingresar a este local, le atendieron con
amabilidad y cortesia:

Muy de Acuerdo ( ) Indiferente () Nada de Acuerdo ( )

9. Considera que el calzado ofertado en este almacén es un
producto que le garantiza su confort

Muy de Acuerdo ( ) Indiferente () Nada de Acuerdo ( )

10. Piensa que los productos que encuentra en Calzado Sabine son
de excelente calidad:

Si() No () No sabe ( )

11. A su criterio, la oferta de calzado es muy variada:

Muy Variada ( ) Similar a otros locales ( ) Nada Variada ( )
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12. ;Cual es su percepcion sobre los precios de venta que se
asignan a los productos de Calzado Sabine?

Menores a otros almacenes ( )
Similares a otros Almacenes ( )

Elevados con respecto a otros almacenes ( )

13. Al momento de la compra, usted recibe una garantia por el
producto adquirido:

Siempre () A veces () Nunca () Nosabe ()
14. Recomendaria a este local y a los productos que aqui se

expenden:

Muy Probable que si () No sabe ( ) Muy Probable que
no ()

15. Alguna vez tuvo algun reparo sobre los productos que usted
adquirié en Calzado Sabine

Si() No () No recuerda ( )

Gracias por su colaboracion
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ANEXO G Datos Informativos del Comercial Calzado Sabine.

Nombre del comercial: Calzado Sabine

RUC: 1001552536001

Gerente propietario: Salomoén Tixe Tierra.

Direccion: Colén 8-26 y Olmedo. Ibarra-Imbabura.

Actividad: Comercio al por menor de zapatos.

Ubicacién Geografica

5 ey, g
Antidio 5 Hostal EL Callején & ) A
9 ~ @ LaBotica Café | *) plazoleta Francisco
Terminal (s} 3
. e S Calderon
Andina[*] 5
Transp: 3
Unidos = *
Obelisco : Colegio la In@pcula
de Ibarra Juan de Vélase Concepcion
-1dSCo
Estacion del ___ g
Ferrocarril | ™} =
Ibarra T
2 <
O v 2 3
Mercado La Playa > Calzado Sabine Unidad Educativa
- N La Salle
é 4, &
s 3
% % &
[ &y (7]
, c;\) /O
& o)
P = 7S & Sexy Shop
S e Tentaciones |barra
LYlerrern

Fuente: Google Maps
Elaborado por: La Autora
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Ventas histdricas del comercial Calzado Sabine.

Ventas historicas del comercial Calzado Sabine.

MES 2010 2011 2012 2013 2014
1,470.00 1,535.00 1,552.00 1,239.00
ENERO 596.00 USD uUsD UsD UsD UsD
1,305.00 1,412.00 836.00
FEBRERO 487.00 USD 961.00 USD UsD UsD UsbD
1,183.00 1,059.00 1,433.00 1,314.00
MARZO 532.00 USD usD USD UsD uUsD
1,147.00 2,528.00 1,741.00 2,188.00 1,917.00
ABRIL usD UsD uUsD UsD USD
1,919.00 2,592.00 1,730.00 1,642.00
MAYO 963.00 USD uUsD UsD UsD UsD
2,179.00 2,218.00 2,106.00 2,677.00
JUNIO 538.00 USD UsD UsD UsD uUsD
2,053.00 1,787.00 1,967.00 4,286.00
JULIO 545.00 USD UsD UsD UsD uUsD
1,092.00 2,722.00 3,964.00 3,328.00 2,619.00
AGOSTO uUsD uUsD UsD UsD UsbD
2,038.00 2,605.00 2,978.00 1,615.00 4,073.00
SEPTIEMBRE usD uUsD uUsD UsD UsD
1,159.00 1,391.00 1,512.00 1,196.00 2,756.00
OCTUBRE uUsD UsD UsD UsD uUsD
1,153.00 1,431.00 1,043.00 1,663.00 2,145.00
NOVIEMBRE uUsD UsD UsD UsD UsD

8,682.00 3,780.00 4,104.00 4,198.00 6,630.00

DICIEMBRE uUsD uUsD uUsD USD | USD

20,942.00 26,233.00 27,850.00 26,401.00 34,148.00
TOTAL uUsD UsD UsD UsD uUsD

Fuente: Datos historicos del comercial.

Elaborado por: La autora.

Fuente: Datos historicos del comercial.

Grafico N° 38 Ventas historicas del comercial Calzado Sabine.
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Elaborado por: La autora.
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Anélisis

Las ventas histéricas del comercial demuestran una creciente leve, la

gue con la implementacion del plan estratégico se plantea que la situacion

administrativa mejore, tal tratamiento se espera en el incremento de

ventas y por consecuente el crecimiento en utilidades.

Tabla N° 53 Comportamiento general de las ventas netas mensuales
del periodo 2010 al 2014

MES 2010-2014

ENERO 6,392.00 USD
FEBRERO 5,001.00 USD
MARZO 5,521.00 USD
ABRIL 9,521.00 USD
MAYO 8,846.00 USD
JUNIO 9,718.00 USD
JULIO 10,638.00 USD
AGOSTO 13,725.00 USD
SEPTIEMBRE 13,309.00 USD
OCTUBRE 8,014.00 USD
NOVIEMBRE 7,435.00 USD
DICIEMBRE 27,394.00 USD

Fuente: Datos histéricos del comercial.

Elaborado por: La autora.

Gréfico N° 39 Comportamiento general de las ventas mensuales del
periodo 2010 al 2014

30.000,00 USD
25.000,00 USD
20.000,00 USD
15.000,00 USD
10.000,00 USD

5.000,00 USD

0,00 USD

Fuente: Datos histéricos del comercial.

Elaborado por: La autora.
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Anélisis

Los meses con méas cantidad de ventas en el comercial Calzado
Sabine son Diciembre debido que se celebra una fecha importante que es
la Navidad y la misma genera gran movimiento econémico en todos los
paises que la celebran. El segundo mes con gran incidencia en ventas es
Agosto, en esta fecha la entrada a clases para estudiantes de primaria y
secundaria hace que el sector comercial se vea influenciado debido a la
compra de uniformes y calzado escolar; asi mismo el mes siguiente aun
se ve afectado por la misma razén. Los meses restantes con cifras bajas
en ventas el Plan Estratégico debe estar proyectado para mejorar estos

datos y a la vez fortalecer a los meses con ventas altas.
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Documentos Legales

RUC
REGISTRO UNICO DE CONTRIBUYENTES S do R b
PERSONAS NATURALES
NUMERO RUC: 1001552535001

APELLIDOS Y NOMBRES: TIXE TIERRA ANGEL SALOMON

ESTABLECIMIENTOS REGISTRADOS:

No. ESTABLECIMIENTD: 092 ESTADO  ABIERTO MATRIZ “FEC. INICIO ACT. 23/1/1888
NOMBRE COMERCIAL: CALZADO SABINE FEC. CIERRE:
ACTIVIDADES ECONOMICAS: R RE:

VENTA AL POR MENOR DE CALZADO

DIRECCION ESTABLECIMIENTO:

Provincia: IMBABURA  Canton: IBARRA  Pamoquia: SAN FRANCISCO  Calla: COLON  Nimero: 8-25  Intarsacclon: OLMEDO
Referencia: A MEDIA CUADRA DEL BANCO DEL AUSTRO  Telefono Trabajo: 062642408

No. ESTABLECIMIENTO: 093 ESTADO _ ABIERTO FEC. INICIO ACT. 2610/2028
NOMBRE COMERCIAL: FEC. CIERRE:

FEC. REINICIO:
ACTIVIDADES ECONOMICAS:
ACTIVIDADES DE TIPD SERVICIO
DIRECCION ESTABLECIMIENTO:

Pravincia: IMBABURA  Canton: IBARRA  Parroquia: SAGRARIO  Calle: JULIO ANDRADE  Numaro: 2-22  Intarseccion:
RAFAEL LARREA ANDRADE Referencia: FRENTE A LOS TALLERES DEL FERROCARRIL Telefono Domicilio: 052542408

No. ESTABLECIMIENTO: 001 ESTADO  CERRADD FEC. INICIO ACT. 91/05/1882

NOMBRE COMERCIAL: CALZADD SABINE FEC. CIERRE: 26/04/2094
FEC. REINICID:

ACTIVIDADES ECONOMICAS: .

VENTA AL POR MENOR DE CALZADO

DIRECCION ESTABLECIMIENTO:

Provincia: IMBABURA Cantan: IBARRA  Parroquia: SAN FRANCISCO  Calle: AV. PEREZ GUERRERO  Numero: 7-50
Interseccion: SANCHEZ Y CIFUENTES  Referancia: A MEDIA CUADRA DEL MERCADO  Telefono Domicilio: 542408

A —
| 'GEDIRKCION REGIONAL NORTE
.06 0CT. 2008

SERVICIOS TRIBUTARIOS
IBARRA

[

L
FlRMA’(EL (%DN"%(BUYENTE SERVICIO DE RENTAS INTERNAS
Usuario: MAEAD10708 \ l}upr de amision: IBARRA/FLORES 5-58 ENTRE Fecha y hora: 6/10/2008
Pégina2de 2

Fuente: Archivos de Calzado Sabine
Elaborado por: La autora.
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Patente Municipal

GOBIERNO AUTONOMO DESCENTRALIZADO .
MUNICIPAL DE SAN MIGUEL DE IBARRA 23217297
R.U.C. 1060000260001
COMPROBANTE DE PAGO

FECHA DE VENCIMIENTO:

FECHA DE PAGO:

FECHA DE EMISION: ... 14/08/148 14/01715

INFORMACION PERSONAL:

CONTRIBUYENTE:
CEDULA/RUC.

UBICACION:

CLAVE CATASTRAL:

DIRECCION:

CRISTORAL COLON 08-026

INFORMACION:

E AND 2014 Activ. CALZADD SABINE

DESCRIPCION:

ME AL SERVICIOD MUNICIFA
SI CIERRA O LIQUIDA 5U NEGOCIO
Y EVITE SANCIONES FOR NO INFORMAR. Telf. 2608571

LIS NN 5~ s S b ARV 4N 0 0 00, T RN LYo STt
DESCUENTOS:
7‘; ¢ INTERESES:
i 3 2‘44 MARCE RECARGOS:
i g
DIRECTORA FINANCIERA RECAUDADOR TOIAL:

ORIGINAL: CONTRIBUYENTE

Fuente: Archivos de Calzado Sabine
Elaborado por: La autora.
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