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Resumen: Se propone la creacién una empresa asesora especializada en la creacion de estrategias
para las pymes en la ciudad de Guayaquil debido a que son el nucleo del desarrollo de la pequefia
y mediana empresa, evidencian la importancia que tiene la planeacion en el crecimiento social,
econdmico y de diversas esferas del &mbito nacional, pues genera el incremento de ingresos
reflejados en el PIB estatal. Las PYMES se han convertido en un elemento vital para la sociedad
por la importancia en el desarrollo de la riqueza nacional, estabilidad econémica social por parte
del Estado y el sector privado, para una mejor formacion y tecnificacion de los microempresarios,
creando de esta manera una conciencia generalizada que permita crear una planificacion,
proyectos, estructuras para que los procesos administrativos de las PYMES, estén a la vanguardia
del desarrollo estratégico, siendo este el paso fundamental para mejorar la competitividad.
Mediante la investigacion realizada se pudo confirmar que la creacion de este tipo de empresa es
viable en la ciudad de Guayaquil debido que este tipo de empresa tiene gran aceptacién por los
gerentes de la PYMES.

Palabras claves: PYMES, Asesoria, Crecimiento Econémico, Competitividad.




Riera

DECLARACION DE AUTORIA

Yo, Sixto Bolivar Riera Zumba declaro ser el autor exclusivo del presente trabajo de
conclusién de carrera.

Todos los efectos académicos y legales que se desprendieren de la misma son de mi
responsabilidad.

Por medio del presente documento cedo mis derechos de autor a la Universidad Del
Pacifico para que pueda hacer uso del texto completo del trabajo de conclusion de carrera

a titulo “Empresa asesora en la creacion de estrategias para las PYMES de la ciudad de
Guayaquil” con fines académicos y/o de investigacion.

s

Sixto Bolivar Riera Zumba

Guayaquil, 2014



Riera

CERTIFICACION

Yo, Ingeniero Eduardo Mata, docente de la Facultad de Negocios y Economia de la
Universidad Del Pacifico, como Director del presente trabajo de conclusién de carrera,
certifico que el sefior Sixto Bolivar Riera Zumba egresado de ésta institucion, es autor

exclusivo del presente trabajo, el mismo que es auténtico, original e inédito.

uardo Mata

Guayaquil, 2014



Riera
DOCUMENTO DE CONFIDENCIALIDAD

Al presentar este Trabajo de Conclusién de Carrera como uno de los requisitos previos
para la obtencién del grado de Ingenieria Comercial con mencion en Marketing y
Ventas de la Universidad Del Pacifico, hago entrega del documento en ciernes, a la

Biblioteca de la Universidad para que haga de este trabajo investigativo un documento

disponible para su lectura.

El estudiante ha certificado estar de acuerdo en que se realice cualquier consulta de este
Trabajo de Conclusién de Carrera dentro de las Regulaciones de la Universidad, segin
como lo dictamina la L.O.E.S. 2010 en su Art. 144.

Conforme a lo expresado, adjunto a la presente, se servira encontrar cuatro copias
digitales de este Trabajo de Conclusion de Carrera para que ingresen a custodia de la
Universidad Del Pacifico, los mismos que podran ser utilizados para fines académicos y

de investigacion.
Para constancia de esta declaracion, suscribe

e

e

—

Econ. Abg. Mauricio Martinez E. MAEE
Decano Facultad de Negocios y Economia
Universidad Del Pacifico

Fecha: Guayaquil, 31 de Julio de 2014.

Titulo de T.C.C.: “Empresa asesora en la creacion de
estrategias para las PYMES de la
ciudad de Guayaquil”

Autor: Sixto Bolivar Riera Zumba

Tutor: Ingeniero Eduardo Mata

Miembros del Tribunal: C.P.A Reyna Ortiz Del Rosario
PhD David Soto Carrasco

Fecha de sustentacion y/o fecha calificacion: ~ Septiembre del 2014



Riera

DEDICATORIA

Le dedico este trabajo a mi mama que siempre con sus ensefianzas me ha sabido guiar

durante toda mi vida.



Riera

Agradecimientos

Agradezco infinitamente a Dios y a mi mama por su apoyo incondicional y empuje y a todas

y cada una de las personas que de una u otra forma me han colaborado y apoyado



Riera

8

INDICE
INTRODUCCION ....cctuiriiiicieiseisset sttt bttt ettt 15
CAPTTULOD | 1ttt 18
PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA ...ttt 18
LA ELPrOBIEMAL. ... s 18
L. AL ANTECEUBNTES ...ttt bbbttt eb b 18
I. A.2 Planteamiento del Problema ... 20
1.B. Formulacion del problema ... 21
[.C. ODJBEIVOS ...ttt bbb bbb 21
[.C.1 ODJELIVO GENEIAL.......ccuiiiiiiiiieiee et 21
[.C.2 ODbjetivos €SPECITICOS .....cuiiviiiiiiieriieesee e 22
LD JUSEIFICACION ... ettt 22
(O N I 6 1 I 1 O TUR PP 25
MARCO REFERENCIAL ... oottt ettt sbe et 25
LA IMAICO TEOFICO ...ttt ettt sttt ettt b et e e nnns 25
[LA.L (QUE €S UNAPYIME? ...ttt 25
[1LA.2 ClaSificaCion A& PYME ........ccooiiiiiiiiieee e 25
[1.A.3 Etapas de la planificacion eStrategiCa...........couvrrerireiininiiieeee e 29
[1LA.4 Clasificacion e EStrategia........cccererueriiririiieieie et 31
[1LA.5. Etapas del Proceso EStrategiCo.........ccccuriririiiiiiiieie e 37
[1.LA.6 Direccionamiento EStrategiCo ...........coouriiiiiiiiiiiesic e 38

I1.LA.7 Modelo de las 5 fuerzas de Michael POIEN ..........ooovvveee 42



Riera

9

[1LA.8 ANALISIS FODA ..ot bbbttt 45
[1.B IMIICO SOCIAL ...ttt 48
RO 1V =T oto I T - | PSSR 50
T T [T o0 (1] PSS 52
[1.D.1 HIpOteSIS €N GENETAL .......ccveiiiieiieecie et 52
[1.D.2 HIpOLESIS ESPECITICAS .....veiveeieiieiieecie ettt 53
CAPITULO HT ..ttt e e n e e nnn e e annas 54
METODOLOGIA DE LA INVESTIGACION. .....cooveveeereiieeseeeeeseeeses s 54
I1LA Tipo de eStudio Y de diSEA0.........ccveiieieiieieee e 54
[11.B PODBIACION Y IMIUEBSIIA. ...ttt et nas 54
[11.B.1 Seleccion de 18 MUESEIA..........ccoriiiiieieecere s 55
[11.C Método De INVESTIGACION .....cvecviiieiciie e 56
[11.C.1 MELOAO TEOIICO ...ttt 56
[11.C.2 MELOAO EMPITICO....cuiiiiiiiieie ettt 56
[11.D Tratamiento de 12 infOrmacion ...........coooiiiiiiiincie e 59
I11.E Analisis y Resultados de 1aS ENCUESTAS ..........ccueiieiuieiiiiieiieecie e 60
I11.E.1 Primera Seccion: Planeacion EStratégiCa .........c.cccevvevieieeiieieeie e 61
I11.E.2 Segunda Seccion: INformacion............cccoceeveiiiii e 65
[11.E.3 Tercera Seccidn: CapacitaCion ............ccceeceeieiieiie e 68
[11.E.4 Cuarta Seccion: Nivel De Formalidad...........ccocooiiiiiiiinencineeec e 71
[11.F. Conclusiones de la INVESLIgaCION............cccciieiiiiieieee e 74

CAPITULOD IV . 75



Riera

10

LA PROPUESTA .ttt nn e nne e 75
Y N o (0] 0101 T RO OP RPN 75
IV.A.L. Objetivos de 18 PrOPUESTA .........ccccviieiieiecie et 75
IV.B Plan Estratégico de 1a PrOPUESEA .........cc.coveieeiieiie e 75
TV . B.L VISION ..ttt bbbt bbbttt sb et 75
IV.B.2 IMIISION ...ttt bbbttt et bbb e ne e 76
IV.B.3 Estrategia COMPELItIVA........ccccveiiiiiiicieee e 76
[V.B.4 Cadena de ValOr ..o 76
IV.B.5 Ventaja ComMPELitiVA .......ccccueiiiiieii e 77
IV.C. Estructura OrganizaCional..............cccocoiiieieeie i 78
IV.C.1. Estructura de 1a OrganizaCion ............ccceeeeieeiieie e 78
[V.D. PLAN MARKETING ...ttt 80
IV D L PIAZA.....oceiitieee bbb 80
[V.D.2 PrOMOCION .....oiiitiieiieiiste ettt bbb 80
[V.D.3. PIELIO ..ttt bbbt 81
IV .D.4. PrOUUCTO ......outititieeiieii sttt 81
IV.E ANALISIS de 12 INAUSEIIA. ......coviiiiiiiieee e 85
IV.E.1 Poder de Negociacion de 10S Proveedores ...........cccceoveveiiieieece e 86
V. E.2 Poder de CONSUMIAON .......ccooiuiiiiiriiiiirie sttt 86
IV. E.3 Amenaza de Productos SUSLITULOS. ..........ccurreieiieniiiericncseseeeeee e 86
IV. E.4 Amenaza de entrada de Nuevos Competidores..........cccovveveeivieeiieiieesie e, 87

IV. E.5 La Rivalidad COMPELITIVA .....c.cooveiiiieiiiccec e 87



Riera

11

IV.F ANALISIS FODA ... bbbttt bbb 87
IV.G. ANALISIS FINANCIEIO ....cveviieiiiiieee e 88
IV.G.1 INVErSION INICIAL ....c.ooiiiiiiiciice s 89
IV.G.2 Capital de trabajo ........c.ccoeeiiiiiiiieie e 89
IV.G.3 INVErSION FINAL.......ooviiiiiee s 90
[V.G.4 ProyecCion A€ VENTAS ........ccveiieiiieiiiiie ittt se et ste e sneenee e e 91
[V.G.5 COSEO 08 VENTAS ...ttt 91
[V.G.6 Gastos admMiNISIIAtIVOS ........cccoeruerieiiieieisie e 92
Y A o V] T o (= o - USSR 93
IV.G.8 ANAliSiS del VAN Y TIR ...ooiiiiiee e 94
IV.H. Punto de EQUITIDIIO ......cveiiee e 94
CAPITULOD Voot s s 96
CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES .......oooiiiiieieiieee e 96
VA CONCIUSIONES ...ttt b et bbb et 96
V.B RECOMENUACIONES ........ociiiiieieii sttt 97
BIBLIOGRAFIA L.ttt ettt e e snreene e 98

ANEXOS .. 102



llustracién 1:

llustracién 2:

llustracioén 3:

llustracion 4:

llustracioén 5:

llustracién 6:

llustracioén 7:

Riera

12
Indice de llustraciones:

Actividades de 1aS PYMES ... 27
Etapas de la Planeacion EStratégiCa..........c.coevririneiineninesene s 31
Estrategias alternativas de crecimiento definidas e ilustradas..............cccccoeue.. 36
5 fUBIZAS A IMICNEI POITEY ...t eeeeeeeeenenenenenne 43
ANALISIS FODA ...ttt e e e e e et et e e e e e e e e et eeeeeeeeaaaaas 48
CABNA U VAIOT ettt eeseeeeseeseneennnennnnnnnnes 77

Estructura Organizacional de la entidad ............cccccooveviiieiieiiie e 79


../Configuración%20local/AppData/Local/Downloads/AppData/Local/Microsoft/Windows/Temporary%20Internet%20Files/Content.Outlook/Downloads/TESIS%20FINAL%20CON%20TODAS%20LAS%20CORRECIONES.doc#_Toc393706127
../Configuración%20local/AppData/Local/Downloads/AppData/Local/Microsoft/Windows/Temporary%20Internet%20Files/Content.Outlook/Downloads/TESIS%20FINAL%20CON%20TODAS%20LAS%20CORRECIONES.doc#_Toc393706130
../Configuración%20local/AppData/Local/Downloads/AppData/Local/Microsoft/Windows/Temporary%20Internet%20Files/Content.Outlook/Downloads/TESIS%20FINAL%20CON%20TODAS%20LAS%20CORRECIONES.doc#_Toc393706132

Riera

13
Indice de Graficos:

GIAFICO 1 ...ttt bbbt 61
GIAFICO 2 ...t 61
GIAFICO 3 .. bbbt b et bbbttt 62
GIAFICO 4 ...ttt bbbt 64
GIAFICO 5 ...ttt bbbttt 65
GIAFICO B ...ttt et bbb bbbt 66
GIAFICO 7 .ottt e et b et b bbb n e 68
GIAFICO 8 ...ttt bbbt 69
GIAFICO O ..ttt b bbbt 71

GFATICO L0 ..ottt e e e e e et et e e e e e e e e e e e e 72



Riera

14
indice de Tablas

T8 L oottt ittt n ittt ittt ittt Rttt ittt nt et nnnnnnnnnnnnnnnnnnnnnnn 89
T8 2 oottt ittt ittt ittt ittt ittt ittt n ettt e e et nnnnnnnnnnnrnnnnnnn 90
L1 o] F- T TR OO TR TP TR TR T RTRTRTRPRTRPRTRR 90
TTADIA 4 oottt ottt ittt ittt ittt ittt ittt ittt ittt ittt n et nn e e et nnnnnnnnnnnnnnnnnns 91
L1 o] E- S TR T TR TR TR U RO TR T TP TR T TR TR T TTRTRTRTRRRTRTRRT 91
TTADIA B oottt ittt ittt ittt ittt ittt ettt n et et e et e nnnnnnnnnnnnnnnnnn 92
L1 o] F- N AT T TR OO T TP TR TR TRTRTRTRPRTRTRTRT 93



Riera
15

INTRODUCCION

El presente trabajo de culminacién de carrera, parte como nucleo del desarrollo y estrategias
de la pequefia y mediana empresa, evidencian la importancia que tiene la planeacion en el
crecimiento social, econdmico y de diversas esferas de ambito nacional, pues genera el
incremento de ingresos reflejados en el PIB estatal, que aportan al empleo formal e informal,

ayudando de esta manera a ciertos sectores en el aspecto laboral.

El incremento de las pequefias y medianas empresas, PYMES, como fuente del crecimiento
econémico visto puramente desde el sector financiero nacional, se ha incrementado de manera
dramaética en las Ultimas tres décadas, basado en las estadisticas de la Camara de la Pequefia
Industria del Guayas, exponiendo la alta afinidad del ciudadano de a pie, al emprendimiento y

aptitud para el desarrollo de nuevas ideas y empleo que aporta a la economia familiar.

Siendo fuente de riqueza, las PYMES se han convertido en un elemento vital para la sociedad;
pues se debe en gran medida su desarrollo a este ingreso, que ademas actualmente representa
un rubro considerable dentro de las arcas econémicas ecuatorianas. Planteando esta premisa,
se perfila a una mayor importancia para la inversion publica y privada de estos sectores y al
incentivo de los microempresarios.

Dada la importancia de las PYMES en el desarrollo de riqueza nacional y la estabilidad
economica social, debe existir mayor enfasis por parte del Estado y el sector privado, para una
mejor formacion y tecnificacion de los microempresarios, pues han sido pocas empresas las

que crecen y se desarrollan hacia otros niveles debido a que desde su nacimiento, no han
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implementado procesos de calidad, eficiencia y servicio que hayan tenido un impacto
significativo en su impulso a mayores voliumenes de amplitud; es decir tal como han iniciado

se han mantenido sin mayores variables.

Por todo lo indicado, es fundamental para los sectores productivos y sociales de cualquier
indole, fomentar el desarrollo y crecimiento de las PYMES, pues son la base econémica del
dia a dia de los ciudadanos de Guayaquil y del pais en general, creando de esta manera una
conciencia generalizada que permita crear una planificacion, proyectos, estructuras para que
los procesos administrativos de las PYMES, estén a la vanguardia del desarrollo, estrategias y

planes, siendo este el paso fundamental para mejorar la competitividad.

El presente trabajo ha sido desarrollado por capitulos, donde en el primer capitulo el autor

describe la problematica encontrada en las PYMES de la ciudad de Guayaquil.

Posteriormente, en el capitulo 11, se desarrollé el marco teorico, con la informacidn basada en
los distintos métodos administrativos el cual servird de base en el desarrollo del presente

trabajo, adicionalmente se procedid a plantear las hipotesis objeto de comprobacién.

En el capitulo 111, se establecid la metodologia a ser aplicada en la investigacion, determinando

la muestra del objeto de estudio en el area de Guayaquil las herramientas de analisis a
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utilizarse, ademas de realizar el andlisis de resultados obtenidos en encuestas hechas para de

esta manera poder realizar las conclusiones.

En el Capitulo IV se procedié a desarrollar la propuesta de soluciéon a la problematica

planteada, detallando paso a paso los lineamientos para las PYMES en la Cuidad de Guayaquil.

Finalmente, se encontraran las conclusiones y recomendaciones que da el autor luego de haber

desarrollado el presente trabajo y planteamiento de la propuesta de la solucion
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CAPITULO 1

PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA

I.A El problema

I. A.1 Antecedentes

De acuerdo al Servicio de Rentas Internas, en su articulo “Pymes”:

Las PYMES son el conjunto de pequefias y medianas empresas que de acuerdo a su
volumen de ventas, capital social, cantidad de trabajadores, y su nivel de produccion o
activos presentan caracteristicas propias de este tipo de entidades econdmicas, las cuales
realizan diferentes tipos de actividades econdémicas entre las que se destacan, Comercio al
por mayor y al por menor, Agricultura, Silvicultura y Pesca, Industrias manufactureras,
Construccion, Transporte, Almacenamiento, y Comunicaciones, Bienes inmuebles y

Servicios prestados a las empresas, Servicios comunales, Sociales y Personales, etc.

Las PYMES en nuestro pais se encuentran en particular en la produccién de bienes y servicios,

siendo la base del desarrollo social del pais tanto produciendo, demandando y comprando
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productos o afiadiendo valor agregado, por lo que se constituyen en un actor fundamental en la

generacion de riqueza y empleo.

Sin embargo, una de las grandes debilidades de las PYMES, es su informalidad, a pesar de las
exigencias de los organismos de control, debido en la mayoria de los casos a su falta de
conocimiento en el ambito empresarial, contable, administrativo sumado a la falta de recursos
economicos; lo cual en ocasiones les impide realizar inversiones en la propia empresa que les

permita tecnificarse o automatizarse, para poder hacerle frente a la competencia.

En el Ecuador existen segin dato estadistico del SRI, en el afio 2011, un total de 27.646 PYMES,
de las cuales el 40% se concentran en la provincia del Guayas, constituyéndose en un participante

de gran importancia en el desarrollo econémico, social de la provincia y por ende del pais.

Dentro del Guayas existen una gran concentracion de PYMES pero segun un estudio el tiempo de
vida de estas es demasiado corto, el promedio llega a ser de 5 afios, pocas de estas pueden llegar a
tener la edad de 10 afios, el problema radica en la no tecnificacion, el no aprender y tomar un
sistema de educacion sobre los determinados fines que pueda tener el director PYME, razén por
la cual el estudio investigativo de este trabajo procesal, basa su desarrollo en conocer aquello que
la obstaculiza en su crecimiento de manera que es transcendental el aporte constructivo de nuestra
argumentacion, actualizando estos recursos humanos, de bienes o servicios de los cuales en el

mundo globalizado actual, rigen como regla del capital y del empleo.
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I. A.2 Planteamiento del Problema

Debido a esta transformacion y en un area tan competitiva como la del crecimiento laboral y
economico, las PYMES no pueden simplemente seguir existiendo con el simple hecho de “tratar
de hacer una excelente labor”, pues las ofertas y las relaciones interpersonales con los clientes son
los que han catapultado al éxito a aquellas que han implementado técnicas de desarrollo.

Uno de los principales problemas radica en la falta o carencia de herramientas que ayudan a
obtener una mejor administracion y mayor control, ya no solo es necesario poner oferta o tener un

excelente servicio al cliente en este mercado, sino ser competitivo, competir por diferenciacion.

La falta de eficiencia de la gran mayoria de las PYMES dentro del area de la administracion, en
ocasiones les impiden ser competitivas en el mercado, ya que se concentran en atender procesos
de compra, venta, y mantenerse al dia en sus obligaciones con el SRI e IESS, descuidando la
elaboracion e implementacion de procesos los cuales son de gran importancia porque delimitan
e instruyen de como se debe realizar una actividad o quienes son las personas adecuadas para

hacerla, para llevar a un mayor crecimiento y rentabilidad.

En ocasiones el no poseer recursos suficientes, les impide invertir en tecnificar y automatizar sus
procesos, ya que lo consideran un gasto y solo se enfocan en atender sus actividades primordiales,
algunas PYMES carecen de sistemas de inventario y siguen llevando manualmente o utilizan una
hoja de Excel, el cual no es confiable; originandoles perdidas no solo econémicas sino también de
tiempo. Se descuida también la capacitacion del personal y en ocasiones no cuentan con los
profesionales adecuados que pueden contribuir al crecimiento de la empresa por falta de recursos

lo cual conlleva a su falta de competitividad.
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Existen mecanismos de ayuda y capacitacion que brindan una luz al empresario al momento de
poner en marcha sus planes y estrategias, y asi brindar y aportar los beneficios que este importante
sector de produccidon puede acceder, y dentro de lo investigado y la informacion como lineamiento
de estructura se puede aportar a obtener servicios orientados a trabajar por las PYMES, buscando
mayor competitividad y productividad a través de servicios de asesoria en aspectos tributarios,
contables y financieros, de comercio, formulacion de proyectos, sondeo de financiamiento y

asesoria especializada.

I.B. Formulacion del problema

¢Cuéles son los motivos centrales que impiden el crecimiento, fortalecimiento y desarrollo de las

pymes en el area de Guayaquil?

I.C. Objetivos

I.C.1 Objetivo general

e Contribuir al fortalecimiento, crecimiento y desarrollo de las PYMES de la Ciudad de

Guayaquil.
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I.C.2 Objetivos especificos

e Analizar el crecimiento de las PYMES en los Gltimos diez afios en la ciudad de Guayaquil.

e Conocer las estrategias con el que se desenvuelven las PYMES en la actualidad.

e Determinar el nivel de inversion que realiza para la creacion, mejoramiento a nivel

adminitrativo y capacitacion del personal dentro de las PYMES.

e Analizar el grado de informalidad con el cual funcionan las PYMES .

I.D. Justificacion
Este trabajo de culminacion de carrera se realiza para profundizar e investigar sobre como una
empresa asesora puede intervenir en el desarrollo de estrategias para las PYMES, se justifica de

la siguiente manera:

Las pequefias y medianas empresas existentes en el pais, en un gran nimero no cuentan con la
tecnificacion y automatizacién de sus procesos por diversos motivos, ya sea que son considerados
COmo un gasto por sus propietarios, por falta de recursos para implementarlos, por no considerarlo
como una prioridad o simplemente por desconocimiento, convirtiéndose esto en una falencia que

afecta en su nivel de competitividad y en el rendimiento de las empresas.
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Las PYMES en su gran mayoria no poseen sistema o manuales para la administracion, que
faciliten en el desenvolvimiento a nivel externo como interno. Esto se convierte en una debilidad
frente a la competencia y a su vez no permite a su personal realizar sus actividades de manera mas
eficiente, lo cual lleva a que su nivel de competitividad y rentabilidad sea bajo dentro un mercado

tan competitivo como el de Guayaquil.

La falta de implementacion de herramientas administrativas y métodos de control por parte de los
administradores de las PYMES evita el crecimiento, mejores niveles de rentabilidad e incluso en

ocasiones conlleva a una liquidacion de la empresa en un periodo corto.

El objetivo principal de este trabajo investigativo es realizar un aporte para la sociedad, como es
el de contribuir con el crecimiento y fortalecimiento de las PYMES, centrandose especificamente
en la ciudad de Guayaquil, permitiéndoles ser mas competitivas, no solo en el mercado nacional

sino a futuro en el mercado internacional.

Las PYMES son grandes generadoras de empleo dentro del pais, por este motivo se busca
contribuir a la existencia de entes eficientes, que sean generadoras de empleo e ingresos, que

contribuyan positivamente en la Balanza Comercial y al crecimiento del PIB del pais.

Para cumplir con el objetivo, sera necesario contribuir con conocimientos, es decir brindando
asesorias para la implementacion de procesos que permitan aplicar estrategias administrativas,
financieras y comerciales que contribuyan a la formalizacion, tecnificacion y crecimiento de las

PYMES. Basados dentro de la realidad nacional, planteando alternativas de crecimiento que
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generen el incremento de su produccion y un mejor servicio, con el fin de crear estabilidad laboral

y economica.

Una de las mayores limitantes con que se enfrentard esta propuesta es la aceptacion e
implementacion estratégica por parte de los administradores de las PYMES ya que esto les

significara destinar recursos, es decir invertir en el corto plazo para lograr resultados en el largo.
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CAPITULO II

MARCO REFERENCIAL

I1.A Marco teérico

I1.LA.1 ;Qué es una PYME?

A la PYME, se la puede definir de distintas maneras, entre ellas de acuerdo al Codigo de la
Produccién como: “Toda persona natural o juridica que, como una unidad productiva, ejerce una
actividad de produccion, comercio y/o servicios, y que cumple con el niamero de trabajadores y

valor bruto de las ventas anuales, sefialados para cada categoria .

I1.A.2 Clasificacion de PYME
Por otro lado, la Camara de la Pequefia Industria de Guayaquil nos explica que las PYMES tienen

una clasificacion propia que se describe a continuacion:

Microempresa: Es aquella unidad productiva que tiene entre 1 a 9 trabajadores y un valor
de ventas o ingresos brutos anuales iguales o menores de cien mil (US $ 100.000,00)

dolares de los Estados Unidos de América.
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Pequefia empresa: Es aquella unidad de produccion que tiene de 10 a 49 trabajadores y un
valor de ventas o ingresos brutos anuales entre cien mil uno (US $ 100.001,00) y un millén

(US $1'000.000,00) de délares de los Estados Unidos de América.

Mediana empresa: Es aquella unidad de produccion que tiene de 50 a 199 trabajadores y
un valor de ventas o ingresos brutos anuales entre millon uno (USD 1'000.001,00) y cinco

millones (USD 5'000.000,00) délares de los Estados Unidos de Ameérica.

En base a esta clasificacion, en el 2012 el porcentaje de participacion de cada una de las PYMES
segun el Instituto Nacional de Estadisticas y Censos (INEC) las micro empresas poseen el 89.62%
de participacién mientras que las pequefias empresas poseen 8.2% seguida del 1.57 % de la

mediana y al final con una menor participacion que es del 0.5% la gran empresa.

Como resultado, tenemos que las micro y las pequefias empresas poseen el mayor porcentaje de
participacion hasta el 2012, por lo que, nos lleva a considerar la importancia de abordar a este gran

sector del mercado con mayor esfuerzo y diligencia.

Mas adn, dichas PYMES dividen sus actividades de la siguiente manera:

e Comercio al por mayor y al por menor
e Agricultura, silvicultura y pesca.
e Industrias manufactureras

e Construccién
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e Transporte, almacenamiento, y comunicacion.
e Bienes inmuebles y servicios prestados a las empresas.

e Servicio comunales, sociales y personales.

Por otro lado, basdndonos en los datos del INEC del afio 2012 se puede apreciar que dentro de las
principales actividades a la que se dedican las PYMES, las del sector comercial (al por mayor y
menor) son las mas comunes, seguidas por las PYMES dedicadas a brindar servicios. Estos datos

pueden apreciarse en el siguiente grafico:

llustracion 1: Actividades de las PYMES

r|-38.43%
|

0.49%

38.97% 14.66%

\
“7.43%

9 Servicios &9 Comercio § Manufactura
Agricultura § Explotacion y Minas
Fuente: INEC

< http://aplicaciones2.ecuadorencifras.gob.ec/dashboard2/paginal.php>
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Las PYMES ecuatorianas necesitan fortalecerse y mejorar para poder continuar con los niveles
adecuados de rentabilidad y ser competitivos para lo cual es necesaria la implementacion de planes

estratégicos.

Basado en lo anteriormente expuesto el autor de este trabajo investigativo fundamentard su
referencia tedrica en lo expuesto por diversos autores. Asi en lo referente a planeacion estratégica
Carreto la define como “el arte y ciencia de formular, implantar y evaluar decisiones
interfuncionales que permitan a la organizacion llevar a cabo sus objetivos”. De hecho, Segun la
vision de Michael Porter: “La estrategia competitiva consiste en desarrollar una amplia formula de
coémo la empresa va a competir, cuéles deben ser sus objetivos y qué politicas seran necesarias

para alcanzar tales objetivos” (Cit. en Carreto, Estrategia).

Ademas es necesario destacar las ventajas de la planeacion estratégica las cuales pueden ser de
acuerdo con la vision del mismo Carreto en su articulo “Beneficios de la planificacion estratégica”

las siguientes:

Beneficios Financieros

Investigaciones indican que organizaciones que utilizan conceptos de planeacion
estratégica son mas rentables y exitosas que aquellas que no los usan. Generalmente las
empresas que tienen altos rendimientos reflejan una orientacion mas estratégica y enfoque

a largo plazo.
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Beneficios No Financieros

Mayor entendimiento de las amenazas externas, un mejor entendimiento de las estrategias
de los competidores, incremento en la productividad de los empleados, menor resistencia
al cambio, y un entendimiento més claro de la relacién existente entre el desempefio y los

resultados, tal como se sefiala a continuacion:

- Aumenta la capacidad de prevencion de problemas.

- Permite la identificacion, jerarquizacion, y aprovechamiento de oportunidades.

- Provee una vision objetiva de los problemas gerenciales.

- Permite asignar mas efectivamente los recursos a las oportunidades identificadas
- Ayuda a integrar el comportamiento de individuos en un esfuerzo comun.

- Provee las bases para clarificar las responsabilidades individuales.

- Disciplina y formaliza la administracion.

11.A.3 Etapas de la planificacion estratégica
Las etapas de la planeacion estratégica de acuerdo a las observaciones hechas por Carlos Ruiz
serian las siguientes:
1) Analisis del Entorno:
Esta parte esta enfocada en el diagndstico, se analiza la industria para ver si es atractiva,
aqui se trata de identificar lo mas objetivamente posible las oportunidades. Asi mismo es

necesario un buen autodiagnéstico, con objetividad hacia la empresa.
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Una vez analizada la industria y realizado el autodiagndstico, valdria la pena crear dos o
tres escenarios posibles, de situaciones que puedan presentarse, esto con la intencion de
saber si estoy preparado para enfrentarlos y para identificar las posibles sefiales de alarma

que me indiquen si estos escenarios pueden hacerse realidad.

2) Formulacion.

Dentro del marco de referencia esté definido por la mision, la vision y la filosofia y valores,
desde el cual se podréa formular la estrategia con sus tres componentes: objetivos, plan de
accion para lograrlos y capacidades y recursos que permitan llevar a cabo dicho plan de

accion.

3) Programacion.
Es la etapa puente entre la formulacién y la ejecucién en donde se especificaran claramente
las metas a alcanzar y se definiran, con cierta precision, las actividades para alcanzar dichos

objetivos.

4) Ejecucion.
Se trata de llevar a cabo los programas, implementando las tareas coordinando las

iniciativas, comunicando claramente las prioridades y dando un buen seguimiento.
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llustracion 2: Etapas de la Planeacion Estratégica

Etapas de la Planeacion Estratégica

Analisis del >
Entorno ‘ @ ‘ Programacion ‘ @

Analisis de la Marco d(_e Especificar Implementacion
Industria Referencia claramente de tareas
las metas
Andlisis de la Contexto o o
Competencia Definicion Coordinacion de
Formulacion de iniciativas
dela actividades & s
Autodiagnéstico Estrategia omunicacion de
(Objetivos, prioridades
i Plan de o
F’Ianeaaon de A Seguimiento
Escenarios T
Capacidades y

recursos)

Fuente: Carlos Ruiz
< http://lwww.ipade.mx/editorial/Pages/articulo-planeacion-estrategica.aspx>

I1.A.4 Clasificacion de Estrategia

En primer lugar se deben definir las estrategias. Se trata de “cursos de accion general o alternativas,
que muestran la direccion y el empleo general de los recursos y esfuerzos, para lograr los objetivos
en las condiciones mas ventajosas.” (Estrategias). Dicho en otras palabras, se puede entender por
estrategia como el curso de accion en la cual la organizacion invertird tiempo, esfuerzo y capital
para que de esta forma poder lograr sus objetivos y metas, y evitar la pérdida de esfuerzos y

recursos, en acciones que las desvien de su propdsito y su planeacién establecida.
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Existen distintos tipos y clases de estrategias pero para este trabajo investigativo se pondra énfasis
en dos de ellas; en razon de que son las estrategias de mayor impacto en el mercado las cuales su

implementacion es viable en la realidad del pais.

A continuacion se analizarén dichas estrategias:

1. Estrategias Competitivas Genéricas

Para Michael Porter las estrategias competitivas genéricas significan:
La estrategia competitiva, como las acciones ofensivas o defensivas de una
empresa para crear una posicion defendible dentro de una industria, acciones
que eran la respuesta a las cinco fuerzas competitivas que el autor indicd
como determinantes de la naturaleza y el grado de competencia que rodeaba
a una empresa y que como resultado, buscaba obtener un importante

rendimiento sobre la inversién (Cit. en Estrategia competitiva).

Estas estrategias fueron creadas en base al estudio de las cinco fuerzas de Porter, las cuales seran
abordadas con mayor profundad mas adelante, con el cual se podra comprender el entorno en el
cual se desenvuelve la empresa de esta manera puede obtener una ventaja competitiva.

Las estrategias competitivas son las siguientes:

a. Liderazgo en costos



Riera
33

Liderazgos en costo, el mismo nombre lo dice, busca ser lider en su mercado a partir de estar
basado en politicas orientas a reducir al minimo los costos. Este tipo de estrategia es aplicada en
el sector industrial, en el cual se requiere una gran inversion enfocada en la obtencion de
maquinaria, equipo e instalaciones con la finalidad de poder producir grandes volumenes de
manera eficiente (economia en escala), en la reduccion al minimo de costos con base en la
experiencia que se posee del negocio, implementado estrictos controles sobre los costos directo e
indirectos y gastos. Cuando se aplica este tipo de estrategia también se busca reducir la
investigacion y desarrollo, la publicidad, la fuerza de ventas entre otras areas de la empresa que
sean consideradas un costo extra con la finalidad de lograr los objetivos.

Al lograr desarrollar de manera correcta esta estrategia, el beneficio para la empresa es obtener
una mayor utilidad en comparacion con el resto dentro de su industria, a pesar que en la misma

exista una alta competencia (Escalante).

b. Estrategias de diferenciacion

La diferenciacion es una estrategia que busca la creacién de un servicio o producto el cual fuera
percibido en la industria como algo Unico, ademas esta estrategia protege a la empresa porque
cuando se aplica correctamente comienza a generar una lealtad de marca, lo que lleva a que la
demanda del producto se vuelva menos elastica con relacion al precio.

Para poder lograr la diferenciacion se debe sacrificar una participacion en el mercado e invertir
en areas como el disefio, investigacion de mercado, desarrollo de producto y servicio al cliente;

para de esta forma poder brindar un servicio o producto Gnico.
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Las estrategias liderazgo en costo y diferenciacion pueden ser utilizadas al mismo tiempo en alguna
industria o empresa por ejemplo: La Empresa Apple Inc.! realiza una alta inversion en
investigacion de mercado y desarrollo de productos, ademés posee una produccién basada en el
liderazgo en costo, con lo cual obtiene un mayor nivel de utilidad que el resto de su competencia

(Estrategia de diferenciacion).

c. Estrategia de enfoque

Para explicar de una mejor manera este tipo de estrategia se sigue la definicion de Juan Valda
quien sefiala: “Selecciona(r) un grupo o segmento y ajusta(r) su estrategia a servirlos con la
exclusion de otros.” Se comprende que al aplicarla, la empresa centra todos sus esfuerzos y
recursos no en satisfacer las necesidades de todo el mercado sino mas bien se enfocara en un solo

nicho.

2. Estrategias de crecimiento

Estas estrategias, segin Victor Sanchez, buscan la expansion de la organizacion de distintas
formas, sea enfocado en crecimiento del mercado al cual va dirigido o la creacion de nuevas lineas

de productos.

Las estrategias se dividen en las siguientes:

1 La Empresa Apple Inc. se dedica al desarrollo y venta de dispositivos electronico
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a. Estrategias de intensivas :

Este tipo de estrategias se enfocan en desarrollar el mercado al cual se encuentran dirigido basado
en la fuerza de ventas, mejoramiento de productos y nuevos sectores geograficos sin buscar la

creacion de nuevos productos.

b. Estrategia integrativas:

Se basan en alianzas estratégicas con empresas afines para de esta forma fortalecer a la
organizacion mediante el control de los proveedores, distribuidores y principalmente de la

competencia.

c. Estrategias de diversificacion:

Estas estrategias se basan en la creacion de nuevos productos para de esta forma poder obtener

mayor cuota de mercado en diferentes segmentos.
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lustracion 3: Estrategias alternativas de crecimiento definidas e ilustradas

. EJEMPLO(Algunos
ESTRATEGIA DEFINICION hipotéticos)

INTEGRATIVAS: Integracion
hacia adelante

Integracion hacia atras

Integracion horizontal

INTENSIVAS: Penetracion en
el mercado

Deszarrollo de mercado

Desarrollo de producto

DIVERSIFICADAS:
Diversificacidn concéntrica
Diversificacidn de
conglomerados

Diversificacian honzontal

Ganar la propiedad o un
mayor control sobre
distribuidores o detallistas.

Buscar la propiedad o un
mayor control sobre
proveedores,

Buscar la propiedad o mayor
control de los competidores.

Buscar mayor participacion
en el mercado para los
productos actuales en los
mercados existentes,
mediante mayores esfuerzos
de mercadeo.

Introduccion de productos
actuales a nuevas arsas
geoqraficas.

Buscar mayores ventas
mejorando o modificando
(desarrollando) el producto
actual.

Anadir nuevos productos
pero relaconados

Anadir nuevos productos no
relacionados.

Anadir productos nuevos no
relacionados para clientes
actuales.

General motors compra sus
distnibuidores de autos; Walt -
Mart adguiere una flota de
camiones.

Mac Nnnald’s compra un rancho
de ganado; Holiday Inn.
Adguiere una fabrica de
muebles.

Compra de la Gettvoor la
Texaco; compra de bancos
pequenos por parte de bancos
grandes

E lanzamiento de Wendy de una
campafna masiva de publicidad
con base en el lema: éDonde
esta la carne?

El propietario de un restaurante
gue construye uno idéntico en
un pueblo cercano.

Apple Computer Company
introduce en macintosh

B banco Waschovia compra una
compafia de seguros.
Cosméticos Mary Kav adguiere
una empresa de procesamiento
de alimentos.

Sheraton Tnns.Comienza a
vender gasolina.

Fuente: Victor Sanchez

36
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I1.A.5. Etapas del Proceso Estratégico

Acorde con la vision de Rojas Castiblanco se puede dividir el proceso estratégico en tres fases:
e Formulacién de la estrategia.
e Implementacion de la estrategia.

e Evaluacion de las estrategia.

a) Formulacién de la estrategia:

La formulacion de la estrategia consiste en la elaboracion de la misién y vision de la empresa, en
determinar las oportunidades, amenzas internas y externas, fuerzas y debilidades, de acuerdo a esto
se podré establecer objetivos tanto a cortoy largo plazo, finalmente la elaboracion de estrategias

para el cumplimiento de los mismos (Castiblanco).

b) Implementacion de la estrategia:

Una vez establecidos los objetivos de corto y largo plazo en la implementacion de la estrategia se
deben crear politicas, motivar a los empleados, asignar recursos, ademas de desarrollar una cultura
dentro de la organizacion para de esta forma poder sostener la estrategia. De acuerdo a Castiblanco:
“El reto de la implementacion consiste en estimular a los gerentes y empleados para que trabajen

en el logro de los objetivos de la organizacion.”
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c) Evaluacion de la estrategia:

Es el medio para conocer si esta funcionando de manera correcta una determinar estrategia. Toda
estrategia se modifica a futuro, porque los factores internos y externos cambian permanentemente

ya que de esta forma se logra reaccionar de una mejor manera a este tipo de cambios (Castiblanco).
Las 3 actividades para evaluar las estrategias segun Castiblanco son:

e Reuvision de los factores internos y externos que son la base de las estrategias presentes

e Medicion de desempefio

e Aplicacion de acciones correctivas

I1.A.6 Direccionamiento Estratéegico

I1.A.6.a Misidn de una organizacion

La mision es la razon de ser de la organizacion, el motivo, propdésito con el que la misma

define lo que pretende hacer y lo que pretende cumplir. Para Thompson y Strickland:
Lo que una compafiia trata de hacer en la actualidad por sus clientes a menudo
se califica como la mision de la compafiia. Una exposicion de la misma a menudo
es util para ponderar el negocio en el cual se encuentra la compafiia y las

necesidades de los clientes a quienes trata de servir (Cit. en Pefia).
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Caracteristicas de la mision

e Serprecisay clara
e Debe motivar al personal
e Tiene que ser viable en el corto plazo

e Debe crearse como el centro del negocio

I1.A.6.b Vision de una organizacion

Gutierrez define la vision como: “Lo que la organizacion quiere lograr en el futuro, es lo que aspira
a ser. El propdsito de la vision es guiar, controlar y alentar a la organizacion en su conjunto para
alcanzar el estado deseable de la organizaciéon”. Por su parte Jack Fleitman agrega que la vision se
define como el camino al cual se dirige la empresa a largo plazo y sirve de rumbo y aliciente para
orientar las decisiones estratégicas de crecimiento junto a las de competitividad” (Cit. en

Gutierrez).

Caracteristicas de la Vision

» Debe ser creible

» Estar alineada con los valores estrategicos de la mision

» Mostrar con claridad que quiere llegar a ser la empresa

» Debe inspirar y lograr que el personal se identifique con ella

» Debe permitir creatividad y flexibilidad para su ejecucion
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I1.A.6.c Objetivos organizacionales

Los objetivos se lo pueden definir como las metas que quiere alcanzar la organizacion, los mismos
que al ser propuestos deben ser claros y detallados, para que de tal forma se pueda determinar el
alcance y evaluar si son posibles de lograr. Los objetivos son esenciales para la existencia y éxito

de una organizacion, los cuales deben estar alineados con la vision, mision y estrategias (Ceballos).

Caracteristicas de los objetivos organizacionales

Angela Ruiz define las caracteristicas de los objetivos:

» Los objetivos incluyen fechas especificas para su cumplimiento.
» Deben ser deseables y confiables por los miembros de la organizacion.

» Deben elaborarse con la participacion del personal de la empresa.

I1.A.6.d Valores y principios organizacionales

De acuerdo con el articulo “Valores de una empresa” se puede definir que los valores y principios

son el credo de la empresa, gracias a los cuales se empieza a crear una cultura organizacional,

ademas de sus caracteristicas e importancia.
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Caracteristicas de los valores

» Deben crear la cultura de la organizacion.

» Generan cambios positivos.

» Deben estar correctamente desarrollos.

» Los empleados deben creer en ellos.

Importancia de los valores

1. Son fuerzas impulsoras del como hacemos nuestro trabajo.

2. Permiten posicionar una cultura empresarial.

3. Marcan patrones para la toma de desiciones.

4. Sugieren topes maximos de cumplimiento en las metas establecidas.

5. Promueven un cambio de pensamiento.

6. Evitan los fracasos en la implantacion de estrategias dentro de la empresa.
7. Se logra una baja rotacion de empleados.

8. Se evita conflictos entre el personal.

9. Se logra el éxito en los procesos de mejora continua.

I1.A.6.e Politicas organizacionales

De acuerdo con Medina las politicas de la organizacidn son las guias para tomar acciones, son los
lineamientos, ayuda a la toma de decisiones, evitan la creacion de problemas, sirven para lograr
los objetivos y la implementacion de estrategias. Las politicas deben ser entendidas por todos los

miembros de la empresa, las mismas que explican cuales son las normas de cada area.
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Caracteristicas de las politicas

» Deben poseer un lenguaje claro, sencillo y concreto para que no existan
malinterpretaciones.

» Deben ser flexibles y adaptable a través del tiempo.

» Deben formar parte de la vida organizacional de la empresa.

» Tienen que ser implementadas desde los niveles més altos de la empresa (Medina).

I1.A.7 Modelo de las 5 fuerzas de Michael Porter

Bajo la vision de Arturo Elias el modelo de las cinco fuerzas de Michael Porter permite realizar
un analisis externo de la organizacion, mediante el analisis de la industria en la que se compite.
Realizando este andlisis de la industria en la que se encuentra o se desea entrar a competir se puede
determinar cuéles son los puntos de mayor importancia estratégica, debido a esto se puede

aprovechar de mejor forma las oportunidades y minimizar las amenazas.

A continuacion se detallan las 5 fuerzas de Michel Porter (Cit en Elias):
1. Rivalidad entre competidores
2. Amenaza de la entrada de nuevos competidores
3. Amenaza del ingreso de productos sustitutos
4. Poder de negociacion de los proveedores

5. Poder de negociacion de los consumidores
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llustracién 4: 5 fuerzas de Michel Porter

existentes)

Rivalidad Negodadon
entre con los
competidores clientes

Negociacion
Proveedores

Amenazas
de
productos
sustitutos

Fuente: Jorge Brito

Fuente: http://empresabelicar.blogspot.com/2012/12/fuerzas-competitivas-del-sector.html

I1.A.7.a Rivalidad entre competidores

Es el analisis de las organizaciones que compiten directamente en la misma industria, ofreciendo
los mismos tipos de servicios o productos. El grado de rivalidad se encuentra determinado por el
nivel de competidores, a una mayor cantidad de competidores existira un mayor grado de

competencia y viceversa.

El anélisis de la rivalidad permite comparar las organizaciones que se encuentran en una misma
industria comparando cudles son sus ventajas competitivas, sus estrategias, etc. Gracias a esto
puede determinar en qué area de la empresa se debe enfocar mayor esfuerzo o qué tipo de estrategia

tiene mas impacto en el mercado.
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I1.A.7.b Amenaza de la entrada de nuevos competidores

Mediante este analisis se determina la entrada de nuevos competidores que ofrezcan los mismos

servicios y/o productos.

El andlisis de entrada de nuevos competidores permite conocer cuéles son las barreras que evitan
o dificultan el ingreso en la industria, alta inversion, tales como conocimiento especializado,
tecnologia y economias de escala. Como resultado de este estudio nos permite crear estrategias

para competir contra estas nuevas empresas.

I1.A.7.c Amenaza del ingreso de productos sustitutos

Se determina la entrada de potenciales organizaciones que posean productos sustitutos a los que
la industria ofrece. Ejemplo: el azicar su principal funcion es de endulzar las comidas un producto

sustituto podria ser la miel que tiene la misma funcién.

Este analisis permite determinar cuéles pueden ser los posibles productos sustitutos, de esta forma
la organizacion puede crear estrategias que busquen evitar una alta penetracion del producto o

competir con ellos.

I1.A.7.d Poder de negociacion de los proveedores

El analisis hace referencia al poder de negociacién que tienen los proveedores, por ejemplo, al
existir una alta cantidad de proveedores una industria tendra un bajo poder negociacion porque
existe una alta oferta de los mismos productos. Por otro lado el poder negocion no solo esta
determinado por el nimero de proveedores sino también por el volumen de compra, el tipo de

producto, las materias primas sustitutas, etc.
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Debido a este analisis la empresa puede determinar si entrar a competir en cierta industria o no,
también en desarrollar mejores acuerdo en favor de la organizacion en el cual se obtenga un mayor

poder por parte de la organizacion.

I1.A.7.e Poder de negociacion de los consumidores

Determinar el grado de negociacion de los consumidores, por ejemplo, cuando existe una alta
cantidad de compradores, su nivel de negociacion sera bajo porque existe una alta demanda del
mismo producto, lo cual permite al proveedor poner precios mas altos. En la mayoria de las

industrias los compradores tienen un alto poder de negociacion.

Gracias a este analisis la organizacion puede determinar que clases de estrategias debe utilizar en
la industria con la finalidad de obtener una mayor cantidad de clientes o cual sector del mercado

es el que posee el menor poder de negociacion.

11.A.8 Analisis FODA
El analisis FODA es una herramienta que brinda informacion de la empresa sobre las fortalezas,
oportunidades, debilidades y amenazas, ademas que muestra la situacion actual con lo cual se

realiza un diagnostico claro y basado en este se toman las decisiones correctas.

11.A.8.a Objetivos del analisis de FODA

Bajo la vision de Juan Flores los objetivos del andlisis son:
e Conocer la realidad de la situacion actual.

e Tiene la finalidad de visualizar panoramas de cualquier &mbito de la organizacion.
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Visualizar la determinacion de politicas para atacar debilidades y convertirlas en

oportunidades.

a) Fortalezas:

Son las actividades que se desarrollan positivamente, las mismas que brindan una ventaja frente a

la competencia.

Las fortalezas estan relacionadas con las:

B HABILIDADES y CAPACIDADES que se poseen

— RECURSOS que se controlan

ACTIVIDADES que se desarrollan POSITIVAMENTE

b) Oportunidades:

Son los factores que resultan favorables y explotables por la organizacién, la misma debe
aprovecharlos para obtener una ventaja en el mercado.

Se agrupan en las siguientes categorias:

_—

Factores econdmicos
Factores sociales y politicos
—  Factores tecnoldgicos
Factores demograficos

Mercados y competencia

~——
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¢) Debilidades:

Son los factores que son importante para el mercado pero que la organizacion no posee o que tiene

una posicion desfavorable frente a la competencia.

' ADMINISTRACION y ORGANIZACION
OPERACIONES

FINANZAS

OTROS FACTORES DE LA ORGANIZACION

d) Amenazas:

Son los factores externos que pueden afectar en gran medida la continuidad de las actividades de

la organizacion.

Las amenazas se agrupan en las siguientes categorias:
B Factores econdmicos

Factores Sociales y politicos

— Factores demograficos

Factores tecnoldgicos

Mercados y competencia
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llustracién 5: Anéalisis FODA

Anglisis de FODA

Interior de la organizacion Entorno social (exterior)

Fortalezas Oportunidades

u

(aumentar) (aprovechar)
Debilidades Amenazas

ineutralizari

Fuente: Juan Flores

Fuente: <http://www.slideshare.net/MarlyFlaviaCaviaRamos/analisis-foda-14021802>.

11.B Marco social
En el ambiente social las PYMES tienen un gran impacto porque debido a estas la sociedad se

beneficia, en lo econémico y social, lo cual se traduce indiscutiblemente como desarrollo.

Debido a esto las PYMES tienen gran influencia en el contexto de crecimiento y fortalecimiento

de los Estados, tal como el Plan de Desarrollo Nacional que se segun el gobierno del Ecuador

€es:
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El Plan Nacional para el Buen Vivir 2013-2017 esta nutrido de la experiencia de los dos
planes anteriores. Contiene un conjunto de 12 objetivos que expresan la voluntad de
continuar con la transformacion historica del Ecuador. Estéa destinado a ser un referente en
Latinoamérica, pues la region esta viendo resultados concretos en el caso ecuatoriano. El
éxito del gobierno depende de que sigamos esa hoja de ruta sin desviarnos, aunque nos
topemos con obstéculos. Las revoluciones que plantea esta hoja de ruta son: la equidad, el
desarrollo integral, la Revolucion Cultural, la Revolucion Urbana, la Revolucion Agraria

y la Revolucion del Conocimiento (Pacheco).

Los objetivos principales en la cuales las PYMES se encuentran involucradas son:

> Mejorar la calidad de vida de la poblacién: de acuerdo con este objetivo las PYMES
aseguran una mejor calidad de vida a las personas, porque ellas originan fuentes de trabajos
de las cuales las personas obtienen remuneracion justa con lo cual no solo mejoran su estilo
y condicion de vida, sino también mejorar la adquisicion de bienes y servicios asi como

el acceso a la educacion, salud, vivienda, medios de transporte.

» Consolidar el sistema econémico social y solidario de forma sostenible: las PYMES
pueden consolidar la economia del pais debido a que dinamizan al sector financiero del
mismo, lo cual lleva tener en cuenta que de modo directamente proporcional, si las

PYMES tienen un crecimiento el PIB y la balanza comercial tambien tendran.
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» Garantizar el trabajo digno en todas sus formas las pequefias y medias empresas
pueden lograr y generar grandes fuentes de trabajo y oportunidades de crecimiento basados
en una remuneracion basada en las leyes y con horarios flexibles. Asi como también la
actividad laboral, desarrollara los potenciales e incrementaré capacidades en las personas

involucradas dentro de las PYMES.

» Impulsar la transformacion de la matriz productiva: aporta al fortalecimiento de la
matriz productiva pero de esta misma manera puede las PYMES cambiar el modelo de
produccion del pais, encontrando nuevas oportunidades de negocios no convencionales ni

tradicionales.

11.C Marco legal

Sabiendo que las PYMES son de gran importancia, ya que son generadoras de fuentes de empleo
y fomenta la actividad econdémica dentro del pais, de esta manera el Estado bajo el Codigo de la
Produccién trata de ayudar al desarrollo de las pequefias y medianas empresas. A continuacion se
mencionara los puntos méas importantes del cddigo de la produccién que a criterio se relacionan

con la tematica de la investigacion.

De los 6rganos de regulacion de las PYMES en el Art. 54 Institucionalidad y Competencias dice:

El Consejo Sectorial de la Produccion coordinara las politicas de fomento y desarrollo de la

Micro, Pequefia y Mediana Empresa con los ministerios sectoriales en el ambito de sus
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competencias. Para determinar las politicas transversales de MIPYMES, el Consejo Sectorial

de la Produccion tendra las siguientes atribuciones y deberes:

e Aprobar las politicas, planes, programas y proyectos recomendados por el organismo
ejecutor, asi como monitorear y evaluar la gestion de los entes encargados de las ejecucion,
considerando las particularidades culturales sociales y ambientales de cada zona y
articulando las medidas necesarias para el apoyo técnico y financiero;

e Formular, priorizar y coordinar acciones para el desarrollo sostenible de las MIPYMES,
asi como el establecer el presupuesto anual para la implementacion de todos los programas
y planes que se prioricen en su seno;

e Autorizar la creacion y supervisar el desarrollo de infraestructura especializada en esta
materia, tales como: centro de desarrollo MYPYMES, centro de investigacion y desarrollo
tecnoldgico, incubadoras de empresas, nodos de transferencia o laboratorios, que se
requieran para fomentar, facilitar e impulsar el desarrollo productivo de estas empresas en
concordancia con las leyes pertinentes de cada sector;

e Coordinar con los organismos especializados publicos y privados, programas de
capacitacion, informacién, asistencia técnica y promocién comercial, orientado a promover
la participacion de las MIPYMES en el comercio internacional;

e Propiciar la participacion de universidades y centro de ensefianza locales, nacionales e
internacionales, en el desarrollo de programas de emprendimiento y produccion, en forma

articulada con los sectores productivos, a fin de fortalecer a las MIPYMES
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e Promover la aplicacion de los principios, criterios necesarios para la certificacion de la
calidad en el ambito de las MIPYMES, determinados por la autoridad competente en la
materia;

e Impulsar la implementacion de herramientas de informacién y de desarrollo
organizacional, que apoyen la vinculacion entre las instituciones publicas y privadas que
participan en el desarrollo empresarial de las MIPYMES;

e Coordinar con las instituciones del sector publico y privado vinculadas con el
financiamiento empresarial, las acciones para facilitar el acceso al crédito de las
MIPYMES

e Las demas que establezca la Ley.

Este tipo de impulso reglamentado por la ley arriba mencionada para las PYMES, es de gran
importancia para el Ecuador porgue se encuentra intimamente relacionada con la regulacion, y
crecimiento de las PYMES. Asi, el Estado mediante la vinculacion de entidades puablicas y
privadas, no solo en el ambiente de la comercializacién sino también del financiamiento,

contribuyen de manera determinante al fortalecimiento de las mismas.

11.D Hipdtesis

11.D.1 Hipdtesis en general

La implementacion de estrategias por parte de las PYMES de la ciudad de Guayaquil les permitira

crecer y fortalecerse.
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11.D.2 Hipdtesis especificas
1. Conociendo el incremento de las PYMES en los ultimos diez afios en la ciudad de

Guayaquil, se podra determinar el grado de importancia de éstas en la economia nacional.

2. Si se determina las estrategias con el que se desenvuelven las PYMES, se podréa orientar

hacia un desarrollo efectivo de sus estrategias.

3. Si se conoce el nivel de inversion que destinan las PYMES en el mejoramiento
adminitrativo y capacitacion de su personal se podrd implementar las estrategias

adecuadas.

4. Determinando el grado de informalidad con el cual funcionan las PYMES, se podré
demostrar con fundamentos la necesidad de que las misma se ajusten a la realidad actual

en la aplicacion procesosy el uso de tecnologia.
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CAPITULO III

METODOLOGIA DE LA INVESTIGACION.

I11.A Tipo de estudio y de disefo.
El presente trabajo de investigacion se adscribe al modelo multimodal es decir mixta; por su
alcance la investigacion serd de caracter descriptivo y explicativo no experimental, de corte

transversal.

111.B Poblacién y Muestra.
La poblacion la constituiran las PYMES que operan en el area de Guayaquil en el sector norte de
la misma las cuales contribuyen con el desarrollo local. La muestra sera seleccionada al modelo

estadistico con la formula que a continuacion se detalla:

Z°pgN

n =
e’(N - 1)+ Z?pq

n= Total de datos de la muestra
N= Tamafio total de la poblacién

P= Probabilidad de que el evento ocurra

g= Probabilidad de que el evento no ocurra
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Z= Nivel de significancia

e = Error de estimacién

111.B.1 Seleccion de la muestra
Para la seleccion de la muestra se tomard como poblacion a las PYMES que se encuentren afiliadas

a la camara de la que pequefia industria de Guayaquil la misma que consta con un total de 710

miembros a enero del 2014

(1,96)? (0,5)(0,5)(710)

(0,05)2(710 - 1)+ (1,96)2(0,5)(0,5)

n =250
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111.C Método De Investigacion
Para alcanzar el cumplimento de los objetivos trazados se recurrird a la metodologia de la
investigacion cientifica, la cual propone un arsenal metodolégico importante del cual se tomaran

los métodos méas importantes para esta investigacion, los cuales a continuacion se mencionan.

111.C.1 Método Tedrico

Deductivo — Inductivo:

Mediante este método las PYMES seran evaluadas en diversos factores, de esta forma se podra
determinar cudles son los que estan impidiendo que tenga un mayor nivel de competitividad y

crecimiento en el mercado.

Analitico - Sintético:

El método analitico ofrecera en esta investigacion la posibilidad de un estudio desagregado de los
elementos constitutivos de una organizacion, los cuales posibiliten la obtencion de una declaracion
acerca de la falta de eficiencia y principios, asi como también de dinamicas que el funcionamiento
de toda organizacion se invisibilizan, de esta forma conocer y ofrecer alternativas de aplicacion a

las PYMES.

111.C.2 Método Empirico

Los métodos empiricos se utilizaran en la investigacion seran los siguientes:
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111.C.2.a. Técnicas de la Observacion

Las observacion es una de las técnicas de mayor uso dada las bondades que ofrece, la informacion
de manera sistematica, objetiva, documentada por medio de la cual se obtendrd informacion
importante a través del establecimiento de patrones y regularidades con respecto al entorno interno
de las PYMES. Sus necesidades y competencias para de esta forma determinar cuales son los
aspectos importantes al cual se deben dirigir mayor atencién con el objetivo de fortalecer a las

PYMES.

111.C.2.b. La Técnica de la Lectura Cientifica
Es la técnica de investigacion gue se centra en la recoleccion de informacion bibliogréfica; basado
en la informacidn obtenida se podra crear e implementar estrategias para poder aplicarlas en las

PYMES para de esta forma lograr su fortalecimiento y crecimiento.

111.C.2.c Técnica de la Entrevista
La entrevista es una técnica de investigacion que consiste en recoger informacion oral, en una
forma personal y directa; nos permitird obtener informacién, de parte de los directivos y

empleados sobre aspectos relacionados con la organizacion.
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111.C.2.d La Tecnica de la Encuesta

La encuesta constituye una técnica de investigacion empirica que consiste en recoger informacion
mediante la formulacion organizada y estructurada de interrogantes que apunta a conocer
caracteristicas muy particulares de determinado fendmeno. Contendra preguntas de tipo cerrada y
semicerradas relacionadas con la estructura, organizacion, funcionamiento, capacitacion, planes,

nivel de informalidad tecnolégico y administrativo (Ver anexo No 1).

111.C.2.f Disefio del cuestionario

Las encuestas estaran dirigidas a los gerentes de las PYMES porque fue disefiada de esa manera
para que de esta forma se pueda obtener la informacion correcta, esta formada por 4 secciones
que se centran en las distintas &reas de la direccion de una organizacion. El total de preguntas que

tiene el cuestionario es de 9.

La primera seccion posee preguntas sobre la organizacion estratégica que posee la empresa para
de esta forma poder analizar los niveles o cual es el grado de implementacién de las mismas en
cada empresa. De esta forma se podréa analizar si en Guayaquil las PYMES aplican estos métodos

0 no.

La segunda seccion del cuestionario centra sus preguntas sobre la informacion acerca de la empresa
y en el conocimiento que posee el encuestado sobre la planeacion estratégica, creacion de
estrategias y comunicacion de las mismas se pueda conocer el nivel de comunicacion de las

mismas y el éxito dentro de la empresa. Esta seccion se llamara “Area de la informacion”
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La tercera seccidn tendra como objetivo determinar si los empleados de las organizaciones reciben
0 no capacitacion y de la misma manera si los representantes de los mismos estan dispuestas a

recibir alguna asesoria.

La cuarta secciéon se centra en determinar el nivel de informalidad con el cual funcionan las

PYMES de tal manera poder conocer desde que grado se les debe dar la asesoria.

111.C.2.g. Analisis de Documentos

Es unatécnica de tipo cualitativa mediante la cual se producen estudios de documentos importantes
y especificos, para el caso de la investigacion, el andlisis de documentos se convierte en un recurso
importante para el cumplimiento de los objetivos de la misma. A efectos précticos se exploraran

exclusivamente documentos claves obtenidos de fuentes de control gubernamental.

I11.D Tratamiento de la informacién

Culminada la fase de campo se procedera a la recoleccion de la informacién obtenida de los
instrumentos ya mencionados. Para la recoleccion de la encuesta se elaborara una matriz de control
en la cual se plasmaran de manera integrada los resultados logrados para de esta forma reflejar de
manera descriptiva los datos investigativos que nos permitan plantear afirmaciones claras sobre

los aspectos que se evaluaron a cerca de las PYMES.

Para el caso de la observacion sera necesaria la elaboracion de la guia de apoyo mediante el registro

de la cual se facilitara el analisis y la comparacion con respecto al resto de actores investigados.
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Las regularidades en las respuestas encontradas ofreceran datos informativos para el cometimiento

de la investigacion.

Finalmente, en las entrevistas que funcionardn bajo el modelo de informantes claves, los
resultados, apoyados mediante el formato de la entrevista y el uso de tecnologia de grabacion,

daran a conocer la realidad en la cual funcionan las PYMES estudiadas.

Mediante el recurso de fuerza de analisis de datos se analizaran con criterio objetivo cada una de
las respuestas emitidas por los sujetos investigados; y mediante el analisis integrar los resultados
sustentados en la triangulacién de datos para lograr las relaciones y explicaciones del problema de

investigacion planteado en el presente disefio metodologico.

I11.E Analisis y Resultados de las Encuestas

Al mismo cuestionario se le ha dado una ponderacion en cada area para de esta manera poder
entender que se encuentra bien dividido. En el siguiente gréafico se puede apreciar de una mejor

manera la division:



Graéfico 1

Ponderacion de las Secciones

Elaborado por: Sixto Riera

I11.E.1 Primera Seccion: Planeacion Estratégica

Pregunta # 1

Gréfico 2

éAplica distintas estrategias para competir en
su mercado?

Elaborado por: Sixto Riera
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ANALISIS:

El 71% de los encuestados respondié positivamente, basdndose en que el mercado de la ciudad de
Guayaquil es altamente competitivo, por lo cual deben optar por diversos métodos para lidiar con
ella, otra razon por la cual los encuestados aplican las estrategias es porque consideran que es

importante para atraer nuevos clientes a su negocio.

Por otro lado el 29% de los encuestados responde que no por diversas razones como: la falta de
conocimiento, no saber como implementar una estrategia, mientras otros basan su respuesta en la
falta de organizacion en la empresa, lo cual impide poder implementarlas y como ultima razén
manifestaron la falta de tiempo de los gerentes, ya que consideran que centran su esfuerzo y tiempo
en otras areas que ellos consideran méas importantes (Anexo 2, Ver Tabla No 1).

PREGUNTA #2

Gréfico 3

éTiene objetivos empresariales fijos ya sean
anuales, trimestrales o mensuales?

Elaborado por: Sixto Riera
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Analisis:

El 33% de los encuestados respondié que si tienen objetivos empresariales fijos para sus
organizaciones, lo que nos dice que estas empresas tienen claro los resultados que pretende
alcanzar y hacia donde quieren llegar. Otra razon es que sirven de motivacion para los miembros

de la empresa, logrando asi que todos estén comprometidos a alcanzarlas.

El 67% de los sujetos de estudio respondid que no, por lo que se interpreta que las empresas no
centran sus esfuerzos en la realizacién o cumplimento de una meta, lo cual conlleva a una pérdida
de recursos y de clientes. También estiman que no existe la necesidad de tenerlos, ya que
consideran que estan realizado un buen trabajo, sin embargo, no establecen objetivos a largo plazo
porque creen que no son factibles. Otros factores que inciden a la no implementacion de objetivos
es la falta de conocimiento, la falta de organizacion y planificacién que posee la empresa, lo cual
dificulta la creacion de ellos. Como ultimo factor se considera la poca aceptacion de la aplicacion
de objetivos, ya que son empresas familiares donde la decision es tomada Unicamente por el duefio

de la empresa (Anexo 2, Ver Tabla No 2).
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Pregunta # 3
Gréfico 4
¢Usted realiza una planeacion estratégica
anual?
Elaborado por: Sixto Riera
Analisis:

Un 29% de los encuestado respondieron que si realizan una planificacion estratégica anual.
Revelando que estas son empresas mas organizadas, al existir una planificacion se evitan cometer
errores e improvisar procesos Yy fracaso en la misma, de esta forma poder invertir de manera mas
acertada centrando una meta propuesta.

El 71% manifiesta no realizar una planificacion anual debido a que no poseen los conocimientos
adecuados para realizarla e implementarla, la falta de tiempo de los directivos o duefios y la poca
importancia de la planificacion.

La falta de planificacion conduce a la mala inversidn de capital, bajo control dentro la organizacién
y da como resultado organizaciones improvisadas, desordenadas y en el peor de los casos puede

llevar una organizacion al fracaso (Anexo 2, Ver Tabla No 3).
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I11.E.1.a Andlisis de la Seccion

La mayoria de los encuestados creen estar aplicando alguna estrategia para competir dentro de su
mercado, pero en realidad, solo se limitan a una creencia o pensamiento que lo estan realizando.
Cuando analizamos las deméas preguntas se puede observar que la mayoria de organizaciones no
cuentan con objetivos, ni una planificacion, por tal motivo no se puede implementar ninguna
estrategia. La falta de éstas se debe a diversos factores como la falta de tiempo, conocimiento y la

poca importancia que se da a la planeacion.

I11.E.2 Segunda Seccion: Informacion

Pregunta # 4

Grafico 5

éLos empleados conocen las estrategias de
su empresa?

Elaborado por: Sixto Riera



Riera
66

Analisis:

El 36% de los encuestados respondieron que dentro de sus empresas sus empleados si conocen las
estrategias. Se puede determinar que dentro de estas empresas existe una buena comunicacion sin
importar el nivel jerarquico, lo cual lleva a que toda la organizacion estad comprometida hacia el
logro de los objetivos y se alcance de una manera mas rapida los mismos.

Mientras que el 64% de las respuestas indican que sus empleados no conocen las estrategias
utilizadas por la empresa, debido a que creen que solo los gerentes deben conocerlas, otro
comentario sefiala que no es necesario que los empleados lo sepan, ademas consideran que el
bajo nivel de cultura evitaria que las entienda.

Todo esto nos revela que existe un bajo nivel de comunicacion, ocasionando que los empleados
no estén comprometidos con el logro de los objetivos, afectando en gran medida a la entidad

(Anexo 2, Ver Tabla No 4).
Pregunta # 8

Gréafico 6

é¢Conoce la importancia de la planificacion
estratégica para las empresas?

Elaborado por: Sixto Riera
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Analisis:

El 72% de los encuestados respondieron afirmativamente, lo cual significa que los gerentes
comprenden que la planificacion estratégica es importante. En contraste al resultado anterior el
28% respondid no conocer cudl es la importancia de la planificacion estratégica para las empresas.
Se puede decir que los administradores de las PYMES conocen y comprenden la importancia de

la misma, pero en el momento de llevarla a cabo no se implementa.

Por otra parte vale la pena indicar que un pequefio porcentaje de los encuestados, consideraron no
conocer la importancia de la planificacion, lo cual conlleva a una disminucion de la competencia

en el mercado (Anexo 2, Ver Tabla No 5).

I11.E.2.a Andlisis de la Seccion

Se puede determinar que existe poca comunicacion dentro de las organizaciones, lo cual afecta en
el momento de la aplicacidn de una estrategia, haciendo que esta sea poco efectiva, lo cual lleva a
creer que esta siendo mal aplicada o no es la correcta, cuando el problema real es la poca

comunicacion.

Por otro lado, en esta seccion se puede determinar que un alto grado de personas conoce la
importacion de la planificacion aungue esta no se ejecuta o no se lleva acabo de manera correcta,

debido a algunos factores como la comunicacion como se ha venido afirmando.
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I11.E.3 Tercera Seccion: Capacitacion

Pregunta # 6
Grafico 7
¢Sus empleados reciben capacitacion?
Elaborado por: Sixto Riera
Andlisis:

En el grafico # 6 se observa que el 48% de los encuestados respondieron afirmativamente a la
pregunta, mientras que un 52% respondi6é negativamente al hecho de capacitar al personal que
labora dentro de su empresa. Cabe recalcar que la diferencia entre ambas respuestas es

relativamente baja.

Un determinado nimero de encuestados muestra la poca importancia que le da al invertir en la
capacitacion del personal, lo cual se identifica como una debilidad para la entidad e incluso puede
ser perjudicial para la misma, ya que esto genera pérdidas de dinero, desperdicio del tiempo, poca
productividad, desactualizacion de procedimientos y leyes.

No obstante menos de la mitad encuestados han tomado conciencia en la importancia que
representa la capacitacion del personal que labora dentro de su empresa, para lograr eficiencia en

las operaciones optimizacion de los procesos y mayor produccion (Anexo 2, Ver Tabla No 6).
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Pregunta # 9

Gréfico 8
é¢Usted estaria dispuesto a
recibir asesoria para su
empresa?
14%
Elaborado por: Sixto Riera
Andlisis:

EL 86 % de los encuestados respondié que si estaria dispuesto a recibir una asesoria para su
empresa mientras que el 14% dijo que no estd dispuesto. Los que respondieron de manera
afirmativa basaron su respuesta en que es sumamente importante, debido que este tipo de asesorias
brindan una vision externa sobre lo que sucede dentro del mercado, también es importante obtener

nuevos conocimientos y actualizarse para poder seguir compitiendo en su mercado.

Mientras que los que respondieron que no, basaron su respuesta en los déficits presupuestarios,

otros indican que evitan recibirla porque no consideran necesitarla y finalmente el Gltimo grupo
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sefiala que necesitan ser de mayor tamafio para poder recibir alguna asesoria (Anexo 2, Ver Tabla

No 7).

111.E.3.a Andlisis de la seccion: Capacitacion

Se puede determinar que los directivos de las empresas no estan completamente de acuerdo con
la capacitacion de su personal, por diversas razones, una de ellas obedece a que estos directivos
no creen que sea necesario, lo cual conlleva a decir que estas organizaciones se encuentran poco
actualizadas en los diferentes campos de la administracion. Adicional a esto cabe recalcar que las
organizaciones investigadas pertenecen a PYMES, lo cual indica que el nivel de capacitacion nos

brinda las oportunidades para el desarrollo sostenible.

En contraste al andlisis anterior se puede determinar que en el momento de recibir una asesoria
para sus empresas la mayoria de los encuestados esta de acuerdo con la idea, mostrando que lo ven

como una necesidad o como importante.
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I11.E.4 Cuarta Seccion: Nivel De Formalidad

Pregunta # 5
Grafico 9
¢ Posee manuales de procesos,
normas y politicas para su
empresa?
Elaborado por: Sixto Riera
Analisis:

El 44% de los encuestados respondié de manera afirmativa sobre si tienen manuales dentro de sus
empresas Yy justificaron sus respuestas, que estos son exigidos por el gobierno, que son necesarios
porque de esta forma cada empleado tiene definida sus actividades y como realizarlas de una

manera correcta, evitando que se mal gaste el tiempo ni el dinero.

En resumen estas organizaciones tienen bien definidas cada actividad para cada empleado. Ademas
se puede decir que cada vez las empresas ponen mas énfasis en la creacion de este tipo de manuales,
inclusive el mismo gobierno cada vez esta haciendo mas presion y supervision para el

cumplimiento de esta disposicion.



Riera
72

El 66% respondié que no posee manuales de procesos o politicas organizacionales debido a que
no tienen ningun conocimiento para la creacion de los mismos, argumentando que como son una
empresa familiar no son necesarios porque cada uno de ellos tiene su actividad bien definida dentro

de la misma.

Se puede concluir que poco son los empleados que tienen bien definidas sus actividades. Algunos
colaboradores se dedican a varias actividades, las cuales no deberian ser realizadas por ellos, lo
que conlleva una pérdida de tiempo y procesos lentos y poco productivos (Anexo 2, Ver Tabla No

8).

Pregunta # 7

Grafico 10

é¢Posee sistemas informaticos para la ayuda
en la toma de decisiones?

Si
19%

Elaborado por: Sixto Riera
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Analisis:
A esta interrogante el 26% de los encuestados respondieron positivamente, mientras que un 74%
de las personas encuestadas respondieron negativamente a la pregunta, lo cual muestra que la

mayoria de empresas PYMES no cuenta con un sistema informatico o software.

Este alto porcentaje se debe a diversas circunstancias como que consideran que un sistema
informatico es innecesario, también consideran que es muy costoso adquirirlo, otra razén es que

los encuestados carecen de conocimiento acerca del software.

La falta de un sistema informatico es perjudicial para la entidad, ya que la implementacion del
mismo asiste al control dentro de la organizacion, llevar un registro de la mercaderia, también
facilita a la gerencia la toma de decisiones y ademas de realizar un control y seguimiento de las

decisiones tomadas (Anexo 2, Ver Tabla No 9).

I11.E.4.a Andlisis de la Seccion: Formalidad

La mayoria de las empresas trabaja con cierto nivel de informalidad de manera general, lo cual
conlleva que esta no posea procesos documentados y actividades definidas, evitando procesos
eficientes y la optimizacion de recursos. Una de las mayores falencias que poseen las
organizaciones investigadas corresponde a la falta de sistema informaticos para la ayuda de toma

de decisiones.
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I11.F. Conclusiones de la Investigacion

Como conclusion los gerentes de las PYMES en su mayoria creen que esta aplicando algun tipo
de estrategia basados en la idea de tener una mayor participacion en el mercado, cuando la realidad
es que no esta aplicado ninguna, la mayoria de estas empresas no realizan ninguna planificacion

anual lo que dificulta la creacion de estrategias.

Las PYMES poseen un alto nivel de informalidad debido que las mismas carecen de manual de
procesos, lo que conlleva que cualquier actividad realizada dentro de la organizacion no se

encuentre realizada de una manera adecuada.

Existen bajos niveles de inversion dentro de las organizaciones porque los gerentes consideran
que esto es un gasto, lo cual evita que las PYMES se desarrollen o se encuentre actualizadas. Al

no tener inversion tienen un personal con un bajo nivel de capacitacion que afecta a la empresa.

Como conclusién final, las PYMES de la ciudad de Guayaquil deben formalizar su actividad en
los diversos aspectos planeados a largo de este trabajo. Tal que asi, se sugiere que para poseer un
mayor control interno se debe realizar una planificacion que establezca un rumbo fijo que les

permita aumentar el nivel de inversidn para poder ser mas competitivas en el mercado
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CAPITULO IV

LA PROPUESTA

IV.A. Propuesta
Luego de haber realizado las encuestas y haber comprobado la viabilidad de la hipdtesis planteada
en el CAPITULO |1, el autor propone la creacion de una empresa que se dedique a brindar

asesorias encaminadas al fortalecimiento y crecimiento de las PYMES en la ciudad de Guayaquil.

IV.A.Ll. Objetivos de la Propuesta
Brindar asesoria para la aplicacion de estrategias en las PYMES a través de una empresa

especializada, contribuyendo de esta forma con su crecimiento.

IVV.B Plan Estratégico de la Propuesta

1V.B.1 Visién

Ser reconocidos como una empresa lider en el servicio de asesorias, contribuyendo al

fortalecimiento de las PYMES de la cuidad Guayaquil.
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1V.B.2 Mision

Contribuir al desarrollo de las PYMES brindando un servicio de asesoria especializada, mediante

personal altamente capacitado.

IVV.B.3 Estrategia Competitiva

La organizacion aplicara dos estrategias de Michael Porter, como parte de su estrategia competitiva

las cuales son:
e Liderazgo en costo: Se aprovechara que la empresa posee poco personal, ademas de bajos
costos de produccion y también de administracion, lo que ayuda a brindar un producto de

alta calidad con un precio menor que la competencia.
e Estrategia de diferenciacion: La organizacion se diferenciara al ofrecer un producto que se
enfoque en las necesidades de los clientes, que es la creacion de estrategias para las

PYMES.

1VV.B.4 Cadena de Valor

La cadena de valor muestra cuales son las actividades que van a general valor hasta que el cliente
reciba el servicio. En el siguiente grafico podemos ver las actividades que agregan valor a la

empresa.



llustracion 6: Cadena de Valor
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Elaborado por: Sixto Riera
IVV.B.5 Ventaja Competitiva

La organizacion al implementar ambas estrategias podra ofrecer un producto a menor precio que

el resto de la competencia, lo cual ayudaria a una rapida penetracién de mercado. Al poseer un

producto que se diferencie de la competencia y lograr que sea reconocido por los consumidores.

Para mantener esta ventaja competitiva a traves del tiempo la organizacion debera desarrollar

politicas 0 normas que se centren en el ahorro, trabajo eficiente y evitando el gasto excesivo,

logrando mantener un servicio de alta calidad a menor precio.

Para la ventaja lograda por diferenciacion de producto constantemente se realizara encuestas a los

clientes para conocer cuales son los puntos débiles y fuentes del servicio y conocer sus

necesidades.
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IVV.C. Estructura Organizacional
Como paso inicial se debe constituir la empresa asesora, bajo los parametros, exigidos por el
organismo de control, la misma que contara con estatutos, normas y reglamentos aprobados por la

superintendencia de compaiiias.

IVV.C.1. Estructura de la Organizacion

La estructura organizacional que tendra la empresa, sera simple con pocos niveles jerarquicos, con
la finalidad de mantener una comunicacion adecuada, que permita la toma de decisiones de manera
agil y oportuna a los cambios que se presenten en el mercado, ya sea por las regulaciones que estan
en constante cambio o por las exigencias de la globalizacién. Para llevar la contabilidad de la

organizacion se contratara servicios contables externos.

La estructura de la organizacion estara conformada por los siguientes cargos:

1 Gerente general

2 Consultores

1 Secretaria
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llustracion 7: Estructura Organizacional de la entidad

GERENTE
GENERAL

SECRETARIA
ADMINISTRATIVA

ASESOR 1 ASESOR 2

Elaborado por: Sixto Riera

Todos los empleados de la organizacion deben cumplir con funciones particulares dependiendo

del puesto que se le ha delegado, las cuales se detallan a continuacion:

Funciones del Gerente General:
e Encargado de la toma de decisiones y de las estrategias a implementarse.
e Responsable de realizar las funciones comerciales de la empresa, es decir entablar

relaciones y promocionar los servicios y cerrar los contratos.

Funciones de la Secretaria Administrativa:

e Mantendr relacion directa con la gerencia general.

e Servira de apoyo con los asesores de la empresa.
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Funciones de los Asesores:
e Responsables del desarrollo de la propuesta para cada cliente; la cual serd previamente
aprobada y autorizada por la gerencia general,
e Responsables de la relacion directa con cada uno de los clientes, ellos disefiaran e

implementaran el plan de accion a seguirse con cada cliente.

IV.D. PLAN MARKETING

Para la creacion del plan de marketing la organizacion se centrara en desarrollo del marketing mix.

IV.D.1 Plaza

La distribucién se realizard de manera directa con el cliente sin intermediarios, basado en la
informacion que reciba el cliente sobre los productos, precios y promociones, ademas al tener un
canal directo el precio del producto no se incrementara. Utilizando la base de datos de los afiliados
a la Camara de la Pequefia Industria de Guayaquil, el Gerente General programara visitas a todas

estas compafiias afiliadas con la finalidad de ofrecer directamente los productos.

IVV.D.2 Promocion

Para la promocion de los productos se realizara mediante las principales redes sociales, se utilizara
este medio de comunicacion porque tienen gran influencia en el mercado, en las cuales se hara
hincapié en la importa que tiene la planificacion para PYMES, ademas se realizara publicidad a

través de las revistas de La Camara de Comercio de Guayaquil y La Camara de la Pequefia
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Industria, con el objetivo de tener una mayor cobertura dentro del mercado; finalmente también se
realizara la reparticion de panfletos en distintas agrupaciones como gremios, asociaciones y

colegios.

1V.D.3. Precio

Debido a que existe un alto de nivel de competencia dentro de la ciudad de Guayaquil, la fijacion
de precios se realizar basandose en el tamafio de la organizacion para de esta forma poder ofrecer
precios mas accesibles. Los precios podran variar desde los 1500 délares hasta 10000 délares. Para

el proceso de pago se ofrecera primero 20% por anticipado.

I\VV.D.4. Producto

La empresa se especializara en tres productos, los cuales consisten en diagnosticar las falencias
existentes o las que se deben de mejorar, para lo cual es necesario la realizacion de un diagnostico
para conocer el estado actual de la organizacion, la planeacion estratégica para la fijacion de la
misién y visién empresarial y finalmente la capacitacion sobre la comunicacion la cual ayudara
a tener un mejor ambiente laboral dentro de la organizacion.

A continuacion se explica de manera mas detalla cada uno de los productos:

v’ Diagnostico Empresarial

El diagnostico empresarial consiste en realizar un analisis de las fortalezas debilidades amenazas
y oportunidades de una organizacién o de un solo departamento, con el objetivo de determinar

cuéles son los problemas que tiene la empresa objeto de estudio, identificar cuales son las
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actividades que le generan mayor valor agregado, también ayuda para la creacion de un plan
estratégico, la reduccion de costos y gastos innecesarios, con la finalidad de contribuir a que sean

més competitivas.

El diagnostico empresarial divide en dos fases las cuales son:

e Diagnoéstico Interno:

Dentro de este diagnostico se analizan las fortalezas y debilidades de la organizacién tomando en
cuenta los factores mas importantes como, el humano, tecnoldgico, financiero, la
comercializacion y el producto, de esta manera poder obtener una clara imagen de la organizacion.
Para el andlisis interno se realizara una matriz donde se analizaran las fortalezas y debilidades con
cada uno de los factores interno dandoles a los mismos el nivel de impacto que tienen dentro en

la organizacion

e Diagnostico Externo

Para realizar el diagnostico externo se tomaran en cuenta las amenazas y oportunidades las
mismas que influyen en la competitividad de la organizacion. Los principales factores pueden
ser: econémico, geografico, cultural, tecnolégico y politico.

Se creara una matriz donde se analizaran las fortalezas y debilidades a cada uno de los factores

externos dandoles a los mismos el nivel de impacto que puede tener dentro de la organizacion.

Para la recoleccién de informacion se utilizaran distintos métodos los cuales son:
e Encuesta

e Observacion
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e Grupo de enfoque

e Entrevista

v' La Planificacion Estratégica

Este servicio se centra en la creacion e implementacion de una estrategia basada en la capacidad
que tiene la organizacion, se busca crear un lineamiento efectivo con todas las areas de la
organizacion, para que todas las areas estén enfocadas en el cumplimiento de un solo objetivo,
ademas lograr que el personal se encuentre comprometido con los valores de la organizacion.
Mediante la capacitacién se busca la creacién de los siguientes puntos:

e Lavision

e Mision

e Nucleo ideoldgico: valores

e Analisis FODA

e Objetivos estratégicos

e Objetivos funcionales alineados

e Formulacién de estrategias

e Indicadores generales

e Indicadores funcionales

e Plan comunicacion para adhesion del personal

e Matriz de compromiso, responsables y fechas limites.

Para su aplicacion se realizara en tres fases:
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Fase 1: Taller de inicio

La primera fase tendra una duracion de 16 horas las cuales estaran dividas en dos dias de 8 horas
consecutivamente en los cuales se analizan los avances y cumplimiento del diagnostico inicial para
ver los resultados obtenidos. En el taller se entregaran las herramientas de soporte, se realizaran
debates sobre la gerencia y ajustes de la misma. Finalmente se entregara el primer esquema del

plan estratégico con fechas para su aplicacion.

Fase 2: Seguimiento

Consta de 3 talleres que se haran una vez cada mes, tendrd una duracién de 16 horas, los tallares
tendrdn como finalidad en hacer seguimiento y analizar los avances y resultados de la
implementacién del plan estratégico. Ademas de realizar debates sobre la gerencia, procesos, clima
laboral; se entregara el segundo avance sobre la implementacion de la planificacion estratégica

con fecha para su aplicacion.

Fase 3:
Se basa en 8 talleres en que cuales tendran una duracion de 8 horas cada uno, dentro de los cuales
se analizaréan los avances de la fase 2 a la fecha. Se entregaran las herramientas para el soporte

estratégico, se realizaran ajustes sobre la planificacion y finalmente se haran debates.
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v' Capacitacion sobre la Comunicacién Empresarial

La capacitacion sobre la comunicacion empresarial busca que se desarrollen las herramientas
correctas para poder tener una comunicacion eficiente permitiendo asi obtener el maximo potencial
humano, el desarrollo de las habilidades para dirigir y lograr la optimizacion de beneficios a favor

de todos los grupos de interés de la empresa.

La metodologia aplicada es la activacién de neuronas espejo que se basa en el aprendizaje
acelerado, mediante la empatia y la imitacion que se logran gracias a disefios teatrales en cuyas
dramatizaciones se ponen en juego talento y experiencia para que los participantes aprendan por

su alto impacto emocional.

La capacitacion se realizara durante 8 talleres donde se abordaran temas, como, propoésito para la

comunicacion, la cooperacion, modelos mentales, el poder del observador, comunicacion no

ofensiva, feeback, liderazgo y team building.

IV.E Analisis de la Industria

Este andlisis nos brinda una idea de en qué tipo de industria se encuentra compitiendo la empresa,

para realizar el analisis nos basaremos en las 5 fuerzas de Porter.
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IV.E.1 Poder de Negociacion de los Proveedores

En el caso de la empresa gran parte de las actividades principales son en base al conocimiento
acerca de las distintas areas de la administracion de los miembros de la organizacion, solo en el
area de sistemas y en suministros de oficina intervienen proveedores, lo que significa que los

proveedores no tienen un alto poder de negociacion.

IV. E.2 Poder de Consumidor

Basados en la investigacion se puede decir que el poder de los clientes es alto, debido que en este
mercado existe un gran nivel de competencia, ademas cada una de las empresas asesoras se enfoca
en distintas ramas de la administracion. El servicio brindado esté& de acuerdo a cada caso, es por lo
tanto, que cada cliente debe tratarse individualmente analizando al usuario, brindando un servicio

enteramente personalizado y las resoluciones que se den deben ser especificas por cliente.

1V. E.3 Amenaza de Productos Sustitutos.

Dentro de este mercado existen distintos tipos de productos sustitutos para una asesoria, lo que se
puede determinar como la capacitacion dirigida al personal administrativo o induccion a los

miembros de la organizacion.
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IV. E.4 Amenaza de entrada de Nuevos Competidores

En el sector de la asesoria administrativa la competencia es relativamente alta. Para lograr ingresar
a competir en este mercado no existen barreras de entrada para los nuevos competidores, la Unica
barrera que puede obstaculizar la misma es la falta de conocimiento, ya que la carencia de
preparacion impide realizar correctamente el trabajo. Existe la ventaja que para entrar a este
mercado no es necesario un alta de inversion, lo que conlleva el incremento de empresas asesoras;
ademas existen cierta cantidad de asesores a titulo personal que ofrecen estos mismo servicios que

también deben ser tomados como competencia.

IV. E.5 La Rivalidad Competitiva

El grado de rivalidad de los competidores es alto debido a que existe una gran cantidad de
empresas que ofrecen productos similares que se enfocan en distintas areas de la organizacion.
Para poder competir en este mercado la empresa optd por enfocarse en las PYMES, ya que las

mismas cuentan con poca atencién por parte de las empresas asesoras.

IVV.F Andlisis FODA
Este analisis nos demuestra cuales son las oportunidades, amenazas, fortalezas y debilidades
Fortalezas:

e Ofrecer un servicio personalizado.

e Bajos costos para la iniciacién del negocio.

e Personal calificado.
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Oportunidades
e Incremento de las PYMES en el mercado ecuatoriano.
e Falta de conocimiento de las estrategias y como implementarlas en las entidades.
e Creciente apoyo para la produccion ecuatoriana.

e Cada dia surgen mas requerimientos o exigencias que requieren de una planeacion

Debilidades:
e Falta de experiencia en el negocio de asesoria.
e Pequefio equipo de trabajo.

e Se cuenta con poco recurso financiero.

Amenazas
e Competir con empresas asesoras que tiene varios afios en el mercado y cuenta con
reputacion y cartera de cliente.
e Ingreso de nuevos competidores directos.

e Posibles regulaciones gubernamentales que afecten al sector

IV.G. Andlisis financiero

Para la puesta en marcha de una empresa asesora que se dedique a brindar asesoria a las PYMES
en la ciudad de Guayaquil, se analizard de manera detalla la inversion que se debe realizar asi
como los costos, proyecciones de ventas y flujo de caja para de esta forma conocer la viabilidad
del proyecto. Para la factibilidad del proyecto se utilizara el método de valores constantes con el

cual se trabajara con valores reales de ingresos y costos en el mismo que se realiza la abstraccion

del efecto inflacionario.



1VV.G.1 Inversion inicial
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La inversion inicial sera de 4.640 dolares. La mayor inversion serd en muebles de oficina y

equipos de oficina.

Tabla 1

INVERSION INICIAL

Activo Fijo Cant. C.U. Total

Equipo de Oficina

Computadoras 4 $ 600.00 $ 2,400.00
Impresora 1 $ 250.00 $  250.00
Infocus 1 $  500.00 $  500.00
Fax 1 $ 160.00 $ 160.00
Teléfonos 3 $ 40.00 [$ 120.00
Celulares 3 $ 70.00 |$ 210.00
Total de Equipo de Oficina $ 3,640.00
Muebles de Oficina

Escritorios 3 $ 175.00 $ 525.00
Sillas 6 $ 3000 |$ 180.00
Suministros $ 50.00
Archivadores 1 $  220.00 $ 220.00
Pizarra 1 $ 75.00 |$ 75.00
Total de Muebles de Oficina $ 1,050.00
TOTAL DE ACTIVOS FIJOS $ 4,690.00

IVV.G.2 Capital de trabajo

Elaborado por: Sixto Riera

La inversion del capital de trabajo sera de 15,937.50 dolares de esta forma la organizacién

cumplird todas sus obligaciones por un periodo de seis meses. El capital de trabajo estara

conformado por los siguiente rubros:
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Tabla 2
Capital de Trabajo 6 meses
Sueldos y Salarios $ 11,137.50
Arriendo $ 2,800.00
Servicios Basicos $ 500.00
Contabilidad $ 1,500.00
Total de Capital de Trabajo $ 15,937.50

Elaborado por: Sixto Riera

IV.G.3 Inversion final

La inversion inicial se realizara con fondos propios.

El total para poner en marcha el proyecto es de 21,427.50 en cual se puede ver en el siguiente

cuadro:
Tabla 3
Concepto valor
Activos Fijos $4,690.00
Activos Diferidos $800.00
Capital de Trabajo $15,937.50
Total de Inversién $21,427.50

Elaborado por: Sixto Riera
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Para lograr las ventas proyectadas en el primer afio del proyecto se debe brindar un total de 33

cursos entre asesorias y capacitaciones durante el primer afio lo cual nos da un promedio de 3

asesorias minimo por mes.

Se tiene un prondstico de crecimiento real de las ventas que aumentan en un 15% anualmente.

Tabla 4
Ingresos 1 2 3 4 5
Ventas $50,000.00 | $57,500.00 | $ 66,125.00 | $76,043.75 | $87,450.31
Elaborado por: Sixto Riera
IVV.G.5 Costo de ventas
Debido a que la empresa ofrece un servicio no sera necesaria la utilizacion de materia prima. Esto
es una ventaja ya que los gastos de ventas seran la publicidad realizada y las comisiones. El
porcentaje de comision es del 1% del total de ventas anuales.
Tabla 5
Costo de Ventas 2 3 4 5
Publicidad $ 1,500.00 $ 1,500.00 | $ 1,500.00 | $ 1,500.00 |$ 1,500.00
Comisiones $ 5,000.00 $ 5,750.00 | $ 6,612.50 | $ 7,60438 |$ 8,745.03
Total $  6,500.00 $ 7,250.00 [ $  8,112.50 | $ 9,104.38 | $ 10,245.03

Elaborado por: Sixto Riera




1VV.G.6 Gastos administrativos

Los gastos administrativos de la empresa son los costos que tiene la empresa para mantener las principales operaciones.

Tabla 6

Gastos de Ad. y Ventas 1 2 3 4 5
Sueldos y Salarios $ 22,27500 |$ 22,275.00 [ $ 22,275.00 | $ 22,275.00 | $ 22,275.00
Suministros de Oficina S 500.00 |$ 500.00 [ $ 500.00 |$ 500.00 | $ 500.00
Arriendo S 5,600.00 | $ 5,600.00 | S 5,600.00 | $ 5,600.00 | $ 5,600.00
Comunicacién S 1,040.00 | S 1,040.00 | $ 1,040.00 | $ 1,040.00 | S 1,040.00
Contabilidad S 3,000.00 |$ 3,000.00 | S 3,000.00 | $ 3,000.00 | $ 3,000.00
Servicios Basicos S 1,000.00 | $ 1,000.00 | $ 1,000.00 | $ 1,000.00 | $ 1,000.00

Elaborado por: Sixto Riera
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IV.G.7 Flujo de caja

El flujo de efectivo nos demuestra cuanto seran los ingresos de los proximos afios contra los egresos, para realizar un analisis de que si
el camino trazado para empresa es el correcto. La inversion que se realizard con fondos propios se recuperara a inicios del primer

trimestre del tercer afio. Como se puede observar al final de la siguiente tabla.

Tabla 7

Flujo de caja
Ingresos 0 1
Ventas $50.000,00 $57.500,00 $66.125,00 $76.043,75 $87.450,31
Costo de ventas $ 6.500,00 $7.250,00 $8.112,50 $9.104,38 $10.245,03
Utilidad bruta $43.500,00 $50.250,00 $58.012,50 $66.939,38 $77.205,28
Gasto administrativo y Ventas
Personal de Administracion y ventas $22.275,00 $22.275,00 $22.275,00 $22.275,00 $22.275,00
Suministros de Oficina $500,00 $500,00 $500,00 $500,00 $500,00
Arriendo $5.600,00 $5.600,00 $5.600,00 $5.600,00 $5.600,00
Comunicacion $1.040,00 $1.040,00 $1.040,00 $1.040,00 $1.040,00
Contabilidad $3.000,00 $3.000,00 $3.000,00 $3.000,00 $3.000,00
Servicios basicos $1.000,00 $1.000,00 $1.000,00 $1.000,00 $1.000,00
Total de gastos administrativos y
ventas $33.415,00 $33.415,00 $33.415,00 $33.415,00 $3.415,00
Utilidad operativa $10.085,00 $16.835,00 $24.597,50 S 33.524,38 $43.790,28
15% de Participacion de Trabajadores $1.512,75 S 2.525,25 S 3.689,63 $5.028,66 $6.568,54
Utilidad antes de impuestos $8.572,25 $14.309,75 $20.907,88 $28.495,72 $37.221,74
22% impuesto a larenta $1.885,90 $3.148,15 $4.599,73 $6.269,06 $8.188,78
Utilidad neta $6.686,36 $11.161,61 $16.308,14 $22.226,66 $29.032,96
Inversidn inicial $21.427,50
Flujo de caja neto $(21.427,50) S 6.686,36 $11.161,61 $16.308,14 $22.226,66 $29.032,96
Recuperacion de la inversion $(21.427,50) | $(14.741,15) $(3.579,54) $12.728,60 $34.955,26 $63.988,22

Elaborado por: Sixto Riera
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IVV.G.8 Analisis del VAN Y TIR

1VV.G.8.a Analisis del VAN

La tasa de interés activa es del 16% es tomada del Banco Central del Ecuador.
El VAN es de 29,177.98 dolares lo que se puede entender que la empresa va cumplir con las

expectativas que tiene el proyecto ademas que el proyecto es viable.

IV.G.8.b Analisisde la TIR

La inversion inicial es de 21,427.50 ddlares mientas que la tasa de descuento es de 16% anual.

La tasa interno de retorno es de 52% lo que indica que el proyecto es rentable.

IV.H. Punto de Equilibrio

El andlisis de punto de equilibro se realiza para determinar cuél es el nimero minimo de ventas

que se debe realizar para mantener a la empresa sin generar utilidades ni tener pérdidas.



Tabla 8
Ingresos $ 50,000.00
Costos Fijos $ 34,916.00
Costos Variables $ 5,000.00
Punto de Equilibrio en valor ($) $  38,795.56

Elaborado por: Sixto Riera
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El punto de equilibro anual de la organizacion es de 38795.56 ddlares para que la empresa pueda

mantener sus operaciones sin generar ganancias o tener perdidas
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CAPITULO V

CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

V.A Conclusiones

e El estudio realizado determind que la mayoria de las empresas en la ciudad de Guayaquil,
son informales y no realizan una planeacion estratégica, la misma hace que pierdan

competitividad en el mercado.

e La mayoria de los trabajadores de las PYMES no reciben ningun tipo de asesoria lo cual

hace que no se encuentren capacitados para realizar sus actividades de una manera 6ptima.

e EXiste una gran aceptacion por parte de los gerentes para recibir este tipo de servicios,
porque ellos piensan que son de suma importancia para el crecimiento y fortalecimiento
de la organizacion.

e El proyecto de la empresa asesora es viable si se llega a centrar en la ciudad de Guayaquil.

e La estructura simple que tiene la organizacion es una fortaleza porque la hace mas féacil

para adaptarse a los cambios del mercado.
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V.B Recomendaciones

e Serecomienda la ejecucion del proyecto porque se demostro la factibilidad del mismo.

e Fomentar la cultura del buen trato al cliente para que de esta forma poder poner al cliente

en primer lugar.

e Realizar una campafia de marketing mas agresiva.

e Tener un personal altamente capacitado.

e Mantener la estructura simple de la organizacion, para tener costos bajos, de tal forma tener

una mayor utilidad.

e Realizar alianzas estratégicas con la Camara de Comercio de Guayaquil y Camara de la
Pequefia Industria de Guayaquil para de esta forma poder dirigirnos a un mercado mas

grande.

e Serecomienda que el personal reciba por lo menos un minimo de 5 capacitaciones anuales
en las distintas areas de la administracion para que de esta forma se puede mantenerse

actualizado.

e Disminuir los sueldos de los asesores y aumentar el porcentaje de comision que vayan a

recibir.
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ANEXOS

Anexo No 1

Cuestionario

1-. ¢Aplica distintas estrategias para competir en su mercado?
Si No

¢Por qué?

2-. ¢ Tiene objetivos empresariales fijos ya sean anuales, trimestrales o mensuales?

Si No

3-. ¢Usted realiza una planeacion estratégica anual?
Si No

¢Por qué?

4-. ¢ Los empleados conocen las estrategias de su empresa?

Si No

5-. ¢ Posee manuales de procesos, normas y politicas para su empresa?

Si No
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6-. ¢, Sus empleados reciben capacitaciéon?
Si No

¢Por qué?

7-. ¢ Posee sistemas informaéticos para la ayuda en la toma de decisiones?
Si No

¢Por qué?

8-¢Conoce la importancia de la planificacion estratégica para las empresas?

Si No

¢Por qué?

9-.¢ Usted estaria dispuesto a recibir asesoria para su empresa?

Si No



Anexo No 2

TablaNo 1
No Alternativas Valor %
1 Sl 177 71%
2 NO 73 29%
TOTAL 250 100%
Fuente: Sixto Riera
Tabla No 2
N° Alternativas Valor %
1 Sl 90 36%
2 NO 160 64%
TOTAL 250 100%
Fuente: Sixto Riera
Tabla No 3
N° Alternativas Valor %
1 Sl 73 29%
2 NO 177 71%
TOTAL 250 100%

Fuente: Sixto Riera
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Tabla No 4
Ne° Alternativas Valor %
1 Sl 90 36%
2 NO 160 64%
TOTAL 250 100%
Fuente: Sixto Riera
Tabla No5
No Alternativas Valor %
Sl 180 72%
2 NO 70 28%
TOTAL 250 100%

Fuente: Sixto R

iera
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Tabla No 6
No Alternativas Valor %
1 Sl 120 48%
2 NO 130 52%
TOTAL 250 100%
Fuente: Sixto Riera
Tabla No 7
No Alternativas Valor %
1 Sl 215 86%
2 NO 45 14%
TOTAL 250 100%
Fuente: Sixto Riera
Tabla No 8
No Alternativas Valor %
1 Sl 113 45%
2 NO 137 55%
TOTAL 250 100%

Fuente: Sixto Riera
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Tabla No 9
No Alternativas Valor %
1 Sl 47 19%
2 NO 203 81%
TOTAL 250 100%

Fuente: Sixto Riera
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