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RESUMEN

La investigacion fue desarrollada en Cazado Liliana ubicada en la ciudad de
Santo Domingo de los Tsachilas como una justa necesidad planteada por su
gerente, asi como un aporte profesional hacia la empresa; considerando que el
tema seleccionado permite proyectar y poner en practica los conocimientos
alcanzados en el periodo de formacion académica desarrollando el Plan

Estratégico de Marketing para incrementar las ventas.

Para identificar la situacion de la empresa en los actuales momentos se realizé
un diagndstico, el mismo que permiti6 identificar sus oportunidades y
amenazas; asi como, sus fortalezas y debilidades; informacion que sirvié de
base para identificar las posibilidades y limitaciones presentes y futuras, a
través de las cuales se pudo determinar que existen alternativas de crecimiento
si se aplican estrategias innovadoras y diferenciadas para hacer frente al
mercado competitivo.

Como parte del estudio de mercado se ha visualizado que la empresa no ha
realizado esfuerzos para incrementar sus ventas y crecer en forma sostenida,
situacion que le obliga a demostrar su capacidad para satisfacer las

necesidades y expectativas que tienen los clientes.

A través de la identificacion de las necesidades de la empresa se ha podido
formular objetivos estratégicos a los cuales se alinean las estrategias del
mercado en forma sincronizada y tangible de aplicacion con indicadores,
metas, responsables, recursos y presupuesto; lo que sin duda le permitira a la
gerencia de Calzado Liliana poner en practica en forma objetiva con altos

indices de confiabilidad.

Para garantizar la factibilidad de aplicar el proyecto en la empresa desde el

punto de vista econdmico, se determinaron los diferentes andlisis y evaluacion
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financiera a través de los cuales se cuenta con indicadores sostenibles en el
tiempo los mismos que aseguran la solvencia del proyecto y la rentabilidad en

el corto plazo.

En conclusion debo resaltar la importancia que tiene para cualquier empresa de
indistinto giro de negocio, el administrar y mejorar continuamente la relacion
con su cliente, que unido a una gestion de calidad en los procesos permita
cumplir objetivos organizacionales y a la vez generar un desarrollo sostenible.
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SUMMARY

The investigation was developed by Calzado Liliana located in the city of Santo
Domingo de los Tsachilas as a need proponed by his boss, as a professional
support to the company; considering that this theme will allow them to plan and
carry on the knowledge acquired as a Marketing Strategic Plan to increase the

sales.

To identify the company’s present situation they made a diagnose, the same
one that will allow them to identify the opportunities and threats; such as, their
strengths and weaknesses, information that was used as base to identify the
possibilities and limitations present and future, through which the could
determine the possible alternatives to increase the sales and apply new

strategies different from the competitive market.

As part of the market Studies they have visualized that the company has not
made efforts to increase the sales and to grow in a progressive way, this
situation made them show their potential to satisfy the needs of their clients.

Throughout the identification of these needs, the company has been able to
create new strategic objectives with which they can support the market
strategies in a synchronized and viewable way with the application of goals,
responsibilities, resources and money, which without a doubt will allow Calzado

Liliana to carry on an objective form with high standards of trust.

To guaranteed the application of this project on the company from an economic
point of view, they determined the different analyzes and financial tests with
which the can count on a series of procedures, the same ones that assure the

finalization of the Project and the standard of trust in short notice.
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In conclusion, | must point out the important that any company has to carry on a
new Business strategy, with a good administration and renewing continuously
the relationship with their employee, this mixed with a action of quality in the
procedure will help them to satisfy their goals and organizational objectives in

order to accomplish the progress.
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CAPITULO |
GENERALIDADES

1.1. DESCRIPCION DEL NEGOCIO

Calzado Liliana naci6 en el afio de 1992 con la finalidad de satisfacer las
necesidades de sus clientes potenciales, con el objetivo de entregar un
producto acorde a las expectativas de los mismos.

Calzado Liliana, es un negocio dedicado a la comercializacion de calzado para

damas, caballeros y nifilos en las mejores marcas tanto nacionales como
importadas en constante innovacion.

El negocio se encuentra localizado en el centro de la ciudad de Santo
Domingo, en la Av. 3 de Julio #523 y Cuenca. Telf.: 2756 517 — 2754 320,
desde su localidad realiza ventas al por menor de calzado a sus diferentes
clientes, siendo su principal ocupacion el de contar con proveedores que le
faciliten la mercaderia para exhibirlos en su local para sus clientes.

Cuenta con tres colaboradoras que ayudan desinteresadamente en el negocio,
cada una de ellas se dedican a la venta del calzado que sin duda alguna son
pilares para que dicho negocio siga funcionando y prestando sus servicios.

En muchos de los casos Calzado Liliana prefiere ir directamente a las
empresas de quienes les proveen sus productos ya que su principal objetivo
es el de adquirirlos a un precio mas comodo que el que ofrecen en el mercado,
es por esta razén que ellos buscan proveedores de calzado en ciudades
principales como: Quito, Guayaquil, Ambato, a menudo viajan a las ferias de

exposiciones, en donde el objetivo es el de contar con mercaderia novedosa.

A continuacion se presenta sus principales proveedores, que son las empresas:
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MARCA DEL
EMPRESA PROPIETARIOS
CALZADO
Fabrica de calzado Maruin TORINO Toro Sandra
Calzado LEOMARG LEOMARG Chiliquinga Leonardo
CALITAL L.GILBERT L.GILBERT Cajilema Anibal
Calzado del Litoral KLEMAX Marin Kleber
Calzado DEPRALI SIRTOSCANA Urgiles Aurelio
INCALSID GSD Sinchiguano Segundo
JJVISION SHOES FLORENCIA

Quishpe Jorge

Calzado WONDERLAND WONDERLAND Pefialoza Milton

Calzado VECACHI VECACHI Pefaloza Luis
Modas Campos AZALLEIA Campos Milton
IMPERIUM S.A. DAMAS Cruz Luis

Exclusive Fashion ANSOVE Solis Xavier

Sandalias BARACCI BARACCI Barahona Jorge

Calzado RALMA RALMA Armendaris Luis

Calzado Mariuxi TOMMY Orrala Mario

Calzado MIRCKA MIRCKA Auhing José

Importadora Marjorgg PAPILIO Mariana de Jorgge
Importadora Tobar MODA BELLA Tobar Vicente
Manufacturas Melissa LACOSTE

Lépez Joseé
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A continuacion se presentan algunos modelos, marcas de calzado para damas,
caballeros y nifios:

CALZADO PARA DAMAS
Papilio

CALZADO PARA CABALLEROS

Jum Star

CALZADO PARA NINOS
Recreo

Vale recalcar que hay otras marcas Y tipos de calzado que se ofrecen.
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Estructura de la empresa

A continuacion se presenta la estructura organizacional de Calzado Liliana:

GERENCIA GENERAL

# VENDEDOR 1
# VENDEDOR 2

# VENDEDOR 3

1.1.1. Antecedentes

Calzado Liliana, desde sus inicios siempre ha contado con grandes
competidores, ya que como podemos notar los negocios de calzado han

existido desde mucho tiempo atras.

Este negocio inicié sus actividades en el Centro Comercial 5 de Mayo en el afio
de 1992 en el que contaba con dos locales de calzado, en dicho Centro
Comercial pasaron alrededor de seis afios, en los tres Ultimos afios se
presentaron crisis econdémicas, no contaban con mucha mercaderia, las
deudas venian una tras otra, en pocas palabras tenian mas deudas que
mercaderia, contaban con pocos proveedores que le ofrezcan calzado vy el
mas grave fue el de que no contaban con financiamiento en Bancos, es asi que
recurren a dos opciones: a una Fundacion de Desarrollo e INSOTEC que sin
duda alguna fueron sus pilares para sobresalir de su crisis, por estas razones
decidieron arrendar un local en la Av. 3 de julio por el periodo de dos afios y de

conformidad con el crecimiento alcanzado deciden arrendar un local mas
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cercano al centro de la ciudad, lugar en el que en la actualidad funciona, esta
decision fue tomada debido a que en esta direccion acude mucha gente de
diferentes lugares, como del campo, entre otros, visitan este lugar ya que en
Santo Domingo la plaza donde existe mas ventas, es en la principal (Av. 3 de
Julio), en donde se puede vender todo tipo de mercaderia a buenos precios.

A su inicio no ha sido nada facil, ya que como se dijo anteriormente contaban
con pocos proveedores para la provision de calzado, pero con el tiempo la
demanda fue creciendo y sus requerimientos de calzado de igual forma, por lo
gue se tomo la decisién de contar un mayor namero de proveedores que
permitan diversificar los modelos y disefios, contando al momento con
oferentes de diferentes lugares como son de Ambato, Quito, Guayaquil a
ofrecer calzado, anteriormente la provision de calzado lo hacian Unicamente al

contado, obligando a la empresa a disponer de un alto capital de trabajo.

Con el pasar de los afios el negocio fue creciendo con un buen surtido de
mercaderia de origen nacional asi como también importado, contaban con
buen capital para adquirir mercaderia de Pertu y Colombia y mantenian surtido
Su negocio, consiguiendo de esta manera vender calzado al por mayor, los que
a su vez comercializaban en las ciudades de las Golondrinas, Quevedo y la
Concordia, al verse fortalecida econdmicamente, empez6 a ser sujeto crédito
por parte del sistema financiero, permitiéndoles continuar creciendo, por esta
razon tres afios atras, decidieron abrir un nuevo negocio de calzado al por
menor y mayor en la Cotacachi y Babahoyo, en este lugar decidieron al por
mayor debido a que en estos lugares existen negocios de ropa, accesorios solo
al por mayor, entonces esa fue una de las razones que les motivo a Calzado
Liliana ofrecer calzado al por mayor, ya que de calzado solo habia un local que
ofrecia y obviamente no iba a tener mucha competencia, sin embargo, no les
fue bien debido a que el segmento de mercado que acude a comprar en este
lugar desean productos baratos y mas todavia cuando llegan por comprar ropa
para adultos y nifios, por estas razones solo funcioné tres meses y se cerro, sin

embargo, siguieron Yy siguen funcionando en su local.
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Cuentan con un local propio en el Centro Comercial 5 de mayo, el cual se
encuentra arrendado, el miedo aqui, es el de que no se lanzan por abrir una
sucursal en dicho local, debido a que la competencia es grande, son alrededor
de 60 locales todos ellos ofrecen calzado en diferentes modelos, marcas y para
todas las edades, ademas el temor es el de que en vez de surgir, se queden de

nuevo estancados como en los afios 95 que lo vivieron.

Por ultimo, hace ocho meses atras perdieron credibilidad en la Institucion
Financiera donde tenian su cuenta lo cual conllevé a perder a pocos de sus

proveedores llegando a la conclusion de contar con mercaderia solo nacional.

1.2. PROBLEMATICA

Causas

Calzado Liliana desde sus inicios no ha contado con una administracién en el
gue le permita analizar como esta su situacion actual, para por medio de ello
tomar medidas o tener ideas de como mejorar en algo que estd marchando
mal, de igual forma no cuenta con una base filosofica en el cual se oriente
todas sus operaciones y lo mas importante no tienen definido su misién, vision
para saber a donde quieren llegar, que es lo que esperan de su negocio, que

estrategias tomar para irlas mejorando.

La competencia desleal ha sido un problema para la empresa, puesto que el
negocio no ha demostrado competitividad, toda vez que la competencia ha
imitado los modelos originales, logrando asi vender en el mercado a un precio
méas econdmico que el que ofrece Calzado Liliana, los modelos son idénticos
pero la calidad es la que marca la diferencia, sin embrago, la gente de eso no
se da cuenta, lo Unico en lo que se fijan son en los precios, para Calzado
Liliana el contar con calzado nacional sin marca es otro problema, ya que no

tienen garantias y por ende su durabilidad es muy corta, entonces, lo que se ha

-10-
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logrado es perder clientela y sobre todo, la gente prefiera comprar en puestos
antes que en los almacenes, en especial en Calzado Liliana.

El que no cuente con un buen surtido de calzado ya sea en modelos, marcas,
tallas, es decir la innovacion en sus productos, ha conllevado que no tenga
clientes reales, es decir, no cuenta con una base de clientes, por el mismo
hecho de que no cumple con las expectativas de los mismos, ello puede ser a
consecuencia de que no maneja un control de inventarios, es decir, no saben
gue tallas nomas tienen, cuantos pares de dicho modelo le quedan, entre otros,

gue sin duda alguna lo que estan logrando es el de huir a los clientes.

El no contar con promociones en los productos que ofrece ha conllevado a que
los clientes no se sientan atraidos y por ende busquen lugares en donde si les
den esas ventajas, ello en especial en fechas especiales, como en el dia de la

madre, padre, entrada de clases, entre otras.

Estas situaciones se ven reflejadas en las deficiencias de una planificacion,
administracion y sobre todo en la toma de decisiones sin un previo analisis por

falta de informacién oportuna, confiable y veridica.

Tales situaciones obedece a factores como la falta de concientizacion del
personal directivo acerca de la importancia que tiene una planificacién y
administracion en un negocio, las cuales le permita analizar en que esta

fallando y como mejorarlas para la estabilidad del negocio en el largo plazo.

Efecto
El negocio cuenta alrededor de 16 afos en el mercado, en el trascurrir de todo

este tiempo Calzado Liliana cuenta con un porcentaje minimo de participacion

en el mismo.
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Pronédstico

Las circunstancias anteriores pueden conllevar al negocio a desaprovechar las
oportunidades que brinda el medio en el que se encuentra para sacar adelante
al mismo y sobre todo el desaprovechar las fortalezas con las que cuenta, ya
gue en el corto plazo podra contar con competidores que sigan adelantandose,
innovando sus productos, entre otros factores que le permitan ser Unicos en el
mercado, dejandole a un lado a Calzado Liliana, lo que impide desarrollar
estrategias que garanticen el futuro del negocio e instituir un ambiente de
innovacion y creatividad que permita al personal plantear diferentes alternativas
de accién que han de ajustarse de acuerdo a las nuevas expectativas de la
empresa, todo ello permitird que el mismo sea uno mas del motén y no llegue a

ser competitiva ante los demas.

Control al Pronéstico

Debido a esta situacion en la que se encuentra Calzado Liliana se hace
necesaria la implementaciéon de un Plan Estratégico de Marketing, ha fin de dar
soluciones, todo ello con la participacion del personal que conforma el negocio,
para ello se debera capacitar al personal y sobre todo motivar y comprometer a
cada uno para extraer de ellos sus iniciativas e involucramiento con los
objetivos de la empresa.

1.2.1. Formulacién Del Problema
¢,Cudles son los problemas criticos que enfrenta Calzado Liliana en Santo

Domingo de los Tséachilas, al no contar con un Plan Estratégico de marketing

gue promueva una orientacion clara y oportuna con la vision empresarial?

1.2.2. Sistematizacion Del Problema
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Para Calzado Liliana su principal problema es el no contar con un plan de
mercado objetivo que guie su camino, puesto que no tiene un rumbo hacia
donde quiere llegar, que objetivos persigue, que desea alcanzar en el corto,
mediano y largo plazo, es decir, no tiene un direccionamiento estratégico,
planes que ayuden a visualizar al negocio el camino que debe definir para

aprovechar las oportunidades del mercado.

A continuacion se presentan preguntas a las que debe responder Calzado

Liliana:

= En qué circunstancias se desenvuelve Calzado Liliana en el
mercado, por no disponer de un diagndstico situacional y un

estudio de mercado?

Calzado Liliana no cuenta con una identificacibn de sus oportunidades y
amenazas, como tampoco un analisis competitivo para examinar sus fortalezas
y debilidades para asumir los retos del mercado.

& Cuadles han sido los resultados de no llevar una planificacion de

mercado?

El de que Calzado Liliana no cuente con una administracion ha conllevado a
gue no tenga una vision integral del negocio, un direccionamiento estratégico,
una planificacion que ayuden a visualizar a la empresa el camino que debe
definir y seguir para aprovechar las oportunidades del mercado e incrementar

Su participacion.

= En qué afecta a Calzado Liliana el no contar con variedad,

innovacion, calidad en sus productos?
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El no contar con variedad, innovacion y sobre todo calidad en los productos lo
gue consigue Yy lo que ha conseguido Calzado Liliana hasta el dia de hoy, es el
de no cosechar clientes reales, es decir, no contar con una base de clientes en
el que le permita analizar, que cliente se merece que le de descuentos, que
mas se le puede ofrecer con la finalidad de lograr fidelizar a dichos clientes y
asi satisfacer sus necesidades. En un negocio lo primordial es el de contar con

clientes reales antes que potenciales.

& Si contara con una Unidad de Marketing y Ventas con un

rumbo estratégico. Cual seria su futuro?

Si Calzado Liliana contara con una unidad de marketing y ventas todo seria
diferente ya que primero sabria que estrategias tomar en el corto, mediano y
largo plazo para luego si irlas implementando, lo cual conllevaria a tener un
control efectivo en el liderazgo de la alta administracion, un enfoque al cliente,
inteligencia para competir y coordinacion inter-funcional para satisfacer los

deseos y necesidades del cliente.

1.3. OBJETIVOS DE ESTUDIO

1.3.1. Objetivo General

Disefiar un Plan Estratégico de Marketing con un enfoque prospectivo que
oriente al personal de la empresa a la consecucion de los objetivos de
comercializacion, fortaleciendo su desarrollo y maximizando los ingresos de
Calzado Liliana.

1.3.2. Objetivos Especificos

= Establecer un diagnostico sobre la situacion actual de Calzado Liliana,

como sustento para encaminar su Gestibn Comercial en el mercado.
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= Disponer de un estudio de mercado para determinar el nivel de

satisfaccion del cliente y su relacion con la competencia.

= Definir los objetivos con sus estrategias, metas, indicadores vy
responsables de la gestion empresarial.

= Disponer de un andlisis financiero para viabilizar econ6micamente la

conveniencia de implementar el proyecto.

1.4. MARCO DE REFERENCIA

1.4.1. Marco Teérico

Administracion Financiera

La administracion financiera esencialmente es una combinacién de contabilidad
y economia. En primer lugar, los gerentes financieros utilizan la informacién
contable-balance general, estados de resultados, etc., con el fin de analizar,
planear y distribuir recursos financieros para las empresas. En segunda
instancia, ellos emplean los principios econémicos como guia para la toma de

decisiones financieras que favorezcan los intereses de la organizacion.

Puesto que las finanzas reflejan con bastante proximidad lo que agrega valor a
un negocio, los gerentes financieros constituyen individuos importantes para la
mayoria de los negocios."

Analisis

Las finanzas son importantes para las personas que estan en el mundo de los

negocios.

! Encontrado en el libro: GALLAGHER, Timothy J. y Andrew Joseph D. “Administracién Financiera”.
Segunda edicion. Colombia. 2001.
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Mediante las decisiones financieras permitiran tener una vision de como
generar, invertir y distribuir el dinero, el no contar con una administracion
financiera puede afectar todos los componentes de una empresa desde el
personal hasta los productos que la misma ofrece. En si, todo este andlisis
financiero ofrece tres grandes oportunidades como son: en la administracion
financiera, los mercados e instituciones financieras y las inversiones que puede

llegar en algin momento contar el negocio.

Investigacion de mercado

Se puede definir como la recopilacién y analisis de informacién, en lo que
respecta al mundo de la empresa y del mercado, realizados de forma
sistemética o expresa, para poder tomar decisiones dentro del campo del

marketing estratégico y operativo.

Se trata, en definitiva, de una potente herramienta, que debe permitir a la
empresa obtener la informacidn necesaria para establecer las diferentes
politicas, objetivos, planes y estrategias mas adecuadas a sus intereses.?

Analisis

La investigacibn de mercado debe ser la columna vertebral en cualquier
negocio. Este debe ser realizado con cuidado y creatividad, la investigacion
pasa a ser un vehiculo que ilumina la toma de decisiones y un radar que alerte
al negocio acerca de las amenazas y oportunidades que se aproximan para el

mismo.

Para Calzado Liliana los estudios de mercado permitiran re-evaluar las

necesidades cambiantes de los clientes, las tacticas de marketing de los

2 Encontrado en el libro y pg.: MALHOTRA, Naresh K. “Investigacion de Mercados”. Cuarta edicion,
Pearson Educacién. México. 2004. vy http://www.marketing-xxi.com/concepto-de-investigacion-de-
mercados-23.htm
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competidores y futuras necesidades del negocio, ademas que permitira hacer
un seguimiento del progreso, comparar y evaluar si se estan acercando a los
objetivos o no, guiara la comunicacion con los clientes actuales y potenciales y

ayudara a identificar oportunidades de mercado.

Marketing Estratégico

El plan de marketing es una herramienta de gestion por la que se determina los
pasos a seguir, las metodologias y tiempos para alcanzar unos objetivos
determinados. Consiste en poder planificar con bastante garantia de éxito el
futuro de la empresa basandose, para ello, en el conocimiento profundo tanto
del mercado como del entorno.

Busca conocer las necesidades actuales y futuras de nuestros clientes,
localizar nuevos nichos de mercado, identificar segmentos de mercado
potenciales, valorar el potencial e interés de esos mercados, orientar a la
empresa en busca de esas oportunidades y disefiar un plan de actuacion que

consiga los objetivos buscados.?

Analisis

En la actualidad existe mucha competitividad en todos los sectores, ello debido
a la apertura de las fronteras y la liberalizacion de mercados, lo cual hace aun
mas necesario diferenciar los productos que se ofrece de la de los
competidores, ya que cada vez son menos los negocios que tienen ventajas
competitivas.

Por consiguiente, sera de vital importancia para el negocio establecer
estrategias, ya que la funcion del Marketing estratégico es la de orientar a la

empresa hacia las oportunidades econdmicas y que ofrecen un potencial de

® Encontrado en el libro y la pg.: BOYD, Walker y Larreche Mullins. “Marketing Estratégico”. Cuarta
edicion. McGraw-Hill. México. 2003 y http://www.elprisma.com/apuntes/mercadeo_y_publicidad/marke
tingestratégico/
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crecimiento y rentabilidad. En si es indispensable para que la empresa pueda,
no sélo sobrevivir, sino posicionarse en un lugar destacado en el futuro.

Merchandising

Es el conjunto de técnicas encaminadas a poner los productos a disposicion del
consumidor, obteniendo una rentabilidad a la inversion hecha en el
establecimiento. En si, son actividades que estimulan la compra en el punto de
venta. Es el conjunto de estudios y técnicas comerciales que permiten
presentar el producto o servicio en las mejores condiciones, tanto fisicas como
sicoldgicas, al consumidor final. Los objetivos basicos del merchandising son:
llamar la atencion, dirigir al cliente hacia el producto, facilitar la accion de

compra.*

Analisis

El aplicar un buen Merchandising conllevara al negocio aumentar la
rentabilidad del producto en el punto de venta, en base a un conjunto de
estudios y técnicas comerciales que permitan presentar el calzado en las

mejores condiciones al consumidor final.

Por esta razén, se ve la necesidad de poner en practica una buena exposicion
del negocio ya que en estos tiempos de despiadada competencia comercial es
una excelente idea contar con una herramienta como esta, permitiendo al
negocio adelantarse a las expectativas del mercado.

Orientacion a las ventas

La orientacion a las ventas se basa en la idea de que las personas compraran

mas productos y servicios si se utilizan técnicas de administracion de ventas, y

* Encontrado en el libro: LAMB, Charles W., Hair Joseph F. y Carl McDaniel. “Marketing”. Sexta edicion.
McGraw-Hill. México. 2003.
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gue grandes ventas rinden grandes utilidades. No solo se hace hincapié en las
ventas al consumidor final, sino también se estimula a los intermediarios a

vender los productos de los fabricantes de manera mas agresiva.’
Analisis

Es importante que en un negocio sepan como encaminar sus ventas ya que
estas son el motor que generan para que dicha empresa siga entregando a sus
clientes productos de calidad. Mediante un estudio en la orientacion a las
ventas le permitird a Calzado Liliana elaborar y analizar estrategias de ventas

efectivas en el corto, mediano y largo plazo.
Planificacion estratégica

La Planificaciéon Estratégica es un proceso de evaluacion sistematica de la
naturaleza de un negocio, definiendo los objetivos a largo plazo, identificando
metas y objetivos cuantitativos, desarrollando estrategias para alcanzar dichos
objetivos y localizando recursos para llevar a cabo dichas estrategias.

Es una poderosa herramienta de diagndstico, andlisis, reflexion y toma de
decisiones colectivas, en torno al quehacer actual y al camino que deben
recorrer en el futuro las organizaciones e instituciones, para adecuarse a los
cambios y a las demandas que les impone el entorno y lograr el maximo de

eficiencia y calidad de sus prestaciones.6
Analisis

Existen muchas razones que inducen a afirmar que no solo se requiere de una

planificacion, sino que es totalmente necesario que las empresas, en

® Encontrado en el libro: LAMB, Charles W., Hair Joseph F. y Carl McDaniel. “Marketing”. Sexta edicion.
McGraw-Hill. México. 2003.
®Tomado del documento Planificacién estratégica, encontrado en la pg.: http://www.gestiopolis.com/
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momentos de tanta incertidumbre y cambios como existen en la actualidad

planifiquen sus actividades y no se conviertan como barcos a la deriva.

Es de vital importancia aplicar una planificacion estratégica ya que es una
poderosa herramienta de diagndstico, andlisis, reflexion y toma de decisiones
colectivas, en torno al que hacer actual y al camino que deben recorrer en un
futuro las organizaciones para adecuarse a los cambios, demandas que les
impone el entorno y sobre todo lograr al maximo la eficiencia y calidad en los

productos que ofrece.

La planificacién estratégica que se desea aplicar debe ser entendida como un
proceso participativo, que no va a resolver todas las incertidumbres, pero que si
permitira trazar una linea de propdsitos para actuar de una manera efectiva de

lo que aspira conseguir este negocio.
Promocién

Es el conjunto de actividades, técnicas y métodos que se utilizan para lograr
objetivos especificos, como informar, persuadir o recordar al publico objetivo,

acerca de los productos y/o servicios que se comercializan.’
Analisis

La promocién en un negocio es de vital importancia ya que se utiliza con la
finalidad de alcanzar los objetivos que dicha empresa se a propuesto en el
corto, mediano y largo plazo, ademas que va a permitir fijarle al producto un

precio atractivo y ponerlo al alcance de sus clientes.

Sera de gran ayuda para el negocio contar con promociones ya que de una u

otra manera le permitira llamar la atencién de los clientes y estos por las

" Encontrado en el libro: LAMB, Charles W., Hair Joseph F. y Carl McDaniel. “Marketing”. Sexta edicion.
McGraw-Hill. México. 2003.
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motivaciones que les dara dicho negocio regresaran y no solo ellos, sino sus
familias, amigos, en si, es un elemento vital de comunicacion ya que la finalidad
es el de “acercar” el producto al consumidor y esta seria una buena estrategia

para incrementar las ventas de Calzado Liliana.

Satisfaccion del cliente

Es la sensacion que obtiene, de que un producto alcanzé o excedié sus
expectativas, por lo tanto tener satisfechos a los clientes actuales es tan
importante como atraer nuevos, en este sentido las empresas que tienen fama
de dar altos niveles de satisfaccion al cliente hacen las cosas de manera
diferente a la de sus competidores.®

Analisis

Para Calzado Liliana es importante llegar a satisfacer a sus clientes ya que
existe relacion directa entre la satisfaccion del cliente y su fidelidad,
obviamente, si los clientes estan mas satisfechos, serdn mas fieles y por tanto
nos daran mayores ingresos y durante un mayor periodo de tiempo. Mediante
el estudio lo que se anhela es el de lograr la plena "satisfaccion del cliente" ya
gue este es un requisito indispensable para ganarse un lugar en la "mente" de
los clientes y por ende, en el mercado meta.

1.4.2. Marco Conceptual
Compras a crédito
Las compras a Crédito son en plazos y con una tasa de interés, estas estan

sujetas a pagos semanales, quincenales, mensuales, semestrales o anuales,

en un plazo determinado y con un cobro de tasa de interés. El crédito es una

8 Encontrado en el libro: LAMB, Charles W., Hair Joseph F. y Carl McDaniel. “Marketing”. Sexta edicion.
McGraw-Hill. México. 2003.
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operacion financiera en la que se pone a nuestra disposicion una cantidad de
dinero hasta un limite especificado y durante un periodo de tiempo

determinado.

En un crédito nosotros mismos administramos ese dinero mediante la
disposicion o retirada del dinero y el ingreso o devolucion del mismo,
atendiendo a nuestras necesidades en cada momento. De esta manera
podemos cancelar una parte o la totalidad de la deuda cuando creamos

conveniente, con la consiguiente deduccién en el pago de intereses.

Compras al contado

Compra de valores donde la entrega y el pago se hace en el mismo momento
en el que adquiere el producto o servicio. Las compras de contado también se
conocen como compras en una sola exhibicion, cuando de forma inmediata

pagas el valor total del producto o servicio que estas consumiendo.

Construccion de relaciones

Atraer clientes nuevos al negocio es sélo el comienzo. Las mejores empresas
ven la atraccion de clientes nuevos como el punto de lanzamiento para crear y
mejorar las relaciones y largo plazo. Las empresas que intiman con el cliente
tienen mucho éxito gracias a la construccion de relaciones de largo tiempo con

su clientela.

Empowerment
Delegacion de autoridad para resolver con rapidez los problemas de los

clientes, generalmente a través de la primera persona a la que el cliente notifica

un problema.
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Valor para el cliente

Es la relacion entre los beneficios y el sacrificio necesario para obtenerlos.

El valor para el cliente no es simplemente cuestidén de alta calidad. Un producto
de alta calidad asequible s6lo a un alto precio no se percibira como un valor
bueno, y lo mismo ocurrird con el servicio o articulos de mala calidad que se
venden abajo precio; por el contrario, los clientes valoran bienes y servicios de
la calidad que esperan y que se venden a precios que ellos estan dispuestos a

pagar.
Ventaja competitiva o Diferencial

Es un conjunto de caracteristicas Unicas de un acompafia y sus productos
percibidos por el mercado meta como dignos de atencidén y superiores a los de
la competencia. Es el factor o conjunto de ellos que hace que los clientes

patrocinen a una empresa y no a sus competidoras.

Ventas al detal

Ventas al detal o al por menor son ventas en pequefias cantidades o por
unidades. Se aplica a la compra o la venta realizada en cantidades minimas, en

oposicion a la compra o venta al por mayor.
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CAPITULO II
ANALISIS DE LA SITUACION ACTUAL

2.1. ANALISIS EXTERNO

2.1.1. Macro Ambiente

2.1.1.1. Factores Econémicos

El crecimiento econémico es una de las metas de toda sociedad, el mismo que
implica un incremento notable de los ingresos y por ende el mejoramiento de la
calidad de vida de los individuos. Existen muchas formas de medir el desarrollo
econdmico de una sociedad, tomando como ejes de medicién la inversién, las
tasas de interés, el nivel de consumo, las politicas gubernamentales, o las
politicas de fomento al ahorro; todas estas variables son herramientas que se

utilizan para medir el crecimiento.

Los nuevos desafios econdmicos exigen una rapida adaptacion a los cambios.
Estos se producen con mucha rapidez y por lo tanto debemos estar preparados
para poder crecer en la medida que nuestras propias necesidades asi lo

requieran.

Por ello se hace necesaria la labor conjunta de los gobiernos y encargados de
ejecutar las leyes, quienes junto al sector privado, de forma tal que puedan
implementarse y desarrollarse productos en el entorno adecuado que brinden a
los ciudadanos, a los empresarios y a todo quien busque el desarrollo, las
garantias suficientes en cuanto a la seguridad de trabajo y empleo, al comercio
en todas sus formas, a las transferencias de bienes y servicios, y a toda

transaccion financiera en general, dejando de lado la falta de conocimiento y
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aplicacion de la ley, cuyo descuido, abuso, omision o falta de conocimiento
conducen al deterioro de la economia y de la sociedad.®

La crisis econdémica de 2008 y 2009 originada en los Estados Unidos. Entre los
principales factores causantes de la crisis estarian los altos precios de las
materias primas, la sobre valorizacién del producto, una crisis alimentaria
mundial, una elevada inflacion planetaria y la amenaza de una recesion en todo
el mundo, asi como una crisis crediticia, hipotecaria y de confianza en los
mercados.

Se puede notar que no se trata de una verdadera crisis, sino que mas bien es
una oportunidad de crecer y tener nuevas ideas dado que el término crisis
carece de definicion técnica precisa pero que esta vinculado a una profunda
recesion que a su vez, se define como dos trimestres consecutivos de

decrecimiento econémico.

Las consecuencias de la crisis estan repercutiendo tanto en los paises
desarrollados como subdesarrollados, se teme que la ola de desempleos y
aumento de pobreza se haga presente en nuestro pais, que se ha visto
golpeado por el desempleo y la disminucion de las exportaciones. Las remesas
gue ingresan al Ecuador cayeron en un 22% en el cuarto trimestre de 2008. La
crisis ha afectado principalmente a los trabajadores con poca capacitacion -
construccion, manufactura, hosteleria y restaurantes.

En la actualidad el brote de gripe porcina podria alargar la actual situacién de
recesion economica mundial. En el 2008, el Banco Mundial ya hizo una
estimacion de lo que podria suponer una pandemia de gripe. Segun sus
calculos, el coste llegaria hasta los tres billones de délares, lo que supondria
una caida del Producto Interior Bruto (PIB) mundial del 5%. Esto retrasaria la

recuperacion econdmica en un momento en el que en varios paises, como

®Tomado del documento Crecimiento, encontrado en la pg.: http://www.monografias.com
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Estados Unidos, se empezaban a vislumbrar los primeros sintomas de

recuperacion. '°

2.1.1.1.1. Integracién

Tratado de Libre Comercio (TLC)

La firma de un Tratado de Libre Comercio tiene como principal objetivo elevar
los niveles de competencia y consecuentemente la eficiencia con los que
operan todos los sectores de la economia. Derivado de esta mayor eficiencia
con que funcionard la economia, se podran elevar los ingresos reales y, por
esta via, los niveles de bienestar de la poblacion.

Para aprovechar los beneficios derivados de la firma del TLC, se requiere la
aplicacién de politicas complementarias, que creen un entorno econémico e
institucional adecuado; que haga viable la reconversion productiva de las
empresas. En este sentido se requieren fundamentalmente las siguientes
politicas:

&  estabilidad macroecondmica,

sistema de innovacion,

sistemas de capacitacion y educacion, vy,

4 8 8

fortalecimiento institucional y seguridad juridica'

Area de Libre Comercio de las Américas (ALCA)

Con el Area de Libre Comercio de las Américas, se creara tedricamente un
gigantesco mercado continental, donde todos tendran la oportunidad de colocar
sus mercaderias, a cambio de abrir sus propios mercados. Pero para un pais

de economia tan incipiente como el Ecuador, con un fragil y dependiente

10 ;. :
Tomado del documento Economia, encontrado en la pg.:
http://www.consumer.es/web/es/salud/2009/04/27/184973.php
Tomado del documento Tratado de Comercio, encontrado en la pg. : http://www.sica.gov.ec
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sistema industrial y financiero como se podria aceptar una situacion como esta
naturaleza sin correr el riesgo de inundar nuestros mercados con toda suerte
de mercaderias mas baratas y de mejor calidad que las producidas en los
paises desarrollados, es un poco imposible, lo poco que tenemos quebraria,
creando una masa de obreros fabriles y trabajadores agricolas cesados en la
calle, generando un problema social de gravisimas consecuencias. Si el
Ecuador tuviera equipos de negociadores preparados, tomando en cuenta las
necesidades del pais, seria posible abrir nuestros mercados, en las areas

donde es posible hacerlo."?
Pacto Andino

El Pacto Andino, o Grupo Andino tienen un propésito comun, el de mejorar el
nivel de vida de sus habitantes, mediante la cooperacion, tanto social como
econdmica, y la integracion. Se ha concebido la integracion andina como un
proceso que busca alcanzar objetivos comunes no sélo en las éareas
econdémicas y comerciales, sino también en la social y la politica, buscando
aportar al bienestar de la poblacién y propendiendo al uso eficiente de los
recursos existentes. El proceso de integracion no se entiende como un fin en si
mismo, sin0 como un instrumento coadyuvante y complementario con los

objetivos de desarrollo econdmico, politico, y social de cada pais participante.13

Para esto tomamos en cuenta las tendencias nacionales y globales de nuestro

entorno en el aspecto econémico tenemos los siguientes:
2.1.1.1.2. Inflacién™

La inflaciébn es medida estadisticamente a través del indice de Precios al

Consumidor del Area Urbana (IPCU), a partir de una canasta de bienes y

2Tomado del documento Comercio exterior, encontrado en la pg. : http://www.sica.gov.ec
BEncontrado en la pg.: http://mww.monografias.com/trabajos12/comuni/comuni.shtml
' Tomado del documento Inflacién de la pg.: http://www.bce.fin.ec
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servicios demandados por los consumidores de estratos medios y bajos,
establecida a través de una encuesta de hogares.

La evidencia empirica sefiala que inflaciones sostenidas han estado
acompafadas por un rapido crecimiento de la cantidad de dinero, aunque
también por elevados déficit fiscales, inconsistencia en la fijacion de precios o
elevaciones salariales, y resistencia a disminuir el ritmo de aumento de los
precios (inercia). Una vez que la inflacion se propaga, resulta dificil que se le

pueda atribuir una causa bien definida.

Adicionalmente, no se trata sélo de establecer simultaneidad entre el fenomeno
inflacionario y sus probables causas, sino también de incorporar en el analisis
adelantos o rezagos episédicos que permiten comprender de mejor manera el

caracter erratico de la fijacion de precios.

TABLA NO. 1. TASA DE INFLACION MENSUAL EN EL ECUADOR

FECHA VALOR

Marzo-31-2009 1.09 %
Febrero-28-2009 0.47 %
Enero-31-2009 0.71 %
Diciembre-31-2008 0.29 %
Noviembre-30-2008 -0.16 %
Octubre-31-2008 0.03 %
Septiembre-30-2008 0.66 %
Agosto-31-2008 0.21 %
Julio-31-2008 0.59 %
Junio-30-2008 0.76 %
Mayo-31-2008 1.05%
Abril-30-2008 1.52%
Marzo-31-2008 1.48 %
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Febrero-29-2008 0.94 %
Enero-31-2008 1.14%
Diciembre-31-2007 0.57 %
Noviembre-30-2007 0.50 %
Octubre-31-2007 0.13 %
Septiembre-30-2007 0.71 %
Agosto-31-2007 0.07 %
Julio-31-2007 0.42 %
Junio-30-2007 0.39 %
Mayo-31-2007 0.03 %
Abril-30-2007 -0.01 %

Fuente: Banco Central del Ecuador

GRAFICO NO. 1 TASA DE INFLACION MENSUAL EN EL ECUADOR

INFLACION_MENSUAL - Ultimos dos afios —
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Fuente: Banco Central del Ecuador

ANALISIS

Un alza de la tasa de inflacion puede afectar en la economia de un pais en los
diferentes productos que ofrecen las empresas. Si bien al momento no existen
niveles de inflacibn preocupantes, de darse este fendbmeno habria que
prepararse ante reclamos de trabajadores en el alza de los sueldos, pues con
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una inflacion alta cada vez seria mas dificil para ellos cubrir el costo de la
canasta bdsica, si esto llegara a pasar se veria la obligacion de aumentar el

precio de los productos.

Si la inflacion sube, los precios tienden a subir, por esta razén se incrementaria
los precios de los productos, mientras que el poder adquisitivo de los clientes
se reduciria. Por lo que en si representa una AMENAZA de bajo impacto para

el negocio.
2.1.1.1.3. Producto Interno Bruto (PIB)15

El Producto Interno Bruto (PIB) es el valor de los bienes y servicios de uso final
generados por los agentes econdmicos durante un periodo. Su calculo en
términos globales y por ramas de actividad- se deriva de la construccién de la
Matriz Insumo-Producto, que describe los flujos de bienes y servicios en el
aparato productivo, desde la 6ptica de los productores y de los utilizadores

finales.

La cuantificacion del PIB por el método de la produccion, se basa en el calculo
de las producciones brutas de las ramas de actividad y sus respectivos
consumos intermedios. Por diferencia entre esas dos variables se obtiene el
valor agregado bruto (VAB), cuyos componentes son las remuneraciones de
empleados, los impuestos indirectos menos subvenciones y el excedente bruto
de explotacién. Para la obtencién del PIB total, es necesario agregar al VAB de
las ramas, los "otros elementos del PIB": derechos arancelarios, impuestos

indirectos sobre las importaciones e impuesto al valor agregado (IVA).

La definicibn de las ramas de actividad econOmica, esta en directa
correspondencia con la nomenclatura de bienes y servicios utilizada para los

productos; la nomenclatura de ramas que se presenta en este cuadro

"5 Tomado del documento PIB encontrado en la pg.: http://www.bce.fin.ec
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corresponde a

la Clasificacion

propuesta por Naciones Unidas.

Internacional

Industrial

Uniforme (CIIU)

TABLA NO. 2. PIB ANUAL EN EL ECUADOR

FECHA VALOR

Enero-01-2009 3.15%
Enero-01-2008 5.32 %
Enero-01-2007 2.49 %
Enero-01-2006 3.89 %
Enero-01-2005 6.00 %
Enero-01-2004 8.00 %
Enero-01-2003 3.58 %
Enero-01-2002 4.25 %
Enero-01-2001 5.34 %
Enero-01-2000 2.80 %
Enero-01-1999 -6.30 %
Enero-01-1998 2.12 %
Enero-01-1997 4.05 %
Enero-01-1996 2.40 %
Enero-01-1995 1.75%
Enero-01-1994 4.70 %
Enero-01-1993 2.00 %
Enero-01-1992 3.60 %
Enero-01-1991 5.00 %
Enero-01-1990 3.00 %

Fuente: Banco Central del Ecuador
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YARIACION_PIE - Ultimos dos afos

GRAFICO NO. 2 PIB ANUAL EN EL ECUADOR
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Es vital que el PIB crezca, de este modo se incrementa la riqueza de las

personas que viven en el pais, ya que no se hace solo para que la gente tenga

mayor poder adquisitivo, sino que es un medio para que aumente el nimero de

personas empleadas. Se nota una baja del PIB, de 5.32% a 3.15% de un afio

a otro por ende da la pauta de una inestabilidad en la economia del pais, por

ello se considera una AMENAZA de bajo impacto.

2.1.1.1.4. Tasa de Interés Activa'®

La tasa activa o de colocacion, es la que reciben los intermediarios financieros

de los demandantes por los préstamos otorgados. Esta siempre es mayor,

porque la diferencia con la tasa de captacion es la que permite al intermediario

financiero cubrir los costos administrativos, dejando ademas una utilidad.

"% Tomado del documento Tasa Interés Activa de la pg.: http://www.bce.fin.ec
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TABLA NO. 3 TASA DE INTERES ACTIVA MENSUAL EN EL ECUADOR

FECHA VALOR

Abril-30-2009 9.24 %
Marzo-31-2009 9.24 %
Febrero-28-2009 9.21 %
Enero-31-2009 9.16 %
Diciembre-31-2008 9.14 %
Diciembre-31-2008 9.14 %
Noviembre-30-2008 9.18 %
Octubre-31-2008 9.24 %
Septiembre-30-2008 9.31%
Agosto-06-2008 9.31 %
Julio-16-2008 9.52 %
Mayo-05-2008 10.14 %
Abril-03-2008 10.17 %
Marzo-19-2008 10.43 %
Febrero-06-2008 10.50 %
Enero-02-2008 10.74 %
Diciembre-10-2007 10.72 %
Noviembre-30-2007 10.55 %
Octubre-31-2007 10.70 %
Septiembre-30-2007 10.82 %
Agosto-05-2007 10.92 %
Julio-29-2007 9.97 %
Julio-22-2007 10.85 %

Fuente: Banco Central del Ecuador
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GRAFICO NO. 3 TASA DE INTERES ACTIVA MENSUAL EN EL ECUADOR

ACTIVA - Ultimos dos afos L0, B
10,48
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Maximo = 10.92%
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Fuente: Banco Central del Ecuador

ANALISIS

Una cémoda tasa de interés activa ayuda para la realizacion de préstamos y
con ello comprar mas productos y mantener un buen surtido que el negocio
requiere para obtener ventajas competitivas en el mercado, la tasa de interés
se mantiene por estas razones se considera una OPORTUNIDAD de bajo

impacto.
2.1.1.1.5. Balanza Comercial'’
La balanza comercial es la diferencia entre exportaciones e importaciones en

otras palabras, el registro de las importaciones y exportaciones de un pais

durante un periodo de tiempo.

Balanza comercial = exportaciones — importaciones

7 Tomado del documento Balanza Comercial, encontrado en la pg.:

http://es.wikipedia.org/wiki/Balanza_comercial
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Las importaciones se refieren a los gastos que las personas, las empresas o el
gobierno de un pais hacen en bienes y servicios que se producen en otros
paises y que se traen desde esos otros paises a él. Las exportaciones son los

bienes y servicios que se producen en el pais y que se venden y envian a
clientes de otros paises.

Esta diferencia, segun cuales sean las importaciones y las exportaciones en un
momento determinado, podria ser positiva (lo cual se denomina superavit

comercial) o negativa (lo cual se denomina déficit comercial).

Se dice que existe un déficit cuando una cantidad es menor a otra con la cual
se compara. Por lo tanto podemos decir que hay déficit comercial cuando la
cantidad de bienes y servicios que un pais exporta es menor que la cantidad de
bienes que importa. Por el contrario, un superavit comercial implica que la
cantidad de bienes y servicios que un pais exporta es mayor a la cantidad de

bienes que importa.

TABLA NO. 4 BALANZA COMERCIAL TRIMESTRAL EN EL ECUADOR

Balanza Comercial {1

Toneladas metricas y valor USD FOB (an miles)

Erie - Mar 2007 Ene - Mar 2008 Enie - Mar 2009 Varlacion 2008 - 2009
1 b 1] a b afa 1 b bfa i b bfa
Valor USD Valar Vakor USD Valar Vilor USD  Valor Vilor USD  Valar
Volumen  FOB  unitaris | Volumin FOR  unitario | Velumen OB unilario | Volomen  FOD wnltatls
Enportaciones lotales| G666 1ETA3EE 432 7258 AGLEM 637  GGED  1NAGAEE  390| B4ENW  A3.EIN 3EETH
Petrolerns (2] LLEET 1,440,355 44 6948 2,504 155 A 198 1011880 E4] I LHER DL
Ko petroleras 106 14303 1 L4 1,658,517 L DO 1584606 ] A% A4 «151%
Importacionss totales] 3715 1EGG635  LOSE( 2636 155089 134l 1A 3al6Tel 1248  auiw <3358 1IE%
Blanes de consumo L LCERS I R m 163,144 4310 21 161 307 143 198 L20% AR
Pl primas 1add ot bl h10 1540 LiUL1e (k0 IR LTI BT 4] Ltk 8% 405
Hienes de copital i (0l 811 1 a6 AR 106 1043 0as 5,144 431% Inife  989%
Cambusthieyy Lubricantes L) 473,152 A0 M f14,41 48 $aE LTHTREM I Q0108 4341%
Uiverzay 0 B3 1680 1] Llh 18010 1 100 RN MILEE O 1MTAMe SA0ITE
Apsties (2 i 0,550 ]
Balanza Comercial - Total 11,752 1,087,484 -820,305 -175.43%
Bal. Comercial - Fetrolera 43,163 1348 670 551,644 -Ta52%
Bal. Comercial - No petrolera 451410 -1,262,191 -1371,854 8.70% (uj

Fuente: Banco Central del Ecuador
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ANALISIS

Para el pais es de vital importancia contar con un superavit comercial ya que
beneficia al pais con las altas exportaciones que cuenta. La situacién de la
Balanza Comercial del Ecuador con el exterior, en la actualidad se cuenta con
restricciones en las importaciones, lo cual es vital ya que promueve el
desarrollo nacional, a través de reformas legales e incentivos a la produccion

nacional.

El déficit -820,305(miles de ddlares) presentado en la balanza comercial en el

primer trimestre de 2009, representa una AMENAZA de bajo impacto.
2.1.1.1.6. Riesgo Pais'®

El riesgo pais es un concepto econémico que ha sido abordado académica y
empiricamente mediante la aplicacion de metodologias de la mas variada
indole: desde la utilizacion de indices de mercado como el indice EMBI de
paises emergentes de Chase-JPmorgan hasta sistemas que incorpora
variables econdmicas, politicas y financieras. EI Embi se define como un indice
de bonos de mercados emergentes, el cual refleja el movimiento en los precios
de sus titulos negociados en moneda extranjera. Se la expresa como un indice
6 como un margen de rentabilidad sobre aquella implicita en bonos del tesoro

de los Estados Unidos.

TABLA NO. 5 RIESGO PAiS ANUAL EN EL ECUADOR

ANO PUNTOS

2002 564
2003 1023
2004 728

'8 Tomado del documento Riesgo pais de la pg.: http://www.bce.fin.ec
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2005 641
2006 603
2007 827
2008 3080

Fuente: Banco Central de Ecuador
Elaborado por: Tania Toapanta

ANALISIS

El incremento de este indicador es el reflejo de una mala administracion del

gobierno y muestra la inestabilidad de los factores econdmicos, politicos y

sociales del pais; por tanto, ahuyenta tanto la inversiébn extranjera como la

nacional, las mismas que no generan fuentes de trabajo que mejorarian la

economia y reactivarian la produccion en el Ecuador, lo que se analiza como

una AMENAZA de bajo impacto.

La subida del Riesgo pais puede conllevar a que los productores de diferentes

ramas lleguen a paralizar sus producciones, convirtiéndose en una AMENAZA

de mediano impacto para el negocio.

2.1.1.2. Factor politico y legal

En el Ecuador rige un amplio marco regulatorio para el area laboral.

El sistema laboral ecuatoriano esta ampliamente regulado, en primer lugar, por

la Constitucion Politica de la Republica, luego, por el Codigo de Trabajo que se

lo aplica en el sector privado y en las relaciones de obreros de empresas e

instituciones publicas.
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A pesar de la existencia de estabilizadores automaticos las fluctuaciones
persisten, por lo que cabe pensar en recurrir a la intervencién del sector
publico. Las politicas puestas en practica mas comunes son: °

programas de obras publicas y otros gastos.

proyectos publicos de empleo

programas de transferencias

4 8 8 4§

alteracion de las tasas impositivas.

Ecuador y ElI Salvador comparten varios factores politicos comunes: alta
inestabilidad, dependencia de un limitado grupo de productos de exportacion o
de ingresos y sociedades que aun antes de la dolarizacién ya adoptaron a la

moneda estadounidense como moneda de facto para transacciones cotidianas.
20

En la practica, el area andina muestra una gran fragilidad en cuanto a los
factores politicos, por la debilidad de los Estados y sistemas politicos, que
configuran una crisis de gobernabilidad, por la escasa representatividad y
fragilidad institucional en el marco de la democracia como sistema de gobierno.
Todo esto incide en los factores de seguridad, agravados por el riesgo de la
extension de situaciones de violencia y acciones de fuerza, que constituyen
factores que generan dificultades en las relaciones entre Estados e
inestabilidad en la region.

Sin embargo, en el seno de la Comunidad Andina se establecieron
lineamientos para una politica exterior comun y una politica de seguridad
externa comun para la conformacion de una zona de paz y seguridad andina,
que refuercen la integracibn de paises necesitados, fundamentada en la

identidad y comunidad de intereses, la continuidad territorial y la cooperacion

" Encontrado en Ia pg.:  http://www.monografias.com/trabajos22/factores-empresa/factores-

empresa.shtml
20 Tomado del documento Dolarizacién encontrado en la pg.: http://www.hipernova.cl/Notas/Dolarizacion-
economia-salvador-ecuador.html
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basada en la complementariedad, que fortalezca las capacidades efectivas de
cada uno de los paises.

2.1.1.2.1. La Gobernabilidad

En tanto que la gobernabilidad es una nocion mas amplia que la de potestad
publica cuyos principales elementos son la Constitucion, el parlamento, el
poder ejecutivo y el poder legislativo, supone una integracion entre las
instituciones concebidas formalmente y las organizaciones de la sociedad civil.

La Gobernabilidad es “un ejercicio de autoridad politica, economica y
administrativa en la gestion de los asuntos de pais, en todos sus niveles”. Esto
comprende no sélo los asuntos del Estado, sino igualmente, los del sector

privado y la sociedad civil. '

Nuestro pais se dice ser ingobernable por existir muchos partidos politicos que
impiden una estabilidad y el desarrollo politico de nuestro pais si bien la
gobernabilidad no depende unicamente del gobierno, sin éste no puede
lograrse, por lo tanto es necesario apuntalar la credibilidad de los gobiernos
mediante la eficiencia, eficacia, transparencia y rendicion de cuentas de la

administracion publica.

Durante las ultimas dos décadas, Ecuador se ha encontrado en un estado de
ebullicion y rebeldia casi constante representada por las luchas obreras y
campesinas de los afios 80, levantamientos indigenas de la década de los 90,
derrocamientos mediante la movilizacion popular de los gobiernos de Mahuad,
Noboa y Gutiérrez en lo que va del nuevo siglo, y sin embargo, practicamente
nada se ha alterado en el rumbo del pais, se mantiene el sometimiento a los
dictados del imperialismo yanqui, la dolarizacién de la economia, la ocupacién

norteamericana de la base de Manta, el dominio de las regiones amazonicas

! Encontrado en la pg.: http://www.monografias.com/trabajos13/trgober/trgober.shtml
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por petroleras multinacionales, el control de la politica por los clanes
oligarquicos tradicionales, la pobreza omnipresente y la migracion forzada.

El 22 de enero, Noboa firm6 como Presidente de la Republica en el Ministerio
de Defensa, los militares tomaron la decision y lo Unico que quedara sentado
es que este es un pais ingobernable, ya que fue derrocado Mahuad, él era un
poco lento en sus decisiones, que debié haber tomado las riendas con mas
firmeza, pero no era un mal lider, ya que Mahuad enfatiz6 su gobierno en
bonos de la solidaridad, la paz con Perq, el bono de la vivienda, los tratos con
el FMI, el desayuno escolar, los planes sociales de medicina pagada, la

dolarizacion, entre los principales.

En el gobierno de Lucio Gutiérrez enfrenta una realidad econémica y social
precaria al tiempo que se ve incluido en una relacion de dependencia hacia los
EEUU. En el gobierno de Mahuad se habia cedido a EEUU parte del territorio
para construir una base militar norteamericana, una economia dolarizada que
le impedia soberania econdmica y financiera y una situacion de pago de la
deuda externa que le obligaba a cancelar el 50% del presupuesto del estado

para cumplir con los organismos de crédito.

Lucio Gutiérrez logra en dos afios una aparente estabilidad econdmica gracias
a los altos precios del petréleo y las inversiones financieras fundamentalmente
de los actores de la guerra de Colombia, estable econémicamente en su
gestion, Lucio intenta retomar un ideario popular y enfrentar a la derecha
oligarquica, lo hace iniciando una politica agresiva de cobros a los empresarios
morosos con el estado en los que incluye a hermanos del ex mandatario Ledn
Febres Cordero, asi mismo declara que se instalara una comision de la verdad
para develar los crimenes del gobierno de Febres Cordero contra los
centenares de jovenes que fueron asesinados, torturados y desaparecidos en

su gobiernos demaocraticos.
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El actual presidente, Rafael Correa, se pronuncia por una “revolucion
ciudadana” moralizante, para lograr el cambio radical, profundo y rapido del
sistema politico, econémico y social vigente, en qué consiste exactamente ese
cambio, es algo en lo que no ha abundado tanto, se opone ferozmente, en
cambio, a toda accién de clase y en particular a la lucha por una revolucion
obrera para derrocar el sistema capitalista. Sin embargo, es precisamente eso
lo que requiere Ecuador una lucha por un gobierno revolucionario, obrero,
campesino e indigena, que se una a los paises vecinos en una federacion
andina de republicas obreras, que a su vez forme parte de unos Estados

Socialistas de América Latina.

ANALISIS

La ingobernabilidad que ha sufrido nuestro pais es un problema que ha
afectado a toda la industria ya que se refleja en la inestabilidad que brinda a la

produccion, a las empresas y al sector econémico.

En la actualidad a pesar de existir una crisis economica mundial, contamos con
un gobierno mas centralizado, sin embargo le falta mucho ya que existen
desajustes en cuanto al desempleo, caida de los precios del petrdleo y la
reduccion de las remesas de los migrantes, el desempleo es el factor que mas
afecta al pais, por estas razones se considera una AMENAZA de bajo impacto.

2.1.1.3. Factores sociales y culturales
Segun la metodologia ha definido como “actividades socio culturales” las
acciones formalmente estructuradas, cuya finalidad es la satisfaccion de las

personas.

El Articulo 65 del Codigo del Trabajo establece :"Dias de descanso obligatorio”

Ademas de los sabados y domingos, son dias de descanso obligatorio los
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siguientes: 10. de enero, viernes santo, 1o. de mayo, 24 de mayo, 10 de
agosto, 9 de octubre, 2 de noviembre, 3 de noviembre y 25 de diciembre.??

2.1.1.3.1. Educacion®

La situacion de la educacion en el Ecuador es dramatica, caracterizada, entre
otros, por los siguientes indicadores: persistencia del analfabetismo, bajo nivel
de escolaridad, tasas de repeticion y desercién escolares elevadas, mala
calidad de la educacion y deficiente infraestructura educativa y material
didactico. Los esfuerzos que se realicen para revertir esta situacion
posibilitaran disponer de una poblacion educada que pueda enfrentar
adecuadamente los retos que impone el actual proceso de apertura y

globalizacion de la economia.

Una educacion de buena calidad facilita la adquisicion de conocimientos,
aptitudes y actitudes que poseen un valor intrinseco y contribuye al desarrollo
econdmico y social. Una sociedad mas educada puede traducirse en indices
de innovacidbn mas elevados, una mayor productividad global gracias a la
capacidad de las empresas para introducir nuevos y mejores métodos de

produccion, y una aplicacion mas rapida de las nuevas tecnologias.

La mala calidad de la educacion publica implica que existe una brecha muy
grande entre las capacidades de la gente no calificada que solo tiene una
educacion primaria publica y la gente calificada que tiene una educacion
superior y probablemente privada. También implica que la movilidad social es
muy baja ya que los pobres no pueden pagar una educacién de nivel para sus
hijos y por eso tienen una desventaja grande en el mercado de trabajo, lo que

hace que sigan pobres.

22Encontrado en la pg.: http://mww.visit-ecuador.com/portal/modules/icontent/index.php?page=26
BEncontrado en la pg.: http://www.eumed.net/cursecon/ecolat/ec/2006/gvd.htm
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TABLA NO. 6 PRESUPUESTO ANUAL PARA LA EDUCACION EN EL
ECUADOR

Millones de délares

ANO MONTO
2002 733,5
2003 748,9
2004 885,7
2005 952,8
2006 1.096,5
2007 498,5
2008 536
2009 564,2

Fuente: Ministerio de Economia y Finanzas

Elaborado por: Tania Toapanta

ANALISIS

La educacion en el mundo constituye uno de los instrumentos claves para el
desarrollo de un pais, por lo que es de vital importancia superar los graves
problemas que presenta la educacion en el Ecuador. La educacion en nuestro
pais es floja, le falta mucho por brindar una educacion eficiente ya que no
cuenta con avances en la misma, es decir, no cuenta con planes a una vision
futura, por ello se considera una AMENAZA de bajo impacto.

2.1.1.3.2. Tasa de Desempleo

Es el porcentaje de la poblacién laboral que no tiene empleo, que busca trabajo
activamente y que no han sido despedidos temporalmente, con la esperanza
de ser contratados rdpidamente de nuevo. 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
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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 econémico
global, pero dada la dispersién del desempleo, deberia considerarse que es in
indicador imperfecto de dicho bienestar. 24

TABLA NO.7 DESEMPLEO MENSUAL EN EL ECUADOR

FECHA VALOR

Marzo-31-2009 8.60 %
Diciembre-31-2008 7.50 %
Noviembre-30-2008 791 %
Octubre-31-2008 8.66 %
Septiembre-30-2008 7.27 %
Agosto-31-2008 6.60 %
Julio-31-2008 6.56 %
Junio-30-2008 7.06 %
Mayo-31-2008 6.90 %
Abril-30-2008 7.93 %
Marzo-31-2008 6.87 %
Febrero-29-2008 7.37 %
Enero-31-2008 6.71 %
Diciembre-31-2007 6.34 %
Noviembre-30-2007 6.11 %
Octubre-31-2007 7.50 %
Septiembre-30-2007 7.00 %
Agosto-31-2007 9.80 %
Julio-31-2007 9.43 %

*Tomado del documento Desempleo, encontrado en la pg.:
http://www.gestiopolis.com/recursos/do cumentos/fulldocs/eco/desemecuador.htm
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Junio-30-2007 9.93 %
Mayo-31-2007 9.10 %
Abril-30-2007 10.03 %
Marzo-31-2007 10.28 %
Febrero-28-2007 9.90 %

Fuente: Banco Central del Ecuador

GRAFICO NO. 4 DESEMPLEO MENSUAL EN EL ECUADOR
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Fuente: Banco Central del Ecuador

ANALISIS
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El desempleo puede tener profundos y graves efectos tanto en la persona

como en la sociedad en la que vive, lo que sin duda alguna tiene repercusion

directa en la economia de un pais. Un alto desempleo en el Ecuador

representa una AMENAZA de mediano impacto, debido a que este incremento

de 7.50% a 8.60%, significa que la economia de las familias ecuatorianas no ha

mejorado.
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2.1.1.3.3. Migracién

Ecuador ha atravesado una grave crisis econdémica, la misma que fue
acentuada por el fenébmeno de la dolarizacion, que provocé que el sucre se
devaluara a niveles nunca antes presentados, provocando su desaparicion y
gue el pais adoptara como moneda valida al dolar. Esta medida afecto
directamente a la clase mas desposeida de la sociedad, provocando el
crecimiento de los niveles de pobreza e indigencia en el pais., disminuyendo a
niveles minimos su poder adquisitivo, presentandose ademas una serie de
fendbmenos economicos que contrajeron la economia a nivel nacional,
incrementando el desempleo en el pais, ocasionando que el ingreso familiar no
pueda cubrir ni la canasta basica. #°

Por ello es importante que el gobierno y los politicos busquen una salida
urgente a este mal, ya que se requiere de otro medio para reactivar la
economia del pais, generando fuentes de ingreso, que permita que los
ecuatorianos desarrollen otras formas de ingreso en su pais, explotando las
potencialidades que este les brinda, mediante el esfuerzo y la cooperacion
mutua. La microempresa es una respuesta valida a este fenomeno, mediante el
financiamiento adecuado y la guia y asistencia técnica basica, muchos
ecuatorianos pueden generar sus propias unidades productivas que les
generan ingresos suficientes para cubrir sus necesidades y generar pequefios
negocios, para desarrollarlos y convertirnos en pequefias empresas familiares ,
gue aporten al mejoramiento de los estandares de vida de todos sus
componentes, generando fuentes de empleo y por ende aportando a la
economia nacional, para amenguar de cierta forma los problemas por los
cuales esta atravesando los ecuatorianos. Cabe destacar que el Ecuador no
solamente es un pais de emigrantes sino también, un pais receptor de
inmigrantes, asi tenemos colombianos y peruanos, que han ingresado atraidos

por el valor del délar que frente al cambio de sus monedas de origen tiene

%5Tomado del documento Migracién, encontrado en la pg.: http://www.monografias.com
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mejor poder adquisitivo, en el caso de los hermanos colombianos también han
ingresado al Ecuador por los problemas que cruza su pais Colombia.

GRAFICO NO. 5 MIGRACION ANUAL EN EL ECUADOR
Numero de ecuatorianos con Residencia Legal Permanente en los
EE.UU. por década, 1960 al presente
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Fuente: www.migrationinformation.org

ANALISIS

En la actualidad, la migracibn de muchos ecuatorianos esta perjudicando ya
gue antes ellos envian dinero, es decir, se contaban con remesas que sin duda
alguna ocupaban el segundo ingreso mas fuerte para nuestro pais, en cambio
ahora los papeles se han invertido, ya que ahora ellos venden sus activos,
entre otros para que ese dinero se envien a los paises donde estan radicando,
por ello se convierte en una AMENAZA de mediano impacto ya que muchas

familias migran a otros lugares y los ingresos percibidos por ellos ya no se
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guedan en su pais de origen sino que mas bien son destinados a su pais

donde migraron.

2.1.1.4. Factores geograficos

Los factores geograficos tienen enormes

i T
®

. COLOMBIA repercusiones en cualquier parametro

“Esmeraldas

AAAGOT SLARDS Ibarra, : climatico. Para entender esta afirmacién

b
Santo Domingo o - .
de los Cblorados, QUITO  Muevaloja

basta con tener en cuenta los profundos

Manta, i Quevedo m“'\t'.n.-.-w-- . . ]
.\ Portovielo sAmbato cambios que experimentan las variables
PACIFIC Chimborazo &
OCEAN =*Rigbamba ., .
- ki climaticas en zonas relativamente
La Libertad 49 =

fo | ¥ «Cuenca

x Machala
-

Puerte <

pequeiias, como puede ser una provincia,
una comunidad autbnoma, entre otros.

Estas mutaciones climéticas en un espacio

Fente:www.migrationinformation.org tan reducido estdn ocasionadas por la
influencia de los diferentes factores geograficos. Por el contrario, las
originadas por la Circulacion General de la Atmosfera son mucho mas
reducidas, casi inexistentes en tan corta distancia. Sin embargo, debemos
insistir que cuando se analizan alteraciones climéticas en un espacio reducido
son debidas a la influencia que ejercen los diferentes factores geograficos. Por
el contrario, cuando estos cambios afectan a un gran espacio, estdn motivados
en gran medida por aspectos geograficos de mayor entidad, forma de

continentes, distribuciéon de los océanos, entre otros.

En este sentido podemos afirmar que el clima, con todos sus elementos, esta
influido por un importante numero de factores. Entre ellos destacan los que
conforman los aspectos geograficos, pues, en funcion de los mismos, el clima

experimenta grandes mutaciones.
La influencia que ejercen dichos factores geograficos se plasma en una serie

de variaciones climaticas en un espacio relativamente reducido. De este modo,

la altura, la latitud, la longitud, el emplazamiento y la exposicion modifican en
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un sentido u otro a las diferentes variables climaticas. Ello da lugar a que
cuando cambian los aspectos geograficos, varie notablemente el clima que
impera en cada uno de ellos. Las causas que hacen variar los elementos del
clima de un lugar a otro y de una estacién a otra, son los siguientes:

&  Latitud (distancia angular al ecuador)

Altitud (altura sobre el nivel del mar)

Relieve (configuracion superficial de la tierra)

Distribucion de tierras y aguas

4 8 80 4

Corrientes marinas?®

Se puede decir que a lo largo del afo la comunidad compatriota y los
extranjeros que nos visitan puedan observar o involucrarse en los llamados
eventos de proyeccion estética que se ofrecen en ciudades, pueblos y en las

distintas provincias ecuatorianas.

CLIMA

La Provincia de Santo Domingo de los Tsachilas esta

ubicada en la parte noroccidental de la cordillera de los
Andes, en la regiéon del tropico-himedo.

Con una zona climatica lluviosa subtropical, a una altura de
, 655 msnm, posee una temperatura promedio de 22°C y un

“volumen de precipitacion de 3000 a 4000mm anuales.”’
ANALISIS

El clima de Santo Domingo de los Tséachilas es muy agradable ya que cuenta
con un clima subtropical, es caluroso en dias soleados, llegando a marcar los

22 grados de temperatura.

%Encontrado en la pg.:
http://espanol.answers.yahoo.com/question/index?qid=20080406105339AAWwhS4
27 . . . ;

Tomado del documento Clima, encontrado en la pg.: http://www.gptsachila.gov.ec
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El clima humedo de Santo Domingo puede afectar a la conservacion de ciertos
productos que no estan expuestos a altas temperaturas, un claro ejemplo es
gue se revienta el cuero de calzado cuando este es de un material de corosil.
Por estas razones para Calzado Liliana se considera una AMENAZA baja con

el clima que cuenta.

2.1.1.5. Factores tecnolégicos

La industria del Cuero y el Calzado en Ecuador es un sector importante en la
economia. Unida a la linea de manufacturacion representa el 14.78 % de la
contratacién de la mano de obra nacional, y solo en Tungurahua se concentra
el 68% de la produccion total del cluster.

Las salvaguardas arancelarias impuestas por el Gobierno para 627 subpartidas
de importacion, no solo eleva los precios en el mercado sino también la
produccién nacional, especialmente la del calzado. Asi tenemos a la empresa
de calzado L Gilbert ha decidi6 invertir $100 mil en la compra de maquinaria y,

es de las pocas empresas que realizara mayor promocion publicitaria. 28

Se entiende por empresa innovadora a aquella que logra cambios tecnolégicos
y organizacionales efectivos. La innovacion hace parte del esfuerzo competitivo
de los agentes econOmicos para permanecer en el mercado. A su vez, la
capacidad de absorcion del conocimiento tecnoldgico esta condicionada por la

acumulacion previa de capacidades locales.

28Tomado del documento Industria del calzado, encontrado en la pg.: http://www.hoy.com.ec
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Por lo tanto, debe fundamentarse sobre un conjunto de politicas que
favorezcan el desarrollo de capacidades cientifico-tecnoldgicas, asi como la
insercion y asimilacion de éstas de manera efectiva, como elemento clave de

fortalecimiento del sector productivo.

ANALISIS

Ahora en la actualidad con la restriccion de las importaciones es un poco dificil
contar con maquinaria mas avanzada ya que sus costos son mas altos y ello se
ve reflejado en los costos de la elaboracion del calzado asi como también en
otras industrias.

Para Calzado Liliana se presenta como una AMENAZA de bajo impacto ya que
sus empresas proveedoras deben contar con tecnologia y al querer importar
una nueva magquinaria para introducir algun calzado innovador, tal maquinaria
tendra un costo mas alto, entonces ello conlleva a que los precios del calzado
suban.

2.1.2. Micro Ambiente

2.1.2.1. Clientes

El poder negociador de los clientes depende de su capacidad relativa para
enfrentar a una empresa con otra a fin de hacer que se disminuyan los precios,
obtener una calidad superior 0 comprar mas bienes o servicios por el mismo

precio.
Hacer referencia a la capacidad de ejercer presion sobre los precios y sobre el

nivel de servicio existentes en el mercado; los determinantes de dicho poder

son el tamafio y la concentracion de los consumidores, su nivel de informacién
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y el perfil del producto. En general, si los consumidores disfrutan de un alto

poder de negociacién, menor seré la rentabilidad del sector. 2°

Mientras mas pequefio es el comprador, menor es su poder de negociacion,
como seria el caso de la relacion entre un pequefio proveedor de dulces
tradicionales ecuatorianos y Supermaxi. Por otro lado, si los consumidores
estan concentrados, su poder de negociacion se incrementa “la uniéon hace la
fuerza’; es lo que pretenden los grupos de consumidores, que se asocian con
el fin de hacer una compra grande en ciertas tiendas y exigir una reduccion en

el precio por el volumen de compra.

Finalmente, el perfil del producto también incide en el poder de negociacion del
consumidor. Si el producto ofrece poco espacio para la diferenciacion, o tiende
a ser indiferenciado, el consumidor es mas sensible al precio, factor que eleva

su poder de negociacion.

ANALISIS

Existen clientes mayoristas y minoristas, para ello los pequefios y medianos
compradores tienen una baja probabilidad de negociar la venta en beneficio de
ellos, por el hecho de que el volumen de compra es menor en comparacion de
aquellos que compran para negocio, ya que estos basados en los altos niveles
de compra pueden llegar a regatear la venta a tal forma de verse beneficiados,
ya sea por una disminucion en el precio, promociones o por algun otro estimulo
gue es muy significante ya que esos beneficios no solo se quedan para la
empresa sino que son destinados para sus clientes. Un caso préactico es
Calzado Liliana ya que en la actualidad las ventas a sus clientes son al detal y
por lo tanto no tienen los privilegios de grandes descuentos, promociones entre

otros factores, es asi que existen competidores como Calzado O’rland que

2 Tomado del documento de pdf Material, encontrado en la pg.: http://www.utpl.edu.ec
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vende no solo al por menor sino también al por mayor todo ello se convierte en
una AMENAZA de bajo impacto para el negocio

2.1.2.2. Proveedores

El poder negociador de los proveedores aumenta cuando incrementan o
protegen una participacion de mercado, suben precios o eliminan ciertas
caracteristicas de sus bienes o0 servicios sin tener demasiada perdida de

clientes.

La forma de valorar el poder de negociacion de los proveedores es similar al
esquema de la cuarta fuerza; por ejemplo, suministradores concentrados que
venden a compradores fragmentados, disfrutan de un alto poder de
negociacion. En el sector de las computadoras, por ejemplo, Microsoft disfruta
de un alto poder de negociacion frente a fabricantes como HP, IBM o los
clones, que requieren el sistema operativo Windows para poder vender sus
productos.

Si bien el andlisis del poder de negociacion se centra sobre las empresas, en el
caso de los proveedores debe prestarse atencion al papel que juega la mano
de obra si es escasa, altamente calificada o fuertemente atribuida, puede
negociar de manera efectiva e influir en los beneficios del sector. Si, en cambio,
es abundante, poco especializada y desorganizada, estara dispuesta a percibir
menores salarios y prestaciones laborales.

Como en el caso de todas las fuerzas, analizar el poder de negociacion de los
proveedores ayudara a determinar el potencial de rentabilidad del sector en el
largo plazo. Industrias que presentan proveedores con alto poder de

negociacion, suelen obtener bajas tasas de rentabilidad.*

*Encontrado en la pg.: http://www.fabrizionoboa.net
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Calzado Liliana en la actualidad cuenta con empresas proveedoras, tales

como.

Calzado VECACHI
Industria de calzado para damas, caballeros y nifios en especial
en la linea escolar. En entrada de clases Calzado Liliana cuenta
con esta linea de calzado, que ademas de la innovacion de sus

modelos cuenta con calidad y garantia en sus productos.

Calzado WONDERLAND

F Industria de calzado para caballeros, en la actualidad
Wi aderland

Calzado Liliana cuenta con calzado casual asi como

también botines para caballeros. Son calzados de calidad
ya que cuenta con innovacién en sus productos asi como también de las

garantias.

Modas Campos

Industria de sandalias para damas, en la actualidad Calzado

Liliana cuenta con varios modelos de sandalias de dicha

empresa ya que manejan innovacion y calidad en sus

productos.

Manufacturas Melissa

—_—

Industria de calzado para caballeros con innovacion en

é modelos. Calzado Liliana cuenta con calzado de dicha
p, --—f"‘_J industria por la variedad de modelos y la calidad en los

mismos.
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Vale recalcar que existen otros proveedores con los que en la actualidad
cuenta Calzado Liliana. Asi mismo la calidad de dichos proveedores
especificamente de las empresas es efectiva ya que entregan su mercaderia
en las fechas pactadas y no tienen preferencias por ninguno de sus clientes,
mientras que todo lo contrario existe con aquellos proveedores de calzado
nacional sin marca ya que no son cumplidos en las fechas, pedidos, cantidad
del producto, todo ello es perjudicial ya que por ejemplo en fechas como en
entrada de clases, entre otras, el pedido no llega, conllevando a que el negocio

guede mal con sus clientes.

ANALISIS

La situacion sera critica si al proveedor le conviene estratégicamente integrarse
hacia delante, ya que ese es un camino para no dejar de ser competitivos. Un
claro ejemplo es la empresa de calzado L-Gilbert, ya que cuenta en la
actualidad con cinco locales donde expiden su propia mercaderia, si esto
pasara conllevaria a que Calzado Liliana pierda proveedores y no cuente con
mercaderia para ofrecer a sus clientes, siendo asi que se convierte en una
AMENAZA de mediano impacto.

2.1.2.3. Nuevos Ingresos

La amenaza de entrada de nuevos competidores se refiere a la facilidad con
gue nuevas empresas pueden ingresar al sector; en esencia, depende del
tamafo de las barreras de entrada y de las reacciones esperadas de los
competidores presentes en el sector si las barreras de entrada son altas, y se
espera una fuerte represalia de los competidores actuales, la amenaza de
entrada es pequefia. En general, mientras mayor es la amenaza de entrada,

menor es la rentabilidad en el sector.

Bésicamente existen seis tipos de barreras de entrada, que son:

-55.-



Tesis de Grado CALZA ILIANA

Economias de escala;

Identidad de marca;

Requisitos de capital,

Acceso a los canales de distribucion;

Desventajas de costos independientes de la escala; vy,

4 480 0 08

Regulaciones gubernamentales.

Las economias de escala se refieren a las disminuciones en costos unitarios de
un producto cuando aumenta el volumen de produccion absoluto; pueden estar

presentes en casi todas las funciones de la empresa.

El acceso a los canales de distribucion es una de las barreras de entradas mas
evidentes, pues todo nuevo competidor necesita llegar al consumidor, para lo
gue requiere mecanismos de distribucion para su producto. En la medida en
gue los canales de distribucion tradicionales se encuentren saturados, el
entrante tendrd que persuadir al canal mediante promociones, servicio o

publicidad corporativa, elevando los gastos de inversion inicial y de operacién.31

Finalmente, el gobierno también puede actuar como barrera de entrada en un
sector mediante regulaciones gubernamentales especificas; la regulacion
estatal de inversion petrolera en el Ecuador, es quizas una de las barreras mas
grandes que deben sortear empresas petroleras extranjeras interesadas en

iniciar operaciones en el pais.

Nuevo Competidor que ingreso al mercado

NUEVO COMPETIDOR

Comisariato del Calzado Ofrece calzado para  damas,

caballeros y niflos en calzado nacional
e importado.

Elaborado por: Tania Toapanta

*'Tomado del documento de pdf Material, encontrado en la pg.: http://www.utpl.edu.ec
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ANALISIS

Es un claro ejemplo Distribuidora Juvenil que ingreso recientemente al mercado
a competir con lo que respecta a la competencia de calzado, vale recalcar que
los que estan ingresando al mercado son excelentes ya que saben como llegar
al consumidor final, al fin y al acabo cumplen con las expectativas de los
mismos, por ello se convierte en una AMENAZA de bajo impacto para Calzado
Liliana.

2.1.2.4. Productos Sustitutos

La amenaza de los bienes o servicios sustitutos depende de la capacidad y la
disposicion de los clientes para cambiar sus habitos de compra. Los sustitutos
limitan el precio que las empresas de determinado sector pueden cobrar por

sus productos sin arriesgarse a tener una pérdida en las ventas.

La presion ejercida por productos sustitutos se refiere al numero de productos
capaces de satisfacer la necesidad cubierta por el producto del sector en
estudio; en general, suelen realizarse comparaciones en términos de precios y
desempefio, puesto que mientras mas cercano es el valor de este indice, mas
cercana es la posibilidad de sustitucion entre los productos. La importancia de
analizar este factor radica en que los sustitutos establecen un techo en el

precio que se puede cobrar por satisfacer cierta necesidad del consumidor.

En general, mientras mayor es el nimero de posibles sustitutos, menores son
los precios, y menor es la rentabilidad en el sector. La existencia de sustitutos
depende, basicamente, de la capacidad de las empresas para satisfacer
necesidades del consumidor de nuevas maneras, donde suelen jugar un papel

muy importante la tecnologia y el desarrollo econémico.*?

*2Encontrado en la pg.: http://www.fabrizionoboa.net
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El analisis de la existencia de productos capaces de satisfacer la misma
necesidad del consumidor permite valorar el espacio existente para
incrementos en el nivel de precios, con el fin de determinar el potencial de

rentabilidad del sector en el largo plazo.

Sustitutos del calzado

Sandalias Lonas Pantuflas

ANALISIS

Con lo que respecta a los negocios de calzado, existen sustitutos que sin duda
alguna beneficia a la comercializacion de este tipo de producto, es asi que
existen sustitutos del calzado como sandalias, alpargatas, lonas, pantuflas,
zapatillas, chanclas, entre otros, lo mas importante es el de saber como llegar
al cliente asi sea con otro producto, al final debe cumplir con las mismas
expectativas que el cliente busca, el existir sustitutos son una OPORTUNIDAD
de mediano impacto para el negocio.

2.1.2.5. Rivalidad entre Competidores
La rivalidad entre los competidores en un sector varia en funcién de la forma en

gue los gerentes de primera linea consideren las amenazas y las
oportunidades, las estrategias que siga la empresa y las reacciones de la
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competencia de estas. Dichas reacciones incluyen aumentos o disminuciones
de precios, mejoramiento de caracteristicas y servicios.

El grado de rivalidad entre las empresas existentes en un sector se refiere a la
intensidad con que dichas empresas compiten para mantener su posicion en el
mercado. Si uno o mas competidores sienten que su posicion peligra, o creen
qgue pueden mejorarla, acudirdn a tacticas como la competencia de precios, las
batallas de publicidad, las introducciones de nuevos productos y/o la oferta
creciente de servicio al cliente. En general, a mayor rivalidad en un sector,

menor rentabilidad.

Para valorar el grado de rivalidad en una industria es preciso analizar los
factores que la afectan, tales como el numero, perfil y tamafio de los
competidores existentes, la capacidad instalada, la tasa de crecimiento del
sector, el espacio para la diferenciacion del producto, los costos de cambio

gue enfrenta el consumidor y las barreras de salida, entre otros.

Con relacion a la capacidad instalada, existe un incentivo para que las
empresas inicien guerras de precios con el fin de impulsar la demanda y

conseguir llenar su capacidad, elevando el nivel de rivalidad en el sector.

Otro factor que afecta la rivalidad en un sector es su tasa de crecimiento
industrias maduras, cuyas tasas de crecimiento son pequefias 0 nulas,
imponen mayor presion sobre las empresas para mantener su cuota de
mercado, incentivandolas a tomar medidas estratégicas que atentan contra la

rentabilidad de la industria en el largo plazo.

Similar situacién se presenta en industrias cuyo producto o servicio no ofrece
espacio para la diferenciacion; en casos como los bienes de consumo, por

ejemplo, la decisién del consumidor se basa fundamentalmente en precio y
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servicio, ocasionando una intensa competencia en precios cada vez mas bajos
y servicios cada vez mas amplios.

Los costos de cambio que enfrenta el consumidor también afectan el grado de
rivalidad de las empresas existentes en un sector; este concepto hace
referencia a los gastos en que debe incurrir un consumidor cuando decide

cambiar de un competidor a otro.*?

OFERTA ACTUAL
Comisariato del Calzado Ofrece calzado para  damas,
caballeros y nifios en calzado nacional

e importado.

Calzado Daniel Ofrece calzado para damas Yy

caballeros en calzado nacional e
importado.
Locales Informales Ofrecen calzado para damas,

caballeros y nifios, contando solo con
calzado nacional.

Elaborado por: Tania Toapanta

ANALISIS

En general se puede decir que mientras mayor sea el nUumero de competidores
en un sector, mas intensa serd la rivalidad, puesto que mas empresas pugnan
por apropiarse de una parte del mercado, es decir, desean apropiarse de una
porcién en donde todavia la empresa que va a entrar en competencia no llega,
es asi que Calzado Liliana cuenta con competidores siendo una AMENAZA de
bajo impacto.

Encontrado en la pg.web: http://www.fabrizionoboa.net/pdf/fn004.pdf
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2.2. ANALISIS INTERNO

2.2.1. Capacidad de Liderazgo

Es importante que en un negocio exista un lider quien direccione a la empresa

para ver la forma como alcanzar sus objetivos propuestos.

Es asi que en Calzado Liliana quien lleva la tutela es su propia duefia, ya que
sabe como esta marchando la empresa, va bien o mal, que es lo que le hace
falta, en que deben enfatizar sus esfuerzos, la gran ayuda para su negocio son
sus colaboradoras, por eso les enseila como deben vender, ya que las ventas
son el pilar fundamental para el negocio, obviamente no les dan capacitacion
pero con la experiencia que tiene con los tantos afilos de contar con su negocio

le ha permitido tener esa facultad y gracias a ello comparte con lo suyos.

LIDERAZGO

EMPLEADOS CLIENTES

Elaborado por: Tania Toapanta

ANALISIS
Cada empresa o0 negocio manejan diferentes tipos de liderazgo uno mejor que

otro pero su objetivo es el de alcanzar lo que anhelan, es asi que Calzado

Liliana cuenta con un liderazgo a su manera que sin duda alguna le han
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ayudado a sobresalir y sigue compitiendo en el mercado, por ello se le
considera una FORTALEZA de bajo impacto.

A continuacion se presenta lo que Calzado Liliana aplica en su negocio:

Para el negocio es importante integrar a sus colaboradoras por esta razon les
celebra sus cumpleafios, les da un dia de vacaciones al mes, excepto en
feriados, asi mismo de vez en cuando se van de paseo dentro de la ciudad
como por ejemplo balnearios. De esta manera lo que aspira es el de integrarlas

y mas que eso que se sientan identificadas con el negocio.

En lo posible trata de ayudarles en lo que este a su alcance, a su colaboradora
de tantos afios se le ha dado la facultad de ayudarle con créditos, sirviéndole
asi como garantes, cumpliendo asi con una de las expectativas de su

colaboradora.

ANALISIS

El compartir con sus colaboradoras alegrias, paseos, ha conllevado a que
trabajen de manera desinteresada, conllevando asi contar con la fidelizacion de
una de sus colaboradoras y de igual forma regresen a colaborar en el negocio.

Asi mismo compartir con ellas sus necesidades permite que se sientan mas
identificadas y hagan con amor las cosas, convirtiéndose asi un motor

importante para la empresa, siendo asi una FORTALEZA de mediano impacto.

2.2.2. Capacidad Administrativa

Un correcto desarrollo de esta gestion administrativa contribuird en la mejora de

la eficacia y la eficiencia en el seno del negocio.

A pesar de la falta de experiencia su responsable se encarga de generar

politicas de crédito con sus proveedores, maneja a su personal de ventas,
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maneja los pedidos a realizarse, trata de llevar armonia con sus colaboradores,
cuenta con una colaboradora, que sin duda ha sabido entregarse a su trabajo,
sin embargo, le falta mucho para que el negocio brille en un futuro, como por
ejemplo contar con un sistema para su inventario de mercaderias para asi
evitar que todo lo hagan de manera manual sus colaboradoras, ya que en el
corto plazo ello cansa, otro aspecto es también dar incentivos a sus

colaboradores.

Calzado Liliana no cuenta con una administracion para su negocio, no cuenta
con una base administrativa en el que le permita analizar sus cuentas, deudas
de manera técnica, es decir, carece de una administracion en todo sentido. El
responsable que a la vez solo lo hace una persona se encarga de llevar su
administracion pero de una manera deficiente ya que no cuenta con algun
programa que le ayude a optimizar recursos, en si el llevar su administracion de
manera manual puede conllevar al negocio a estafarse el mismo, ya que no
hay algun sistema en el que le permita analizar en que esté fallando, asi como
también el de examinar como van sus ventas, han crecido o no para segun ello
analizar si pedir mercaderia, entre otros aspectos de vital importancia.

En si para alcanzar una auténtica comercializacion de sus productos, un eficaz
manejo economico, financiero y contable, una excelencia en la calidad del
personal, se debe recurrir a la instrumentacidon de un correcto y efectivo
proceso administrativo; es decir, a una auténtica planificacién, organizacién,
direccion y control.

Como llevan la administracién

Pedido de cazado a sus proveedores

AN \
Ay X

ealizan el pago de

Observan los Llega la la mercaderia, notan su nueva
modelos y Mercaderia asado los $500 adquisicion de
realizan el en ocho dias ¢édito hasta un mercaderia

pedido de la maximo mes, menos de en su cuaderno
mercaderia quince dias $500 al contado de contabilidad
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T AV
Anotan su nueva
adquisicion de
mercaderia
en su cuaderno
de contabilidad

AV ~ AY n
Cancelan sus Anotan el nuevo
deudas a sus saldo de deuda
diferentes que les queda
proveedores en con sus
las fechas proveedores.

pactada

Elaborado por: Tania Toapanta

Pedido de cazado a sus empresas proveedores

AV \ AV
AV AY AV

lega la mercaderi

en la fecha
Observan los Calzado Liliana pactada y se
modelos y establece la giran los

realizan el fecha que le cheques.
pedido de la llegue la lazo de 30 — 45

mercaderia mercaderia. dias de acuerdo a

Administracion de sus deudas

AV

\

notan las deudas
en su cuaderno.
Asi mismo las
fechas de los
cheques girados.

stan pendientes
en las fechas
ue tienen que
pagar tanto al
ontado como en

ANALISIS

El no contar con una administracion ha conllevado al negocio a no ser
competitiva en el mercado ya que en si no tiene una vision a futuro del que
pasara si hago un crédito, si pido esta mercaderia o no, si no pago mis creditos
a tiempo, entre otros, es decir, camina a la ligera sin medir sus ventajas o
desventajas para el negocio, en si no tiene la ayuda de un sistema que le
permita ser efectiva, por ello se considera una DEBILIDAD de mediano impacto

para el negocio.

2.2.3. Capacidad de Talento Humano

El principal desafio que enfrenta la sociedad es el mejoramiento continuo de las
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organizaciones que la integran, es decir, la administracion del talento humano
con el que cuenta lo que conlleva a mejorar la contribucion de su personal en
sus negocios. Calzado Liliana cuenta en la actualidad con tres colaboradores,
las cuales se encargan de las ventas, del arreglo de bodega, arreglo del local,
entro otros aspectos que ayudan al mejoramiento del negocio.

# VENDEDOR1
© VENDEDOR 2

4 VENDEDOR 3

Elaborado por: Tania Toapanta

Si el negocio contara con motivaciones, capacitacion para sus colaboradores,
ellos se entregarian a su trabajo y lo amarian como propio de esta manera se
lograria que no lo hagan solo por un sueldo sino por que se sienten
identificados con su trabajo, todos estos inconvenientes no solo existe en este
negocio sino en muchos, las empresas solo se fijan en que sus negocios
funcionen, les den rentabilidad dejando de lado a su personal, obviamente no
se dan cuenta de que ellos son el motor generador que ayudan a sobresalir a la

empresa.

Sin embargo, ante todas estas adversidades Calzado Liliana si cuenta con
aspectos positivos como es el de dar lugar a su colaboradora confidente, ya
gue les ha brindado su confianza, como es de saber uno se gana las cosas por
Sus meritos, por estas razones cuenta con una colaboradora entregada a su
trabajo, se puede tomar como algo mesquino ya que en si, existe preferencia,
vale recalcar que en temporadas bajas cuenta con tres colaboradoras pero en
temporadas altas entre las principales entrada de clases, festividades,
navidad, afio nuevo cuenta con mas personal alrededor de seis colaboradores.

En temporadas navidefias el negocio si sabe compensar a sus colaboradores,

dandoles obsequios por brindar esa ayuda desinteresada.
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ANALISIS

Para el negocio a pesar de su falta hacia su personal ha sabido como rectificar,
Calzado Liliana en lo pequeio que es ha tratado de hacer lo humanamente
posible para que ellos se sientan bien en su trabajo, por ejemplo llevandoles a
distraerse en un complejo, balnearios, brindandoles en las tardes algunos
bocaditos por ello se le puede considerar una FORTALEZA de bajo impacto
para el negocio.

2.2.4. Capacidad Financiera

Calzado Liliana no cuenta con un departamento financiero, en el que le permita
analizar como se estdn manejando sus recursos, para por medio de ello tomar
decisiones oportunas para su negocio, la administracion en general lo llevan de
manera manual, lo que en casos anteriores todo esto permitia conflictos de
desigualdad en sus cuentas con proveedores, ahora a pesar de seguir
continuando con la misma metodologia ha mejorado ya que ahora lleva la
administracion su gerente propietario.

En la actualidad no cuentan con créditos, pero si estan terminando de pagar un
credito que lo obtuvieron hace un afio. El manejo con sus empresas
proveedoras con respecto a sus deudas tienen un plazo de 30 a 45 dias para lo
cual giran cheques en cambio para aquellos proveedores del calzado nacional
sin marca su pago lo realizan al contando, esta ultima tiene una ventaja ya que
los precios para negocio son mas cémodos.

Cuentan con dos cuentas la una es cuenta corriente y de ahorros, en la cual
siempre mantienen un minimo capital, es decir, no esperan la fecha de un
cheque girado para depositar sino que mantienen dinero por si alguien se le
ocurre adelantarse a cobrar de esta manera permite cubrir sus cheques girados

Yy que estos no puedan protestarse, en la otra cuenta que es solo de ahorros
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mantienen su capital, el cual lo consideran como reservas para cualquier
necesidad que se les presente.

En la actualidad rabajan con sus Cuentan con dos En su Cta. de
no cuentan con roveedores de cuentas en dos ahorros
créditos dos maneras: Instituciones mantienen un
Efectivo y Financieras apital de $2500,

Crédito Cta. Cte. $500
y en caja chic

$5

Elaborado por: Tania Toapanta

ANALISIS

El problema de Calzado Liliana en el area financiera esta fomentado en que
primeramente no cuenta con este departamento y por ende no existe una
persona especializada y capacitada en el negocio para analizar y proyectar la
informacion con la que cuentan y ver si estan marchando bien o mal y a través
de ello tomar medidas efectivas que le permitan crecer en todo sentido, de
igual forma no saben manejar su dinero ya que un dinero guardado que no le
de rentabilidad conllevara al negocio a no prosperar, por estas razones se
considera una DEBILIDAD de mediano impacto para el negocio.

2.2.5. Capacidad de Mercadeo

En una época de globalizacion y de alta competitividad de productos o
servicios, es necesario estar alerta a las exigencias y expectativas del mercado,
para ello es de vital importancia asegurar el éxito de las empresas hacer uso de
técnicas y herramientas, una de ellas es llevar a cabo un estudio de mercadeo,

en conjunto con una serie de investigaciones como lo son, competencia, los
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canales de distribucion, lugares de venta del producto, que tanta publicidad
existe en el mercado, precios, entre otros que le permitan expandirse el

negocio en el mercado.

La frase clave es conocer el mercado, es decir, de los consumidores que son
guienes dan la pauta para poder definir mejor que es lo que vamos a vender y

a quienes asi como dénde y como lo haremos.

Calzado Liliana no cuenta con estrategias de dar a conocer sus productos que
ofrece, es decir, no ha sabido como llegar a sus clientes, en si le falta aplicar
mecanismos de mercadeo los cuales le permitan visualizar las oportunidades o
amenazas que le permitan proyectarse en el mercado asi como también los
productos que ofrece el negocio a sus clientes, es conformista, ya que vienen
unos clientes y otros a comprar pero en si no ha logrado fidelizar a su
compradores, dandoles como por ejemplo promociones entre otros que les

motive regresar a los mismos.

Vale recalcar que los consumidores gozan de muchas opciones al momento de
realizar una compra, por ejemplo los gustos y las modas cambian
constantemente, lo cual obliga a las empresas a evaluar dichas tendencias, con
el fin de mantener permanentemente un eficiente servicio de atencion al cliente,
por estas razones el negocio debe estar al tanto de las nuevas tendencias.

DIAGRAMA NO. 1 PROCESO DE ATENCION AL CLIENTE

INICIO

Contar con un personal apto
para la atencion al cliente

Excelente merchandising
del calzado
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Indicarle los
Se le agradece NO Motivarlo a que el Sl respectivos
<« por la visita — cliente ingrese al — modelos que
almacén a observar ofrece “Calzado
los modelos que se Liliana”
ofrece
@
Animarlo a que el cliente
se enamore por uno de los
modelos que se les ensefa
|
NO Hacer que el cliente sl Compra el
A se mida el calzado calzado
por el cual eligid

@
Acercarse a caja a
cancelar

Se le entrega su calzado
con su factura

Logrando asi la
satisfaccion de nuestros

Gracias por preferirnos

FIN

Elaborado por: Tania Toapanta
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ANALISIS

El no contar con estrategias de mercadeo, entre las principales con publicidad
ha logrado que el negocio no se de a conocer por lo tanto es una DEBILIDAD
de mediano impacto, ya que en si no ha logrado contar con clientes reales, es
decir, fidelizar con la finalidad de seguir luchando y ofreciendo un mejor

producto acompafiado del servicio.

La falta de publicidad entre otros ha conllevado a que se considere como un
negocio comun y corriente ya que en si los consumidores no lo conocen y por
ende nunca llegaran a conocerlo si Calzado Liliana no toma las medidas
necesarias para darse a conocer en el mercado.

2.3. ANALISIS MATRICIAL

2.3.1. Matriz de Resumen

2.3.1.1. Fortalezas

No FACTOR

Calzado Liliana cuenta con un liderazgo
1 |persistente que le ha ayudado y sigue
compitiendo en el mercado.

El compartir momentos agradables con sus
2 | colaboradoras ha conllevado a que trabajen
de manera desinteresada.

Fidelizacion por parte de una de sus
colaboradoras.

Por el trato recibido, las colaboradoras han
regresado a su trabajo.

5 | Se preocupan por sus necesidades.
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2.3.1.2. Oportunidades

\'[o)

FACTOR
Una comoda tasa de interés activa ayuda
para la realizacion de préstamos.

El contar con una tasa comoda permite la
realizacion de créditos para comprar
calzado y mantener surtido el negocio.

La tasa de interés se mantiene lo cual
permite al acceso de créditos.

Existen sustitutos que sin duda alguna
beneficia a la comercializaciéon del calzado.

Existen sustitutos del calzado como
sandalias, alpargatas, lonas, pantuflas,
zapatillas, chanclas, entre otros.

Lo importante es el de saber como llegar al
cliente asi sea con otro calzado, similar al
gue busca.

Un sustituto debe cumplir con las mismas
expectativas que el cliente busca en su
producto.

2.3.1.3. Debilidades

\'[o)

FACTOR
El no contar con una administracion ha
conllevado al negocio a no ser competitiva
en el mercado.

No tiene una vision a futuro de los que
espera en si de su negocio.

No tiene la ayuda de un sistema que le
permita ser efectiva.

No cuenta con un departamento financiero.

No existe una persona especializada y
capacitada en el negocio para analizar y
proyectar la informacion con la que
cuentan.

No tienen la pauta para manejar el dinero
con el que cuentan.
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No cuentan con estrategias de mercadeo

! gue le permitan surgir en el mercado.

3 No se ha dado a conocer en el mercado a
pesar de los afios que tiene en el mismo.

9 No cuenta con clientes reales por ende no
ha logrado fidelizarlos.
Carece de publicidad lo que ha conllevado

10 | a ser una mas del montén en el medio en el

que se encuentra.

2.3.1.4. Amenazas

No

FACTOR

Un incremento en la inflacién, conlleva a que los
precios de los productos suban.

El poder adquisitivo de los clientes se reduciria
con un alza de la tasa de inflacion.

Existe un decremento del PIB, de 5.32% a
3.15%, lo que conlleva a la pérdida del poder
adquisitivo de las personas.

El pais cuenta con un déficit de 820,305(miles de
dolares), lo que da la pauta que no prefieran lo
nuestro.

El incremento del Riesgo pais ahuyenta tanto la
inversion extranjera como la nacional, las mismas
gue no generan fuentes de trabajo que mejorarian
la economia y reactivarian la produccién en el
Ecuador.

La subida del Riesgo pais puede conllevar a que
los productores de diferentes ramas lleguen a
paralizar sus producciones.
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La ingobernabilidad que ha sufrido nuestro pais
ha afectado a toda la industria ya que se refleja en
la inestabilidad que brinda a la produccion, a las
empresas y al sector econémico.

El no contar con una adecuada educacion
conlleva a contar con personas menos
especializadas para los negocios.

El incremento del desempleo conllevara a que los
ecuatorianos sirvan en otros paises y no en el
nuestro.

10

El clima hiumedo de Santo Domingo puede afectar
a la conservacion de ciertos productos que no
estan expuestos a altas temperaturas.

11

La restriccion en las importaciones permitira que
las empresas productoras no cuenten con nueva
maquinaria y de importarlas, tiende a que suban
los precios de los productos.

2.3.2. Matriz de Ponderacion

2.3.2.1. Fortalezas

Calzado Liliana cuenta con un liderazgo

IMPACTO

FACTOR

ALTO MEDIO BAJO

1 | persistente que le ha ayudado y sigue X
compitiendo en el mercado.
El compartir momentos agradables con sus

2 | colaboradoras ha conllevado a que trabajen X
de manera desinteresada.

3 Fidelizacion por parte de una de sus X
colaboradoras.

4 Por el trato recibido, las colaboradoras han X
regresado a su trabajo.

5 | Se preocupan por sus necesidades. X
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2.3.2.2. Oportunidades

IMPACTO

FACTOR

ALTO MEDIO BAJO

Una cémoda tasa de interés activa ayuda
para la realizacion de préstamos.

El contar con una tasa comoda permite la
2 | realizacion de créditos para comprar calzado X
y mantener surtido el negocio.

La tasa de interés se mantiene lo cual
permite al acceso de créditos.

Existen sustitutos que sin duda alguna X
beneficia a la comercializacion del calzado.
Existen sustitutos del calzado como
5 | sandalias, alpargatas, lonas, pantuflas, X
zapatillas, chanclas, entre otros.

Lo importante es el de saber como llegar al

6 |cliente asi sea con otro calzado, similar al X
gue busca.
Un sustituto debe cumplir con las mismas

7 | expectativas que el cliente busca en su X
producto.

2.3.2.3. Debilidades

IMPACTO

FACTOR

ALTO MEDIO BAJO

El no contar con una administracion ha
1 | conllevado al negocio a no ser competitiva X
en el mercado.

No tiene una vision a futuro de lo que espera

2 . : X
en si de su negocio.
No tiene la ayuda de un sistema

3 - . : . X
administrativo que le permita ser efectiva.

4 | No cuenta con un departamento financiero. X

No existe una persona especializada y
5 | capacitada en el negocio para analizar y X
proyectar la informacién con la que cuentan.
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6 No tienen la pauta para manejar el dinero X
con el que cuentan.
. No cuentan con estrategias de mercadeo X

gue le permitan surgir en el mercado.

No se ha dado a conocer en el mercado a
pesar de los afios que tiene en el mismo.

No cuenta con clientes reales por ende no ha
logrado fidelizarlos.

Carece de publicidad lo que ha conllevado a
10 | ser una mas del monton en el medio en el X
gue se encuentra.

2.3.2.4. Amenazas

ALTO MEDIO BAJO

1 Un incremento en la inflacion, conlleva a que X
los precios de los productos suban.

El poder adquisitivo de los clientes se
reduciria con un alza de la tasa de inflacion.
Existe un decremento del PIB, de 5.32% a
3 | 3.15%, lo que conlleva a la pérdida del poder X
adquisitivo de las personas.

El pais cuenta con un déficit de
4 | 820,305(miles de ddlares), lo que da la pauta X
gue no prefieran lo nuestro.

El incremento del Riesgo pais ahuyenta tanto
la inversion extranjera como la nacional, las
5 | mismas que no generan fuentes de trabajo X
gue mejorarian la economia y reactivarian la
produccioén en el Ecuador.

La subida del Riesgo pais puede conllevar a
6 |que los productores de diferentes ramas X
lleguen a paralizar sus producciones.

La ingobernabilidad que ha sufrido nuestro
pais ha afectado a toda la industria ya que

X

7 | se refleja en la inestabilidad que brinda a la X
produccién, a las empresas y al sector
econdémico.
El no contar con una adecuada educacion

8 |conlleva a contar con personas menos X

especializadas para los negocios.
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El incremento del desempleo conllevara a
9 | que los ecuatorianos sirvan en otros paises y X
no en el nuestro.
El clima himedo de Santo Domingo puede
afectar a la conservacibn de ciertos
10 | productos que no estan expuestos a altas X
temperaturas, como es el caso del material
de corosil.
La restriccion en las importaciones permitira
gue las empresas productoras no cuenten
11 | con nueva maquinaria y de importarlas, X
tiende a que suban los precios de los
productos.
2.3.3. Matriz de Accién
2.3.3.1. Ofensiva
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FORTALEZAS SEmEl s liassiediia
Calzado Liliana cuenta con un liderazgo
persistente que le ha ayudado y sigue 1 3 1 3 5 5 3 |2
compitiendo en el mercado.
El compartir momentos agradables con
sus colaboradoras ha conllevado a que 1 1 1 5 3 5 3 |19
trabajen de manera desinteresada.
Fidelizacion por parte de una de sus 1 1 1 5 1 3 1 |13
colaboradoras.
Por el trato recibido, Ia_ls colaboradoras 1 3 1 5 3 5 1 |1
han regresado a su trabajo.
Se preocupan por sus necesidades. 1 1 1 5 1 1 3 |13
5 9 5 23 13 19 1
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DEBILIDADES

El no contar con una administracion

ha conllevado al

negocio a no ser

competitiva en el mercado.

No tiene una visiéon a futuro de lo

gue espera en si de su negocio.

No tiene la ayuda de un sistema

administrativo que le permita ser

efectiva.

No cuenta con un departamento

financiero.

No existe una persona especializada
y capacitada en el negocio para

analizar y proyectar la informacion

con la que cuentan.

No tienen la pauta para manejar el

dinero con el que cuentan.

No cuentan con estrategias de
mercadeo que le permitan surgir en

el mercado.

No se ha dado a conocer en el

mercado a pesar de los afios que

tiene en el mismo.

No cuenta con clientes reales por

ende no ha logrado fidelizarlos.

Carece de publicidad lo que ha

conllevado a ser

una mas del

montén en el medio en el que se

encuentra.

SUMA TOTAL:

- 77 -



_ILIANA

CALZ/

Tesis de Grado

2.3.3.3. Respuesta
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FORTALEZAS

Calzado Liliana cuenta con un

ayudado y sigue compitiendo
en el mercado.

liderazgo persistente que le ha
El

momentos
con

compartir

Sus

agradables

colaboradoras ha conllevado a

de manera

trabajen
desinteresada.

que

Fidelizacion por parte de una de sus

colaboradoras.

las

recibido,

trato

el
colaboradoras han regresado a su
trabajo.

Por
Se

Sus

por

preocupan

necesidades.

SUMA TOTAL:
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2.3.3.4. Mejoramiento
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El no contar con una administracion
ha conllevado al negocio a no ser| 3 3 3 3 1 3 1 17
competitiva en el mercado.
No tiene una visién a futuro de lo
gue espera en si de su negocio. 3 3 3 3 1 3 3 19
No tiene la ayuda de un sistema
administrativo que le permita ser| 3 3 3 5 3 3 3 23
efectiva.
No cgenta con un departamento 5 5 5 3 1 1 3 23
financiero.
No existe una persona
especializada y capacitada en el
negocio para analizar y proyectar la 5 5 5 s 1 s 3 =
informacién con la que cuentan.
N.o tienen la pauta para manejar el 3 3 3 3 1 1 1 15
dinero con el que cuentan.
No cuentan con estrategias de
mercadeo que le permitan surgiren | 3 3 3 3 1 3 3 19
el mercado.
No se ha dado a conocer en el
mercado a pesar de los afios que | 1 1 1 3 1 3 3 13
tiene en el mismo.
No cuenta con clientes reales por
ende no ha logrado fidelizarlos. 1 3 1 > 1 3 3 17
Carece de publicidad lo que ha
conllevado a ser una mas del
montén en el medio en el que se 3 5 3 5 3 3 3 e
encuentra.
SUMA TOTAL: 30 34 30 36 14 26 26
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2.3.4. Matriz DOFA

OPORTUNIDADES AMENAZAS

Existen sustitutos que sin
duda alguna beneficia a la

Un incremento en la
inflaciéon, conlleva a que

comercializacion del | los precios de los productos
calzado. suban.

Existen sustitutos del

calzado como sandalias, | El poder adquisitivo de los

alpargatas, lonas, pantuflas,
zapatillas, chanclas, entre
otros.

clientes se reduciria con un
alza de la tasa de inflacion.

Lo importante es el de
saber como llegar al cliente
asi sea con otro calzado,
similar al que busca.

La ingobernabilidad que ha
sufrido nuestro pais ha
afectado a toda la industria
ya que se refleja en la
inestabilidad que brinda a
la  produccién, a |las
empresas y al sector
econdémico.

Una comoda tasa de interés
activa ayuda para la
realizacion de préstamos.

El clima himedo de Santo
Domingo puede afectar a la
conservacion de ciertos
productos que no estan
expuestos a altas
temperaturas, como es el
caso del material de corosil.

FORTALEZAS

Calzado Liliana cuenta con
un liderazgo persistente
que le ha ayudado y sigue
compitiendo en el
mercado.

El contar con una tasa
cémoda permite la
realizacion de créditos para
comprar calzado y
mantener surtido el
negocio.

El incremento del
desempleo conllevara a
que los ingresos se
destinen a otros paises

La tasa de interés se

mantiene lo cual permite al
acceso de créditos.

ESTRATEGIAS FO

1.Aprovechar el liderazgo
con el que cuenta y
seguir enfatizandolo

La restriccion en las
importaciones permitira que
las empresas productoras
no cuenten con nueva
magquinaria y de
importarlas, tiende a que
suban los precios de los
productos.

ESTRATEGIAS FA

1.Aprovechar y mejorar
el liderazgo que
manejan.
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El compartir momentos
agradables con sus
colaboradoras ha
conllevado a que trabajen
de manera desinteresada.

2.Brindar un  apoyo

desinteresado a sus
colaboradoras para
lograr que se sientan
identificadas con su
trabajo

2.Manejar politicas que
ayuden a controlar los
desafios de un gobierno
inestable.

Por el trato recibido, las
colaboradoras han

regresado a su trabajo.

3.Contar con productos
sustitutos que le
permitan cumplir con las
expectativas de sus
clientes

3.Empresas proveedoras

cuenten con tecnologia
de punta para ofrecer
calzado innovador.

Fidelizacion por parte de
una de sus colaboradoras.

4.Dar a notar la calidad
de nuestros productos.

Se preocupan por sus
necesidades.

DEBILIDADES

No tiene una vision a futuro
de lo que espera en si de

ESTRATEGIAS DO

1.Contar con paquetes
informéticos que le

ESTRATEGIAS DA

1.Es de vital importancia
contar con una base
filosofica que le permita

No tiene la ayuda de un
sistema administrativo que
le permita ser efectiva.

Su negocio. ayuden a optimizar sus tener _ un
recursos. direccionamiento al

negocio.
2.Contar con personal 2.Una buena

apto para el
direccionamiento del
negocio.

administracién ayudaria
al negocio tener una
vision a futuro.

No cuenta con un
departamento financiero.

3.Aprovechar las
oportunidades que
brindan las Instituciones
Financieras.

3.Aplicar estrategias que
le permitan darse a
conocer en el mercado
en el que compite.

No existe una persona
especializada y capacitada
en el negocio para analizar
y proyectar la informacion
con la que cuentan.

4.Contar con variedad e
innovacion en sus

productos.

4. Tomar medidas
necesarias ante los
problemas econdmicos
que viven en la
actualidad.

No tienen la pauta para
manejar el dinero con el
gue cuentan.

No cuentan con estrategias
de mercadeo que le
permitan surgir en el
mercado.

Carece de publicidad lo
que ha conllevado a ser
una mas del monton en el
medio en el que se
encuentra.
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2.3.5. Matriz de Vulnerabilidad

PUNTUAL

AMENAZA

CONSECUENCIA

0-10
IMPACTO

0-1

PROBABILIDAD

IMPACTO x
PROBABILIDAD

0-10
REACCION

GRADO DE
VUNERABILIDAD

Capacidad
Econémica

Un incremento en la inflacion,
conlleva a que los precios de los
productos suban.

Baja demanda de productos
por parte de los clientes

0.70

Capacidad
Econémica

El poder adquisitivo de los clientes
se reduciria con un alza de la tasa
de inflacion.

Atrasos en las cuentas por
pagar

0.70

Politica/Gobierno

La ingobernabilidad que ha sufrido
nuestro pais ha afectado a toda la
industria ya que se refleja en la
inestabilidad que brinda a Ia
produccion, a las empresas y al
sector econémico.

Perdida de participacion en
el mercado.

0.80

Factor Geografico

El clima humedo de Santo
Domingo puede afectar a la
conservacion de ciertos productos
gue no estan expuestos a altas
temperaturas, como es el caso del
material de corosil.

Perdida en la venta de este
tipo de calzado

0.50

Factor Social

El incremento del desempleo
conllevara a que los ingresos se
destinen a otros paises

Perdida de Recursos
Humanos

0.60

Tecnologia

La restricciéon en las importaciones
permitirdA que las empresas
productoras no cuenten con nueva
madquinaria y de importarlas, tiende
a que suban los precios de los
productos.

Carencia de innovaciéon de
modelos

0.70
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2.3.5.1. Grafico No. 6

1|

IMPACTO DE
AMENAZA
PROBABILIDAD DE

OCURRENCIA

11T

CAPACIDAD DE
2 4 6 8 10 REACCION

Como se puede notar claramente en el grafico, Calzado Liliana se encuentra
ubicada en el cuadrante | y Il, en el cual el primero indica que la empresa esta
indefensa y por tanto debe tomar acciones inmediatas, para lo cual se

estableceran estrategias que permitan la superacion del negocio.

En el cuadrante Il revela amenazas moderadas, frente a las cuales la empresa
tiene muy poco que hacer, aunque debe prepararse para reaccionar, esto
significa que con la aplicacibn de estrategias Optimas permitirdn que la
empresa arroje resultados efectivos, todo esto se conseguira si Calzado Liliana
pone énfasis en poner en préactica las estrategias que se plantean en el capitulo
V.
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CAPITULO 1lI
INVESTIGACION Y SEGMENTACION DE MERCADO

3.1. DEFINICION DEL PROBLEMA Y OBJETIVO DE INVESTIGACION

3.1.1. Definicion del problema

Calzado Liliana no cuenta con un estudio de mercado el cual le permita
detectar en que esta fallando, en si, su principal problema es el no saber como
llegar con su producto al consumidor final, ya que en muchos de los casos las
personas acuden a comprar calzado una, dos o tres veces y no regresan mas
es por el mismo hecho de que no se llega a satisfacer las necesidades de sus
clientes y lo que consigue y esta consiguiendo hasta el dia de hoy es el no
cosechar clientes reales. Lo mencionado anteriormente también se da por
razones de que no se realiza un estudio previo del calzado que va a ofrecer ya
gue en muchos de los casos solo se analiza los precio que sean comodos y se
deja de un lado la calidad, siendo por el contrario el factor mas importante ya

gue de ello va a depender si se conserva o0 no un cliente.

En conclusién se da que existe el desconocimiento de los requerimientos y
expectativas que tienen los clientes con respecto a los productos que ofrece

Calzado Liliana.

3.1.2. Objetivo de investigaciéon

Identificar los requerimientos y expectativas que tienen los clientes para

adquirir los productos que ofrece Calzado Liliana.
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3.2. DISENO DE LA METODOLOGIA DE LA INVESTIGACION

3.2.1. Tipo de Investigacién

El tipo de investigacion permite describir la realidad del negocio y a partir de
ello promover el estudio de investigacion de mercados para la empresa, la

misma que permitird encaminar con el objetivo que persigue.

Mediante este estudio permitira conseguir informacion, como:

= Mejoras en la calidad de los productos que ofrece el negocio.
= Mercado objetivo conocedor de Calzado Liliana.

= Necesidades y expectativas que tienen los usuarios de Calzado Liliana.

Por las consideraciones expuestas, el tipo de investigacion que se aplica es de
caracter descriptivo y de campo, ya que se acude a fuentes de informacion
como revistas especializadas, especialistas entendidos en calzado, asi como
registros internos y estudios realizados; lo cual permite explicar con datos
cualitativos y cuantitativos la situacion en la que se encuentra y se proyecta el

negocio.

3.2.2. Técnica de Investigacion

Para el presente estudio se realizard una investigacion de campo en la que se
aplicard la encuesta, con los clientes potenciales y reales.

Las encuestas serdn aplicadas al personal que cumple las caracteristicas de
nuestro mercado potencial y que acuden al negocio en busca de calzado, por lo
tanto las encuestas seran aplicadas en su propio local ubicado en la ciudad de
Santo Domingo de los Tséachilas, contando de esta forma con la informacion de

caracter primaria, es decir desde la fuente principal.
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3.3. POBLACION Y MUESTRA

Para obtener la poblacion con la que se realizara el siguiente estudio de
investigacion se hizo una segregacion con la poblacion actual de Santo
Domingo de los Tséchilas basado en el teorema de la piramide estirada®, en
este teorema existen cinco niveles con lo que respecta a la clase social de las
personas los cuales son: alta, media alta, media-media, media baja y baja,
cada una de estas con un porcentaje de 10%, 15%, 25%, 35% y 15%
respectivamente, siendo asi que para el negocio en estudio se tomo al nivel
medio- medio con un 25%, por la razon de que este es el tipo de personas que
acuden a comprar a Calzado Liliana, logrando asi contar con una poblacion
mas cierta para la presente investigacion.

A continuacion se presenta el modelo de la piramide estirada:

ALTA F—P 10%
MEDIA ALTA F———P 15%
MEDIA-MEDIA F——P» 25%
MEDIA BAJA F————P 35%

BAJA P 15%

Elaborado por: Tania Toapanta

3.3.1. Determinacion del tamano de la muestra

La poblacion objetivo para el estudio referente al grado de aceptacion que
tiene el producto en el mercado, es “INFINITA”, por tanto se realizard una

Encuesta, el mismo que se realizara en Santo Domingo de los Tsé&chilas.

*Encontrado en el libro: JANY, José. “Investigacion Integral de Mercados”. Tercera edicion. McGraw- Hill.
Colombia. 2005.
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Poblaciéon total 322.080 personas.

322.080 * 25% = 80.520

POBLACION MEDIA MEDIA

Formula para el célculo de la muestra:

__ N*Z**(P*Q)
e’*(N-)+Z*(P* Q)

N = 80.520 Santo Domingo de los Tsachilas
Z° =95% — 1,96°

P = Probabilidad del 90%

Q=10%

e =5%

(80.520)+ (1,96)° *(0,90* 0,10)
(0,05) *(80.520 1)+ (1,96 ) *(0,90) * (0,10)

n =138,65 = 139 encuestas

3.4. ELABORACION DE LA ENCUESTA
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ESCUELA POLITECNICA DEL EJERCITO

Buenos dias, nos gustaria tener su cooperacion en completar la siguiente encuesta:

OBJETIVO GENERAL.: Identificar los requerimientos y expectativas que tienen los
clientes para adquirir los productos que ofrece Calzado Liliana.

INSTRUCCIONES GENERALES:

1. Responda con sinceridad las preguntas abajo sefialadas, toda vez que los resultados
obtenidos en la encuesta serviran para mejorar el servicio de Calzado Liliana

2. Sefale con una "x" en el lugar que corresponda

1. ¢Conoce usted, Calzado Liliana?

st () NO [ ]

2. ¢Ah realizado Ud. compras en Calzado Liliana?, si la respuesta fue positiva,
responda la siguiente pregunta, caso contrario pase a la pregunta No. 4.

Sl () NO [ )
3. El servicio recibido de Calzado Liliana es considerado:

Sobresaliente [ )
Muy Bueno (]
Bueno ()
Regular (]

4. ;Qué tipo de calzado suele ud. comprar?

Casual (]
Deportivo (]
Formal ()

Otros (sefale el tipo)

5. ¢Con qué frecuencia suele comprar calzado?

En forma Trimestral ()
En forma Semestral (]
En forma Anual ()

6. Cuando adquiere calzado, prefiere:

Nacional ()

Importado ()
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7. ¢Cuando acude a comprar calzado, cuales son los lugares de su preferencia?

Centros Comerciales [ )
Almacenes ()
Locales informales ()

8. Seiiale las marcas de calzado de su preferencia:

Ansove [ ) Land Rover ()
Azaléia [ ) Sir Toscano ()
Papilio () Tommy ()
Vecachi [ ) Wonderland ()

Otros (sefale la marca)

9. El precio que paga por su calzado es:

Menor de $25 ()
Entre $25a%$35 [ )
Entre $35a$45 ( )
$45 en adelante [ )

10. ;Cuando acude a comprar calzado, qué es lo que busca?

Buena atencion [ ] Crédito ()
Calidad () Precio ()
Cercania () variedad [ )

11. En las ocasiones que ha acudido a comprar calzado, qué es lo que mas le ha
disgustado?

12. ¢ Cuanto estaria dispuesto a pagar por un par de zapatos a su gusto?

Menor de $25 ()
Entre $25a$35 ()
Entre $35a$45 ( )
$45 en adelante [ )

13. Senale el sector mas préximo a su lugar de residencia:

Circulo de los continentes ()
Parque central ()

Terminal terrestre ()

GRACIAS POR SU COLABORACION
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3.4.1. Procesamiento de la informacion

1. ¢Conoce usted, Calzado Liliana?

N Validos 139

No contestaron 0

Porcentaje Porcentaje

Porcentaje valido acumulado
S| 75.5 75.5 755
NO 24.5 24.5 100.0
TOTAL 100.0 100.0

¢Conoce usted, Calzado Liliana?

M si
E NO

Segun el estudio realizado a los clientes potenciales como reales un 75.5%

conoce Calzado Liliana mientras tanto que un 24.5% desconoce la existencia

del negocio, dando por conclusion que més de la mayoria conoce su

existencia.
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Para lo cual se va a realizar publicidad para que las personas que no conocen
el almacén se enteren de los productos que ofrecen.

2. ¢Ah realizado ud. compras en Calzado Liliana?, si la respuesta fue
é
positiva, responda la siguiente pregunta, caso contrario pase a la

pregunta No. 4.

N

Validos

139

No contestaron

0

) Porcentaje Porcentaje
Porcentaje
valido acumulado
SI 67.6 67.6 67.6
NO 324 324 100.0
Total 100.0 100.0

¢Ah realizado ud. compras en Calzado Liliana?, si
la respuesta fue positiva, responda la siguiente
pregunta, caso contrario pase a la pregunta No. 4.

M s
B NO

De los clientes que ingresan a Calzado Liliana un 67.6% compra su calzado en

dicho lugar mientras que un 32.4% prefiere comprar su calzado en otros
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lugares, ello puede ser debido a factores como: variedad de modelos, precios,

tallas, preferencias, entre otros.

Contar con promociones que les motiven a los clientes comprar su calzado en

el almacén de tal manera que poco a poco se logre la fidelidad de los mismos.

3. El servicio recibido de Calzado Liliana es considerado:

N Validos

96

No contestaron

43

Porcentaje Porcentaje Porcentaje
valido acumulado

Sobresaliente 7.9 11.5 11.5
Muy Bueno 47.5 68.8 80.2
Bueno 13.7 19.8 100.0
Total 69.1 100.0
No contestaron 30.9
Total 100.0

El servicio recibido de Calzado Liliana es
considerado:
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Segun el criterio de los clientes de Calzado Liliana lo consideran al servicio
muy bueno respondiendo asi un 47.5%, debido que hasta el momento no han
percibido ningun malestar por parte de este negocio.

Como conclusién para lograr que los clientes se sientan a gusto con la atencion
recibida por parte de Calzado Liliana se capacitara a las colaboradoras de

manera que refleje un mejor esmero por parte de ellas a los compradores.

4. ¢Qué tipo de calzado suele ud. comprar?

N Validos 139

No contestaron 0

Porcentaje Porcentaje

Porcentaje
valido acumulado
Casual 60.4 60.4 60.4
Deportivo 22.3 22.3 82.7
Formal 17.3 17.3 100.0
Total 100.0 100.0

¢Qué tipo de calzado suele ud. comprar?

M Casual
M Deportivo
[ Fomal

Un 60.4% de las personas suele comprar calzado casual a este tipo
corresponde lo que es sandalias, zapato cerrado de un material mas cémodo
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tanto para hombres como para mujeres por el mismo hecho de que el clima de
Santo Domingo es célido-humedo por esta razon la gente prefiere algo fresco
para sus pies, un 22.3% compra deportivos siguiéndole el calzado formal con
un 17.3%.

5. ¢Con qué frecuencia suele comprar calzado?

N Validos 139

No contestaron 0

. Porcentaje Porcentaje
Porcentaje .
valido acumulado
En forma Trimestral 53.2 53.2 53.2
En forma Semestral 39.6 39.6 92.8
En forma Anual 7.2 7.2 100.0
Total 100.0 100.0

¢Con qué frecuencia suele comprar calzado?

M En forma Trimestral
@ En forma Semestral
[ En forma Anual

Un 53.2% de las personas respondié que suele comprar su calzado cuatro
veces al afio ello puede ser debido al clima con el que cuenta Santo Domingo
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ya que ayuda a que el calzado no se conserve por su humedad, entre otros
factores, un 39.6% compra su calzado dos veces al afio y finalmente el 7.2% lo

compra en forma anual.

6. Cuando adquiere calzado, prefiere:

N Validos 139

No contestaron 0

. Porcentaje Porcentaje
Porcentaje
valido acumulado
Nacional 53.2 53.2 53.2
Importado 46.8 46.8 100.0
Total 100.0 100.0

Cuando adquiere calzado, prefiere:

B Nacional
E Importado

Un 53.2% de las personas prefieren comprar su calzado de origen nacional por

la razon de que sus precios son comodos, calzado nacional de marca es de
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calidad y sobre todo son similares al importado por lo que prefieren el nacional
gue el importado respondiendo a este ultimo un 46.8%.
Seguir surtiendo el almacén con calzado nacional de manera que permita

llamar la atencion por parte de los clientes tanto actuales como potenciales.

7. ¢Cuando acude a comprar calzado, cuales son los lugares de su

preferencia?

N Validos 139

No contestaron 0

Porcentaje @ Porcentaje

Porcentaje valido acumulado
Centros Comerciales 6.5 6.5 6.5
Almacenes 77.7 77.7 84.2
Locales informales 15.8 15.8 100.0
Total 100.0 100.0

¢Cuando acude a comprar calzado, cuales son los
lugares de su preferencia?

M Centros Comerciales
@ Almacenes
[ Locales informales

Las personas de Santo Domingo prefieren comprar su calzado en almacenes
respondiendo asi un 77.7%, debido a que existe variedad, calidad en los
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productos y sobre todo los precios son reales, el 15.8% prefiere comprar en
locales informales debido a que principalmente los precios se encuentran al
alcance de sus bolsillos y finalmente un 6.5% compra en centros comerciales
no acude mucha gente debido a que los precios son elevados y su variedad es

minima.
Calzado Liliana debe seguir ofreciendo sus productos en el almacén en el que
cuenta pero siempre y cuando no exagere en sus precios y cuente con calidad

ya gue eso es lo que a las personas le llaman la atencién.

8. Senale las marcas de calzado de su preferencia:

N Validos 139

No contestaron 0

Porcentaje Porcentaje Porcentaje
valido acumulado
Ansove 12.9 12.9 12.9
Azaléia 28.1 28.1 41.0
Papilio 3.6 3.6 44.6
Vecachi 5.8 5.8 50.4
Land Rover 10.1 10.1 60.4
Sir Toscano 4.3 4.3 64.7
Tommy 14.4 14.4 79.1
Wonderland 5.0 5.0 84.2
Otros 15.8 15.8 100.0
Total 100.0 100.0
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Seiale las marcas de calzado de su preferencia:

I 15.8%
14.4%

Las marcas que prefieren los clientes potenciales como reales que acuden a

B Ansove

B Azaleia

O Papilio

B Vecachi

[ Land Rover
[ sir Toscano
O Tommy

[0 wonderland
@ otros

comprar a Calzado Liliana son principalmente las sandalias para dama azaléia
y ansove con lo que respecta al calzado casual para hombre es la marca
tommy y Land Rover, finalmente un 15.8% prefiere otras marcas como son
nike, adidas, OP.

Debe enfocarse a adquirir mas del calzado Azaléia y Tommy, lo que es para
damas y caballeros respectivamente de manera que permita posicionar a los

clientes que Calzado Liliana provee de esas marcas de calzado.

9. El precio que paga por su calzado es:

N Vélidos 139

No contestaron 0

Porcentaje Porcentaje

Porcentaje valido acumulado
Menor de $25 51.8 51.8 51.8
Entre $25 a $35 33.1 33.1 84.9
Entre $35 a $45 10.8 10.8 95.7
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$45 en adelante 4.3 4.3 100.0
Total 100.0 100.0

El precio que paga por su calzado es:

I Menor de $25

B Entre $25 a $35
] Entre $35 a $45
[l $45 en adelante

El 51.8% las personas pagan por su calzado preferido menos de $25.00, toda

vez que ese es el precio que pueden pagar, seguido por el 33.1% que pagan
por su calzado entre $25.00 a $35.00, el 10.8% paga por el calzado que
adquiere entre $35.00 a $45.00, este grupo lo conforma la poblacion de clase
media alta y finalmente un 4.3% paga mas de $45.00 por su zapato y

corresponden a la clase social alta.

Las marcas que ofrece calzado Liliana estan en el rango de $15.00 a $35.00

por lo tanto el segmento de mercado al que debe dirigir su esfuerzo la empresa

corresponde desde la clase media hacia abajo.

10. ¢Cuando acude a comprar calzado, qué es lo que busca?

Validos

139

No contestaron
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Porcentaje

Porcentaje

valido

Porcentaje

acumulado

Buena atencion 79.1 79.1 79.1
Calidad 151 151 94.2
Cercania 1.4 14 95.7
Crédito 7 4 96.4
Precio 2.2 2.2 98.6
Variedad 1.4 1.4 100.0
Total 100.0 100.0

¢Cuando acude a comprar calzado, qué es lo que
busca?

Buena

atencion
B calidad
O Cercania
B crédito
(] Precio
M variedad

La mayoria de los clientes potenciales como reales que acuden a comprar a
Calzado Liliana lo que buscan o lo que aspiran es de que la atencion tanto de
los colaboradores como de los duefios sea muy buena ya que de ello va a
depender que conserve a sus clientes inclusive atraiga a mas respondiendo asi
un 79.1% con respecto a que la atencion es lo primordial, siguiéndole con un

15.1% la calidad en los productos que ofrece.
En conclusion se puede afirmar que la capacitacion al personal que colabora

en Calzado Liliana es primordial ya que de esta manera se motiva a los

colaboradores y ello se ve reflejado en la atencion prestada a los clientes.

- 100 -



Tesis de Grado CALZAD ) LILIANA

11. En las ocasiones que ha acudido a comprar calzado, qué es lo que

mas le ha disgustado?

N Vélidos 139

No contestaron 0

Porcentaje Porcentaje Porcentaje
valido acumulado
Falta de paciencia 4.3 4.3 4.3
Mala atencion 48.9 48.9 53.2
Nada en especial 34.5 34.5 87.8
Precios elevados 3.6 3.6 914
Surtido de calzado 7.9 7.9 99.3
Varian al indicar los modelos v g 100.0
Total 100.0 100.0

En las ocasiones que ha acudido a comprar calzado, qué es lo
que mas le ha disgustado?
M Falta de paciencia

[ Mala atencién

[ Nada en especial
M Precios elevados
[ Surtido de calzado

Varian al indicar
]
los modelos

Lo que mas le disgusta a las personas cuando acuden a comprar calzado es la
mala atencion que reciben por parte de sus colaboradores inclusive de los
propietarios pero un 34.5% comenta que les disgusta algo, sin embargo, no lo
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toman nada en serio ya que consideran que las personas son exigentes por
tales motivos actian de esta manera algunos negocios de calzado entre otros.
Algo que también les incomoda es el de que no cuentan con surtido de

mercaderia siendo asi que aun 7.9% les disgusta esto.

12. ¢Cuanto estaria dispuesto a pagar por un par de zapatos a su

gusto?

N Validos 139

No contestaron 0

Porcentaje Porcentaje

Porcentaje valido acumulado
Menor de $25 23.7 23.7 23.7
Entre $25 a $ 35 46.0 46.0 69.8
Entre $35 a $45 16.5 16.5 86.3
$45 en adelante 13.7 13.7 100.0
Total 100.0 100.0

¢Cuanto estaria dispuesto a pagar por un par de
zapatos a su gusto?

B Menor de $25

H® Entre $25a$ 35
O Entre $35 a $45
M $45 en adelante
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Un 46% de las personas al querer adquirir un par de zapatos a su gusto

estarian dispuestas a pagar entre $25.00 a $35.00, es decir, no les importa

mucho el precio solamente que cumplan con sus expectativas con un 23.7%

estarian dispuestas a pagar hasta $25.00, en este caso se fijjan mas en el

precio que en la calidad del calzado, un 16.5% pagaria entre $35.00 a $45.00

y finalmente un 13.7% pagaria mas de $45.00 todo va a depender de la marca

del calzado que deseen adquirir.

Las personas prefieren pagar por un calzado hasta $35 lo que da a entender

gue Calzado Liliana debe contar con calzado dentro de ese rango de precios.

13. Senale el sector mas proximo a su lugar de residencia:

Validos

139

No contestaron

Porcentaje

Porcentaje

valido

Porcentaje

acumulado

Circulo de los continentes 24.5 24.5 24.5
Parque central 30.9 30.9 55.4
Terminal terrestre 44.6 44.6 100.0
Total 100.0 100.0
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Seiale el sector mas préximo a su lugar de
residencia:

[l Circulo de los continentes
[ Parque central
[ Terminal terrestre

Un 44.6% de las personas que acuden a comprar calzado al centro de Santo
Domingo viven alrededor del terminal terrestre, un 30.9% vive por el centro de
la ciudad siendo asi que les facilita su cercania al querer adquirir calzado entre
otros productos y finalmente un 24.5% vive por los alrededores del sector del
circulo de los continentes en este lugar existe mas variedad de locales de
restaurantes, centros de diversion y el Shopping pero muy pocos locales de

calzado.

3.4.2. Anovay correlacion

3.4.2.1. Anova de un factor

El servicio recibido de Calzado Liliana es considerado vs. ¢Ah realizado

ud. compras en Calzado Liliana?

Se desea saber que relacion existe entre el servicio recibido de Calzado Liliana
con respecto a si ha realizado compras para lo cual se va a proceder a realizar
el analisis de la Anova para ver que nivel de significancia tienen estas dos

variables.
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A continuacion se presenta el calculo de la Anova:

Desviacién
. Minimo  Maximo
tipica
SI 93 2.0860 .56445 1.00 3.00
NO 3 2.0000 .00000 2.00 2.00
Total 96 2.0833 .55567 1.00 3.00

Suma de I Media

cuadrados cuadratica

Inter-grupos .022 1 .022 .069 | .793
Intra-grupos 29.312 94 312
Total 29.333 95

Analisis de Anova

El servicio recibid o de Cakado Liliana es considerado

2.10 -

2.08

2.06

2.04

2.02

2.00 —

T T
S| NO

¢Ha realizado ud. compras en Calzado Liliana?

H,Si el servicio recibido de Calzado Liliana relacionado con la compra de

calzado es mayor a 0.5, se acepta H,

-105-



Tesis de Grado CALZ/ ILIANA

H, Si el servicio recibido de Calzado Liliana relacionado con la compra de

calzado es menor a 0.5, se rechaza H,

Por consiguiente, como el nivel de significancia es de 0.793, mayor a 0.5, se
acepta la hipétesis de que existe una fuerte relacion entre el servicio recibido y

la compra realizada.

3.4.2.2. Correlaciéon
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Correlaciones

¢Ah realizado
ud. compras
2n Calzado
Liliana?, si la
respuesta fue En las
Jositiva, ¢ Cuando ocasiones
responda la acude a que ha ¢ Cuanto
siguiente comprar ¢Cuando acudido a estaria
prequnta, El servicio ¢Con qué calzado, . acude a comprar dispuesto a Sefiale el
¢ Conoce caso contrario recibido de frecuencia Cuéando cudles son Sefiale las El precio que comprar calzado, qué oagar por sector mas
usted, pase ala Calzado +.Oué tipo de suele adquiere los lugares de marcas de paga por su calzado, qué es lo que mas un par de proximo a
Calzado pregunta No. Liliana es calzado suele comprar calzado, su calzado de su eslo que le ha zapatos a su lugar de
Liliana? 4. considerado: ud. comprar? calzado? prefiere: preferencia? preferencia: calzado es: busca? disqustado? Su gqus.0? residencia:
+,Conoce usted, Calzado Correlacion de Pearson 1 .822 . -.094 -.170* .037 138 -100 -.113 -.013 -.032 06!
-iliana? Sig. (bilateral) .000 .000 .270 .046 .666 .105 961 .240 .185 877 .704 444
N 139 139 96 139 139 139 139 139 139 139 139 139 139
2Ah realizado ud. Correlacion de Pearson .822 ** 1 -.027 -.032 -.179* .060 126 122 .047 -.070 -.044 -.001 .018
compras en Calzado Sig. (bilateral)
Liliana?, sila respuesta .000 793 713 035 481 140 152 579 414 604 990 835
ue positiva. responda la
siguiente pregunta, caso
contrario pase ala N
pregunta No. 4. 139 139 96 139 139 139 139 139 139 139 139 139 139
El servicio recibido de Correlacion de Pearson L2 -.027 1 .190 .087 -176 -015 -.008 -224 * -.049 -.064 -.114 107
Calzado Liliana es Sig. (bilateral) .000 793 .064 .399 .085 .881 942 .028 635 .533 .268 .301
-onsiderado: N
96 96 96 96 96 96 96 96 96 96 96 96 96
¢Que tipo de calzado Correlacion de Pearson -.094 -.032 .190 1 .021 -018 -109 028 .085 016 -.082 .050 -.080
suele ud. comprar? Sig. (bilateral) .270 713 .064 .810 .836 .202 .745 319 .851 .335 .559 .348
N 139 139 96 139 139 139 139 139 139 139 139 139 139
+Con queé frecuencia Correlacion de Pearson 170+ -.179 .087 021 1 .090 -050 -.012 .004 .000 .165 -.037 141
suele comprar calzado? Sig. (bilateral) 046 035 .399 810 290 .559 891 .964 997 .053 662 .098
N 139 139 96 139 139 139 139 139 139 139 139 139 139
Cuéndo adquiere Correlacion de Pearson .037 .060 -.176 -.018 .090 1 252 * 042 174 * 119 -.068 .165 -.091
calzado, prefiere: Sig. (bilateral) .666 .481 .085 .836 .290 .003 .626 .041 .162 424 .052 .286
N 139 139 96 139 139 139 139 139 139 139 139 139 139
¢Cuando acude a Correlacion de Pearson .138 126 -.015 -.109 -.050 -252 ** 1 -.012 -257 **| -.011 -.005 -.222 % -.031
omprar calzado. cuales Sig. (bilateral) .105 .140 .881 202 559 .003 .893 .002 .894 952 .009 715
son los lugares de su N 139 139 9% 139 139 139 139 139 139 139 139 139 139
Sefiale las marcas de Correlacion de Pearson .004 122 -.008 .028 -.012 .042 -012 1 274 * .249 -.138 .188* .067
calzado de su Sig. (bilateral) 961 152 1942 745 .891 626 .893 .001 .003 1105 027 436
preferencia: N 139 139 9% 139 139 139 139 139 139 139 139 139 139
=l precio que paga por Correlacién de Pearson -.100 .047 -.224 .085 .004 174 * -257 ** 274 1 .030 -.170 481 -117
su calzado es: Sig. (bilateral) 240 579 .028 319 .964 .041 .002 .001 727 .045 .000 170
N 139 139 96 139 139 139 139 139 139 139 139 139 139
¢Cuando acude a Correlacion de Pearson -.113 -.070 -.049 .016 .000 119 -011 .249 .030 1 -.024 -.115 .028
comprar calzado, qué es Sig. (bilateral) .185 414 .635 .851 .997 .162 .894 .003 727 778 177 740
o que busca? N 139 139 % 139 139 139 139 139 139 139 139 139 139
En las ocasiones que ha Correlacion de Pearson -.013 -.044 -.064 -.082 .165 -068 -005 -.138 -170 * -.024 1 -.092 .065
2cudido a comprar Sig. (bilateral) 877 604 533 335 .053 424 952 105 .045 778 280 449
salzado, qué es lo que N 139 139 % 139 139 139 139 139 139 139 139 139 139
¢ Cuanto estaria Correlacion de Pearson -.032 -.001 -.114 .050 -.037 165 =222 ** .188 .481* -.115 -.092 1 -.034
dispuesto a pagar por Sig. (bilateral) 704 .990 268 559 662 .052 .009 .027 .000 177 .280 691
un par de zapatos a su N 139 139 96 139 139 139 139 139 139 139 139 139 139
Sefiale el sector mas Correlacion de Pearson .065 .018 107 -.080 141 -091 -031 .067 -117 .028 .065 -.034 1
aréximo a su lugar de Sig. (bilateral) 444 .835 301 .348 .098 .286 715 .436 170 740 .449 691
esidencia: N 139 139 96 139 139 139 139 139 139 139 139 139 139
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Analisis de correlacion

En el presente estudio se desea saber si existe una correlacion con respecto a

las preguntas nueve y doce de la encuesta, las cuales son:

9. EIl precio que paga por su calzado es:

12. ;Cuanto estaria dispuesto a pagar por un par de zapatos a su

gusto?

Para lo cual a continuacion se plantea la hipotesis de la correlacion:

H,Si el precio que pagan por un par de zapatos frente a cuanto estarian

dispuestos a pagar es mayor a 0.5, se acepta H,

H,Si el precio que pagan por un par de zapatos frente a cuanto estarian

dispuestos a pagar es menor o igual a 0.5, se rechaza H,

Por consiguiente, al obtener 0.48 se puede observar que no existe correlaciéon
entre el precio que paga por un par de zapatos frente a cuanto estarian

dispuestos a pagar por lo que se procede a rechazar la hipotesis H, .

3.5. ANALISIS DE LA DEMANDA
3.5.1. Factores que afectan la Demanda
3.5.1.1. Tamano y crecimiento de la poblacién

Santo Domingo de los Tséachilas es una ciudad acogedora y amable que se
caracteriza por la candidez de su gente, ciudad que durante los dltimos tres

afos ha mantenido su crecimiento poblacional en un 3.7%.
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3.5.1.2. Habitos de consumo

Las personas del lugar invierten un buen porcentaje de su presupuesto en
adquirir calzado para toda la familia, asi como lo es en ropa ya que les gusta
vestir bien compaginando su forma de vestir, especialmente las mujeres ya
que ellas eligen y combinan hasta el Gltimo detalle, en cambio los hombres son
muy poco, sin embargo, les gusta combinar aunque tengan un solo par de
calzado.

Por lo general las personas suelen usar mas calzado casual, en este tipo de
calzado lo conforman lo que son las sandalias, zapato cerrado de un material
mas cémodo tanto para hombres como para mujeres por el mismo hecho de
qgue el clima de Santo Domingo es calido-hiumedo por esta razén la gente

prefiere algo fresco para sus pies.

Con lo que respecta las sandalias son de un material de fibra y de corcho lo
gue usualmente las mujeres compran, en cambio los hombres prefieren un
calzado cerrado de un material de caucho y corcho muy pocos son los que

adquieren sandalias, este tipo de calzado mas lo utilizan en fechas de carnaval.

3.5.1.3. Gustos y preferencias

De acuerdo a la poblacién de esta ciudad, las personas por lo general estudian
y trabajan, por lo que requieren de calzado formal y casual, a las mujeres les
gusta el calzado cerrado para su trabajo de oficina, en tacos medianos, y con lo
gue respecta al calzado casual prefieren sandalias de tiras y en diferentes
tacos como son los mas usuales tacos altos para eventos especiales, y tacos

medianos para uso normal.
Con lo que respecta al calzado deportivo tanto las mujeres como los hombres

no lo utilizan mucho debido a que es una region costa, entonces se deduce que

es muy caluroso este tipo de calzado, pero vale recalcar que si lo usan en
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ocasiones para hacer deportes.

El tipo de calzado que suelen usar los hombres es el tipo formal para personas
de mas edad, mientras tanto que los jévenes usan un tipo de calzado casual y
muy pocos el deportivo.

Para los jovenes sus gustos son diferentes de acuerdo a cada edad, los
adolescentes son mas exigentes en sus gustos ya que prefieren modelos

exclusivos de cantantes, modelos de Ultima moda entre otros factores.

Por su parte los nifios utilizan un tipo de calzado casual y deportivo, mientras

gue las nifas utilizan sandalias de tiras.

3.5.1.4. Niveles de ingresos

Santo Domingo es conocido por la diversidad de comercio que existe, las
personas de esta ciudad se dedican a la ganaderia, a los negocios de
comercializacion como calzado, ropa, vanidades, restaurantes entre otros

negocios que sin duda son el sustento para su familia.

Con lo que respecta a las personas dedicadas al campo estas realizan sus
negocios dentro de su lugar de residencia como fuera por ejemplo los fines de
semana comercializan en el centro de Santo Domingo sus gallinas, pavos,
pollos asi también productos de la zona como verde, yuca, palmito recibiendo
alrededor de $100 por semana, con lo que les alcanza para adquirir productos

de primera necesidad para sustentar a su familia.
Existen también personas dedicadas a la produccion y comercializacion de
ganado, los mismos que a través de esta actividad obtienen ingresos entre

$600 a $2400.

Un buen porcentaje de ciudadanos de Santo Domingo se dedican al comercio

formal e informal que les representa alrededor de $500 a $2000 de ingresos al
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mes.

Finalmente existen funcionarios que trabajan en empresas publicas como
privadas que tiene una remuneracion entre $220 a $1500.

3.5.2. Comportamiento histérico de la demanda

Las personas de Santo Domingo compran alrededor de cuatro a seis pares al
afo debido a que el clima con el que cuenta esta ciudad facilita a que el
calzado tenga muy poca durabilidad lo que conlleva a que acudan a comprar
mas, esta es una de las razones por las que la demanda de calzado no deja de
ser desapercibida, sin embargo, existen temporadas donde se incrementa la
demanda como es en carnaval, inicio de clase, dia de la madre, dia del padre,
fiestas de Santo Domingo, navidad y aflo nuevo, es en estas fechas donde se
requiere contar con gran variedad de mercaderia para si lograr satisfacer las

necesidades de los clientes.

A continuacion se presenta una grafica de la demanda de calzado:

COMPORTAMIENTO HISTORICO DE LA DEMANDA

4% B ENERO

7% B FEBRERO
OMARZO
O ABRL
BMAYO
3 JUNIO
BJULIO
O AGOSTO
B SEPTIEMBRE
B OCTUBRE
0 NOVIEMBRE
B DICEVBRE

Elaborado por: Tania Toapanta
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3.5.3. Demanda actual de Calzado Liliana

Para el presente estudio con el fin de obtener la demanda actual de Calzado

Liliana se cuenta con una base de datos de las ventas realizadas de un afio.

Es asi que la demanda con la que cuenta Calzado Liliana es la siguiente:

# De zapatos vendidos al afio = 7618

Se tomo como base las ventas del afio 2008 para saber cuantos pares de

calzado vende en ese periodo Calzado Liliana.

3.6. ANALISIS DE LA OFERTA
3.6.1. Factores que afectan a la oferta
3.6.1.1. Numero y capacidad de oferta de los competidores

Como se puede notar claramente en la actualidad son muchos los
competidores que existen en todo tipo de negocio, ahora con respecto al
negocio de calzado existen muchos comerciantes dedicados a la venta de
calzado en sus diferentes marcas, modelos, los cuales unos son diferentes de
otros ya que de una u otra manera tratan de ofrecer un mejor producto al
cliente.

Con lo respecta al negocio sus principales competidores son:
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& Comisariato del calzado
& Calzado Daniel

z Locales informales

Se menciona a estos tres competidores ya que son los competidores mas

cercanos con los que cuenta el negocio.

3.6.1.2. Incursién de nuevos competidores

El nuevo competidor con lo que respecta a los negocios de calzado es
Comisariato del Calzado a pesar de su corto tiempo en el mercado cuenta con

dos locales.

Nuevo Competidor que ingreso al mercado
NUEVO COMPETIDOR

Comisariato del Calzado Ofrece  calzado para damas,

caballeros y nifios en calzado

nacional e importado.

Elaborado por: Tania Toapanta

El crecimiento esta sustentado en que ofrece una variedad de calzado nacional

sin marca y por ende la gente que acude a comprar son de un nivel medio para
abajo logrando asi captar a los clientes con precios llamativos otra de las
razones y la mas importante es la atenciéon que dan a sus clientes, esta ultima
es la que ha logrado que los clientes regresen a comprar a Comisariato del

calzado.
3.6.1.3. Precios de los productos

Los precios de los productos varian de acuerdo ha un sin nimero de aspectos,

los cuales se van a mencionar a continuacion:
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Calidad
Presentacion
Modelos

Marca

De donde proviene

Precio

4 44083 080 O

Entre otros.
Para lo cual a continuacion se presenta el precio de algunos de los productos

gue ofrece Calzado Liliana:

Calzado de hombre
+ JUMSTAR

>

!ﬁ;

v-

L SUMSTAR

En el Calzado Liliana éste zapato tiene un precio de $38,00 dandole a un
precio minimo de $33.00. Este tipo de calzado cuenta con diferentes colores

(negro, caqui, café), modelos (cordén, adhesivo), ademas en diferentes tallas.

Calzado de mujer
+ PAPILIO

En el Calzado Liliana éste zapato tiene un precio de $25,00 dandole a un
precio minimo de $22.00. Este tipo de calzado cuenta con diferentes colores

(negro, plateado, blanco, dorado), modelos (correa, sin correa), cuenta con

- 114 -



CALZAD L

L

ANA

Tesis de Grado

otros accesorios como: taco fino, taco grueso, tacos altos, tacos bajos y

ademas en diferentes tallas.

Calzado escolar
+ VECACHI

En el Calzado Liliana éste zapato tiene un precio de $23,00 dandole hasta un
precio minimo de $21.00. Este tipo de calzado cuenta con un solo color negro,
pero cuneta con una variedad de modelos (correa, sin correa, hebilla,
adhesivo), ademas vienen en diferentes tallas para nifias y para sefioritas, pero
con la diferencia de que el calzado de nifia tiene un precio de $20,00 hasta un

precio minimo de $18,00.

Calzado de niha
+ RECREO

En el Calzado Liliana éste zapato de nifia tiene un precio de $19,00 dandole a
un precio minimo de $17,00. Este tipo de calzado cuenta con colores: plateado,
blanco, cuenta con un modelo exclusivo ademas cuenta con otros accesorios

como: taco, sin taco, con correa, sin correa.

A continuacion se presenta los precios de la competencia:
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Calzado de hombre
+ JUMSTAR

- - X7 sumsTAR

[

Este zapato tiene un precio de $39,50 dandole a un precio minimo de $35,00.
Al igual que el calzado Liliana cuenta con diferentes colores y modelos,

ademas en diferentes tallas.

Calzado de mujer
+ PAPILIO

Este zapato tiene un precio de $28,00 dandole a un precio minimo de $24,00.
Este calzado cuenta con colores negro, blanco y modelos como: con correa, sin
correa, cuenta con otros accesorios como: taco fino, taco grueso, tacos altos,

tacos bajos y ademas en diferentes tallas.

Calzado escolar
4+ VECACHI

A —

Este zapato tiene un precio de $24,00 dandole hasta un precio minimo de

$22,00. Este tipo de calzado cuenta con un solo color negro, pero cuneta con

una variedad de modelos (correa, sin correa, hebilla, adhesivo), ademas vienen
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en diferentes tallas para nifias y para sefioritas, pero con la diferencia de que el

calzado de nifia tiene un precio de $21,00 hasta un precio minimo de $19,00.

Calzado de niha
+ RECREO

Este zapato de nifia tiene un precio de $20,00 dandole a un precio minimo de
$18,00. Este tipo de calzado cuenta con colores: plateado, blanco, cuenta con
un modelo exclusivo, ademas cuenta con otros accesorios como: taco, sin taco,

con correa.

Cuadro comparativo de los precios de Calzado Liliana frente al de la

competencia:

CALZADO LILIANA CALZADO DANIEL

Calzado de hombre
+ JUMSTAR
$38.00 Minimo $33.00

Calzado de hombre
+ JUMSTAR
$39.50 Minimo $35.00

Calzado de mujer
+ PAPILIO

$25.00 Minimo $22.00

Calzado de mujer
+ PAPILIO

$28.00  Minimo $24.00

Calzado escolar
+ VECACHI
$23.00 Minimo $21.00

Calzado escolar
4+ VECACHI
$24.00 Minimo $22.00

Calzado de nina
+ AMERICANO
$19.00 Minimo $17.00

Calzado de niha
+ AMERICANO

$20.00  Minimo $18.00

Elaborado por: Tania Toapanta
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3.6.2. Oferta actual

En la actualidad Calzado Liliana cuenta con tres competidores siendo el mas
competitivo los locales informales ya que ofrecen calzado a bajos precios y por
lo general las personas se fijan mas en los precios que en la calidad.

A continuacion se presenta lo competidores actuales de Calzado Liliana:

OFERTA ACTUAL
Comisariato del Calzado Ofrece calzado para damas,
caballeros y nifios en calzado
nacional e importado.

Calzado Daniel Ofrece calzado para damas,
caballeros y nifilos en calzado
nacional e importado.

Locales Informales Ofrecen calzado para damas,

caballeros y nifios, contando solo

con calzado nacional.

Elaborado por: Tania Toapanta

3.7. DEMANDA PROYECTADA

Para proceder a realizar la proyeccion de la demanda se va a realizar
primeramente un cuadro comparativo entre Calzado Liliana y la competencia

con la que cuenta.

En el presente estudio se va a analizar tres alternativas estratégicas principales
con los que debe contar un negocio y los cuales les permita ser diferentes mas
no competitivos, son los siguientes:

& Calidad
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z Precio

& Atencion

Se hace necesario indicar primeramente el procedimiento que se realiz6 para
obtener las calificaciones con las que cuenta la competencia inclusive Calzado
Liliana, primeramente se realiz6 una matriz en el que les permita a los clientes
dar una nota de 1 a 20 de acuerdo a sus percepciones, siendo 20 la mejory 1
la mas baja, luego de obtener los resultados se procedi6 a realizar los gréficos
con cada una de las alternativas estratégicas respectivamente con sus

porcentajes.

A continuacion se presenta la matriz:

CALZADO CALIDAD

3 4 5 6 7 8 9 10 11 12 13 14 15 16 17 18
Daniel 19 20

3 4 5 6 7 8 9 10 11 12 13 14 15 16 17 18
Comisariato del calzado 19 20

3 4 5 6 7 8 9 10 11 12 13 14 15 16 17 18
Locales informales 19 20

3 4 5 6 7 8 9 10 11 12 13 14 15 16 17 18
Liliana 19 20

CALZADO PRECIO

3 4 5 6 7 8 9 10 11 12 13 14 15 16 17 18
Daniel 19 20

3 4 5 6 7 8 9 10 11 12 13 14 15 16 17 18
Comisariato del calzado 19 20

3 4 5 6 7 8 9 10 11 12 13 14 15 16 17 18
Locales informales 19 20

3 4 5 6 7 8 9 10 11 12 13 14 15 16 17 18
Liliana 19 20

CALZADO ATENCION

3 4 5 6 7 8 9 10 11 12 13 14 15 16 17 18
Daniel 19 20

3 4 5 6 7 8 9 10 11 12 13 14 15 16 17 18
Comisariato del calzado 19 20

3 4 5 6 7 8 9 10 11 12 13 14 15 16 17 18
Locales informales 19 20

3 4 5 6 7 8 9 10 11 12 13 14 15 16 17 18
Liliana 19 20

Elaborado por: Tania Toapanta

Se presentan las calificaciones obtenidas:
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CALZADO CAL

IDAD PRECIO ATENCION
16 13 14

Daniel

Comisariato del calzado 12 16 18
Locales informales 6 17 11
Liliana 17

15 14
Elaborado por: Tania Toapanta

GRAFICO NO. 7 FACTORES DEMANDA PROYECTADA

031%

ANALISIS COMPARATIVO CALIDAD

O 33%

ANALISIS COMPARATIVO PRECIO

@ Daniel
m Comisariato del calzado

O Locales informales

O Liliana

028% 023%
018%

023% e
@ Daniel
B Comisariato del calzado
O Locales informales
O Liliana

m27%
028%
ANALISIS COMPARATIVO ATENCION

@ Daniel

B Comisariato del calzado
OLocales informales

OLiliana
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A continuacion se presenta la situacion actual de los ofertantes a través de
porcentajes con los que cuenta, los cuales fueron obtenidos de los graficos

anteriormente indicados:

CALZADO CALIDAD PRECIO ATENCION
Daniel 33% 22% 23%
Comisariato del calzado 24% 27% 31%
Locales informales 12% 28% 18%
Liliana 31% 23% 28%

Elaborado por: Tania Toapanta

Se puede notar que los resultados obtenidos de Calzado Liliana con respecto a
la competencia no varian en gran porcentaje por lo que se deduce que se

encuentran en un mercado competitivo.
3.7.1. Cuantificacién de la demanda proyectada

Mediante la proyeccion de mejoramiento se va a reflejar el incremento que se
le da a Calzado Liliana tanto en calidad, precio y atencion, para lo cual se

presenta a continuacion:

(of .\ W4 :\n]o] CALIDAD PRECIO ATENCION
Liliana 32% 24% 29%
Incremento 4% 5% 4%

Elaborado por: Tania Toapanta

DATOS

Venta anual = 7618

Crecimiento poblacional = 3,7% anual
Estrategias = 13%

Crecimiento Calzado Liliana = 9.06%
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2009
2010

7618* (3,7% + 9.06%) = 8590
8590* (3,7% +13% + 9.06%) = 10803

ANOS DEMANDA PROYECTADA
2008 7618
2009 8590
2010 10803
2011 13586
2012 18444
2013 23195
2014 31490

Elaborado por: Tania Toapanta

Para la demanda proyectada se va a tomar como base la demanda actual con

la que cuenta calzado Liliana la cual se proyecta para cinco afos, para esta

proyeccion se le agregan los incrementos por la satisfaccion a sus expectativas

asi como el crecimiento poblacional pero para el primer afio 2008 solo se

multiplicara las ventas por el crecimiento poblacional a partir del siguiente afio

se multiplicaran por las dos variables, es decir, incremento y crecimiento.

La proyeccion de la demanda se ha considerado el 3,7% anual, el cual es el

crecimiento poblacional de Santo Domingo de los Tsachilas actualmente.
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CAPITULO IV

PLAN ESTRATEGICO Y OPERATIVO DE MARKETING

4.1. VISION

4.1.1. ELEMENTOS CLAVES

Posicion en el mercado: E| Mejor.

Tiempo: 5 afos.
Ambito de mercado: Nacional
Productos: Venta de calzado para damas, caballeros y nifios al

por mayor y menor.

¢ CALZADOLLiAWA 5
B VISION 2010 — 2014

;ICIONARNOS EN LA COMERCIALIZACION DE
[ CALZADO NACIONAL E IMPORTADO,
GARANTIZADO POR SU CALIDAD E INNOVACION

PERMANENTE; ASi COMO, POR LA ATENCION
DIFERENCIADA EN FAVOR DE SUS CLIENTES.

Elaborado por: Tania Toapanta

4.2. MISION

4.2.1. ELEMENTOS CLAVE

Naturaleza del negocio: Comercializacion de calzado para damas,

caballeros y nifios.

Razén para existir: Entregar un producto de calidad, para asi

satisfacer las necesidades de sus clientes.

Mercado al que sirve: A todas las personas que requieran de un

producto de calidad y variedad en modelos.
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Caracteristicas del producto: Calzado en marcas tanto nacionales como

importados. Variedad de modelos para todos

los gustos.

CALZADO ALIANA
=
w23

MISION

SATISFACER LAS NECESIDADES Y
EXPECTATIVAS DE LOS CLIENTES DE
CALZADO LILIANA, EN VIRTUD DE LA
COMPETITIVIDAD REFLEJADA EN LA

DIVERSIDAD, PRECIOS JUSTOS Y
EXCELENCIA EN EL SERVICIO RECIBIDO.

Elaborado por: Tania Toapanta

4.3. POLITICAS Y VALORES
4.3.1. Politicas

Transparencia en todas las acciones

Comprometiéndose con la nitidez y claridad en cada una de las transacciones
gue se realiza con los clientes, facilitando la fidelizacibn con nuestros
productos.

Capacitacion en forma continta

Buscando oportunidades de crecer en conocimientos para beneficiar a calzado

Liliana, cumpliendo con una atencion personalizada a los clientes y

proyectando una imagen positiva del negocio.
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Compromiso con el negocio

El esfuerzo y dedicacion se lo debe hacer notar en cada una de las actividades
que desempefia Calzado Liliana principalmente en la atencién que brinda ya

gue este esfuerzo se ve reflejado en la satisfaccion del cliente.

Delegar consistentemente autoridad y responsabilidad

Dentro del ambito de trabajo en el que se desenvuelve el negocio se debe
delegar consistentemente responsabilidades que ayuden en el mejoramiento
para entregar a los clientes la atencion que se merecen conjuntamente con

productos de calidad.

4.3.2. VALORES

Respeto

El respeto comienza por nosotros mismos, solo asi se aprendera a respetar
a quienes conforman Calzado Liliana y hacia las personas ajenas a la
empresa, respetar también es aceptar lo que los demas piensan, respetando
asi mismo a sus compafieros y demostrando respeto a su clientes y la

comunidad en general.

Creatividad

Aportando con nuevas iniciativas a favor de la innovacion de los productos las

coordinaciones con los proveedores y las relaciones con los clientes.
Responsabilidad
Responsabilizandose por cada una de las competencias recibidas y las

acciones tomadas frente al cliente
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Lealtad

No traicionar la confianza de sus clientes, como garantia y proyeccion de la
imagen de quienes conforman Calzado Liliana a favor de los clientes y la

comunidad en general.

Puntualidad

Ser puntual en cada una de las labores asignadas dentro de la empresa,
desempeiiando con efectividad el compromiso para con sus clientes, sostenida

en un cumplimiento absoluto por cada uno de los que integran Calzado Liliana.

4.4. SEGMENTACION DE MERCADO

Los clientes actuales como potenciales con los que cuenta Calzado Liliana se
encuentran distribuidos en el circulo de los continentes, parque central y
terminal terrestre, siendo el primero correspondiente al norte, el segundo al
centro y el dltimo al sur de Santo Domingo, vale recalcar que estos son los
lugares se han delimitado inclusive para conocer de que sector acuden mas a

comprar al negocio al momento de realizar la investigacion de mercado.

Es asi que cuenta con la siguiente segmentacion:

VARIABLES CARACTERISTICAS

GEOGRAFICOS
Region sierra Distribuidos en el circulo de los
Canton Santo Domingo continentes, parque central y terminal
Provincia Santo terrestre, siendo el primero
Domingo de los correspondiente al norte, el segundo al
Tséachilas centro y el ultimo al sur de Santo Domingo

-126-



Tesis de Grado CALZ‘ .||.|ANA

DEMOGRAFICOS
Femenino y masculino.
Género Entre una edad de 15 a 70 anos.
Edad Dirigido a profesionales, ejecutivos,
Ocupacioén empleados publicos y privados,

estudiantes, agricultores y finqueros.
PSICOGRAFICOS

Dirigido a una clase social media cuyos

Clase Social ingresos estan en un rango de: $800 a
$2000.
CONDUCTUALES
Satisfacer las Entregando calzado de calidad y
necesidades de los cumpliendo con sus requerimientos y
clientes expectativas.

Elaborado por: Tania Toapanta

4.4.1. Mercado meta

Calzado Liliana se va a dirigir al sector del parque central, por la razén de que
su local se encuentra ubicado en el centro de la ciudad y al sector del terminal

terrestre que es el lugar donde mas acuden a comprar calzado.

Ademas va a ofrecer calzado para damas y caballeros dirigido a empleados
publicos y privados, estudiantes, agricultores y finqueros, entre una edad de
15 a 55 afos por la razén de que cuenta con el tipo de calzado y sobre todo la

comodidad en los pies de los clientes para este rango de edades.
El negocio estara dirigido a la clase social media-media y media baja por la

razén de que se encuentra ubicado en un sector competitivo y sobre todo por

motivos de que en el estudio de investigacion realizado la gente paga por su
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calzado entre $25 a $35 e inclusive menos de $25 por tales razones Calzado

Liliana estara dirigido hacia la clase social antes indicadas.

Finalmente, se desea cumplir con los requerimientos y expectativas que tienen

los clientes.
4.5. OBJETIVOS ESTRATEGICOS

Los objetivos estratégicos son los resultados globales que una organizacion
espera alcanzar en el desarrollo y operacionalizaciéon concreta de su mision y
vision. Por ser globales, estos objetivos deben cubrir e involucrar a toda la
organizacién. Por ello se deben tener en cuenta las areas que integra la

empresa en su contexto.*’
Los mismos que a continuacion se detallan:

& Incrementar el volumen de ventas de los productos que ofrece Calzado

Liliana en Santo Domingo de los Tséachilas.
& Contar con precios justos en los productos que ofrece Calzado Liliana.

& Alcanzar presencia y representacion de los clientes potenciales a través

de la excelencia en los productos que ofrece Calzado Liliana.

& Incrementar el numero de clientes de Calzado Liliana en Santo Domingo

de los Tsachilas en un 90%.

& Posicionar en los clientes actuales y potenciales los productos ofertados

por Calzado Liliana.

*Encontrado en el libro: SERNA, Humberto. “Gerencia Estratégica”. Séptima edicion. 3ER Editores.
Colombia. 2000.
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4.6. INICIATIVAS ESTRATEGICAS

Son las acciones que deben realizarse para mantener y soportar el logro de los
objetivos de la organizacion y de cada unidad de trabajo y asi hacer realidad
los resultados esperados al definir los proyectos estratégicos.

Las estrategias son entonces las que nos permiten concretar y ejecutar los
proyectos estratégicos. Son el como lograr y hacer realidad cada objetivo y
cada proyecto estratégico.>®

A continuacion se detallan las iniciativas estratégicas:

& Promoviendo la venta de productos garantizados.

& Plan de precios por fidelidad de los clientes de Calzado Liliana.

& Participar con un stand para demostracién de los productos ofertados al

publico en general.

& Programa de incentivo de compra.

& Contando con accesorios que permitan una atencion efectiva.

4.7. PRODUCTO

4.7.1. Productos y atributos

Los productos son susceptibles de un analisis de los atributos tangibles e

intangibles que conforman lo que puede denominarse como su personalidad.

*Encontrado en el libro: SERNA, Humberto. “Gerencia Estratégica’. Séptima edicion. 3ER Editores.
Colombia. 2000.
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Este analisis se efectla a través de la evaluacion de una serie de factores que
permiten realizar un estudio del producto, para que a la vista tanto de los
nuestros como de los de la competencia, se pueda elaborar la estrategia del
marketing que permita posicionar el producto en el mercado de la forma mas

favorable.

Ademas hay que recalcar que se relaciona el producto conjuntamente con el
servicio que da Calzado Liliana, el cual mediante el estudio de investigacion se
pudo conocer que la atencién entregada a los clientes tanto potenciales como
reales es muy buena, sin embargo, se debe seguir perfeccionando para asi
lograr la satisfaccion de los mismos.

Se detalla a continuacion los atributos del producto:

Marca

Las marcas con la que cuenta calzado Liliana son varias entre las principales:
Azaléia, Ansove, Vecachi, Papilio, Tommy, Land Rover, Wonderland, Sir
Toscano. Estas marcas han facilitado la identificacion del producto y permiten

su recuerdo a los clientes por lo que ellos deciden regresar.

Sin embargo, al negocio le hace falta contar con més variedad de modelos con
respecto a las marcas con las que cuenta con la finalidad de atraer a los
clientes y lograr que tengan en la mente que es un lugar donde encuentran de
todo y a su gusto, por estas razones se hace vital contar con variedad,

principalmente en los modelos.

Calidad

La calidad en los productos que ofrece Calzado Liliana varia ya que cuenta con

calzado nacional de marca y sin marca, esta ultima no cuenta con garantias y
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por ende su durabilidad es corta. El contar con calzado nacional de marca e

importado ha permitido captar a clientes.

El contar con variedad de calzado como los es el importado y el nacional de
marca y sin marca es importante para Calzado Liliana pero lo que deberia
hacer es dar a conocer al cliente el calzado que estan adquiriendo, en especial
a aquellas personas que desconocen de calidad ya que al informales saben de
ante mano que calzado compran y en un futuro pues poco a poco van a

comprar un calzado mas caro pero que les dure.

Garantia

Es la seguridad que obtiene el cliente de los resultados de su compra. Es asi
gue Calzado Liliana cuenta con garantias en sus productos en especial en el
calzado nacional de marca ya que las empresas proveedoras dan garantias de
un afio.

Para seguir fidelizando a los clientes Calzado Liliana primeramente debe contar
con el respaldo de las empresas proveedoras acerca de la durabilidad de sus
productos ya que son pocas las empresas que dan garantias, entonces debe
enfatizar sus esfuerzos en eso para asi también dar ese privilegio a los

clientes.

Precio

Los precios con los que cuenta son variables por el mismo hecho de que

cuenta con variedad de mercaderia tanto el nacional como el importado.

Al mercado al que se encuentra dirigido es a un estrato medio por ende sus
precios deben estar direccionado especificamente para ese segmento ya que
al contar con precios muy elevados los clientes simplemente no regresan por

ello se hace necesario que cuente con calzado nacional sin marca.
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Empaque

El calzado nacional de marca como el importado viene en un empaque de
carton lo que permite una proteccion para el zapato ya que evita que se
estropee, se pele el cuero, en fin ayuda a que llegue de manera adecuada
hacia el consumidor final. Pero vale recalcar que el calzado nacional sin marca
viene en fundas y por ende su seguridad es poca y rara vez el calzado llega
lastimado.

Con respecto al calzado nacional sin marca es vital que Calzado Liliana ponga
en doble funda al producto y sobre todo los tengan en perchas para que no se

estropee mas el calzado.

Servicio

La percepcion que tiene los clientes de Calzado Liliana con respecto a la
atencion es muy buena, lo que debe seguir direccionando sus esfuerzos para
poder captar clientes mediante el servicio que ofrece, ya que hoy en dia es lo
gue mas valora el mercado, de ahi su desarrollo a través del denominado

marketing de percepciones.

Imagen del producto

Gracias a que cuenta con calzado nacional e importado de calidad ha permitido
gue regresen los clientes ha comprar permitiendo dar una imagen favorable
con respecto a los productos que ofrece Calzado Liliana para lo cual debe
seguir enfocando sus esfuerzos hacia alla.

Imagen de la empresa

Los clientes con los que cuenta la empresa tanto reales como potenciales le

conocen por la variedad de marcas, precios, sin embargo, Calzado Liliana
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deberia enfocarse en una marca para que de esta manera sea conocida y
atraida por los clientes ya que una buena imagen de marca consolida a la
empresa y al resto de los productos de la misma. Segun el estudio de
investigacion realizado las personas prefiere la marca Azaléia, entonces la
empresa debe ir direccionando sus esfuerzos y creando buenas relaciones con

esta empresa proveedora.
4.7.2. CICLO DE VIDA DEL PRODUCTO

Dentro del ciclo de vida de un producto/servicio, estos pasan por diferentes

etapas de vida que son introduccion, crecimiento, madurez y declive.

Calzado Liliana se encuentra en la siguiente etapa:

#DEPARES

'

it
6355

P T(afl05)

INTRODUCCION CRECIMIENTO MADUREZ DECLIVE

2007 2004

Elaborado por: Tania Toapanta

El ciclo de vida de Calzado Liliana, se encuentra en etapa de crecimiento, en
razon de que ha existido incremento en la demanda de los productos que

ofrece, notdndose en el volumen de venta de los mismos.
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4.7.3. Estrategias del producto

OBJETIVO
ESTRATEGICO NDICADOR

IMPULSOR

) PRESUPUESTO
ESTRATEGIA MEDICION RESPONSABLE PARA PRIMER
ANO
- Para el primer Implementando programa
0,
d@ Info_rmamon semestre del 2010 informatico que permita Plan de adquisicién e
isponible para . . S S
la toma de se contara con (_el _ejercer un c.ontrol. de los implementacién del Semestral Propietario 1620
decisiones 90% de informacion | inventarios disponibles en software.
' efectiva. el negocio.
% Satisfaccion Para el 2010 se Entregando a los clientes Promoviendo la venta
de los clientes contara con el 75% calzado nacional de de productos Mensual Propietario 0
de clase media- de clientes marca e importado con argntizados P
media. satisfechos. garantia. 9 )
Incrementar el
voI;Jmedn ?e % Satisfaccion Para el 2010 se Promoviendo la venta
VE)ZS;O;} CLJ,ISe de los clientes contara con el 80% Entregando a los clientes de productos con Mensual Provietario 0
c?frece Calz(;do de clase media- de clientes calzado nacional. precios accesibles P
- baja. satisfechos. para los clientes.
Liliana en Santo
Domingo de los Plan de busqueda,
Tsachilas. Para el primer aprovisionamiento y
% Incremento trimestre del 2010 Adauisicion de nuevos exhibicién de nuevos Asesor de
de nuevos se contara con el moglelos en el negocio disefios ajustados a Trimestral Marketin 300
modelos. 30% de incremento 9 ’ los requerimientos de 9
en nuevos modelos. los clientes.
Para el primer Plan de busqueda
% Clientes t:emfc?r:;zrgeéfr?i? Alcanzar la excelencia en i?wirea;g\t/cc))?: Trimestral Asesor de 300
permanentes. 80% de clientes la atencion al cliente. propietario y Marketing

Elaborado por: Tania Toapanta
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4.7.3.1. Recursos de estrategias del producto

ESTRATEGIA RECURSOS
Propietario 0
Plan de adquisicién e Internet 120
implementacion del
Subtotal 1620
productos garantizados. Subtotal 0

Propietario
productos con precios
accesibles para los Subtotal

clientes.

Plan de busqueda, Asesor de Marketing 300

aprovisionamiento y

exhibicién de nuevos 1 computador 0
disefios ajustados a los
requerimientos de los

. Subtotal
clientes.

Programa de capacitacion
para el propietario y Asesor de Marketing

empleados.

Subtotal

TOTAL

Elaborado por: Tania Toapanta
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4.8. PRECIO
4.8.1. Determinacioén de precios

La eleccién de una adecuada estrategia de precios es un paso fundamental
dentro del proceso de fijacion de precios porque establece las directrices y
limites para la fijacion del precio inicial y los precios que se iran fijando a lo
largo del ciclo de vida del producto, todo lo cual, apunta al logro de los objetivos
que se persiguen con el precio. *’

4.8.2. Método de fijacion de precios

Las percepciones y el comportamiento del cliente, se ubican entre los

elementos que mas inciden en la fijacién de precios.

Es asi que Calzado Liliana el método de fijacion de precios que aplicara es
basandose en los de la competencia, para lo cual primeramente se analizara
los costos de Calzado Liliana para conocer si esta perdiendo o inclusive pueda
dar a un precio menor del de la competencia.

Para lo cual se presenta los precios de su principal competencia:

CALZADO DANIEL PRECIO
Calzado de hombre

JUM STAR $35.00
TOMMY $18.00
DEPORTIVO PERUANO $20.00
LACOSTE $35.00
BAQUERAS $35.00
SIR TOSCANO $33.00

*"Tomado del documento estrategias de precios, encontrado en la pg.: http://www.promonegocios.net
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LAND ROVER $20.00
STRONG $35.00
BARON'S $23.00

GAVILANES $18.00
ERICK $20.00
LEOMAR $20.00

CAT $18.00

CAT $35.00

PUPOS $17.00
DEPORTIVO PERUANO $25.00
ZANDALIA HOMBRE $15.00
PAPILIO $24.00
DEPORTIVO PERUANO $20.00
COLOMBIANAS $17.00
MARGEN $23.00
AZALEIA $15.00
VECACHI $22.00
ANSOVE $20.00
ESTILO AMERICANAS $15.00
BOTAS $20.00
COLOMBIANAS YUTE $17.00
ROMULO $22.00
VECACHI (24 - 27) $19.00
VECACHI (28 - 32) $20.00
HUELLAS $19.00
DEPORTIVO $18.00

Elaborado por: Tania Toapanta
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A continuacién se presenta el precio de con el que cuenta actualmente Calzado

Liliana:

CALZADO DANIEL PRECIO
Calzado de hombre

JUM STAR $33.00
TOMMY $15.00
DEPORTIVO PERUANO $19.00
LACOSTE $30.00
BAQUERAS $30.00
SIR TOSCANO $30.00
LAND ROVER $18.00
STRONG $30.00
BARON'S $20.00
GAVILANES $16.00
ERICK $19.00
LEOMAR $17.00
CAT $17.00
CAT $32.00
PUPOS $15.00
DEPORTIVO PERUANO $21.00
ZANDALIA HOMBRE $15.00
PAPILIO $22.00
DEPORTIVO PERUANO $18.00
COLOMBIANAS $16.00
MARGEN $21.00
AZALEIA $14.00
VECACHI $21.00
ANSOVE $17.00
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ESTILO AMERICANAS $13.00
BOTAS $20.00
COLOMBIANAS YUTE $16.00
ROMULO $20.00
VECACHI (24 - 27) $18.00
VECACHI (28 - 32) $19.00
HUELLAS $19.00
DEPORTIVO $18.00

Elaborado por: Tania Toapanta

Analizando los precios de Calzado Liliana con Calzado Daniel se procede a
aceptar el método de fijacion de precios basandose en los de la competencia,
por la razén de que no se nota pérdidas e inclusive en algunas marcas de

calzado se puede dar a un precio mas bajo que el que se ofrece en el mercado.

4.8.3. Estrategias de precios
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OBJETIVO

ESTRATEGICO

INDICADOR

IMPULSOR

ESTRATEGIA

MEDICION

RESPONSABLE

PRESUPUESTO
PARA PRIMER
ANO

Contar con
precios justos en
los productos que

ofrece Calzado
Liliana.

% Disminucién de los

Para el primer
trimestre del

Investigando en

Fijar un precio
inicial bajo para

precios en los forma ;
2010 se contara conseguir una . Asesor de
productos con con el 5% de permanente los enetracion de Trimestral Marketin 450
relacién a la N B9 70 precios del P o 9
. disminucién en mercado rapida y
competencia. ; mercado. .
los precios. eficaz.
Para el primer
% Reduccion en trimestre del Estudiando las Plan de
2010 se contara | formas de reducir Lo . . .
gastos en los que o optimizacion de los | Trimestral Propietario 0
incurre el negocio con el 10/0 enla | los gastos enla recursos
: reduccion de empresa. :
gastos.
Para el primer Contando con Entregando
Numero de clientes semestre del mercaderia al calzado con
. Asesor de
del mercado 2010 se contara contado y en precios mas Semestral Marketin 400
competitivo. con 3 clientes de grandes comodos en ciertas 9
la competencia. cantidades. marcas.
Para el primer Promoviendo la .
. ; semestre del fidelidad en la Pla_n d_e precios por
Numero de clientes e fidelidad de los S
2010 se contara | adquisicion de los : Semestral Propietario 0
permanentes. . clientes de
con 8 clientes productos de o
e Calzado Liliana.
permanentes. Calzado Liliana.
TOTAL 850

Elaborado por: Tania Toapanta
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4.8.3.1. Recursos de estrategias de precios

ESTRATEGIA RECURSOS TOTAL
Propietario 0
Asistente de
Fijar un precio inicial bajo _ 300
_ Marketing
para conseguir una
penetracion de mercado 1 computador 0
rapida y eficaz. Muebles de oficina 150
Subtotal 450
Propietario 0
Plan de optimizacion de 1 computador 0
los recursos. Muebles de oficina 0

Subtotal

I

Subtotal

Propietario
Plan de precios por

Asistente de
_ 300
Marketing
Entregando calzado con .
Propietario 0
precios mas comodas en
ciertas marcas. 1 teléfono 100

fidelidad de los clientes 1 computador

de Calzado Liliana.
Subtotal

Elaborado por: Tania Toapanta
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4.9. PLAZA

Calzado Liliana se encuentra en una zona comercial, contando con todos los
servicios basicos tales como agua, luz eléctrica, lineas telefénicas, alumbrado

publico y vigilancia privada.
Las vias de acceso hacia Calzado Liliana se encuentran en buen estado, el
ingreso se lo puede hacer por la calle Cuenca o Loja, existen medios de

transporte publico como servicio de taxi.

A continuacion se presenta la cadena de distribucion de Calzado Liliana:

Mayoristas | .=>Minoristas
Calzado 0%
Liliana

Consumidor

Productor

Minoristas a3
Cazado Liliana

Elaborado por: Tania Toapanta

Como podemos notar el canal de Distribucion de Calzado Liliana, en muchos
de los casos se va a adquirir el calzado directamente de la empresa
proveedora o vienen los proveedores a indicar los modelos de los cuales se
realizan los respectivos pedidos, esto es importante ya que los precios son mas
bajos en comparacion de los Intermediarios que dan el mismo producto a un
precio mas elevado por las razones de que traen directamente al lugar del
negocio incurriendo los intermediarios en gastos como de viaje entre otros,
entonces por estos motivos se prefiere la compra directa, pero existen casos en

los que se compra a través de intermediarios, las razones son diversas, pero la
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mas comln es por que no existen proveedores, entre otras razones que

impiden comprar el calzado directamente.

En conclusién se puede decir que el tipo de canal con el que cuenta Calzado
Liliana es Indirecto ya que existe un intermediario hasta llegar el producto al

consumidor final, es asi que tenemos lo siguiente:

Productor

— [

4.9.1. Estrategias de plaza
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OBJETIVO ) PRESUPUESTO
- INDICADOR IMPULSOR ESTRATEGIA MEDICION RESPONSABLE PARA PRIMER
ESTRATEGICO ANO
Para el
seﬁg:tr;g%el Seleccionando el Plan de
C espacio fisico basqueday
Ubicacion cor_recta 2010 se correcto para la arrendamiento Anual Asesor_de 0
del negocio contara con estion del de local Marketing
propuestas de 9 . .
arriendo de negocio. comercial.
| local.
pﬁ;gggégy Para el primer Participar con un
S : semestre del stand para
rctjaprleserll_tauon szirs()ic?c?ntsnii 0 2010 se Participando en | demostracion de
elosc lentes Fias e se contara con un ferias los productos Anual Propietario 600
poter]m?jlesl a ar(tqici . stand en la comerciales. ofertados al
travles €la P pe. Feria de publico en
(Iexce er:juaten Exposiciones. general.
0S productos Para del ano Asumiendo las
que ofrece "
i Colaboradores 2010 se responsabilidades Plan de
Calzado Liliana. . . P . . .
disponibles contara con completas de contratacion de | Trimestral Propietario 0
y motivados. una contratacion de colaboradores.
colaboradora. personal.
Para el primer Programa de
Cumplimiento de segoeférgedel dlen;gjrfl?:?jg Ieols autoevaluacion Trimestral Asesor de 400
metas y objetivos contara con clientes de Icc))fse rp:;%%l;ctos Marketing
resultados. '
TOTAL 1000

Elaborado por: Tania Toapanta
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4.9.1.1. Recursos de estrategias de plaza

ESTRATEGIA RECURSOS TOTAL

arrendamiento de local
_ Subtotal
comercial.
Participar con un stand Impulsador 200
para demostracion de los Stand 200
productos ofertados al Material publicitario
publico en general. Subtotal
Plan de contratacién de Propietario
colaboradores. Subtotal
Programa de Propietario
autoevaluacion de los Distintivos 400
productos ofertados. Subtotal

Elaborado por: Tania Toapanta

4.10. PROMOCION DE VENTAS
4.10.1. Administracion de la promocion de ventas

Es la comunicacién con la finalidad d influir, convencer 6 hacer recordar a los

clientes potenciales, para ayudar en su opinién u obtener una respuesta.38

El objetivo de la promocién esta dirigido a proporcionar un incentivo a la

compra o venta del producto o servicio, es decir, motivar en el corto plazo para

*Encontrado en el libro: LAMB, Charles W., Hair Joseph F. y Carl McDaniel. “Marketing”. Sexta edicion.
McGraw-Hill. México. 2003.
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alentar las compras o ventas de un producto o servicio con el fin de captar

nuevos clientes y fidelizar los existentes.

Promocién de Consumo

Calzado Liliana para estimular las adquisiciones tanto de los clientes
potenciales como reales pondra en practica este tipo de promocion lo cual

permita la atencion de los clientes y se inclinen por comprar su calzado.

4.10.2. Estrategias de la promocién de ventas
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OBJETIVO PRESUPUESTO
B INDICADOR IMPULSOR ESTRATEGIA MEDICION RESPONSABLE PARA PRIMER
ESTRATEGICO ANO
Para el primer Ofertando
% Descuentos de los trimestre del disminucién en Plan de descuento
roduct 2010 se contara | los precios por la en fechas Trimestral Propietario 0
productos. del 5% al 15% de compra del especiales.
descuento. producto.
Para el segundo
Publicacién en la semestre del Promocionando Plan de
radio 2010 se contara Calzado Liliana comunicacion de Semestral Propietario 500
’ con publicacion en la radio. los productos.
en radio.
Incrementar el Para el primer .
ndmero de Ndmero de clientes semestre del Disenando una
clientes de captados por 2010 se contara | gigantografia con Plan de disefio Semestral Propietario 295
. ap P con 2 clientes el logo de informativo. pietari
Calzado Liliana gigantografia. captados por Calzado Liliana.
en Santo gigantografia.
Do[mn'go de los Para el primer
Tséachilas en un trimestre del Obsequiando a
90%. Numero de 2010 se contara los clientes Programa de
promociones en el con 1 promocion presentes por la incentivo de Trimestral Propietario 370
punto de venta en elppunto de compra del compra.
producto.
venta.
Para el primer
trimestre del Ofertand
Atraccion de dos 2010 se contara ertando .
) calzado de Promocionando . S
clientes por conl Trimestral Propietario 40
modelos calzado.

promociones promociones en .
anteriores.
el punto de
venta.
TOTAL 1135
Elaborado por: Tania Toapanta
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4.10.2.1. Recursos de estrategias de promocion

ESTRATEGIA RECURSOS TOTAL

—

Subtotal 0

Plan de descuento en

fechas especiales.

Publicaciones

Plan de comunicacion de _ _
Propietario
los productos.

Subtotal
Disefio 25
Impresion 50
Plan de disefio _
_ _ Instalacion 150
informativo
Propietario 0
Disefios 270

Programa de incentivo de _ _
Propietario
compra.

Subtotal

Pancartas
Promocion de calzado

Otros

Subtotal

Elaborado por: Tania Toapanta
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4.11. Posicionamiento del producto

Concepto o atributo con que la empresa desea ubicar su producto/ servicio,

marca y/ otras variables de mercadeo en la mente del consumidor.*®

4.11.1. Estrategias de posicionamiento de los productos ofertados

% Encontrado en el libro: LAMB, Charles W., Hair Joseph F. y Carl McDaniel. “Marketing”. Sexta edicién.
McGraw-Hill. México. 2003.
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OBJETIVO . PRESUPUESTO
ESTRATEGICO INDICADOR IMPULSOR ESTRATEGIA MEDICION RESPONSABLE PARA PRIMER
ANO
Plan
Para el primer estructurado
tnr;(c)els(t)re:el Identificando los parargjeen(;urﬂgla ry
% Crecimiento de contarascon productos que P r(;/ducto Trimestral Asesor de 300
las ventas. generen mayor b Marketing
80% de demanda adecuado de
crecimiento en ' acuerdo a las
las ventas. expectativas de
los clientes.
P"’Va el primer Determinar los
trimestre del o
% de 2010 se requerimientos Plan de
Posicionar en los colaboradores contara con de capacitacion capacitacion a Trimestral Asesor de 300
clientes actuales | capacitados en la 90% de acorde a los los Marketing
y potenciales los empresa. colaboradores objetivos que colaboradores.
productos capacitados persigue.
ofertados por Para el rimér
Calzado Liliana. : P Contando con
trimestre del Lograr la accesorios que
o i . .
% clientes bien 2010 se atencion permitan una Trimestral Propietario 150
atendidos contara con esperada por atencion
90% de clientes los clientes. efectiva
satisfechos. '
Para el primer
trimestre del Proygctando
o 2010 se una imagen . Plan_ de
% de fidelidad de contara con el corporativa mejoramiento de Trimestral Asesor de 300
los clientes 90% de entre el relaciones con Marketing
fidelidad de los personal y los los clientes.
clientes clientes.

TOTAL 1050

Elaborado por: Tania Toapanta
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4.11.1.1. Recursos de estrategias posicionamiento

ESTRATEGIA

Plan estructurado para

identificar y proveer el

producto adecuado de
acuerdo a las expectativas

de los clientes.

Plan de capacitacion a los

colaboradores.

RECURSOS TOTAL
Asesor de Marketing 300
Material de oficina 0

Contando con accesorios
gue permitan una atencion

efectiva.

Plan de mejoramiento de

relaciones con los clientes.

Elaborado por: Tania Toapanta

Subtotal
Asesor de Marketing 300
Propietario 0
Subtotal
Propietario 0
Plantillas 50
Accesorios 50
Mueble 50

Subtotal

Asesor de Marketing

Subtotal
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CAPITULO V
ANALISIS FINANCIERO

5.1. PRESUPUESTOS

Un presupuesto es la prevision de gastos e ingresos en un determinado

periodo, por lo general un afio.
Es una expresion cuantitativa formal de los objetivos que permite a la empresa

alcanzar lo que se propone en un periodo, todo ello mediante la adopcion de

las estrategias necesarias para lograrlos.
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PRESUPUESTO

Fijar un precio inicial bajo para conseguir una penetracién de mercado
rapida y eficaz.

R POR % PRESUPUESTO
DESCRIPCION DE ESTRATEGIAS Y ACTIVIDADES POR ACTIVIDAD ESTRATEGIA POR ESTRATEGIA
RECURSOS DE ESTRATEGIAS DE PRODUCTO 2,220.00 35.49
Plan de adquisicion e implementacién del software. 1,620.00
Plan de busq_ueda, aprovisionamigntlo y exhibicion Qe nuevos disefios 300.00
ajustados a los requerimientos de los clientes.
Plan de busqueda para otorgar incentivos al propietario y empleados. 300.00

RECURSOS DE ESTRATEGIAS DE PRECIOS 850.00 13.59

450.00

Entregando calzado con precios mas comodos en ciertas marcas.

Participar con un stand para demostracion de los productos ofertados al
publico en general.

ESTRATEGIAS DE PLAZA 1,000.00 15.99

400.00

600.00

Programa de autoevaluacion de los productos ofertados.

ESTRATEGIAS DE PROMOCION 1,135.00 18.15

400.00

Plan estructurado para identificar y proveer el producto adecuado de

Plan de comunicacion de los productos. 500.00
Plan de disefo informativo. 225.00
Programa de incentivo de compra. 370.00
Promocionando calzado. 40.00

ESTRATEGIAS DE POSICIONAMIENTO DE LOS PRODUCTOS OFERTADOS

1,050.00

TOTAL PRESUPUESTO

) X 300.00
acuerdo a las expectativas de los clientes.
Plan de capacitacion a los colaboradores. 300.00
Plan de mejoramiento de relaciones con los clientes. 300.00
Contando con accesorios que permitan una atencion efectiva. 150.00

6,255.00 100.00
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5.2. FLUJO DE CAJA

“Los flujos de entradas y salidas de caja o efectivo, en un periodo dado” 40

El flujo de caja es la acumulacién neta de activos liquidos en un periodo
determinado y por lo tanto, constituye un indicador importante de la liquidez de

una empresa.

“*Tomado del documento Mateméticas financieras encontrado en la pg: http://www.gestiopolis.com
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5.2.1. FLUJO DE CAJA /SIN PROYECTO

FLUJO DE EFECTIVO SIN PROYECTO
CONCEPTO ANOS
0 1 2 3 4 5

A INGRESOS POR VENTA 190279.17 194465.31 198743.55 | 203115.91 207584.46
Ventas 190279.17 | 194465.31 198743.55 | 203115.91 207584.46
(-) Costo de Ventas 148689.58 | 151960.75 155303.89 158720.57 162212.43
(=) UTILIDAD BRUTA EN VENTAS 41589.59 42504.56 43439.66 44395.33 45372.03
B | (-) | EGRESOS OPERACIONALES 30687.14 32778.56 35013.45 37201.67 39753.71
Costos fijos 7052.76 7536.58 8053.59 8606.06 9196.44
Gastos administrativos 23434.40 25042.00 26759.88 28595.61 30557.27
Depreciacion Eg. de Computo 199.98 199.98 199.98 0.00 0.00
(=) UTILIDAD ANTES DE PARTICIPACION 10902.45 9726.00 8426.21 7193.66 5618.33
156% Participacion Trabajadores 1635.37 1458.90 1263.93 1079.05 842.75
25% IR 2316.77 2066.78 1790.57 1528.65 1193.89
(=)UTILIDAD DESPUES DE IMPUESTOS 6950.31 6200.33 5371.71 4585.96 3581.68
C | (+) | INGRESOS NO OPERACIONALES 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00
D | (+) | ADICIONALES 199.98 199.98 199.98 0.00 0.00
(+) Depreciacién 199.98 199.98 199.98 0.00 0.00

INVERSION ACTUAL DEL NEGOCIO 21030.00

Inv. Mercaderia 6700.00

Muebles de oficina 13730.00

Equipo de computo 600.00
(=) | FLUJO NETO DE CAJA -21030.00 7150.29 6400.31 5571.69 4585.96 3581.68

Elaborado por: Tania Toapanta

-155-




CALZAD " LILIANA

Tesis de Grado

5.2.2. FLUJO DE CAJA / CON PROYECTO

FLUJO DE EFECTIVO PROYECTADO

- 156 -

Elaborado por: Tania Toapanta

CONCEPTO ANOS
0 2010 2011 2012 2013 2014
A INGRESOS POR VENTA 275534.39 | 346512.05 | 470424.76 | 591606.17 | 803164.54
Ventas 275534.39 | 346512.05 | 470424.76 | 591606.17 | 803164.54
(-) Costo de Ventas 155669.15 | 195769.52 | 246199.75 | 309620.80 | 389379.12
(=) UTILIDAD BRUTA EN VENTAS 119865.24 | 150742.53 | 224225.01 | 281985.37 | 413785.42
B | () | EGRESOS OPERACIONALES 64253.72 | 133006.42 | 188622.16 | 254403.18 | 370801.86
Costos fijos 7822.15 16926.62 18087.79 31545.07 33709.06
Gastos de venta 6684.09 5780.51 5948.67 8645.52 6897.70
Gastos administrativos 49047.54 | 109532.70 | 163819.11 | 213112.69 | 329361.85
Depreciacion Eq. de Computo 199.98 266.64 266.64 499.95 233.31
Depreciacion Software 499.95 499.95 499.95 599.94 599.94
(=) UTILIDAD ANTES DE PARTICIPACION 55611.52 17736.11 35602.85 27582.20 42983.56
15% Participacion Trabajadores 8341.73 2660.42 5340.43 4137.33 6447.53
25% IR 11817.45 3768.92 7565.61 5861.22 9134.01
(=)UTILIDAD DESPUES DE IMPUESTOS 35452.35 11306.77 22696.82 17583.65 27402.02
C | (+) | INGRESOS NO OPERACIONALES 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00
D | (+) | ADICIONALES 699.93 766.59 766.59 1099.89 833.25
(+) Depreciacién Eq. de Computo 199.98 266.64 266.64 499.95 233.31
(+) Depreciacién Software 499.95 499.95 499.95 599.94 599.94
INVERSION ACTUAL DEL NEGOCIO
Disponibilidad econdémica 6700.00
Muebles de oficina 13730.00
Equipo de computo 600.00 -800.00 -700.00
Software -1500.00 -1800.00
(=) | FLUJO NETO DE CAJA -21030.00 14000.02 11273.36 23463.41 16183.54 28235.27
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5.3. EVALUACION FINANCIERA

La evaluacién de proyectos por medio de métodos matematicos-financieros es
una herramienta de gran utilidad para la toma de decisiones que ayuda a medir
objetivamente ciertas magnitudes cuantitativas resultantes del estudio del
proyecto, ya que un andlisis que se anticipe al futuro puede evitar posibles
desviaciones y problemas en el largo plazo al momento de poner en marcha el

mismo.

5.3.1. TMAR - Tasa Minima de Aceptacién de Recuperacién

Tasa minima aceptable de rendimiento o tasa de descuento que se aplica para
llevar a valor presente los Flujos Netos.

TMAR = %T .pasiva + % Pr emioalriesgo + %Inflacionanual

TMAR =5.56% +11.65%+ 6.86%

TMAR = 24.07%

Connotacion Gerencial: La TMAR o tasa de rendimiento del plan estratégico
de marketing esta conformada por la tasa pasiva a la fecha, el riesgo pais con
el que se cuenta actualmente y la inflacién anual que es el promedio de los dos
altimos afos.

5.3.2. CRITERIOS DE EVALUACION

5.3.2.1.VAN — Valor Actual Neto

El Valor Actual Neto permite determinar si una inversion cumple con el objetivo

basico financiero que es MAXIMIZAR la inversién, en si es un procedimiento
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gue permite calcular el valor presente de un determinado namero de flujos de

caja futuros, originados por una inversion.

El primer paso para calcular el VAN Valor Actual Neto, es el célculo de los
Flujos Netos traidos a valor presente, por lo que se conoce como VA 6 Valor

Actual.

Ano Flujo con Proyecto
1 14000.02
2 11273.36
3 23463.41
4
5

16183.54
28235.27

Luego se aplica la féormula del VAN, en la que se debe restar al VA el valor de

la Inversioén Inicial del plan.

FN. FN. FN. FN FN, FN, FN
VAN = L4 2 4 S 4+ 4 4 S 4+ 6 4+ ’__ INVERSION
@+if @+ @+if @+i) @+ (1+9)° @+if

VAN = 14000.02 N 11273.36 N 23436.41 N 16183.54 N 2823527 91030.00

(1+0.2407) (1+0.2407)° (1+0.2407)° (1+0.2407)° (1+0.2407)°

VAN =11283.97 + 7323.52 +12285.44 + 6829.78 + 9604.13 - 21030.00

VAN =47326.83 - 21030.00

VAN = 26296.83
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Connotacién Gerencial: el Valor Actual Neto se interpreta tomando como

referencia el valor 0, segun el siguiente cuadro:

Indicador Aceptacion Rechazo

VAN >=0 <0

Por lo tanto, el proyecto se acepta debido a que tiene un VAN positivo que es

mayor a 0.

5.3.2.2. TIR — Tasa Interna de Retorno

Tasa Interna de Retorno de la reinversion, se basa en la diferencia de los flujos
netos de efectivo que genera el proyecto y los flujos netos que estan dentro de
la operacion propia del negocio y se expresa en porcentaje, se compara con la

tasa minima de rendimiento requerida (TMAR) para determinar si el proyecto es

viable.

ANOS FLUJO NETO %TIR FLUJONETO
ACTUALIZADO

1 14000.02 0.6933 8268.04

2 11273.36 0.6933 3931.89

3 23463.41 0.6933 4832.96

4 16183.54 0.6933 1968.66

5 28235.27 0.6933 2028.44

Al aplicar la funcion en Excel tenemos que la TIR es:

TIR = 69.33%
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Connotacion Gerencial: La Tasa Interna de Retorno de la Inversiéon debe

evaluarse bajo el siguiente criterio:

Indicador Rechazo

Aceptacion

TIR >=TMAR <TMAR

La TMAR del proyecto es 24.07% y al compararla con el 69.33% que

representa la TIR, se concluye que el proyecto es aceptable.

24.07% < 69.33%

5.3.2.3. RELACION BENEFICIO COSTO

También llamado indice de rendimiento. Es un método de evaluacion de
proyectos, que se basa en el del “valor presente”, y que consiste en dividir el

valor presente de los ingresos entre el valor presente de los egresos.

VAlngresos
BIC = (1+:)"
VAEgresos
(142"
ANOS INGRESOS VA INGRESOS EGRESOS VA EGRESOS
1 275534.39 222079.79 240882.11 194150.17
2 346512.05 255104.81 335238.69 217781.29
3 470424.76 246314.41 446961.35 234028.97
4 591606.17 249669.54 575422.63 242839.77
5 803164.54 273193.66 774929.27 263589.53
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~ 1216362.21
 1152389.73

B/C=1.06

Connotacion Gerencial: La relacion beneficio vs. Costo mide la situacion del

ingreso y del egreso.

El criterio es el siguiente:

Indicador Aceptacion | Ingreso=Egreso Rechazo

B/C >1 =1 <1

Por lo que es factible este plan estratégico de marketing, ya que por cada délar

invertido Calzado Liliana gana $0.06
5.3.2.4. PRI - Periodo de Recuperacion de la Inversién
Es un instrumento que permite medir el plazo de tiempo que se requiere para

que los flujos netos de efectivo de una inversion recuperen su costo o inversion

inicial.

ANOS/PERIODOS FLUJOS VA

1 11283.97
2 732352
3 1228544
4 6829.78
5 9604.13

15

~ 1Af05 meses
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Connotacion Gerencial: El tiempo en el que se recuperara la inversién con la
gue cuenta Calzado Liliana sera en un afo cinco meses, contando desde la

puesta en marcha del mismo.

5.3.2.5. PE - Punto de Equilibrio

El punto de equilibrio es aquel nivel de operaciones en el que los ingresos son
iguales en importe a sus correspondientes en gastos y costos, es decir que es
el volumen minimo de ventas que debe lograrse para comenzar a obtener

utilidades.

5.3.2.5.1. Rubro Monetario en el Punto de Equilibrio

CF
P[{‘:}enta} :W

1.
v

PE,,., - 6358.79
| 155669 .15
275534 .39

PEy 0 = 6355379
1-0.564972

~ 63553.79
e 0.435028

PE{, ) = $146091.18

ventas
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5.3.2.5.2. Cantidad en el Punto de Equilibrio

CF
PE =——
p—cvu
63553.79
25.51-14.41
| PE = 57284
5.3.2.5.3. Método Grafico
UNIDADES 0 2000 4000 6000 8000 100001 12000 14000 16000 18000
INGRESOS TOTALES 0] 51011.40{102022.80( 153034.20{ 204045.60] 255057.00{306068.40| 357079.80| 408091.20| 459102.60
COSTO FINO 63553.79|  63553.79| 63553.79| 63553.79 63553.79| 63553.79| 63553.79| 63553.79| 63553.79|  63553.79
COSTO VARIABLE 0] 28820.00( 57640.00{ 86460.00{ 115280.00] 144100.00{172920.00| 201740.00f 230560.00] 259380.00
COSTO TOTAL 03953.79|  92373.79(121193.79| 150013.79| 178833.79 207653.79(236473.79| 265293.79] 294113.79| 322933.79

Basandose en estos datos se procede a graficar:

500000

350000
300000
250000
200000
150000

50000
0

450000 -
400000 -

100000 -

PUNTO DE EQUILIBRIO

/ _
N /
PE ~///i
/./¥/
0 5060 10600 15600

20000

—— T
—=—CF
cT
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Connotacién Gerencial: Calzado Liliana debe generar ventas de por lo menos
$146091.18 para operar sin pérdidas, adicional el punto de equilibrio en
unidades es de 5728 pares de calzado, lo que significa que nunca deberia
venderse menos unidades de calzado a este.

Resultados obtenidos de los criterios de evaluacion con proyecto y sin proyecto

Unidades
CON
26296.83 | 69.63 1.06 | 146091.18 5728
PROYECTO
SIN PROYECTO -818.08 | 10.63 0.999 | 139483.73 6642

5.4. ANALISIS DE SENSIBILIDAD

Con el objeto de facilitar la toma de decisiones dentro de la empresa, se
procede a realizar un andlisis de sensibilidad, el cual indicara las variables que
mas afectan el resultado econémico del proyecto y cuales son las variables que

tienen poca incidencia en el resultado final.

5.4.1. Escenario optimista

Calzado Liliana es sensible a los costos, es decir, si sus proveedores deciden
darle descuentos en sus productos por diferentes circunstancias pues para el

negocio es una ventaja ya que se puede notar claramente los resultados

obtenidos en el cuadro presentado anteriormente.

ESCENARIO

OPTIMISTA 76761.00

134.45

1.13
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5.4.2. Escenario moderado

Al poner en marcha el proyecto pues se espera obtener los resultados

anteriormente indicados.

ESCENARIO

MODERADO 26296.83 69.63 1.06

5.4.2. Escenario pesimista

Como se menciond anteriormente Calzado Liliana es sensible a los costos, por
tal razén si al existir alzas en los mismos por varias circunstancias, un claro
ejemplo es la restriccion en las importaciones por estos motivos entre otros
conllevarian a que las empresas proveedoras tomen la decision de incrementar
sus costos conllevando a que el negocio disminuya sus probabilidades de

rentabilidad, es asi que se muestra en el cuadro anterior.

ESCENARIO

PESIMISTA 1393.11 30.28 1.02
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CAPITULO VI
CONCLUSIONES Y RECOMEDACIONES

CONCLUSIONES

Calzado Liliana no cuenta con un direccionamiento estratégico que le
permita orientar sus esfuerzos hacia la consecucion de objetivos definidos,
ademas carece de indicadores de gestion que permitan evaluar la
eficiencia en los procesos de comercializacion y la efectividad del

personal.

De acuerdo al estudio de mercado realizado se requiere implementar dos
nuevos locales, los cuales permitirAn un incremento del 10% en las

ventas.

De conformidad con la demanda proyectada, la cual estad enfocada en tres

puntos importantes calidad, precio y atencion.

Calzado Liliana requiere invertir en los esfuerzos para la implementacion

de las estrategias las cuales le permitan incrementar sus ventas.

El andlisis financiero arrojé resultados positivos al determinar que el
proyecto es viable con un VAN de 26296.83; una TIR de 69.33% y una
relacion costo beneficio de $1.06 que es $0.07 mas que la relacion sin la

aplicacion del proyecto.
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6.2. RECOMENDACIONES

& La investigacion de mercado debe ser constante y profunda con la
finalidad de reconocer las necesidades de los clientes y potenciar las
debilidades internas que presenta la empresa para poder entregar un
producto conjuntamente con una atencién diferenciada y superar las

expectativas de los clientes.

& Fundamentandose en el mejoramiento de la relacion con el cliente, debe
medirse también el desarrollo del clima laboral para asi contar con

personal entregado a su trabajo.

& Fortalecer las relaciones humanas con el personal de la organizacion a fin

de alcanzar el compromiso y la representacion ante el cliente.

& Calzado Liliana debe realizar una reestructuracion interna donde el
personal se sienta identificado con la empresa y sean los gestores de la

implementacion del plan estratégico.

& La propuesta estratégica y operativa de marketing debe realizarse en los
plazos establecidos en la planificaciébn, ademas la prioridad debe ser
mejorar la administracion de la relacion con los clientes actuales y

potenciales.
& Es necesario emprender una capacitacion continua al personal,

principalmente en la fuerza de ventas, puesto que son el principal contacto

con el cliente.
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