CAPITULO 11

DIAGNOSTICO DEL NEGOCIO

“El diagndstico de negocio es un proceso analitico que permite conocer la situacion real
de la empresa en un momento dado, para descubrir problemas y areas de oportunidad,

con el fin de corregir los primeros y aprovechar las segundas.”*

En el diagndstico de la empresa se examinan y mejoran los sistemas y précticas de la
comunicacion interna y externa en todos sus niveles y también las producciones
comunicacionales de la empresa Para tal efecto se utiliza una gran diversidad de
herramientas, dependiendo de la profundidad deseada, de las variables que se quieran
investigar, de los recursos disponibles y de los grupos o niveles especificos entre los que se
van a aplicar a fin de determinar las fortalezas, oportunidades debilidades y amenazas y

disefiar sus estrategias.
2.1- ANALISIS EXTERNO: MACRO Y MICRO AMBIENTE

Un analisis externo se realiza para identificar los cambios que vienen oportunidades y

amenazas.
2.1.1.- MACROAMBIENTE

El Macroambiente afectan a todas las empresas y un cambio en uno de ellos ocasionara
cambios en uno o0 méas de los otros; generalmente estas fuerzas no pueden controlarse por
los directivos de las empresas. Tiene en cuenta factores politico-legales, sociales,

econdémicos, tecnologicos y geograficos.

“ www.miespacio.org/cont/invest/diagno.htm
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2.1.1.1- FACTOR POLITICO - LEGAL

Aspectos Politicos

“El ambiente politico se compone por un conjunto de leyes, dependencias del gobierno, y
grupos de presion que influyen y limitan tanto las actividades de las organizaciones como
las de los individuos en la sociedad. La existencia de leyes y regulaciones cumple al menos
tres propdsitos: fomentar la competencia, protegiendo a las empresas unas de otras;
asegurar mercados justos para los bienes y servicios, resguardando a los consumidores; vy,
salvaguardando los intereses de la sociedad como un todo, y a otras empresas de negocios
contra las préacticas poco éticas que perjudican a los consumidores individuales y a la

sociedad.”*®

Asamblea Constituyente

“La Asamblea Nacional Constituyente es la institucionalizacion del poder constituyente,
es su representacion en delegados-mandatarios. Si no hay un poder soberano en acto, no

hay Asamblea Constituyente: si no hay presentacion, no hay representacion.”*’

La Asamblea Constituyente se centra en torno a tres propuestas:

La derecha busca que el Congreso “rompa el candado constitucional’, para asumir las

tareas de la reforma politica. El recurso es el formato presentado por Gustavo Noboa.

Nombre de la tranquilidad, se busca resucitar la férmula Roldds: una consulta previa que
obligue al Congreso a legislar en la direccion resuelta por el pronunciamiento ciudadano; y

si no lo hace en el plazo de 90 dias, pasar a la Consulta de la Constituyente.

Desde las organizaciones sociales y ciudadanas la exigencia es que se cumpla el mandato

expresado en las urnas: ir a una Asamblea Nacional Constituyente con plenos poderes.

“ http://www.wikipedia.org

4T www.voltairenet.org/article144486.html
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Para ejecutar los plenos poderes la Asamblea debe asumir tres tareas constituyentes:

elaborar y promulgar una nueva Constitucion que exprese el nuevo contrato social para la

Refundacion de la Republica; elaborar y promulgar las leyes organicas correspondientes,

para garantizar la inmediata ejecucion de la Constitucion; y reestructurar institucionalidad

del Estado.

La Asamblea constituyente al generar los cambios en la Constitucién de la Republica del

Ecuador, puede beneficiar a la ciudad fronteriza como disminuir los impuestos y Tulcan

podria ser nombrado como Zona Franca que es una aéreas delimitada y autorizada por un

pais, que brinda ventajas especiales en relacion al comercio exterior, aduanera, tributaria,

cambiaria, financiera, y el tratamiento de capitales y laboral, esta zonas tienen como

objetivo promover el empleo, la generacion de divisas, la inversion extranjera, la

transferencia de tecnologia y el incremento de las exportaciones de bienes y servicios.

Las empresas que califican como usuarios de las zonas francas podran dedicarse a una o

mas de las siguientes actividades:

1) Industriales

Dedicadas a la transformacion y al
procesamiento de bienes para la

exportacion.

2) Comerciales

Que se destinaran a la comercializacion
de Dbienes para la importacion,

exportacion o reexportacion.

3) Servicios

Que se destinaran a la prestacion de

servicios de diversa indole.

4) Servicios
Turisticos

Que se encargara de promover y
desarrollar la prestacion de servicios en la
actividad turistica destinados al turismo
receptivo y de manera subsidiaria al

turismo nacional.
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Connotacién

La Asamblea Constituyente al hacer reformas, seria una OPORTUNIDAD ALTA, si
disminuyen los impuestos favorecera al comercio, porque los costos bajan, y méas aun, si la
Ciudad de Tulcan es nomina como zona Franca, incrementaria el comercio y se podria

exportar hacia el pais vecino. Por lo que es una Oportunidad Alta

Suspension del Congreso Nacional

“El Congreso Nacional, dentro del esquema democratico, es la expresion mas auténtica de
la soberania popular, pues esta integrado por representantes de las diversas corrientes
ideoldgicas y politicas de la sociedad ecuatoriana. Se rige por las normas de la
Constitucion Politica del Estado, la Ley Organica de la Funcion Legislativa, el

Reglamento Interno y el Cédigo de Etica.”*

El Congreso Nacional del Ecuador sera suspendido temporalmente hasta que la Asamblea
Nacional Constituyente realice su trabajo, después de éste se llamara a nuevas elecciones

para conformar un nuevo Congreso Nacional.

¢Porque no se puede Disolver el Congreso solo una suspension temporal?

El estatuto de Convocatoria para la Asamblea Nacional Constituyente, de manera expresa
sostiene que las reformas, nuevas leyes, etc., deben ser aprobadas Unicamente tras un
referéndum luego de 180 dias de sesiones de dicha Asamblea. Es decir, de ninguna
manera la Asamblea tiene la atribucion de poner en vigencia ninguna decision tomada en

Montecristi.

Dejaria de funcionar uno de los poderes del Estado que garantiza la democracia de nuestro
pais. Ya que “el pueblo mediante mecanismos de participacion directa o indirecta le

confieren legitimidad al representante”.

“Bwww.congreso.gov.ec/organizacion/legislativa/legislativa.aspx
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No existe mecanismo legal para desaparecer al Congreso por capricho de los asambleistas

elegidos o del Presidente de la Republica.

No existe mecanismo legal para nombrar una “Comision Legislativa”, que haga las veces

de Congreso Nacional”.

Connotacion

Al suspenderse el Congreso temporalmente, crearia una OPORTUNIDAD BAJA, porque
esta etapa crearia una incertidumbre en el pais hasta no saber cuales son las reformas en la
constitucion y el trabajo del nuevo congreso que se elegira.

2.1.1.2 - FACTORES ECONOMICOS

Tasas de interés

La tasa de interés es el precio del dinero en el mercado financiero. Al igual que el precio de
cualquier producto, cuando hay mas dinero la tasa baja y cuando hay escasez sube, existen

dos tipos de tasas de intereés.

La tasa pasiva o de captacion, es la que pagan los intermediarios financieros a los oferentes

de recursos por el dinero captado.

TASAS DE INTERES PASIVA 2007
TABLA N° 7

FUENTE: BANCO CENTRAL DEL ECUADOR
ELABORADO POR MAYRA SALAZAR
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TASA DE INTERES PASIVA ANO 2007
GréaficoN° 9

TASA PASIVA
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FUENTE: BANCO CENTRAL
ELABORADO POR: MAYRA SALAZAR

De acuerdo a los datos que se presenta, se observa que el mes de agosto tuvo un interés del
5.53%, septiembre subi6 al 5.61%, en octubre se incremento al 5.63% pero para el mes de
noviembre se incremento al 5,79, se observa que de mes a mes se han incrementado

notablemente.

La tasa activa o de colocacion, es la que reciben los intermediarios financieros de los
demandantes por los préstamos otorgados. Esta Ultima siempre es mayor, porque la
diferencia con la tasa de captacion es la que permite al intermediario financiero cubrir los
costos administrativos, dejando ademés una utilidad. La diferencia entre la tasa activa y la

pasiva se Illama margen de intermediacion.

TASA DE INTERES ACTIVA ANO 2007
TABLA N° 8

FUENTE: BANCO CENTRAL DEL ECUADOR
ELABORADO POR: MAYRA SALAZAR
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TASA DE INTERES ACTIVA MICROCREDITO 2007
Grafico N° 10

TASA ACTIVA MICROCREDITO
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Los datos de la tasa activa para microcréditos en mes de agosto fue de 23,90, en septiembre
fue de 23.06, en octubre se incremento al 24,75 ha sido el mes mas alto en los interese en
el mes de noviembre ha disminuido al 23,27%, esto significa que este interés nos afecta
directamente para la obtencion de préstamos en las diferentes entidades financieras.

Connotacioén

Las Tasas de interés se presentan como una AMENAZA BAJA, si la empresa desea
obtener un préstamo para el incremento de su capital, las tasas son reajustables, puede

incrementa o disminuir variablemente, esto hace que en la empresa cree incertidumbre.

Tasa de desempleo

Es el porcentaje de la poblacion laboral que no tiene empleo, que busca trabajo
activamente y que no han sido despedidos temporalmente, con la esperanza de ser

contratados rapidamente de nuevo.
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Cuando existe un descenso temporal que experimenta el crecimiento econdmico
caracterizado por la disminucion de la demanda, de la inversion y de la productividad y por

el aumento de la inflacion.

Cuando en ciertas regiones o industrias donde la demanda de mano de obra fluctta
dependiendo de la época del afio en que se encuentren. Cuando se dan cambios en la
estructura de la economia, como aumentos de la demanda de mano de obra en unas
industrias y disminuciones en otras, que impide que la oferta de empleo se ajuste a la

velocidad que deberia.

Las tasas de desempleo varian considerablemente por cambios del volumen de movimiento
del mercado de trabajo, resultado del cambio tecnoldgico, lo que conduce al cambio de
empleo de una empresa a otra, de un sector a otro y de una region a otra; ademas también
segun la edad, sexo y raza. La tasa global de desempleo es uno de los indicadores mas
frecuentemente utilizados para medir el bienestar econdémico global, pero dada la
dispersion del desempleo, deberia considerarse que es in indicador imperfecto de dicho

bienestar.

TASA DE DESEMPLEO
TABLAN°9

FUENTE: INEC
ELABORADO POR: MAYRA SALAZAR
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TASA DE DESEMPLEO
Grafico N° 11
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En el afio 2000 hubo el 13% de personas desempleadas, en el afio 2001 incrementa al 14%
un punto mas en relacion al anterior afio, desde el afio 2002 existe descensos notables al
12.50%, afio 2003 al 9.80, afio 2004 asciende al 11.1%, en el afio 2005 y 2006 existié una
estabilidad del 10.7% al 10.6%, relacionando los datos de los afios ha disminuido

notablemente y en la actualidad es baja y esto ayuda al desarrollo del pais.

Connotacién

La disminucion de la Tasa de desempleo es una OPORTUNIDAD ALTA, porque las
personas al tener un trabajo, tienen la opcidon de adquirir los productos de primera

necesidad y también la vestimenta.

Cambio de moneda

“Asi como las cosas tienen un valor, las monedas de los paises (pesos, dolares, reales,
libras esterlinas, etc.) también tienen un valor determinado. EI cambio de valor de una

moneda, dependiendo de si éste aumenta o disminuye en comparacion con otras monedas
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extranjeras, se denomina revaluacion o devaluacidn respectivamente. La revaluacion
ocurre cuando una moneda de un pais aumenta su valor en comparacion con otras
monedas extranjeras, mientras que la devaluacion ocurre cuando la moneda de un pais
reduce su valor en comparacion con otras monedas extranjeras, razon por la cual el

concepto de devaluacion es completamente opuesto al de revaluacion. ““*°

La devaluacién del peso colombiano con relacién al délar estadounidense: En el afio 1995,
para comprar un délar estadounidense se necesitaban $1000 pesos, mientras que en el afio
2002, para comprar el mismo doélar estadounidense se necesitan, aproximadamente, $2300
pesos colombianos, el peso colombiano perdié valor en relacion con el dolar
estadounidense, es decir, se devalud, por lo que se requiere una mayor cantidad de la

moneda local para comprar una unidad de la moneda extranjera.

La devaluacion de una moneda puede tener muchas causas, ésta generalmente sucede
porgue no hay demanda de la moneda local o hay mayor demanda que oferta de la moneda

extranjera.

¢Qué pasa cuando el peso colombiano se devalta frente al ddlar? Pues que los
exportadores, a la hora de cambiar a pesos colombianos el dinero que recibieron en
ddlares, van a obtener mas pesos por esos ddlares, lo cual aumenta sus ganancias, lo que
los incentiva a reducir el valor de los productos exportados y asi vender mas en el exterior,
haciendo los productos colombianos mas competitivos a nivel internacional. Los
importadores, por el contrario, deben conseguir mas pesos colombianos para comprar una
cantidad igual de dolares y poder pagar sus importaciones, por lo que los productos
importados pierden competitividad porque deben ser vendidos a un mayor precio.

La situacion actual de la moneda en nuestro pais desde el mes de julio ha mejorado,
porgue el valor del peso con relacion al délar ha disminuido, con un cambio desde 1.750 ha
ido ascendiendo mes a mes, en noviembre ha estado en una cotizacion entre 1.900 a 1950,

a pesar de esto, favorece al comercio de la frontera.

49www.banrep.gov.co/series-estadisticas/see_ts_cam.htmhttp://www.banrep.gov.co/series-estadisticas/see_ts_cam.htm
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Connotacion
En la actualidad el cambio de moneda es favorable para el pais lo cual es una
OPORTUNIDAD ALTA, porque de esta manera vendrian mas consumidores

colombianos y los ecuatorianos se quedaran consumiendo en nuestro pais

2.1.1.3FACTOR SOCIAL

Guerrilla colombiana

““La insurgencia como respuesta a la represion La guerrilla en Colombia no fue inventada
por una izquierda que buscaba la toma del poder. Es mucho mas antigua, es una respuesta

popular a la violencia existente de los ricos y poderosos.””*°

Desde los tiempos de la colonia las protestas y rebeliones populares han sido reprimidas a
sangre y fuego. Oficialmente, estas guerras son interpretadas como conflictos entre el
Partido Conservador y el Liberal. Pero mucho méas que esto fueron guerras motivadas por
las desigualdades sociales donde las dirigencias bipartidistas se aprovechaban para

extender su poder.

Asi viene que la lucha armada - como expresion de los conflictos sociales - es un hecho

histérico mucho mas antiguo que las organizaciones guerrilleras.
Connotacion
La Guerrilla colombiana es una AMENAZA ALTA, para la empresa ya que los clientes

de la empresa provienen de ese pais, tienen temor a los ataques 0 secuestros en carreteras,

esto hace que no acudan a nuestra ciudad.

50 www.nuevaalejandria.com/01/sanluisg/Conflictos/Colombia/Guerrilla.htm
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Crecimiento poblacional

La poblacion de Ecuador se estima en 11.500.000 habitantes aproximadamente. La
densidad de poblacién es una de las mas altas de América Latina al tener cerca de 42
personas por kilometro cuadrado. Cerca del 40% del total de la poblacion es indigena,
mientras que otra cantidad igual son mestizos. El resto se distribuye entre blancos y
personas de raza negra que habitan, sobre todo, en el norte del pais. La mayoria de los

indigenas hablan quechua, habitando, principalmente en las tierras altas de los Andes.

Aproximadamente el 48% de los ecuatorianos vive en la costa y las islas, un 46 por ciento
en las tierras altas, el resto en la region selvatica de oriente. La mayoria de la poblacion es
urbana (55%), es decir, habita en poblados y ciudades, mientras que el 45% restante, en su

mayoria indigena, vive en el campo.

El crecimiento poblacional es de 295.000 nacimientos al afio; la poblacion del la Provincia
del Carchi es de 152.939 habitantes, ha esta poblacion se tiene que aumentar los turistas
especialmente de Colombia que visitan Tulcan.

Connotacioén

El crecimiento de la poblacion crea una OPORTUNIDAD ALTA, por medio de este,

incrementarias los ingresos en la empresa, ya que los consumos serian mas altos.

MODA

La moda expresa lo actual, lo moderno, lo que se lleva. Esto se aplica en muchos terrenos
pero sobre todo en la vestimenta, que es el aspecto que aqui consideramos, lo moderno no
es un progreso por el simple hecho de ser novedoso. Sera progreso si introduce una mejora
real. Asi, un vestido sera bueno si favorece los fines que debe cumplir.

Se aprecian tres grandes fines:

+ Un fin practico de abrigo en climas frios y de proteccidn para trabajos en ambientes

MA&s 0 Menos agresivos.
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¢ Un fin de moral publica para respetar la intimidad de los demés y no provocar
malos deseos en su corazon. Es un aspecto ético de la moda.

¢ Un fin ornamental o de adorno que mejora la dignidad de la persona humana.

¢ Un disefio de calidad tendra en cuenta los tres fines anteriores. Podemos afadir

unos detalles:

En el acierto de una moda influye mucho el estilo de quien la viste, pero un buen disefio ira

bien a cualquiera, aungue sea persona poco agraciada.

¢ Un buen disefiador no necesita acudir al sexo para captar la atencion. Si en una
moda lo primero que se observa es sexo, estamos ante un disefio escaso de ideas y
de originalidad.

¢ Un buen disefio de moda no Ilama mucho la atencion. No es rompedor. Lo dificil y
a la vez genial en un disefiador es lograr que algo discreto sea al mismo tiempo

admirado.

La moda en el pais ha ido evolucionando rapidamente, presionados por el vecino pais de
Colombia y otros paises, esto ha hecho que se incremente el sector textil, En nuestro pais
el 67% son exportaciones del sector textil que se destina a la Comunidad Andina; la Unién
Europea es el segundo comprador con el 12%, sefialan cifras de este gremio hasta
septiembre del 2006.

300 empresas confeccionistas que se registraron en el Ecuador hasta el 2002, segun
Corpei. EI 55% de estas fabricas se asienta en la provincia de Pichincha, el 30% en Guayas
y el 6% en Azuay

Connotacion

La moda es una OPORTUNIDAD ALTA para la empresa, porque con ella se puede

innovar constantemente y satisfacer las necesidades de los clientes de acuerdo a sus

exigencias.

46



Familia

La familia supone una profunda unidad interna de dos grupos humanos: padres e hijos que

se constituyen en comunidad a partir de la unidad hombre-mujer.

Toda familia auténtica tiene un “ambito espiritual” que condiciona las relaciones
familiares: casa comun, lazos de sangre, afecto reciproco, vinculos morales que la

configuran como “unidad de equilibrio humano y social”.

La familia tiene que equilibrarse a si misma. De esa manera ensefia el equilibrio a los hijos.
Ese equilibrio de la familia va a contribuir al equilibrio social, la familia es el lugar
insustituible para formar al hombre-mujer completo, para configurar y desarrollar la

individualidad y originalidad del ser humano.

Connotacioén

La familia representa una OPORTUNIDAD ALTA para la empresa porque los padres de
familia prefieren todo lo mejor para sus hijos como la educacion, la alimentacion y

también la vestimenta para cada uno de los miembros.

2.1.1.4- FACTOR TECNOLOGICO

Uno de los factores méas sobresalientes que actualmente determinan el destino de las
empresas, sin duda es la tecnologia. El entorno de las organizaciones presenta dia con dia
nuevas tecnologias que reemplazan las anteriores; a la vez que crean nuevos mercados y

oportunidades de comercializacion.

Al hablar de tecnologia se refiere al uso de técnicas que involucran la aplicacién de nuevos
avances de la ciencia pura, es el conocimiento cientifico del medio ambiente del hombre y
sus propiedades, lo cual requiere de la inversion de grandes cantidades de capital. Sin
embargo, aun las empresas que ostentan un liderazgo tecnoldgico no pueden ignorar la
posibilidad del cambio tecnol6gico ni suponer que no se pueda copiar una ventaja
tecnoldgica.
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La nueva tecnologia crea nuevos mercados y oportunidades. Los especialistas en
mercadotecnia necesitan comprender el ambiente tecnologico cambiante y las formas en
las cuales las tecnologias pueden servir a las necesidades humanas; colaborar muy de cerca
con el personal de investigacién y desarrollo para fomentar una investigacion mas
orientada al mercado; estar alertas a todo aspecto negativo posible en una innovacion que
puedan causar dafio a los consumidores o provocar un rechazo, por lo que deberan analizar
sistematicamente algunas de las tendencias en la tecnologia; entre otras: el ritmo rapido del
cambio tecnoldgico, los presupuestos dedicados a la investigacién y desarrollo, la
concentracion en pequefias mejoras, las crecientes regulaciones, y los efectos negativos de

las innovaciones tecnologicas.

Internet

En la actualidad es una enorme red que conecta redes y computadoras distribuidas por todo
el mundo, permitiéndonos comunicarnos y buscar y transferir informacion sin grandes
requerimientos tecnoldgicos ni econdmicos relativos para el individuo.

En esta red participan computadoras de todo tipo, desde grandes sistemas hasta modelos
personales descontinuados hace afos. En adicion, se dan cita en ella instituciones
gubernamentales, educativas, cientificas, sin fines de lucro y, cada vez més, empresas
privadas con intereses comerciales, haciendo su informacién disponible a un publico de

mas de 30 millones de personas.

Comercializacion por Internet

“Para ser un medio de comunicacion tan joven, Internet ha evolucionado a pasos
agigantados. A menos de 10 afios del inicio de la comercializacion en masa propiciada
por la popularidad del web, existen ya etapas historicas claramente diferenciables de los

paradigmas de Internet.””**

%! jwww.cem.itesm.mx/dacs/publicaciones/logos/anteriores/n20/20_cguardia.html
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Una vez que Internet comenzo a tener una cantidad considerable de usuarios, quedo claro
para el sector comercial el potencial para negocios del medio. La introduccion del primer
navegador grafico, NCSA Mosaic, en 1993, marcé el inicio de la primera etapa del
comercio electrénico por Internet: la era del folleto electronico.

La tesis principal de esta etapa era la idea de difundir la imagen y las caracteristicas mas
importantes de una empresa entre el cada vez mas numeroso publico de Internet,

especialmente del web. EI mecanismo para lograr esto: tener una pagina web.

Al inicio de esta etapa lo interesante era quién de las grandes empresas ya tenian pagina
web. Hoy en dia, lo raro es no tenerla. A pesar de ello, muchas empresas medianas y
pequefias aln no tienen pagina. Otras muchas se mantienen ancladas en esta etapa.

El comercio electronico es la de la tienda en linea. Las empresas comenzaron a darse
cuenta que mientras mas informacion en linea se encontraba sobre sus productos, mayor
era el interés de los usuarios por comprarlos. El siguiente paso logico fue tratar de vender

por Internet.

Por supuesto, las condiciones tecnologicas ayudaron a llegar a esta etapa. En un inicio, las
aplicaciones a través de web se limitaban a libros de visitas, busquedas, llenado de formas
y envio de mails, entre otras, pero poco a poco fueron surgiendo nuevas herramientas que
permitian mayor interaccion con sistemas existentes, como bases de datos y sistemas de
cobro por tarjeta. Una vez creada la posibilidad, las empresas mas audaces tardaron poco

en aprovecharla.

Connotacién

El factor tecnoldgico es una OPORTUNIDAD ALTA, ya que con la implementacion de
éste en la empresa podria facilitar su publicidad, su comercializacién, y también para los
fabricantes, ya que los productos seran confeccionados con la mejor tecnologia y en menor

tiempo.

2.1.2.- MICROAMBIENTE
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Los factores microambiente afectan a una empresa en particular y a pesar de que

generalmente no son controlables, se puede influir en ellos

2.1.2.1.- Clientes

Los clientes de Almacén Delfer Sport son las

distintitas Instituciones, clientes

provenientes de la Republica del Ecuador y también los clientes que provienen de

Colombia, para determinar la atencion que brinda, se realiz6 una encuesta conformada por

varias preguntas.

A continuacion se presenta los resultado de las encuetas realizadas a 100 clientes de

Almacén “Delfer Sport”.

PREGUNTA N°1

1.- ¢ El producto que usted compra con mas frecuencia es: ?
a) Ropa de hombre ()
b)  Ropademujer ()
c) Ropa de nifio C_ )

Grafico N° 12

OPCION FRECUENCIA |PORCENTAJE
Ropa de hombre 54 40.91%
Ropa de mujer 57 43.18%
Ropa de nifio 21 15.91%
132

ELABORADO POR: MAYRA SALAZAR
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Representa una OPORTUNIDAD ALTA, porque los porcentajes de compras son

similares a los porcentajes de existencia de la mercaderia, y también se puede notar que los
clientes adquieren una cantidad similar de cada producto.

PREGUNTA N°2

2.- ¢La cantidad de dinero destinado para la compra de prendas de vestir es: ?
a) De $ 10,00 a $ 30,00 )
b) De $ 30,00 a $ 50,00 ]

c) De $ 50,00 0 maés. C_ )
Gréfico N° 13
OPCION FRECUENCIA |PORCENTAJE
De $10 a $30 29 23.39%
De $30 a $50 46 37.10%
De $50 a méas 49 39.52%
124

23.39%

ELABORADO POR: MAYRA SALAZAR

La cantidad que destina la gente para la compra de prendas de vestir es de $ 50 délares a
mas, esto es una OPORTUNIDAD ALTA para la empresa porque es una cantidad
representativa que los clientes compran.

PREGUNTA N°3

3.- ¢Qué prendas de vestir son las que adquiere con mayor frecuencia?

a) Abrigo C ) g) Jean C ) m) Terno de bafio (]

b) Buso ) h) Saco ()  n)Gorra )

¢) Blusa C_ i) Poncho )  o)Corbata )
) C ) C_Js1
) )
) )



d) Calentador
e) Camiseta
f) Chaqueta

j) Pijama p) Helado
K) Pantalén ) g) Camisas
I) Terno Formal
Gréfico N° 14
OPCION FRECUENCIA |PORCENTAJE
Abrigo 6 1.71%
Buso 31 8.83%
Blusa 25 7.12%
Calentador 37 10.54%
Camiseta 44 12.54%
Chaqueta 33 9.40%
Jean 79 22.51%
Saco 13 3.70%
Poncho 7 1.99%
Pijama 7 1.99%
Pantalon 27 7.69%
Terno Formal 1 0.28%
Terno de bafo 1 0.28%
Gorra 16 4.56%
Corbata 4 1.14%
Helado 7 1.99%
Camisa 13 3.70%
351
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ELABORADO POR: MAYRA SALAZAR

La prenda de vestir que adquiere con mas frecuencia representa una OPORTUNIDAD
ALTA porque de acuerdo a los datos obtenidos los clientes adquieren todos los productos

que ofrece la empresa.

PREGUNTA N°4
4.- ;Las compras que usted realiza son?

a) Contado () Db)Crédito C ) C) Separacion C )

Grafico N° 15

OPCION FRECUENCIA | PORCENTAJE
Contado 73 68.22%
Crédito 22 20.56%

Separacion 12 11.21%

107
11,21%
20,56%
68,22%

ELABORADO POR: MAYRA SALAZAR
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Las compras realizadas en su mayoria son al contado lo cual es una OPORTUNIDAD

ALTA, porque de esta manera la empresa cuenta con mayor ingreso de dinero en efectivo.

PREGUNTA N°5
5.- ¢La atencién que le brinda Almacén Delfer Sport es?
Excelente (] b)Buena ([ c)Mala (]
Gréfico N° 16
OPCION FRECUENCIA | PORCENTAJE
Excelente 61 82.43%
Buena 13 17.57%
Mala 0 0.00%
74
175705 _ 0:00%

82.43%

ELABORADO POR: MAYRA SALAZAR

La atencion que brinda Delfer Sport representa una OPORTUNIDAD ALTA, porque el

82.43% de los clientes encuestados mencionan que la atencion es excelente.

PREGUNTA N°6
6.- ¢La calidad de los productos que compra en Almacén Delfer sport son?
Excelente () b) Buena (] c)Mala ()
Gréfico N° 17
OPCION FRECUENCIA |PORCENTAJE
Excelente 65 65.00%
Buena 35 35.00%
Mala 0 0.00%

100




0.00%

65.00%

ELABORADO POR: MAYRA SALAZAR

La calidad de los productos de Almacén Delfer Sport representa una OPORTUNIDAD

ALTA, el 65% de los clientes coinciden en que es excelente.
PREGUNTA N°7
7.- ¢Realiza usted reclamos por la mercaderia comprada?

a) Siempre (] b) Ocasionalmente (] ¢)Nunca (]

Grafico N° 18

OPCION |FRECUENCIA |PORCENTAJE
Siempre 0 0.00%
Ocasionalmente 18 18.00%
Nunca 82 82.00%
100

0,00°
Rl ¢ 100

>

ELABORADO POR: MAYRA SALAZAR

82.00%

Los reclamos representan una OPORTUNIDAD BAJA, la mayor parte de los encuestados

nunca realizan reclamos de la mercaderia.

PREGUNTA N°8
8.- ¢Realiza usted devoluciones por la mercaderia comprada?
a) Siempre (] b) Ocasionalmente (] ¢) Nunca )
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Grafico N° 19

OPCION FRECUENCIA |PORCENTAJE
Siempre 0 0.00%
Ocasionalmente 18 18.00%
Nunca 82 82.00%
100
0,00% ‘00%
82,00% "

ELABORADO POR: MAYRA SALAZAR
Las devoluciones de mercaderia es una OPORTUNIDAD BAJA para la empresa porque

el 82% de los clientes nunca realizan devoluciones.

2.1.2.2.- PROVEEDORES

Los proveedores méas directos de Almacen Delfer Sport, estdn ubicados en las varias

provincias del pais, por lo que se les realizo una encuesta via telefénica a 15 de ellos, cuyas

respuestas arrojaron los siguientes resultados.

PREGUNTA N° 1

1.- ¢ Los pedidos que realiza Delfer Sport son atendidos?
a) Inmediatamente C_J

b) En forma mediatica C )

c)  De formademorada )

Grafico N° 20

OPCION FRECUENCIA [PORCENTAJE
Inmediatamente 9 60.00%
En forma Mediatica 3 20.00%
En forma demora 3 20.00%
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15

ELABORADO POR: MAYRA SALAZAR

Los pedidos que realiza Delfer Sport son atendidos en forma inmediata es una
AMENAZA MEDIA, para la empresa porque solo el 60% de los productos deben

entregados en forma inmediata a los clientes.

PREGUNTA N° 2

2.- ¢La forma de envio de la mercaderia es?
a) Entrega puerta a puerta C_ )
b) Retiro desde la fabrica C )
C) Contrato de un flete C_ )

Grafico N° 21

OPCION FRECUENCIA |PORCENTAJE
Entrega puerta a puerta 8 50.00%
Retiro de la fabrica 3 18.75%
Contrato de un flete 5 31.25%
16

ELABORADO POR: MAYRA SALAZAR
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La forma de envid de la mercaderia en su mayoria es entregada puerta a puerta y con flete
pagado por el proveedor, esto significa una OPORTUNIDAD ALTA para la empresa
porque asi evita gastos de fletes y también seguridad de la mercaderia.

PREGUNTA N° 3

3.- ¢Las formas de pago son: ?
a) Al contado

b) Crédito 30 dias

c) Crédito 45 dias

d) Crédito mas de 60 dias

UL

Grafico N° 22

OPCION FRECUENCIA |PORCENTAJE
Al contado 0 0.00%
Creédito 30 dias 0 0.00%
Creédito 45 dias 0 0.00%
Crédito més de 60 dias 15 100.00%
15

0,00% 0,00%

ELABORADO POR: MAYRA SALAZAR

Las formas de pago son a mas de sesenta dias en todos los casos para la empresa es una
OPORTUNIDAD ALTA porque la empresa hasta cumplir el plazo de pago puede vender

todos sus productos.

PREGUNTA N° 4
4.- ¢Las ordenes de pedido son cumplidas en su totalidad?

a) Siempre ) b) Ocasionalmente () c¢)Nunca (]
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Grafico N° 23

20,00%

OPCION FRECUENCIA |PORCENTAJE
Siempre 9 60.00%
Ocasionalmente 3 20.00%
Nunca 3 20.00%
15
20,00%

60,00%

ELABORADO POR: MAYRA SALAZAR
Las ordenes de pedido son cumplidas el veinte porciento ocasionalmente, el otro veinte

porciento nunca, lo que representa una AMENAZA MEDIA, por que lo que tiene que

adquirir a otros proveedores.

PREGUNTA N° 5

5.- ¢La calidad de su producto es garantizado?

a) 100%

) by75% ) ¢) 50%
Grafico N° 24
OPCION FRECUENCIA |PORCENTAJE
100 Porciento 11 73.33%
75 Porciento 4 26.67%
50 Porciento 0 0.00%
15
0.00%

C_J
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ELABORADO POR: MAYRA SALAZAR

La calidad del producto es garantizado al cien porciento representa el 73,33%, esto
representa una OPORTUNIDAD ALTA para la empresa ya que la calidad de los
productos deben ser garantizados en su totalidad de esta manera Delfer Sport puede

garantiza los productos a los clientes y tener una buena imagen ante la gente.

PREGUNTA N° 6

6.- ¢Los pagos realizados por Delfer Sport son: ?

a) Dentro del tiempo establecido b) Fuera del tiempo establecido

Grafico N° 25

OPCION FRECUENCIA |PORCENTAJE
Dentro del tiempo establecido 15 100.00%
Fuera del tiempo establecido 0 0.00%
15
0.00%

ELABORADO POR: MAYRA SALAZAR

El 100% de los proveedores dice que Delfer Sport cancela los pagos dentro de tiempo, es
una OPORTUNIDAD ALTA, porque de esta forma tienen una confianza y un crédito

indefinido.

2.1.2.3.- COMPETENCIA
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Competencia es la rivalidad entre empresas y otros proveedores por el dinero y lealtad de
sus clientes. Esta rivalidad tiende a centrarse en uno de dos enfoques a modo de

combinacion:

¢ Competencia basada en precios (reduccion de costos para atraer a los
consumidores, pues se traduce en reduccion de precios).

¢ Competencia basada en servicios (innovaciones, mejoras en la entrega del bien o el
servicio, innovaciones, ofertas de mayor calidad, etc.).

¢ Lo que el consumidor podré ver en un mercado competitivo es una combinacion de

estos dos aspectos.

Existen asuntos generales que pueden sefialarse como beneficios directos de la

competencia.

Precios mas bajos

Mientras mas vigorosa sea la competencia dentro de un mercado, méas probable es la
ocurrencia de una vigorosa competencia de precios. En contraste, en un mercado regido
por un cartel o en el cual hay fijacion de precios o colusion se tendera hacia un precio

Unico.

Nuevos entrantes

La competencia genera nuevos participantes en el mercado. Esto sucedera si un potencial
entrante aprecia los margenes que otros participantes estan obteniendo. Por lo que, la falta

de competencia evita la entrada de nuevos oferentes.

Mejor servicio
La competencia genera que los proveedores se esfuercen por ofrecer un mejor servicio. Y

ayuda a identificar que es lo que entendemos por mejor servicio.

Eficiencia vy productividad

Cuando los consumidores eligen entre productos, sefialan sus preferencias, que cuando se
agrupan, las empresas reciben una sefial de mercado, sobre qué producir. Esta constante

necesidad de recapturar las preferencias de los consumidores obliga a las empresas a una
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busqueda por las ganancias de productividad y mejoramiento de su eficiencia. Este motor
de competencia, eficiencia y productividad puede acarrear una situaciéon donde los
consumidores se benefician de un mejor servicio y precios mas bajos al tiempo que las

empresas mejorar sus utilidades.

La ciudad de Tulcan se caracteriza por su comercio, lo cual hace que Almacén Delfer
Sport enfrente un gran numero de competidores en todas sus lineas de productos con son

dama, caballero y nifios.

Linea de productos Numero de competidores
Nifios 7
Damas y caballero 20
Calentadores 3
Damas caballero y nifios 2

Connotacién

La competencia para Delfer Sport representa una OPORTUNIDAD ALTA, porque esta
manera si la empresa tiene un servicio excelente, un producto de buena calidad y al menor

precio podra combatir con la competencia local y con el vecino pais de Colombia.

2.1.2.4.- NORMATIVA

Organismos de Control

Almacén “Delfer Sport” al ser una “Empresa de hecho” esta controlado por el Servicio de
Rentas Internas, el cual le obliga a declarar mensualmente el Impuesto al Valor Agregado,
Retencion en la fuente y elaborar lo Anexos Transaccionales; Anualmente declara el

impuesto a la renta.

El Municipio es otro organismo de control, anualmente la empresa paga una Patente
Municipal, el valor pagado es en base al impuesto a la renta y El Cuerpo de Bomberos
concede el Permiso de Funcionamiento el valor es de $ 10.00 anules, controla la seguridad

interna del local.
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Connotacioén

Los organismos de control son una OPORTUNIDAD BAJA, porque no permiten un
desarrollo normal de las actividades y tiene un mayor compromiso de cumplimiento de los
todos los procesos que se desarrollan en la misma, estableciendo limites y

responsabilidades

2.2.- ANALISIS INTERNO

A través del andlisis del ambiente interno de Almacén “Delfer Sport”, se trata de
determinar las debilidades y fortalezas para ésta. Dentro del andlisis se puede identificar
los requerimientos y necesidades de los integrantes de la empresa, mediante la aplicacion
de encuestas para realizar un diagnostico situacional.

La encuesta se realiz6 a todo el personal de Almacén Delfer Sport que son 6 personas.

A continuacidn se realizara un andlisis de cada una de las preguntas realizadas al personal,

siguiendo el mimo método de calificacion.

2.2.1.- CAPACIDAD DE GESTION EMPRESARIAL

2.2.1.1.- PLANIFICACION

1. ¢Qué principios y valores aplica usted en su trabajo?

a) Honestidad

b) Respeto

¢) Puntualidad

d) Trabajo en equipo
e) Solidaridad

f) Responsabilidad
g) Lealtad

ODodooogn

h) Innovacién
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Grafico N° 26

OPCIONES FRECUENCIA | PORCENTAJE
Honestidad 6 19.35%
Respeto 5 16.13%
Puntualidad 2 6.45%
Trabajo en equipo 2 6.45%
Solidaridad 5 16.13%
Responsabilidad 5 16.13%
Lealtad 5 16.13%
Innovacién 1 3.23%

31

6.45%

ELABORADO POR: MAYRA SALAZAR

En la pregunta uno, se observa que el 65% del persona aplica los principios y valores que
son muy importantes para la empresa por lo que es una FORTALEZA MEDIA, para la
empresa porque deberian aplicarlos en su totalidad.

2. ¢Conoce y aplica usted la mision y vision que tiene la empresa?

Totalmente [l b)Medianamente [ ]  c) Desconoce [ ]
Gréafico N° 27
OPCIONES |FRECUENCIA |PORCENTAJE
Totalmente 0 0.00%
Medianamente 0 0.00%
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Desconoce 6 100.00%

0,00%

100.00%

ELABORADO POR: MAYRA SALAZAR

Lo que se pretende en la pregunta es detectar si la Delfer Sport, tiene una mision, y visién
establecida; Segun el resultado obtenido, se refleja que el 100% del personal desconoce la
mision y vision de la empresa por lo que es una DEBILIDAD ALTA.

3. Los objetivos, politicas y estrategias que tiene la empresa los aplica:

Siempre [ ]  b) Casi Siempre [] ¢ Nunca []

Grafico N° 28
OPCIONES FRECUENCIA |PORCENTAJE

Siempre 0 0.00%
Casi siempre 0 0.00%
Nunca 6 100.00%
6
0,00%
100.00%

ELABORADO POR: MAYRA SALAZAR

Los resultados representan una DEBILIDAD ALTA, porque el 100% de los trabajadores
NO cumplen los objetivos, politicas y estrategias de la empresa.

4. Los planes operativos y estratégicos los conoce y aplica en su trabajo:
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Totalmente

DEBILIDAD ALTA para la empresa porque afectaria el cumplir los planes operativos.

[ ] b)Ocasionalmente [ ] c¢) Nunca
Grafico N° 29
OPCIONES |FRECUENCIA |PORCENTAJE
Totalmente 0 0.00%
Medianamente 0 0.00%
Desconoce 6 100.00%
6
0,00%
100.00

%

ELABORADO POR: MAYRA SALAZAR
El 100% desconoce los planes operativos y estrategias de la empresa esto es una

2.2.1.2.- ORGANIZACION

[

1. La estructura organica y funcional que tiene la empresa (organigrama) la

conoce y aplica en su trabajo:
[ ] b)Medianamente [ ]

Totalmente

Grafico N° 30

c) Desconoce [ ]

OPCIONES |FRECUENCIA|PORCENTAIJE
Totalmente 0 0.00%
Medianamente 0 0.00%
Desconoce 6 100.00%
6

0,00% 0.00%

100.00

%

ELABORADO POR: MAYRA SALZAR
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El 100% del personal desconoce la estructura organica de la empresa, esto representa una

DEBILIDAD ALTA, porque la empresa no cuenta con una estructura organica.

2. Las funciones, atribuciones y responsabilidades asignadas a usted, la conoce y
aplica en su trabajo:

Totalmente [ ] b)Medianamente [ ] c)Nunca []
Grafico N° 31
OPCIONES |FRECUENCIA | PORCENTAJE
Totalmente 3 50.00%
Medianamente 2 33.33%
Nunca 1 16.67%
6
16,67
%
5?“00
3333 )

(1]

(1]

ELABORADO POR: MAYRA SALAZAR

Esto representa una FORTALEZA MEDIA, porque el todo el personal deberian cumplir

con las funciones, atribuciones y responsabilidad que tiene cada persona.

3. Los manuales e instructivos que dispone usted para su trabajo, los considera:

Muy (tiles y actualizados []
Medianamente Gtiles y medianamente actualizados []
No cuenta con manuales ]
Gréfico N° 32
OPCIONES FRECUENCIA |PORCENTAJE

Muy utiles y actualizados 0 0.00%
Medianamente Utiles y medianamente actualizados 0 0.00%

No cuenta con manuales 6 100.00%

6
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0,00%

100,00
%

ELABORADO POR: MAYRA SALAZAR

Todo el personal opina que la empresa no cuenta con manuales, esto es una DEBILIDAD

ALTA, porque es necesario tener una guia para realizar su trabajo.

4. Las instalaciones que tiene la empresa para organizar su trabajo las considera:
Muy apropiadas ]

Medianamente apropiadas []
Poco apropiadas []
Gréfico N° 33
OPCIONES FRECUENCIA |PORCENTAJE
Muy uatil Muy apropiados 6 100.00%
Medianamente apropiados 0 0.00%
Poco apropiado 0 0.00%
6

0,00%

100,00

%

ELABORADO POR: MAYRA SALAZAR

El personal considera que las instalaciones de la empresa son muy apropiadas, lo que
representa para la empresa una FORTALEZA ALTA, porque se entiende que el personal
esta confortable en su trabajo.

5. Los procesos que tiene el Departamento, se encuentran:

Totalmente documentados []
Medianamente documentados []
No estan documentados []
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Grafico N° 34

OPCIONES FRECUENCIA |[PORCENTAIJE
Totalmente documentado 0 0.00%
Medianamente Documentado 5 83.33%
No estan documentados 1 16.67%
6

16679 S22

ELABORADO POR: MAYRA SALAZAR
El 83% del personal considera que los procesos estan medianamente documentados, esto

representa una DEBILIDAD ALTA, ya que los procesos deberian estar documentados en

su totalidad.

2.2.1.3.- Direccion

1. El liderazgo que se aplica en su trabajo por parte de su jefe inmediato lo

considera usted.

Muy autoritario []
Democratico []
Liberal []
Grafico N° 35
OPCIONES FRECUENCIA |PORCENTAJE
Muy autoritario 0 0.00%
Democrético 6 100.00%
Liberal 0 0.00%
6
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0,00%

ELABORADO POR: MAYRA SALAZAR

Esto representa una FORTALEZA ALTA, porque se entiende que el personal participa en
la toma de decisiones de la empresa.

2. El liderazgo que tiene la Jefatura le ayuda en su trabajo:
Totalmente [ ] b)Medianamente [ ] c)Nada []

Grafico N° 36

OPCIONES |FRECUENCIA |[PORCENTAJE

Totalmente 2 33.33%
Medianamente 4 66.67%
Nada 0 0.00%

6

0,00%

33.33%
66.67%

ELABORADO POR: MAYRA SALAZAR

El 66.67% opina que su jefe superior le ayuda medianamente, esto representa una
DEBILIDAD MEDIA, ya que el jefe superior debe llenar las expectativas de los

trabajadores.
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3. La comunicacion que mantiene usted con sus superiores para realizar su
trabajo la considera:
Excelente [ ]  b) Buena [ ] c¢)Mala []

Grafico N° 37

OPCIONES | FRECUENCIA | PORCENTAJE
Excelente 1 16.67%
Bueno 5 83.33%
Malo 0 0.00%
6

0,000'0 16,6.-"‘00

ELABORADO POR: MAYRA SALAZAR
El 83% del personal opina que la comunicacion es buena, representa una FORTALEZA

MEDIA, porque la comunicacidn que debe existir en una empresa debe ser excelente.

4. La motivacion que recibe por realizar su trabajo es:
Permanente [[] b)Ocasionalmente [ ] c)Nunca []

Grafico N° 38

OPCIONES FRECUENCIA |PORCENTAJE
Permanentemente 0 0.00%
Ocasionalmente 5 83.33%
Nunca 1 16.67%
6

16.67 0.00%

0

ELABORADO POR: MAYRA SALAZAR
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Representa una DEBILIDAD MEDIA, porque el

ocasionalmente, y deberia tener una motivacién permanente para obtener buenos

personal estan motivados
resultados en la empresa.

5. El compromiso que tiene usted con la empresa, lo considera en grado:

]

b) Medio

]

Grafico N° 39

c) Bajo

]

OPCIONES

FRECUENCIA

PORCENTAJE

Alto
Medio
Bajo

83.33%
16.67%
0.00%

5
1
0
6

16,67 ,0,00%

%
83,33

%
ELABORADO POR: MAYRA SALAZAR

Representa una FORTALEZA ALTA, porque el 83.33% del personal esta comprometido

con la empresa.
2.2.1.4.- Control y Evaluacién

1. Se aplica acciones de control para prevenir accidentes en su trabajo:

Siempre [ |  b)Ocasionalmente [ ] c¢)Nunca []

Grafico N° 40

OPCIONES

FRECUENCIA

PORCENTAJE

Siempre
Ocasionalmente

Nunca

0.00%
16.67%
83.33%

0
1
5
6




0.00%

83.33%

ELABORADO POR: MAYRA SALAZAR

El 83% del personal opina que nunca se aplica acciones para prevenir accidentes,
representa una DEBILIDAD ALTA, que los accidentes de trabajo deben estar prevenidos
al 100%

2. Las actividades que usted realiza requieren de:
Autocontrol []
Control Esporadico []
Control Permanente []

Grafico N° 41

OPCIONES FRECUENCIA |[PORCENTAJE
Autocontrol 2 33.33%
Control Esporadico 4 66.67%
Control permanente 0 0.00%
6

0.00%  33.33

%
66.67

%

ELABORDADO POR: MAYRA SALAZAR

El 66,67% del personal tienen un control esporadico en su trabajo, representa una

DEBILIDAD MEDIA, porque el personal deberia realizar su trabajo sin ningan control.
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3. Los informes y reportes que realiza usted peridodicamente a su superior los

considera:
Muy Utiles []  b)Medianamente tiles [ 1 ¢ Indtiles
Grafico N° 42

OPCIONES FRECUENCIA |PORCENTAJE

Muy dtiles 2 33.33%

Medianamente dtiles 4 66.67%

Inatiles 0.00%

6
0,00% 3.1.;%3
66,67

ELABORADO POR: AUTORA

]

Es una FORTALEZA MEDIA, porque los reportes deberian ayudar y ser muy Utiles para

la empresa.

4. Laevaluacion que se realiza a sus actividades, la considera:

Justa []
Medianamente justa []
Injusta []
No se realiza []
Gréfico N° 43
OPCIONES FRECUENCIA | PORCENTAJE

Justa 1 16.67%

Medianamente Justa 0 0.00%

Injusta 0 0.00%

No se realiza 5 83.33%

6
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0,00%

ELABORADO POR: MAYRA SALAZAR

El 83% menciona que no se realiza una evaluacion a las actividades del personal,
representa una DEBILIDAD ALTA, porque sin una evaluacion no se puede medir el
esfuerzo de cada persona.

2.2.2.- CAPACIDAD DE GESTION FINANCIERA

1. El presupuesto que tiene la empresa lo considera:

Bien formulado y alcanza a cubrir las necesidades de la empresa []
Alcanza ha cubrir parcialmente []
No alcanza ha cubrir las necesidades []

Grafico N° 44
OPCIONES FRECUENCIA |PORCENTAJE

Bien formulado y alcanza a cubrir las

necesidades de la empresa 5 83.33%

Alcanza a cubrir parcialmente 1 16.67%

No alcanza a cubrir las necesidades 0 0.00%
6
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0.00%

ELABORADO POR: MAYRA SALAZAR

Representa una FORTALEZA ALTA, porque la empresa deberia cubrir totalmente los

presupuestos financieros mensuales.

2. La contabilidad que lleva la empresa la considera:

Confiable y oportuna []
Medianamente confiable y medianamente oportuna ]
Ni confiable ni oportuna []
Gréfico N° 45
OPCIONES FRECUENCIA |PORCENTAJE
Confiable y oportuna 1 16.67%
Medianamente confiables y
medianamente oportuna 5 83.33%
Ni confiable ni oportuna 0 0.00%

0.00% ;6 679%

ELABORADO POR: MAYRA SALAZAR
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La contabilidad de la empresa es medianamente confiable, representa una DEBILIDAD
ALTA, porque deberia ser al 100% confiable.

3. Los cobrosy pagos que realiza la empresa los considera:

Muy seguros y confiables []
Medianamente seguros y confiables []
Ni seguros ni confiables []

Grafico N° 46

OPCIONES FRECUENCIA | PORCENTAJE
Muy segura y confiable 5 83.33%
Medianamente segura 'y
medianamente confiable 1 16.67%
Ni seguro ni confiable 0 0.00%
6
16,67% 00%

ELABORADO POR: MAYRA SALAZAR

El 83% dice que los cobros y pagos son confiables, representa una FORTALEZA
MEDIA, ya que los pagos realizados deben ser confiables al 100%.
2.2.3.- CAPACIDAD DE TALENTO HUMANO

1. El conocimiento para realizar su trabajo fue adquirido a traveés de:
Capacitacion proporcionada por laempresa [ ]
Conocimiento empirico (experiencia) []
Aprendi6 mientras trabajaba []

Grafico N° 47
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Totalmente

OPCIONES FRECUENCIA |PORCENTAJE
Capacitacion proporcionada por la

empresa 1
Conocimiento empirico (experiencia) 6 54.55%
Aprendio mientras trabaja 4 36.36%

11

9,09%
36,36%
54,55%

ELABORADO POR: MAYRA SALAZAR

[]  b)Ocasionalmente

Grafico N° 48

experiencia, y también deberia proporcional mas capacitacion.

2. Lacapacitacidon que recibe la aplica en su trabajo:

[

¢) Nunca lo aplica

OPCIONES |FRECUENCIA |PORCENTAIJE
Totalmente 0 0.00%
Ocasionalmente 0 0.00%
Nunca lo aplica 6 100.00%
6
0,00%
100,00
%

ELABORADO POR: MAYRA SALAZAR

El 50% del personal ha tenido un conocimiento empirico, representa una FORTALEZA

MEDIA, porque de una forma se entiende que la empresa contrata el personal con
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Es una DEBILIDAD ALTA, para la empresa ya que el personal el 100% no esta

capacitado, esto representa que el personal no tiene capacitacion ni aplica.
3. Cuantos cursos de capacitacion relacionado directamente con su trabajo,
recibe usted al afio:

Uno [] b) Dos [] ¢) Mas de dos []

Grafico N° 49

OPCIONES | FRECUENCIA | PORCENTAJE
Uno 6 100.00%
Dos 0 0.00%

Mas de dos 0 0.00%

6

0,00% 0,00%

ELABORDO POR: MAYRA SALAZAR

Representa una DEBILIDAD ALTA, porque el personal ha recibido un curso de
capacitacion al afio, los cuales deberian ser con mas frecuencia y temas diversos

relacionados con su labor.

4. EIl volumen de trabajo que usted realiza en la jornada de trabajo normal, lo
considera:
Excesivo [ ]  b) Aceptable [] ¢) Muy poco []
Gréfico N° 50

OPCIONES | FRECUENCIA | PORCENTAJE
Excesivo 1 16.67%
Aceptable 5 83.33%
Muy poco 0 0.00%

6

79



0.00% 16.67%

83.33%

ELABORADO POR: MAYRA SALAZAR

El 83.33% del personal dice que el volumen de trabajo es aceptable, y el 16.67% lo
considera excesivo, se puede observar que en un grupo determinado le estan acumulando el
trabajo, el que deberia ser equitativo, lo cual es una FORTALEZA MEDIA, ya que esta

conforme con las actividades que esta realizando.

5. La remuneracion que usted percibe por su trabajo lo considera:
Excelente [ ] b) Bueno [ ] C) Malo ]

Gréfico N° 51

OPCIONES | FRECUENCIA | PORCENTAJE
Excelente 0 0.00%
Bueno 6 100.00%
Malo 0 0.00%
6

0,00%

ELABORADO POR: MAYRA SALAZAR

La remuneracioén que recibe el personal en su totalidad opina que la remuneracion es
buena, representa una FORTALEZA MEDIA, ya que el personal esta medianamente
motivado por su remuneracion.

6. Laropa de trabajo que le proporciona la empresa la considera:

Excelente []

Buena L]
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Mala

No le proporcionan

L]
L]

Gréfico N° 52

OPCIONES FRECUENCIA |PORCENTAJE
Excelente 0 0.00%
Bueno 0 0.00%
Malo 0 0.00%
No le proporcionan 6 100.00%
6
0,00%

100,00
%

ELABORADO POR: MAYRA SALAZAR

Es una DEBILIDAD ALTA, porque la empresa estan obligada a dar los uniformes anules,

y también esta afectando a la imagen de la empresa.

2.2.4.- CAPACIDAD DE COMERCIALIZACION

1. Los productos que vende mas la empresa son:
a) Abrigo L] e) Jean L] k) Terno de bafio [ ]
b) Buso L] f) Saco L] I) Gorra L]
c) Blusa L] g) Poncho L] m) Corbata L]
d) Calentador [l h) Pijama [l n) Helado [l
c) Camiseta [] i) Pantalén ]
d) Chaqueta [] j) Terno Formal []
Grafico N° 53
OPCIONES |FRECUENCIA |PORCENTAIJE
Abrigo 2 4.88%
Buso 5 12.20%
Blusa 2 4.88%
Calentador 6 14.63%
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Camiseta 5 12.20%
Chaqueta 3 7.32%
Jean 6 14.63%
Saco 0 0.00%
Poncho 0 0.00%
Pijama 0 0.00%
Pantalon 2 4.88%
Terno formal 0 0.00%
Terno de Bafio 0 0.00%
Gorra 2 4.88%
Corbata 2 4.88%
Helado 3 7.32%
Camisas 3 7.32%
41

ELABORADO POR: MAYRA SALAZAR
Representa una FORTALEZA ALTA, porque los productos que dice el personal que son

més vendidos son similares a las estadisticas de la empresa, se entiende que el personal

conoce la rotacion de los productos de la empresa.

2. Cual es el horario en el que vende mas la empresa:
De 9am a 12pm L]
[] 82



De 12pm a 3pm

[]
De 3pm a 7:30pm ]

Grafico N° 54

OPCIONES |FRECUENCIA |[PORCENTAJE
De9 amal2 pm 0 0.00%
De 12pm a 3pm 4 40.00%
De 3pm a 7:30pm 6 60.00%
10
0,00%

60.,00%

ELABORADO POR: MAYRA SALAZAR

El personal si conoce los horarios que mas vende la empresa, lo cual representa una
FORTALEZ ALTA.

3. Lapublicidad que realiza la empresa la considera:

Apropiada []
Medianamente apropiad ]
No la realiza []

Grafico N° 55

OPCIONES |FRECUENCIA |PORCENTAJE
Apropiado 6 100.00%
Medianamente
apropiado 0 0.00%
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No lo realiza 0 0.00%
6

0.00% 0.00%

ELABORADO POR: MAYRA SALAZAR

La publicidad de la empresa es apropiada en la empresa, esto representa una
FORTALEZA ALTA, de esta forma se hace conocer por los clientes de Ecuador y de
Colombia.

4. Conoce usted el logotipo de la empresa:

si L No [

Grafico N° 56

OPCIONES | FRECUENCIA | PORCENTAIJE
Si 4 66.67%
No 2 33.33%
6

33.33%

66.67%

ELABORADO POR: MAYRA SALAZAR

El personal de la empresa el 66.67% si conoce el logotipo de la empresa, y el 33.33% no lo
conoce, representa una FORTALEZA MEDIA, porque todo el personal deberia conocer
el logotipo de la empresa a la que pertenecen.

5. Conoce usted el eslogan de la empresa:

Grafico N° 57
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OPCIONES | FRECUENCIA | PORCENTAJE
Si 4 66.67%
No 2 33.33%
6

ELABORADO POR: MAYRA SALAZAR

El 66% del personal conocen el eslogan de la empresa, lo que hace una FORTALEZA

MEDIA, porque en el eslogan esta el servicio que ofrece.

2.2.5. CAPACIDAD DE SERVICIO

1. Lacapacidad de servicio que usted proporciona, la considera:
Excelente []
Buena []

Mala o desconoce []

Grafico N° 58

OPCIONES | FRECUENCIA |PORCENTAJE
Excelente 1 16.67%
Buena 5 83.33%
Mala o
desconoce 0 0.00%
6
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0,00% 16,67
%

ELABORADO POR: MAYRA SALAZAR

Es una DEBILIDAD ALTA de la empresa, porque el servicio que presta al cliente deberia
ser al 100% excelente.

2. En qué medida aporta sus actividades en el cumplimiento de los objetivos.

Alta []

Media []
Baja []
Gréafico N° 59
OPCIONES |FRECUENCIA |PORCENTAIJE
Alta 5 83.33%
Media 1 16.67%
Baja 0 0.00%
6
0,00%

ELABORADO POR: AUTORA

Las actividades que realiza el personal del Almacén Delfer Sport son altas, lo que hace que
sea una FORTALEZA MEDIA, porque de esta manera aportan de una forma
significativa con su trabajo.
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3. Cuenta con la informacion necesaria para desarrollar su trabajo

Totalmente
Medianamente

No cuenta

[]
[]
[]
Grafico N° 60
OPCIONES |FRECUENCIA|PORCENTAJE
Totalmente 0 0.00%
Medianamente 4 66.67%
No cuenta 2 33.33%
6
0,00%
33,33
%
66,67
%

ELABORADO POR: MAYRA SALAZAR

El 66% del personal cuenta con una informacion para su trabajo medianamente, y el

33.33% no cuenta con suficiente informacion por lo que le hace una DEBILIDAD ALTA,

el 100% deberia tener una informacion necesaria para el cumplimiento de sus labores

diarias

4. Los productos que ofrece la empresa los considera:

Excelentes
Buenos

Malos

L]

L]

L]

Gréfico N° 61
OPCIONES |FRECUENCIA |PORCENTAJE
Excelentes 4 66.67%
Buenos 2 33.33%
Malos 0 0.00%
6
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0,00%  16,67%

ELABORADO POR: MAYRA SALAZAR

El 83.33% del personal considera que la calidad de los productos son de excelente calidad,

representan una FORTALEZA ALTA, ya que al momento de vender ellos deben

convencer al cliente que los productos que se ofrecen son garantizados.

2.2.6.- CAPACIDAD TECNOLOGICA

1. Los equipos, hardware y software, con los que cuenta la empresa, los

considera:
Muy dtiles y modernas
Medianamente Utiles

InGtiles

HEEEN

Grafico N° 62

OPCIONES FRECUENCIA | PORCENTAJE
Muy atiles y modernas 2 33.33%
Medianamente Utiles 4 66.67%
Inatiles 0 0.00%
6

0,00% 33,33

66,67
%

ELABORADO POR: MAYRA SALAZAR

Es una FORTALEZA BAJA para la empresa, ya que sus equipos de computacion no son

tan modernos por lo que la empresa debe tener cuidado con dafios futuros de los equipos.
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2. Elsistema informaético que utiliza la empresa, lo considera:
Muy actualizados []
Medianamente actualizados []
No actualizados L]

Grafico N° 63

OPCIONES FRECUENCIA |PORCENTAIJE
Muy actualizados 0 0.00%
Medianamente actualizados 6 100.00%
No actualizados 0 0.00%
6

0,00%

ELABORADO POR: MAYRA SALAZAR

Es una FORTALEZA BAJA, para la empresa, porque si cuenta con un sistema pero no lo

suficientemente actualizados de acuerdo con los programas que existen en el mercados.

3. El Sistema Informatico Micro System, lo considera usted:

Agil y apropiado ]
Medianamente apropiado ]
No apropiado []

Grafico N° 64

OPCIONES FRECUENCIA |PORCENTAJE
Agil y apropiado 0 0.00%
Medianamente apropiado 6 100.00%
No apropiado 0 0.00%
6
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0,00%

ELABORADO POR: MAYRA SALAZAR

El sistema informatico de la empresa representa una FORTALEZA MEDIA, porque todo
el personal no ha sido capacitado para utilizar el programa contable.

4. El sistema de seguridad para las prendas lo considera:

Muy seguros y confiables []
Medianamente seguros y confiables []
Ni seguros ni confiables []

Grafico N° 65

OPCIONES FRECUENCIA |PORCENTAJE
Muy seguro y confiable 1 16.67%
Medianamente seguro y
medianamente confiable 5 83.33%
Ni seguro, ni confiable 0 0.00%
6
0.00%  1667%

83.33%

ELABORADOR POR: MAYRA SALAZAR

Es una FORTALEZA MEDIA para la empresa, porque el 83% opina que el sistema de

seguridad para las prendas de vestir es medianamente seguro y confiable y el 16% lo
considera seguro.
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2.3.- ANALISIS FODA

2.3.1.- MATRICES

MATRIZ DE IMPACTO EXTERNA

Recoge todas las oportunidades y amenazas que ha tenido la empresa en base al
diagnostico realizado, calificadas estas como: altas, medias o bajas, con un puntaje de 5, 3

y 1; siendo la escala la siguiente:

Calificacion Porcentaje

Alta 70% - 100%
Media 31% - 69%
Baja 0% - 30%
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MATRIZ DE IMPACTO EXTERNA

FACTORES LEGALES - POLITICOS

Asamblea Constituyente X 50
Suspension del Congreso Nacional X 1°
FACTORES ECONOMICOS

Tasas de interés X 12
Tasa de desempleo X 50

Cambio de moneda X 50
FACTORES SOCIALES

Guerrilla Colombiana X 58
Crecimiento poblacional X 50

Moda X 50

Familia X 50
FACTORES TECNOLOGICOS

Internet X 50
MICROAMBIENTE

CLIENTES

Producto mas adquiridos para damas, caballeros o nifios X 50

Cantidad de dinero destinado X 50

Prendas de vestir mas adquiridas X 50

La forma de pago en las compras X 50

Atencion brindada al cliente X 50

Calidad de los productos de acuerdo al cliente X 50

Reclamos de mercaderia X 1°
Devoluciones de mercaderia X 1°
PROVEEDORES

Tiempo de entrega de pedidos X 32
Forma de envi6 X 50

Forma de pago X 50
Cumplimiento en los pedidos X 3
Calidad de los productos X 50
Cumplimiento de los pagos X 50
COMPETENCIA X 50
NORMATIVA X 1°

ELABORADO POR: MAYRA SALAZAR

MATRIZ DE IMPACTO INTERNO

Engloba todas las fortalezas y debilidades internas que se pudieran detectar en base a las
encuestas realizadas al personal, cuyo resultado se ha tabulado en la Matriz de Impacto

Interno, que se expresa a continuacion:
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MATRIZ DE IMPACTO INTERNO

Principios y Valores X 3f
Conoce mision y vision 5d
Objetivos, politica y estrategias 5d
Conoce planes operativos y estrategias 5d
| SESTIONPEOREANASION
Organigrama de la empresa 5d
Conoce y aplica funciones X 3f
Manuales de proceso 5d
Instalaciones de la empresa 5f
Procesos de la empresa 5d
|SESTIOVPERRECSION
Liderazgo del jefe inmediato 5f
Liderazgo como ayuda 3d
Comunicacion X 3f
Motivacion 3d
Compromiso con la empresa 5f
| SESTIONPECONTROEV EVARTACTON T
Acciones contra accidentes 5d
Trabajo requiere control 3d
Informes utiles X 3f
Evaluacion de trabajo 5d
| SARACIDAD DECESTION FNANCIERAT
Presupuesto 5f
Contabilidad 5d
Cobros y pagos X 3f
| CAPACIDAD PETATENTO FOVANO T
Conocimientos para su trabajo X 3f
Capacitacion recibida 5d
Cantidad de cursos recibidos 5d
Volumen de trabajo X 3f
Remuneracion X 3f
Ropa de trabajo 5d
|CAPACRD SoVERCIAC
Conoce los productos mas vendidos 5f
Conoce horarios de venta 5f
Publicidad de la empresa 5f
Conoce Logotipo X 3f
Conoce Eslogan X 3f
SRS BESERVIeI
Calidad del servicio 5d
Aporte de actividades para la empresa 5f
Tiene informacion para desarrollar el trabajo 5d
Calidad de los productos de acuerdo al personal 5f
|SAPACIDADTECNOOSIA
Hardware y software 1f
Sistema actualizado X 3f
Sistema agila X 3f
Seguridad de prendas X 3f

ELABORADO POR. MAYRA SALAZAR
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2.3.2.- MATRIZ DE APROVECHABILIDAD

Es una técnica de andlisis estratégico que hace énfasis a las oportunidades y fortalezas
como base de la formulacion de estrategias.

Esta matriz es una herramienta en la cual se puede llegar a determinar cueles son las
oportunidades que el medio le ofrece y que Almacén Delfer Sport, debe aprovecharlas
basandose en las fortalezas que posee.

Responde la pregunta con esta fortaleza puedo aprovechar esta oportunidad, en que grado:

alto, medio o bajo, en base a los extremos respectivos.
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MATRIZ DE APROVECHABILIDAD
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ELABORADO POR: MAYRA SALAZAR
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2.3.3 MATRIZ DE VULNERABILIDAD

Es una técnica de analisis estratégico, hace énfasis a las amenazas y debilidades como base
de la formulacion de estrategias, se puede llegar a determinar cuales son los aspectos que
mas pueden ser vulnerables ante las amenazas del medio y al mismo tiempo de Almacén
Delfer Sport, por lo tanto determinara cuales son estos aspectos, que debe reforzar o
dedicar todos los esfuerzos para que a su vez dejen de ser una debilidad y pasen a

convertirse en una fortaleza.

e .2 52 S 3
T -2 3
z B '
DEBILIDADES 5 3 3 1
5 5 5 5 3 2
5 5 5 5 3 3
5 5 5 5 1 7
5 5 3 3 1112
5 5 5 5 1 8
5 5 5 5 3 4
3 5 5 3 1|14
3 5 3 3 1112
5 5 3 3 1112
3 3 3 3 11|10
5 5 3 3 1] 12
5 5 5 5 5 1
5 5 3 3 3|14
5 5 3 3 1112
5 5 3 3 1] 12
5 5 5 5 3 5
5 5 5 5 3 6
33 252
1 3 2
PROMEDIO AMENAZAS L 63
4
PROMEDIO DEBILIDADES 252 15
17

ELABORADO POR: AUTORA
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2.3.4.- MATRIZ DE ESTRATEGIAS F.O.D.A

La Matriz de estrategias F.O.D.A es una herramienta que sirve para analizar la situacion
competitiva de la empresa. Su principal funcion es detectar las relaciones entre las
variables mas importantes para asi disefiar estrategias adecuadas, sobre la base del analisis

del ambiente interno y externo que es inherente a cada organizacion.

Dentro de cada una de los ambientes (externo e interno) se analizan las principales
variables que la afectan; en el ambiente externo encontramos las amenazas que son todas
las variables negativas que afectan directa o indirectamente a la organizacion y ademas las
oportunidades que nos sefialan las variables externas positivas a nuestra organizacion.
Dentro del ambiente interno encontramos las fortalezas que benefician a la organizacion y

las debilidades, aquellos factores que perjudican las potencialidades de la empresa.
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HOJA DE TRABAJO FODA

FORTALEZAS OPORTUNIDADES
1F.-Buenas instalaciones de la empresa 10.-Buena atencion brindada al cliente
2F.-Buen liderazgo del jefe inmediato 20.-Competencia
3F.-Publicidad de la empresa 30.-Diversas formas de pago para clientes
4F.-Buena calidad de los productos 40.-Mejor y mayor tecnologia del entorno

5F.-Conocimiento de los productos mas vendidos 50.-Pocos reclamos en la mercaderia

6F.-Conoce horarios de mayor venta 60.-Pocas devoluciones de mercaderia

7F.-Buena remuneracion 70.-Tiempo de pagos a proveedores

80.-Cumplimiento de pagos a proveedores dentro del

8F.-Aporte de las actividades para la empresa tiempo

9F.-Tienen compromiso con la empresa 90.-La moda es una oportunidad para la empresa
10F.-Presupuesto bien formulado 100-Prendas de vestir mas adquiridas
11F.-Tiene conocimiento para realizar el trabajo 110.-Formas de envié por los proveedores

120.-Tasa de desempleo
130.-Cambio de moneda

140-Productos vendidos para damas caballeros y nifios

150.-Calidad de productos de acuerdo al cliente
160.-Familia

170.-Crecimiento poblacional

DEBILIDADES AMENAZAS
1D.-Debil contabilidad 1A.-Amenaza de la Guerrilla Colombiana
2D.-Desconoce mision y vision 2A.-Demora en la entrega de los pedidos
3D.-Desconoce objetivos y politicas 3A.-Incumplimiento de los pedidos

4D.-Desconoce procesos de la empresa

5D.-Baja calidad de servicio segln personal

6D.-Falta de informacion para realizar el trabajo

7D.-Desconoce planes operativos

8D.-Desconoce manuales

ELABORADO: MAYRA SALAZAR
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FORTALEZAS

MATRIZ DE ESTRATEGIAS FODA

OPORTUNIDADES

AMENAZAS

10.-Buena atencion brindada al cliente

1A.-Amenaza de la Guerrilla Colombiana

20.-Competencia

2A.-Demora en la entrega de los pedidos

30.-Diversas formas de pago para clientes

3A.-Incumplimiento de los pedidos

40.-Mejor y mayor tecnologia del entorno

50.-Pocos reclamos en la mercaderia

60.-Pocas devoluciones de mercaderia

70.-Tiempos de pagos a proveedores

80.-Cumplimiento de pagos a proveedores dentro de tiempo

90.-La moda es una oportunidad para la empresa

100.-Prendas de vestir mas vendidas

110.-Formas de envi6 por los proveedores

120.-Tasa de desempleo

130.-Cambio de moneda

140.-Productos vendidos para damas caballeros y nifios

150.-Calidad de productos

160-Familia

170.-Crecimiento poblacional

FO

FA

1F.-Buenas instalaciones de la empresa

1F,10,4F,20.-Aprovechamiento de las instalaciones de la empresa, la
calidad de los productos y la buena atencién brindada al cliente para

combatir a la competencia

3F, 4F.1A.- Atreves de la buena publicidad de la
empresa informar a los clientes colombianos la
calidad de los productos y que los ataques

guerrilleros en carreteras han disminuido.

2F.-Buen liderazgo del jefe inmediato

4F, 50, 60.-Consiguiendo productos de buena calidad para evitar

reclamos y devoluciones de mercaderias.

2F, 2A, 3A.- Usando el buen liderazgo del jefe
inmediato, mejorar y exigir a los proveedores el
cumplimiento de los pedidos.

3F.-Buena publicidad de la empresa

3F, 30.90.-Contando con la buena publicidad de la empresa se podra
hacer conocer a los clientes, las diversas formas de pago y también los
nuevos productos de moda de la empresa.

4F.-Buena calidad de los productos

403F,-Gracias a la innovacién tecnoldgica se podra incrementar medios

publicitarios y de esta manera llegar a los clientes.

5F.-Conocimiento de los productos mas
vendidos

9F.70.-Utilizacion del plazo de pago a proveedores para formular un
buen presupuesto y buscar alternativa para reinvertir el capital de la
empresa

6F.Conoce horarios de mayor venta

2F, 5F, 10.-Aprovechando el liderazgo del jefe inmediato y también el
conocimiento de los productos méas vendidos abastecer los inventarios
para contar con un stock de mercaderia solicitada por los clientes y
satisfacer sus necesidades.

7F.-Buena remuneracion

8F, 6F, 10.-Realizando un compromisos con los trabajadores para que
laboren en los horarios que hay mas demanda de clientes y superar a la

competencia.

8F.-Tienen compromiso con la empresa

7F,120.-Disefio de un proceso de evaluacion al personal con el fin de
aplicar incrementos salariales y evitar el incremento de la tasa de

desempleo

9F.-Presupuesto bien formulado

9F,130.-Disefio de un presupuesto mensual, semestral y anual que
prevea el diferencial cambiario

10F.-Buen conocimiento para el trabajo

11F.-Tiene conocimiento para realizar el
trabajo
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DEBILIDADES

DO

DA

1D.-Debil contabilidad

40, 1D.-Aprovechamiento de la innovacién tecnolégica, para
implementar un mejor sistema contable y lograr una contabilidad

confiable y precisa.

4D,2A3A.-Disefio del procesos de
adquisicion de mercaderia para poner en
conocimiento a los proveedores y de esta
manera los pedidos sean entregado

dentro del tiempo y en su totalidad

40, 30,5D.-Utilizacién de la tecnologia, para incrementar las lineas
tarjetas de crédito a recibir, de esta manera mejorar la atencién al

4D, 2A, 3A.-Disefio del proceso de
seleccion de proveedores, para evitar

retrasos e incumplimientos en la entrega

2D.-Desconoce mision y vision cliente. de los pedidos.

1D, 1A.-Disefio de un sistema de

7D, 50, 60.-Disefio de la Planificacion Estratégica de la empresa para | custodia de valores y depésito para

3D.-Desconoce objetivos y politicas lograr la disminucion total de reclamos y devoluciones de mercaderia. evitar pérdidas de dinero.

8D, 6D, 10, 20.-Disefio de un manual de procesos para que los

trabajadores tengan la informacién necesaria para realizar las

4D.-Desconoce procesos de la empresa actividades diarias y no permitir que la competencia nos supere.

4D, 10.-Mejoramiento del proceso de facturacién en la empresa para

5D.-Mediana calidad de servicio segun personal lograr una excelente y rapida atencion al cliente.

2D, 10.-Disefio de la mision y vision de la empresa para lograr una

6D.-Falta de informacion para realizar el trabajo orientacion de las actividades de la empresa y satisfacer el cliente.

3D,20.-.Formulacién de los objetivos y politicas de la empresa para
que los trabajadores conozcan las proyecciones de la empresa y

7D.-Desconoce planes operativos destacarles en el mercado

8D.-Desconoce manuales

ELABORADO POR: MAYRA SALAZAR

2.4.- SINTESISF.O.D.A

Estrategias Ofensivas:

ESTRATEGIAS FO:.
Se aplico la combinacion de las Fortalezas y Oportunidades:

¢ 1F10,4F,20
Se combina la fortaleza 1 y 4 con las oportunidades 1 y 2 y se propone la estrategia:
Aprovechamiento de las instalaciones de la empresa, la calidad de los productos y la buena

atencion brindada al cliente para combatir a la competencia.

¢ 4F 50,60
Se combina la fortaleza 4 con la oportunidad 5 y 6 y se propone la estrategia:
Consiguiendo productos de buena calidad para evitar reclamos y devoluciones de

mercaderias.
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¢+ 3F30.90
Se combina la fortaleza 3 con la oportunidad 3 y 9 y se propone la estrategia: Contando
con la buena publicidad de la empresa se podra hacer conocer a los clientes, las diversas

formas de pago y también los nuevos productos de moda de la empresa.

¢ 40,3F
Se combina la fortaleza 3 con la oportunidad 4 y se propone la estrategia: Gracias a la
innovacion tecnoldgica se podréa incrementar medios publicitarios y de esta manera llegar a

los clientes.

¢ 9F70
Se combina la fortaleza 9 y la oportunidad 7 y se propone la estrategia: Utilizacién del
plazo de pago a proveedores para formular un buen presupuesto y buscar alternativa para

reinvertir el capital de la empresa

¢ 9F130
Se combina la fortaleza 9 con la oportunidad 13 y se propone la estrategia: Disefio de un

presupuesto mensual, semestral y anual que prevea el diferencial cambiario

¢ 8F,6F,10
Se combina la fortaleza 6 y 8 con la oportunidad 1 y se propone la estrategia: Realizando
un compromiso con los trabajadores para que laboren en los horarios que hay mas

demanda de clientes y superar a la competencia.

¢ 7F,120
Se combina la fortaleza 7 con la oportunidad 12 se propone la estrategia: Disefio de un
proceso de evaluacién al personal con el fin de aplicar incrementos salariales y evitar el

incremento de la tasa de desempleo
¢ 2F5F,10

Se combina la fortaleza 2 y 5 con la oportunidad 1 y se propone la estrategia:

Aprovechando el liderazgo del jefe inmediato y también el conocimiento de los
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productos mas vendidos abastecer los inventarios para contar con un stock de mercaderia

solicitada por los clientes y satisfacer sus necesidades.

ESTRATEGIAS DO:

Se aplico la combinacion de las Debilidades y oportunidades

Estrategias Defensivas:

¢ 40,1D
Se combina la oportunidad 4 con la debilidad 1 y se propone la estrategia:
Aprovechamiento de la innovacion tecnoldgica, para implementar un mejor sistema

contable y lograr una contabilidad confiable y precisa.

¢ 40,30,5D
Se combina la oportunidad 3 y 4 con la debilidad 5 y se propone la estrategia: Utilizacion
de la tecnologia, para incrementar las lineas tarjetas de crédito a recibir, de esta manera

mejorar la atencion al cliente.

¢ 7D,50,60
Se combina la oportunidad 5y 6 con la debilidad 7 y se propone la estrategia: Disefio de la
Planificacion Estratégica de la empresa para lograr la disminucién total de reclamos y
devoluciones de mercaderia.

¢ 8D,6D,10,20
Se combina la oportunidad 1 y 2 con las debilidades 6 y 8 y se propone la estrategia:
Disefio de un manual de procesos para que los trabajadores tengan la informacion

necesaria para realizar las actividades diarias y no permitir que la competencia nos supere.

¢ 4D,10
Se combina la oportunidad 1 con la debilidad 4 y se propone la estrategia: Mejoramiento
del proceso de facturacion en la empresa para lograr una excelente y rapida atencion al

cliente.
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¢ 2D,10
Se combina la oportunidad 1 con la debilidad 2 y se propone la estrategia: Disefio de la
mision y vision de la empresa para lograr una orientacion de las actividades de la empresa

y satisfacer el cliente.

¢ 3D,20
Se combina la oportunidad 2 con la debilidad 3 y se propone la estrategia: Formulacion de
los objetivos y politicas de la empresa para que los trabajadores conozcan las proyecciones

de la empresa y destacarles en el mercado.

ESTRATEGIAS FA:
Se aplico la combinacion de las Fortalezas y Amenazas

¢ 3FAF.1A
Se combina la fortaleza 3 y 4 con la amenaza 1 y se propone la estrategia: Atreves de la
buena publicidad de la empresa informar a los clientes colombianos la calidad de los

productos y que los ataques guerrilleros en carreteras han disminuido.

¢ 2F2A3A
Se combina la fortaleza 2 con las amenazas 2 y 3 y se propone la estrategia: Usando el
buen liderazgo del jefe inmediato, mejorar y exigir a los proveedores el cumplimiento de

los pedidos.

ESTRATEGIAS DA:

Se aplico la combinacion de las Debilidades y Amenazas

¢ 4D,2A3A
Se combina la debilidad 4 con las amenazas 2 y 3 y se propone la estrategia: Disefio del
proceso de adquisicion de mercaderia para poner en conocimiento a los proveedores y de

esta manera los pedidos sean entregado dentro del tiempo y en su totalidad.
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¢ 4D,2A3A
Se combina la debilidad 4 con la amenaza 2 y 3 y se propone la estrategia: Disefio del
proceso de seleccion de proveedores, para evitar retrasos e incumplimientos en la entrega
de los pedidos.

¢ 1D,1A

Se combina la debilidad 1 con la amenaza 1 y se propone la estrategia: Disefio de un
sistema de custodia de valores y depdsitos para evitar perdida de dinero.
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