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ANTECEDENTES DE LA INDUSTRIA

Basandonos en el oro, que es el metal objetivo del asesoramiento para la joyeria, se procedera a

describir dicha industria:

El oro es un metal de transicion, es decir, que es estable por si mismo sin necesidad de una
reaccion con otro elemento por lo cual tiene las siguientes caracteristicas de ser brillante, pesado
e inactivo. Este material es muy blando para ser usado en su estado natural por lo que se le
realiza un proceso de endurecimiento aledndolo con plata o cobre, también este metal se
encuentra en la naturaleza en forma de pepitas y en depositos aluviales. El oro puro es el oro de
24 quilates, y ya que esa calidad del oro es muy suave y blanda, se lo mezcla para lograr mayor

dureza, en consecuencia aparece el oro rojo (oro, cobre), el oro blanco (oro, paladio).

El cuanto al proceso de elaboracion de las joyas actualmente se estd utilizando un sistema
llamado “Casting” (elaboracion en serie), pero para el arreglo y adecuacion del disefio, asi como
en la terminacion (engastado de piedras), pulido y abrillantamiento, se usa la mano de obra segin

las habilidades de los orfebres.
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Figura 1: Flujo de produccion.
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Fuente: Joyeria Rommy

Ahora la industria de joyas utiliza como materia prima el oro pero a su vez lo combina con
distintas piedras para darle valor agregado a la joya. Antiguamente se dividia y clasificaba a las
gemas en dos grupos: las preciosas y las semipreciosas; dentro de las gemas preciosas, que son
las mas cotizadas y las mas codiciadas, se encontraban cinco grandes grupos que son: el
diamante, rubi, zafiro, esmeralda y amatista. Hoy en dia, esta clasificaciéon no se mantiene tan
vigente ya que se consideran a todas las piedras como valiosas y porque el valor de una piedra no
siempre esta dado por esta clasificacion. Otras piedras que son consideradas muy importantes y
se utilizan muchisimo en la elaboracion de joyas son: aguamarina, jade, turquesa y topacio, entre

muchas mas.
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El mercado de la joyeria en Ecuador se caracteriza por una producciéon fundamentada en
esquemas artesanales y altos niveles de importacion tanto de producto final como de materia
prima para la producciéon de joyas. En su mayoria la produccion nacional, es de tipo artesanal e
informal, basandose en técnicas como chapado, grabado entre otros, lo que les permite cubrir la

demanda del mercado de las principales ciudades del pais (Quito, Guayaquil y Cuenca).

En los tltimos afios y como resultado de la dolarizacion la capacidad adquisitiva del ecuatoriano
a productos de lujo como las joyas se incrementd, entre los afios 1998 y 2002. Sin embargo a
partir del afio 2002, debido a la inflacion interna del pais, se empez6 a comprobar la reduccion
del consumo de joyas de oro en los hogares, y como resultado ha llevado al consumidor que
prefiera adquirir bisuteria en vez de joyas de oro'. También en el Ecuador la elaboracion de joyas
se ha convertido en una industria artesanal, en la cual en la mayoria de veces los tiempos de
produccioén son enormes ya que los artesanos necesitan un alto grado de concentracion para
poder producir en serie con igual condicion de calidad, es decir, no puede haber la ventaja
competitiva esperada; lo que ha provocado que los costos de produccion se disparen haciéndose
cada vez més inaccesibles las joyas al comun denominador de la poblacion’.Se estima que la
produccidn nacional de joyeria en oro, asciende a niveles entre los 6.9 y 8.6 toneladas al afo,
liderados por la provincia de Azuay y el Oro, las cuales poseen unos niveles de produccion

mensuales entre 100 a 200 y 80 a 90 kilos de oro respectivamente”.

1 Fuente: Estudio de mercado de joyeria y bisuteria en el Ecuador realizado por el grupo consultor “Novadorado”.

2y 3 Fuente: Escuela Politécnica Nacional, proyecto “Construccion prototipo de corte en metales precioso para de joyeria”.
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Existen diferentes factores que influyen en la compra de joyas y es el factor cultural en el cual se
refleja el comportamiento del consumidor; asi mismo, el género es otro factor determinante para
el consumo de joyeria y bisuteria. Y debido a la tendencia natural a que sean las mujeres las que
usen en mayoria este tipo de productos, el mercado objetivo principal seria para el sector
femenino, tomando en cuenta la edad y capacidad econdmica. También el nivel del consumo del
mercado depende de su tamafio, en el caso ecuatoriano el tamafio de la poblacion es un limitante

en altos niveles de consumo, pues el pais solo cuenta con 14 millones de habitantes.

Finalmente todas estas variables previamente mencionadas, permiten calcular que la poblacion
potencial en materia de joyeria para el Ecuador es cercana a 874000 habitantes; este dato parte
del niimero de mujeres (50.6%), mestizas (65%) y con un poder adquisitivo de $300 o mas
(19%); y claramente de acuerdo al ultimo censo de poblacion realizado en noviembre del 2010,
dicha poblacion se vera incrementado el mercado objetivo porque existe una tendencia a subir

< 4
acorde al paso de los afios".

4 Fuente: Instituto nacional de estadisticas y censos y Ecuador en cifras.
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INTRODUCCION

Este proyecto de asesoria es realizado con el fin de implementar un plan estratégico para el
mejoramiento, optimizacién de recursos y lograr un mejor posicionamiento en el mercado de
Guayaquil de la Joyeria Rommy. Y para lograr este objetivo, se brindaran recomendaciones de
medidas apropiadas y prestacion de asistencia en la aplicacion de dichas recomendaciones para
poder resolver los diversos problemas y a su vez implementar estudios de mercado, estudios
técnicos, administrativos y financieros, todos relacionados con la organizacion, los

procedimientos y métodos que se estan utilizando actualmente en la joyeria.

Entonces se transferird la experiencia adquirida para obtener resultados tangibles y avanzar en la
productividad del negocio y acelerar su desarrollo y a su vez mejorar la produccion, la
realizacion del trabajo y la seleccion de las mejores opciones para la toma de decisiones ante

cualquier situacion.

Se proveerd la proyeccion de diferentes herramientas necesarias para mejorar las falencias en las
distintas areas del negocio y también de proporcionar soluciones originales que deben ser
factibles, porque es claro que el negocio necesita un empuje en su proyecciéon en su mercado
objetivo que sea novedoso en comparacion con la competencia. Y a su vez se proporcionara
diversos enfoques y métodos de cémo llevar a cabo un trabajo en equipo que garantice el

funcionamiento de todas las actividades que tengan que ver con factores internos y externos.
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ANTECEDENTES DE LA EMPRESA

Joyeria Rommy es una empresa familiar, la cual se fund6 en el afio 1955. En la actualidad lleva
56 afios en el mercado cumpliendo con una comprobada honestidad en la elaboracion y venta de
joyas de primera calidad y de excelente acabado. Esta joyeria se especializa en elaborar y vender
joyas en oro amarillo, blanco y rojo de 18 quilates y a su vez ofrece cualquier tipo de piedras

preciosas en sus joyas tales como diamantes, perlas, esmeraldas, rubies.

Por trabajar en oro de 18 quilates, sus joyas son conocidas por dar una garantia de por vida, ya
que esa calidad de oro es conocida por ser la mejor para ser utilizada en la elaboracion de las
mismas. También la joyeria es capaz de elaborar cualquier tipo de joyas de disefios extranjeros y
sus productos incluyen una variedad tales como cadenas, pulseras, esclavas, anillos para hombre

y para mujer, dijes, aretes y sus especialidades que son anillos de grado y anillos de matrimonio.

Ademés estan ubicados en la zona de joyerias en el centro de Guayaquil y posee la
infraestructura adecuada para ofrecer a los clientes una muy buena atencidon, y como es un
negocio familiar de tantos afios, desean actualizarse en como ofrecer un mejor servicio y poder

brindar lo que tanto un negocio y el cliente requieran que es la relacion ganar/ ganar.

Las joyas son elaboradas en talleres especializados donde trabajan un equipo de orfebres con un
gran conocimiento sobre joyas finas, por eso, son los mejores en su clase. Y no solo la joyeria se
dedica a elaborar joyas sino que ha incursionado en el arreglo de joyas, por ejemplo soldar

anillos, cadenas, broches, achicar o agrandar anillos y demas.
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Problema Existente

Por ser esta una empresa familiar tiene como problema la falta de actualizacion de sus sistemas
de planificacion y organizaciéon para mejorar la competitividad en el mercado en que se
desenvuelve. No posee un claro sistema de registro de adquisicion de joyas, bitacora o cuadro

Gantt del tiempo en que necesitan entregar las joyas que se tienen que elaborar.

Carecen de un sistema de inventario, ya que hay veces en que tiene un stock muy alto de cierto
producto, y de otros productos no tienen nada en stock, y no solo el inventario corresponderia a
las joyas, sino por ejemplo a los estuches, fundas de gamuza, fundas plésticas, negras, stickers,
alfileres, etc., es decir, instrumentos extras con los cuales es necesario trabajar; no hay un claro
nivel jerarquico, de como tomar las decisiones y llevar a cabo la planificacion y organizacion del

negocio, es decir, que no tienen un correcto control de las actividades.

Y a través de los afios se ha podido notar estas falencia en el manejo del negocio, ya que han
habido problemas de falta de joyas, por lo que se ha perdido de vender y existen ocasiones en
que el cliente ya se le queda la imagen de que esa joya no hay en el negocio, por lo cual puede
ser que no retorne, y como no existen ningun tipo de inventario, a eso se le suma la deficiencia

en la forma de comunicar lo que hace falta en el momento preciso.
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CAPITULO1

Lineamientos del estudio de factibilidad

Fundamentos tedricos

Las joyas elaboradas en oro aparecieron aproximadamente hace seis mil afios. Innumerables
civilizaciones como son los egipcios, aztecas y los imperios de Asia y Arabia consideraban las
joyas como algo simbolico de respeto hacia sus creencias religiosas, pero al paso de los aios, se
ha ido cambiando ese simbolismo y ha llegado a representar mayormente para la mujer tener
status y poder. Las joyas son consideradas como un objeto que puede ser atesorado por aflos ya
que no pierde sus caracteristicas con las cuales fueron elaboradas, lo unico que podria cambiar

son las innovaciones en modelos.

Este plan de negocios estd ubicado en el area de fabricacion y ventas de joyas. Se entiende que
fabricacion se refiere a la creacion de diferentes tipos y modelos de joyas netamente de oro de 18
quilates, se trabaja este quilataje ya que es el mejor para elaborar joyas por sus multiples
caracteristicas, ya que el oro puro de 24 quilates muy suave y delicado para su uso en
elaboracion de joyas, por lo que hay que combinarlo con otros metales para darle mayor

resistencia.

En este caso el oro de 18 quilates, se ha convertido en un estandar internacional para las joyerias
y contiene 75% de oro puro y exactamente con ese porcentaje se le puede agregar otros metales y

de esa manera se pueden lograr diferentes colores de oro para poder elaborar joyas ya sean de
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oro amarillo, blanco y rojo, es decir, se pueden hacer las aleaciones perfectas las cuales igual son
consideradas como oro garantizado. Y en la actualidad podemos ver que el 28% del oro para
elaborar joyas se obtiene del reciclaje (estado de fundicion), es decir, que para elaborar una joya

se puede utilizar ya una joya previamente elaborada para darle un molde nuevo.

El Consejo Mundial del Oro de la Demanda y sus Tendencias (GDT)* es el recurso lider en la
industria de proporcién de datos de la demanda de oro en todo el mundo y como se preveia, el
afio 2010 fue un afio excepcional en cuestion de toneladas de oro, ya que la demanda fue de

3812 toneladas en el mundo comparado con el afio anterior.

Este desempefio se debio principalmente a un fuerte crecimiento de la demanda de joyeria, este
sector disfruto de la fuerte recuperacion en 2010, con 299 toneladas anuales de demanda, es
decir, el 17% mas que en el 2009. La demanda de joyeria por ejemplo en India se elevo al 69%
durante el afio, es decir, a 746 toneladas y la demanda de joyeria en China alcanz6 un nuevo

record de 400 toneladas.

"GDT: recurso lider en la industria de informacién y opinion sobre la demanda de oro en todo el mundo a través de

publicaciones que examinan las tendencias de la demanda por sectores y geografia.
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Figura 2. Demanda global de oro en toneladas y su precio en US$
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Fuente: Consejo Mundial del Oro de la Demanda y sus Tendencias (GDT)

Con este grafico se puede notar como la demanda de oro en toneladas y dodlares ha variado
notablemente desde el afio 2004 hasta el 2010. Estas variaciones se han dado debido mayormente
a los paises como India y China, los cuales han incursionado en la elaboracién de joyas

mayormente en oro en estos ultimos afios.
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1.1. Objetivos del estudio

Objetivo general

» Evaluar la implementacién de nuevas estrategias que mejoraran la rentabilidad de la

joyeria a través de estudios de mercado, estudios técnicos, administrativos y financieros.

Objetivos especificos

» Realizar un estudio de mercado con el fin de establecer los diversos disefios de joyas que

deberian ofrecer para los clientes y los precios que se les deberia asignar.

» Realizar el estudio técnico para establecer los procesos de control para el mejoramiento

continuo de la fabricacion y creacion de joyas.

» Realizar el estudio administrativo para determinar la aplicacion de estrategias, la

estructura organizacional y las funciones de quienes trabajan en la joyeria.

» Realizar el estudio financiero de como aportaria la asesoria en incrementar los niveles de

rentabilidad.
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1.2. Justificacion de los objetivos

La razon por la cual se realizara esta asesoria seria para conocer si diferentes estrategias ademas
de las que se estan poniendo en practica darian como resultado el incremento en las ventas
mensuales de joyas y a su vez aumentaria la rentabilidad. Ya que existen por ejemplo meses en
los cuales las ventas bajan significativamente, dependiendo de la época del ano y de los
diferentes acontecimientos que tienen su temporada tales como matrimonios, bautizos etc.
Entonces con la ayuda de la asesoria se podrian llegar a implementar las estrategias adecuadas
para obtener optimos resultados en esos meses y lo que también se buscaria lograr es la creacion
de ventas no tan solo en meses especificos sino en todos los meses del afio con la ayuda de los
diferentes estudios ya sean de mercado, de la competencia y de estrategias efectivas como

promociones para atraer mas clientes.

Para poder saber especificamente las diferentes estrategias de implementacion se debera realizar
un estudio de mercado para poder atraer a mads clientes conociendo sus necesidades y
preferencias; también ayudaria a realizar un estudio técnico sobre los procesos de fabricacion y
creacion de las joyas, como se podria realizar su debido control para poder incrementar su
optimizacion continuamente; se necesitaria realizar un estudio administrativo para poder mejorar
el servicio que se ofrece a los clientes, con la ayuda del agradable ambiente laboral que existe en
el negocio para que el talento humano siga aportando con lo mejor de ellos y finalmente es
importante realizar el estudio financiero de en que se necesitaria invertir para incrementar la

rentabilidad y lograr el tan esperado posicionamiento en el mercado objetivo.
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1.3. Metodologia utilizada

La metodologia de investigacion utilizada fue el andlisis de la operacion de la joyeria y la
consulta de los datos proporcionados acerca de su desarrollo y evolucion, estudios de mercado
especializados en el producto ofrecido, en el cliente potencial (a fin de saber el cambio en sus
gustos y necesidades) y en la competencia (para conocer sus estrategias de ventas, los distintos
disefios que ofrecen, para que de esta manera se pudiera desarrollar una participacion mas

efectiva en el mercado).

Entonces el tipo de estudio es de caracter descriptivo y analitico, debido a que se trabaja en el
analisis y a la interpretacion de la naturaleza de la joyeria que se esta asesorando, llegando asi a
la conclusion de que si es factible para la joyeria alcanzar un mayor nivel de rentabilidad en el

mercado de joyas de oro de 18 quilates en el cual se estd desenvolviendo.

Se utilizaran fuentes primarias y secundarias para realizar el asesoramiento; las fuentes primarias
son las encuestas que se realizaran a los clientes al momento que ingresen a la joyeria sea que
compren o no una joya y asi poder determinar que joyas se consumen mads para tener en stock y
para que determinados acontecimientos las adquieren; las fuentes secundarias necesarias serian
consultar son libros de administracion y visitar las diferentes joyerias para obtener mas

informacion de lo que se podria implementar en el negocio.

El siguiente procedimiento a seguir es que para efectos de la asesoria se realizard un estudio de

mercado que permitird conocer detalladamente las necesidades de los clientes, para después
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localizar el verdadero mercado objetivo al cual la joyeria deberia proyectarse y de esa manera se
podria cuantificar la demanda y la oferta de las joyas que se deberian exhibir para su venta,
sabiendo el mercado objetivo y las necesidades de los clientes se podra identificar las politicas de
precios y de los canales de comercializacion, seguido de un estudio técnico de estrategias que se
deberian aplicar para mejorar las falencias de la joyeria en términos de la eficiencia de su
operacion y de administracion que tendrian que ver con las caracteristicas de la fabricacion de las

joyas, el valor agregado y exclusividad que se pretende ofrecer a los clientes.
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CAPITULO 11

Analisis estratégico

Analisis de variables del entorno externo

2.1. Economicas

Especificamente porque la inflacion del pais ha incrementado cada mes, se ha visto afectada la
compra de joyas, ya que el ingreso familiar esta entre $492.80 frente a una canasta basica de $
551.87, entonces ni les alcanza para adquirir lo basico para vivir, peor ain podran adquirir joyas

que son considerados como articulos de lujo.

2.2. Sociales

Una variable social muy importante en este negocio es el de la educacion al artesano, ya que la
mayoria de artesanos se localizan en la sierra, ya que en esa region existen mas centros de
ensefianza artesanal, claro que en Guayaquil existe el gremio de artesanos calificados, pero que
no es muy difundido en el &mbito social del pais. La mayor parte de artesanos son de la region
sierra que emigran a Guayaquil en busca de oportunidades de empleo y mejor paga ya que como
es una de las ciudades mas importantes del Ecuador aunque algunas veces no alcancen estos

objetivos.

También no existe mucha actualizacion en la ensefianza de elaboracion de joyas sino que mas
bien es un trabajo que se hereda de generacion en generacion, y muchas veces el artesano solo se
especializa en un determinado modelo de joyas y lo que se deberia hacer es aprender a elaborar

todos los distintos disefios para ser mas eficientes.
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2.3 Legales

Cada vez es mas complicado poner un negocio en funcionamiento en la ciudad de Guayaquil ya
que van apareciendo mas requisitos o mas entidades las cuales tiene que dar el visto bueno al
negocio para estar en marcha; por ejemplo el servicio de rentas internas (SRI), el municipio, el

cuerpo de bomberos.

Respecto al servicio de rentas internas exige que se tenga el registro unico de contribuyentes
(ruc) activo; el municipio exige tasa de habilitacion, tasa Uinica de tramite, patente del afio a
tramitar, formulario de solicitud para habilitacion de locales comerciales/industriales/servicios,

predios urbanos y el cuerpo de bomberos exige el permiso de tasa por servicio contra incendio.

Entonces muchas veces los que quisieran poner un negocio en marcha piensan en hacerlo lo mas
rapido posible para poder recuperar la inversion, pero no se puede evitar seguir todas las

formalidades previamente explicadas.

4. Ecoldgicas

Hay que reconocer y evaluar el impacto de las interacciones entre la joyeria y su medio
ambiente; es importante que todos los miembros de la cadena de produccion, es decir, desde los
productores de oro hasta los vendedores, se involucren en promover las acciones necesarias para
brindar seguridad y confianza en la actividad manera que debe ser respetuosa con el desarrollo
sostenible de los pueblos a través de la preservacion de los recursos naturales. La explotacion del

mineral para el desarrollo de la actividad productiva de la joyeria de oro impacta fuertemente en
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la evolucion del sector, pues €ste podria verse afectado ante una situacion de desequilibrio del
medio ambiente originada por problemas de contaminacion, generacion de deshechos y

explotacion indiscriminada de recursos naturales alrededor de una explotacion minera.

2.5. Tecnologicas

La tecnologia es muy importante para este tipo de negocio ya que se necesitan diferentes
maquinas para los diferentes procesos como son la fusion, la aleacion, darle acabado, grabar y
enjoyar. Muchas veces esas maquinarias son traidas del exterior, pero realmente resulta muy
costoso importarlas por su gran tamafio, entonces los joyeros no tienen esa capacidad de traer
mas maquinarias ya que no quieren pagar el precio alto de las maquinas (horno eléctrico para
fundir joyas $ 200; diamantadora, laminadora eléctrica, torno para brazalete y anillos, y de sus
aranceles que varian de acuerdo al pais de origen; por lo que hay limitaciones al momento de
poder producir mas rapidamente una joya, que es lo que muchas veces se quiere para obtener

mas ventas y por consecuente una mayor rentabilidad.

2.6. Culturales

Existen diferentes costumbres arraigadas en la ciudadania guayaquilefia que son los diferentes
eventos que se desarrollan tales como matrimonios en los que se regalan los anillos y los
bautizos en los cuales se suele regalar cadenas con dije. En la actualidad como existe la
migracion se adquiere una cultura de paises tales como Estados Unidos y paises de Europa en los

cuales se compran joyas como para uso personal o como inversion para el futuro.
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2.7. Politicas

Las decisiones del gobierno son que todo lo comercial provenga netamente del mismo pais, es
decir, que se adquiera la materia prima o el producto final en Ecuador. Por esta razon el
gobierno ha decidido incrementar diferentes rubros de aranceles para que los empresarios

prefieran adquirir lo ecuatoriano y no lo extranjero.

2.8. Demograficas

De acuerdo a la demografia de Guayaquil publicada por el INEC en el ultimo censo realizado en
el 2010, existen mas mujeres que hombres; 1.855.237 mujeres y 1.889.114 hombres. Es claro
que el negocio de joyeria apunta mayormente a las mujeres quienes son quienes mas consumen
joyas ya sean para ellas mismas o para adquirir para los distintos eventos, entonces basandonos
en la demografia se puede concluir que elegir a las mujeres como el mercado objetivo seria la

mejor opcion.
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CAPITULO III

Estudio del mercado

3.1. Analisis de la demanda

3.1.1. Necesidades de los clientes

Las necesidades de los clientes son comprar joyas de una calidad de oro que sea duradero, es
decir, que no cambie de color o pierda su brillo, entonces por esa razon buscan las joyas de oro
de 18 quilates pero garantizado que tengan algiin respaldo o garantia. Existen diferentes
acontecimientos sociales en los que se considera que se deben regalar joyas los cuales son para
bautizos, primeras comuniones, para matrimonios; por esta razon es que los clientes necesitan

variedad en sus disenos.

3.1.2. Distribucion geografica del mercado de consumo

La distribucion geografica del mercado de consumo podria ser definida completamente por
sectores, pero en este caso como la joyeria esta localizada en un sector estratégico que es la zona
céntrica de la ciudad a la cual acuden personas de todas partes de la misma, porque como ya se
conoce que este sector esta dividido de acuerdo a lo que se quiere adquirir por ejemplo el sector
de ferreterias, de joyerias, de recuerdos etc. Entonces las personas como conocen ese detalle se
acercan a la joyeria para satisfacer sus necesidades de lo que necesiten comprar,
es decir, que la distribucion geografica es muy amplia ya que no importa el estatus social o

donde vivan.
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3.1.3. Comportamiento histérico de la demanda

Comportamiento historico de la demanda de la ciudad

El nivel de consumo del mercado, estd determinado por el tamafio y las caracteristicas de la
poblacion potencialmente demandante de los productos. En el caso ecuatoriano, el tamafio de la
poblacion es una limitante para alcanzar unos altos niveles de consumo, pues el pais solo cuenta
con 14306876 habitantes, segiin el censo del 2010, al cual corresponde para Guayaquil 3573003

habitantes distribuida en 6.018.353 de hombres y 6.138.255 de mujeres.

Los cuales estan altamente afectados por la raza a la que pertenecen, aspecto de tipo étnico, que
tiene incidencia cultural en el comportamiento del consumidor. Asi mismo, el género es otro
factor determinante para el consumo de joyeria y bisuteria, debido a la tendencia natural a que
sean las mujeres las que usen en mayoria este tipo de productos. Adicionalmente, otras variables
como la edad, la ubicacion y la capacidad econdmica, determinan el comportamiento del

consumidor.

Las joyas son demandadas mayormente por la poblacién urbana, tanto por hombres como por
mujeres. Sin embargo, en la mayoria de los productos como aretes, pulseras, dijes y joyeria con
piedras preciosas son adquiridas con exclusividad por las mujeres, mientras los hombres
demandan pulseras y cadenas pero en una dimension menor a las mujeres. El nicho de mercado
comprende la zona céntrica de Guayaquil especificamente en las calles Garcia Avilés y Clemente
Ballén que es considerado el sector de las joyerias porque en estas calles estan localizadas la

mayoria de joyerias.
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El perfil del consumidor para las joyas de oro de 18 quilates estd marcado por el poder
adquisitivo que se tenga para adquirir este articulo considerado de lujo. La mayoria de clientes
son mujeres en busca del complemento perfecto o del regalo perfecto, situacion que tiende a
mantenerse en el mercado guayaquileiio que adicionalmente presenta unas mayores tasas de

crecimiento poblacional femenino.

Comportamiento histérico de la demanda de la joyeria
Se han recaudado datos desde el afio 2008 al 2010, basados en la contabilidad de la empresa, los
cuales sirvieron para analizar la tendencia de las ventas durante tal periodo. Los datos que

sirvieron para el analisis se muestran a continuacion:

Tabla 1. Ventas mensuales desde el afio 2008 hasta el 2010 y sus respectivos porcentajes de

variaciones.

Mes Afio 2008 % Aifio 2009 % Afio 2010
Enero $ 63400.00 -21.14% $ 50000.00 -15.00% $42500.00
Febrero $ 62000.00 -27.42% $ 45000.00 -11.11% $ 40000.00
Marzo $59990.00 -29.82% $42100.00 -23.04% $ 32400.00
Abril $56770.00 -37.17% $35667.00 -25.51% $26570.00
Mayo $ 58500.00 -29.95% $ 40978.00 -28.01% $29500.00
Junio $ 55000.00 -31.64% $37600.00 -26.36% $27690.00
Julio $52100.00 -25.18% $38980.00 -26.52% $28462.00
Agosto $ 50000.00 -32.00% $34000.00 -22.49% $26353.00
Septiembre $ 46700.00 -28.16% $33550.00 -25.48% $ 25000.00
Octubre $ 49000.00 -25.51% $36500.00 -9.01% $33211.00
Noviembre $53220.00 -24.46% $ 40200.00 -12.94% $35000.00
Diciembre $ 66500.00 -7.59% $61454.00 -14.57% $ 52500.00
Total $673180.00 $496029.00 $399186.00

Fuente: Datos proporcionados por la Joyeria Rommy
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Como nos hemos podido dar cuenta las ventas han tenido un decrecimiento, es decir, al paso de
los afos las ventas se han visto afectadas por los multiples factores econdmicos tales como la
inflacion y el desempleo que cada vez son mas altos por lo que las personas han perdido el poder
adquisitivo para comprar joyas. También el decrecimiento de las ventas podria ser por la falta de

un plan estratégico para la joyeria que le permita crecer sostenidamente y manejar areas claves

como son el servicio al cliente o el ritmo de produccion.

Por otro lado se puede ver que cada mes tiene su propio comportamiento y las razones son las

siguientes:

Tabla 2. Comportamiento de las ventas dependiendo del mes.

Incrementan o Analisis de las ventas
Disminuyen las ventas
Enero \ Ventas por regalos rezagados
\ de diciembre y por anillos de
\\
\ grado.
Febrero \ Dia de los enamorados y anillos
A\ de grado.
\
Marzo Promociones para que siga la
v venta de anillos de grado.
Abril Mes muerto por el inicio de
v clases region costa.
Mayo \ Dia de las madres
\\\
\\
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Junio Venta regular y empieza la
V/ venta de anillos de matrimonio.
Julio \ Anillos de matrimonio.
A
Agosto Venta regular.
Septiembre Venta baja, los clientes no
suelen comprar en este mes.
Octubre Venta regular.
Noviembre Recuperacion, empieza venta
de anillos de grado y navideia.
Diciembre \ Mejor mes del afio ya sea por
‘ navidad o anillos de grado

Elaboracion: Autora

Se puede comprobar que dados los factores del entorno externo del pais y con la implementacion
de un plan estratégico acompafiados de estrategias en los diferentes segmentos de la joyeria se
podria considerar un incremento de las ventas de un 3% ya que las ventas en afios anteriores han

decrecido.

3.1.4. Proyeccion de la demanda

La demanda de joyas varia de acuerdo a los meses del ano o a las temporadas de eventos. Pero
queda claro que siempre existen, ya que hay muchas razones por las cuales se adquieren joyas ya
sea por necesidad o por mejorar la imagen y darse algin tipo de estatus ya que no todos pueden

adquirir joyas en cualquier momento. Realmente la demanda no se encuentra saturada, ya que
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como se menciond anteriormente su consumo es continuo, incrementandose en los meses de

enero, febrero, mayo y diciembre.

Dentro de los principales clientes de joyas se destacan las mujeres que son de distintas edades
que pueden adquirir una joya para uso personal o porque normalmente son ellas quienes salen a
comprar una joya para conmemorar algun acontecimiento, y en esta ciudad donde estd ubicada la
joyeria el nimero de mujeres es muy alto, por lo consiguiente la demanda seguramente estara ahi

latente.

Ademas la demanda de articulos de joyeria han presentado una tendencia creciente, como

resultado de los cambios de hdbitos y de la moda, también influenciada por el calendario

comercial y de eventos de cada region del pais, marcandose una clara diferencia entre la region

costa, liderada por Guayaquil.

3.1.5. Tabulacion de datos de fuentes primaria

» Observacion directa del comportamiento del cliente: es el método de observacion y es

consistente en estar fisicamente al momento que se realice la venta de la joya al cliente.

» Encuestas para conocer las preferencias y necesidades de la joya que desean adquirir.

* Realizacion de la encuesta: se segmentd el mercado por su ubicacion geografica

precisamente donde esta localizada la joyeria.
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» Lugar de realizacion: Guayaquil

» Definicion de la poblacion objetivo: Hombres y mujeres de la ciudad de Guayaquil entre

18 y 60 afios de estatus medio alto.

» M¢étodo de contacto: personal (de forma individual)

> Seleccion de la muestra con la siguiente formula:

n=(z"2*p*q)/error "2

Donde:
n: Tamano de la muestra
z: Valor asociado al nivel de confianza

p: Porcion elegida respecto al total de la poblacion.

q@l-p

Asumiendo un nivel de confianza del 95 %, el cual estd asociado a una z igual al 1.96, y con un
error del 5 % se obtiene un tamafio muestral aproximadamente de 384 personas, por lo que se lo
redondea el tamafio de la muestra a 400 personas. También se supone que p=q=0.5 porque es la

opcidn mas segura ya que consideramos que estaran satisfechos el 50%.

» Tamano de la muestra: hemos tomado un universo de 400 personas, este ha sido el

resultado del andlisis de nuestro mercado objetivo que son los adultos (hombres y



Alvia
38

mujeres) de clase media alta de la ciudad de Guayaquil de diferentes sectores donde
exista localizada una joyeria; en especial la zona céntrica y norte de la ciudad, es decir,
en las joyerias localizadas en el centro y en centros comerciales tales como Policentro,

Mall del Sol y Riocentro los Ceibos.
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Analisis de resultados

1. (Que busca cuando compra una joya?
a) Que sea de buena calidad
b) Que tenga un disefio innovador

c) Que siga una tendencia de moda

Resultados

10% = 40
personas

® Que sea de buena
calidad

B Que tenga un
diseno innovador

B Que siga una
tendencia de maoda

A los clientes potenciales lo mas importante es la duracion de la joya en buen estado, es decir, la
calidad ya que eso proporcionaria un equilibrio entre lo que gastan y el tiempo en que la usaran.
En la actualidad el 30% de los clientes potenciales si les importa que exista un disefio novedoso e
innovador, ya que se quiere sentir unicos y que nadie mas tenga ese disefio, es decir que sea
exclusivo. En menor porcentaje (10%) los clientes se fijan en lo que estd de moda porque es
primordial lo que se puede comprar dependiendo del poder adquisitivo y la mayoria de la

poblacion padece de la falta del recurso econdmico.
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2. (Cada cuanto tiempo compra una joya?
a) 1 vez al mes
b)Cada 2 o 3 meses
c)Cada 4 o 6 meses

d)Una vez al afo

Resultados

B ] vez al mes

m(Cada 2 0 3 meses

m(Cada 40 6 meses

mUna vez al aiio

La frecuencia de compra de joyas de acuerdo a los resultados de esta tabulacion es de 4 a 6
meses y esto es por los diferentes acontecimientos que ocurren tales como bautizos, primeras
comuniones, matrimonios entre otros. Y se puede observar que por lo menos se compran joyas
mas de una vez al afio ya sea para uso personal o para regalar porque existen pocas personas que

compren alguna joya solo una vez al afo.
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3. (Adquiere joyas para uso propio o para regalar?

Resultados

B Adquiere joyas paia
regalar

B Adquiere joyas para uso
propio

La mayor parte de los clientes compran joyas para regalar por cualquier compromiso social ya
que en la ciudad quien tiene un gran poder adquisitivo, adquiere joyas para uso personal; pero
como la mayoria de personas deciden adquirir una joya porque tienen algin compromiso o en

ocasiones porque realmente necesitan adquirirla o sino preferirian adquirir algo de uso diario.



4. (En qué joyerias de la ciudad de Guayaquil normalmente compra sus joyas?

6% =24

5% =20

personas

personas

27% =108

personas

Resultados

32% =128

personas

20% =80

personas

10% =40

personas

En lo que podemos concluir de este grafico es que existe una joyeria que podria ser considerada
la competencia directa de joyeria Rommy que seria la joyeria Marthita. Esto refleja las
estrategias que podrian introducirse para ser mejor que la competencia. Claro que existen otras

joyerias en diferentes sectores de la ciudad que son competencia, pero en este caso se puede

observar quien es la mas conocida.

m Joyeria Marthita
m Joyeria Pon-ce
m Joyeria Tesorito

B Joyeria Rommy
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B D'Lucia Joyeria y plateria

m Collezion D' oro



5. (Qué tipos de joyas compra mas?

38% =

152

persona

personas

26% = 104

Resultados

9% = 36

personas

5% = 20

personas

Alvia
43

® Cadenas
B Pulzeras
m Dijes

B Anillos
B Aretes

B Otros
(juegos, prendedores, tobilleras)

La mayor parte de clientes adquiere artes, como es comprobado, las mujeres son las que mas

compran, cualquier tipo de articulo en consecuencias, joyas. Entonces por esa razon es que claro

esta que utilizan aretes por eso es que el rubro de aretes es el mas alto. Después estan los anillos

como por ejemplo los de grado, para matrimonio o tan solo para usarlos; respecto a las cadenas,

también se adquieren para diferentes compromisos sociales, muchas veces dependiendo si es

para nifas o niflos se compran aretes o cadenas. Se compran menos pulseras porque

normalmente tienen un precio alto y en aun menos proporcion los dijes ya que muchas veces

para regalar un dije se tiene que adquirir una cadena y muchas personas no les alcanza para las

dos cosas.
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3.2. Analisis de la oferta

3.2.1. Caracteristicas de los principales productores

Existe una oferta competitiva porque existen algunos productores que ofrecen materia prima o
joyas previamente elaboradas traidas del exterior, entonces la participacion en el mercado
es determinada primordialmente por la calidad, precio y facilidad de pago que ofrecen a la

joyerias.

Los productores de oro son los encargados de la exploracion y explotacion de oro en el mercado,
asi mismo han sido tradicionalmente vendedores de oro y de los otros metales con el cual se los
puede alinear. La media de la produccién nacional, es de tipo artesanal e informal, basdndose
técnicas como la filigrana, chapado, grabado, troquelado, lo que les permite cubrir el mercado de

las principales ciudades del pais

3.2.2. Proyeccion de la oferta

Se estima que la produccion nacional de joyeria en oro, asciende a niveles entre los 6,9 y 8,6

toneladas al afio.

Produccion nacional de joyeria en oro

Provincias que mas poseen produccion

nacional de oro
Azuay Entre 100 a 200
Oro Entre 80 y 90

Fuente: Federacion de orfebres, relojeros y afines.
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3.2.3. Conclusiones generales sobre las estadisticas del estudio de mercado.

Existen diversas necesidades de los clientes las cuales pueden ser satisfechas al 100% por la
joyeria, ya que el negocio cuenta con todos los recursos para ofrecer lo mejor en calidad, para
cualquier ocasion. El mercado de consumo de joyas es muy amplio lo cual permite a la joyeria
poder tener una demanda alta y sin limitaciones, ya que cualquier persona se podria convertir en
cliente, lo unico que se necesitaria es afianzar la lealtad para que el cliente prefiera joyas de
Joyeria Rommy en vez que las de la competencia. Respecto al comportamiento historico de la
demanda siempre, las joyas han tenido demanda y consumidores en todas las épocas, ya que
siempre existe un evento social al cual asistir y también existen cada vez mas mujeres las cuales

desean adquirir joyas para uso personal.

En el sector que esta localizada la joyeria se tiene muy buenas expectativas de que la demanda se
incrementara porque dicho sector es cada vez mas conocido, ya que como la joyeria ofrece un
muy buen servicio, este negocio que se expande por experiencias de los clientes, estd teniendo
muy buenos comentarios ademas de los precios que pueden ser ofrecidos ya que no importa que
la joyeria este localizada en la zona céntrica de la ciudad si ofrece la misma calidad de oro que
las joyerias en centro comerciales pero a mas bajo precio, y esto es lo que hace la diferencia para

que la demanda siga incrementandose.

No existen mucho productores de oro o comercializadores de oro confiables, por lo cual no se
obtienen muchas opciones de las cuales elegir por lo tanto basandose netamente en la calidad de
materia prima proporcionada se podra elegir al mejor productor y se decidira solo hacer negocio
con ¢l sobre los precios del oro. Lo que debiera existir son lugares en los cuales se pueda

comercializar de una manera como negocio esta materia prima, y ahi aumentaria la proyeccion
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de la oferta, lo cual beneficiaria creando plazas de trabajo y a su vez ayudaria a los joyeros a

poder tener mas opciones de elegir para ofrecer lo mejor al cliente.

Finalmente se puede aconsejar a la joyeria que siempre este a la vanguardia en modelos de joyas,
que busque mejorar el servicio ofrecido para lograr lealtad para que cada vez que un cliente
necesite adquirir una joya piense y vaya directamente a la joyeria Rommy, y asi se incrementaria
la rentabilidad y se podria estar constantemente invirtiendo en nueva maquinaria para mejorar los

procesos de fabricacion y asi el producto final entregado al cliente seria el mejor en su clase.

3.3. Marketing mix

3.3.1. Definicion del producto

El producto objeto de este estudio son joyas de oro, la denominacion de oro es de 18 quilates.
Este quilataje corresponde del mejor utilizado para trabajar las joyas ya que no se mancha o
cambia de color y siempre conserva su brillo. Las joyas contemplan diferentes tipos de
incrustaciones de piedras naturales, semipreciosas, vidrios etc. Este tipo de trabajo es liso,
martillado, de tubo. En cuanto el disefio se refiere este serd manejado con especial cuidado
evitandose todo tipo de copias y creando disefios inspirados en la fusion de las tendencias
actuales. La gama de productos comprende exclusivamente accesorios para arreglo personal

como lo son: pulseras, cadenas, dijes, anillos, aretes, etc.
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Clasificaciones:
» Anillos: de matrimonio, graduacion, disefios exclusivos para hombres y mujeres y

solitarios.

» Aretes: existen algunas variedades de disefios como, botones (aza y asegurador)
colgantes, los tamafios y disefios varian de acuerdo con la moda y los catalogos

internacionales.
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» Cadenas: Se realizan en variedad de disefios, su tamafio y grosor pueden servir para

enlazar algunos modelos de gargantillas.

» Pulseras: se elaboran para ser usadas por hombres y mujeres. Se utilizan con placas para

grabar los nombres o iniciales
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» Dijes: se elaboran variedad de modelos, desde una simple letra hasta variedades de

figuras, como animales, talismanes, signos zodiacales, cruces, medallas, etc.

3.3.2. Analisis de precios

El establecimiento del precio es de suma importancia porque siempre influira en la percepcion
del cliente hacia la joya, entonces hay que tener muy claro el mercado objetivo de la empresa en
el cual siempre el cliente busca calidad, sin importar el precio; o si el precio es una de las
variables de decision principal. En el caso de la joyeria depende mucho del estatus social del
cliente, ya que de esa manera estara satisfecho o no con el precio. Hay que prestar atencion al
precio de la competencia, ya que como existe una competencia continua, el cliente puede

cambiarse facilmente de joyeria



3.3.3. Analisis de los precios que ofrece la competencia.

Cuadro comparativo de los precios de acuerdo a los gramos de la competencia

oyeria/A

} 0
$52 cada gramo

Marthita

Anillos de grado 5 $ 260
Anillos de matrimonio 10 $ 520
Solitarios 4 $ 208
Pulseras para ninos 2 $ 104
Esclavas para adultos 3.5 $ 182
Cadenas gruesas 20 $ 1040
Cadenas finas 5

Aretes ortopédicos Tiene un solo precio $75
Aretes de aza 1.2 $ 65
Argollas 1.6 $ 84
Medallas 0.6 $53
Crucifijo 1.7 $ 89
Dijes 0.5 $52
Pon-ce $ 46 cada gramo

Anillos de grado 5 $230
Anillos de matrimonio 10 $ 460
Solitarios 4 $ 184
Pulseras para nifios 2 $92
Esclavas para adultos 3.5 $ 162
Cadenas gruesas 20 $ 920
Cadenas finas 5 $ 230
Aretes ortopédicos Tiene un solo precio $72
Aretes de aza 1.2 $ 56
Argollas 1.6 $ 74
Medallas 0.6 $ 46
Crucifijo 1.7 $79
Dijes 0.5 $ 46
Bravo $ 45 cada gramo

Anillos de grado 5

Anillos de matrimonio 10

Solitarios 4

Pulseras para niflos 2

Esclavas para adultos 3.5

Cadenas gruesas 20

Cadenas finas 5

Aretes ortopédicos Tiene un solo precio

Aretes de aza 1.2

Argollas 1.6

Medallas 0.6 $ 46
Crucifijo 1.7 $79
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Dijes 0.5 $ 46
Tesorito $ 48 cada gramo
Anillos de grado 5 $ 240
Anillos de matrimonio 10 $ 480
Solitarios 4 $192
Pulseras para nifos 2 $96
Esclavas para adultos 3.5 $170
Cadenas gruesas 20 $ 960
Cadenas finas 5 $ 240
Aretes ortopédicos Tiene un solo precio $73
Aretes de aza 1.2 $58
Argollas 1.6 $77
Medallas 0.6 $48
Crucifijo 1.7 $ 82
Dijes 0.5 $ 48
Valencia $ 50 cada gramo
Anillos de grado 5 $250
Anillos de matrimonio 10 $ 500
Solitarios 4 $ 200
Pulseras para nifios 2 $ 100
Esclavas para adultos 3.5 $ 175
Cadenas gruesas 20 $ 1000
Cadenas finas 5 $ 250
Aretes ortopédicos Tiene un solo precio $77
Aretes de aza 1.2 $ 60
Argollas 1.6 $ 80
Medallas 0.6 $ 50
Crucifijo 1.7 $ 85
Dijes 0.5 $ 50

3.3.4. Determinacion del precio promedio de la joyeria Rommy

Articulo Descripcion Precio promedio
Anillos Matrimonio(oro amarillo) $420
Matrimonio(oro blanco) $500
Solitario oro amarillo $168
Solitarios oro blanco $200
Con pedreria $275
Con una sola piedra $360
Pulseras Para nifos $120
Para hombre $480
Para mujer $350
Con piedras $485
Con dijes colgantes $510
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Cadenas Gruesas $505
Finas $158
Nifios $90
Rosarios $310
Aretes Ortopédicos $60
Largos $200
Argollas $85
Aza $75
Con nombre $210
Dijes Medallas $95
Crucifijos $100
Iniciales $70
Variados(corazones, animalitos, etc) $120

Elaborado: Autora

3.4. Plaza

Las joyas se comercializan en un lugar que tiene vitrinas transparentes en las cuales estan
colocados estuches de exhibicion que van de acuerdo al tipo de joya. El nimero de vitrinas
depende del espacio del local, pero eso si siempre debe haber vitrinas con sus respectivos
exhibidores, también el local debe de contar con la iluminacion adecuada ya que se debe proveer
al cliente con bastante iluminacion para que pueda apreciar las joyas. Y naturalmente se necesita
un lugar en especifico donde el cliente asista a adquirir la joya, ya que es un producto el cual se
necesita adquirir personalmente para estar seguro de lo que se compra entonces aqui juega un

papel importante la venta directa.
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3.5. Canales de comercializacion

3.5.1. Descripcion de los canales de distribucion
» Pagina web: se exponen todos los disefios de las joyas con los que cuenta la empresa para

atraer la atencion de los posibles clientes.

» Venta directa: los clientes se acerquen a la joyeria y ahi los vendedores les ofrezcan las

joyas, es decir, un asesoramiento en que es lo que podrian comprar.

» Artesano al cliente final: este comercio es directo entre el artesano y el cliente, esto
sucede cuando el usuario acude al joyero para encargarle la elaboracion de una joya, sin

embargo, esto solo ocurre con clientes con poder adquisitivo.

3.5.2. Ventajas y desventajas de los canales previstos

» Pagina web

Desventaja

No hay comunicacion efectiva en que es lo que el cliente realmente quiere.
Ventaja
Instantaneamente sin asistir a la joyeria, el cliente puede conocer las diferentes joyas que se

ofrecen.
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> Venta directa

Desventaja

Muchas veces el cliente no tiene tiempo necesario para ir directamente a la joyeria
Ventaja

Se logra obtener un mejor control del servicio

Se obtiene diferenciacion perceptible del servicio

Se mantiene informacion directa de las necesidades de los clientes

» Artesano al cliente final
Desventaja
El artesano puede estar ocupado elaborando otras joyas que no le puede dar exclusividad al
cliente.
Ventaja
El cliente estara seguro de que obtendra la joya que necesita y quiere ya que va a conversar
directamente con el artesano, entonces no existen intermediarios de ninguna clase y no habrian

malos entendidos.

3.5.3. Descripcion operativa de la trayectoria de comercializacion

Para la distribucion de las joyas a través de los canales previstos que son la pagina web, venta
directa y la venta del productor al cliente final; se contara con el talento humano necesario para
cada canal, respecto a la pagina web, el gerente sera quien se encargue de revisar los correo
electronicos recibidos de los clientes; respecto a la venta directa se contara con el personal de

ventas y para el canal del artesano hacia el consumidor final se contard con el mismo artesano
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para que dicho canal funcione perfectamente. La funcion de todo el personal es hacer los
contactos respectivos con el fin de mantener contento al cliente satisfaciendo sus necesidades, asi

de esa manera garantizando que se brinda el mejor servicio personalizado y por supuesto de esa

manera se disminuirian las inconformidades.
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CAPITULO IV

Plan estratégico

Analisis de:

4.1. Matriz de grupo de interesados

Esta matriz nos ayuda a determinar un grupo especifico, el cual estd implicado directamente en la

joyeria, con el propdsito de establecer pronosticos de demandas futuras de los mismos.

Proveedores

Propietario Gobierno

nxxmorQOImXxX>» 1w
wozZzxxm—+4qz"—
nNxxmMmgor QOITmMmMAR"R>»HWw
W OoOZ2>d3xm—4q4XxXm

Empleados




4.2. Matriz de demandas actuales y futuras

Grupos de interesados

Demanda actual sin asesoria
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Demanda futura con
asesoria

Propietario Rendimiento esperado por su | Incremento de la rentabilidad
inversion
Proveedores Cumplimiento de pagos Incremento en pedidos
Gobierno Pago de impuestos Generacion de empleos
Clientes Buena calidad de servicio Mejora continua en el servicio
prestado
Empleados Estabilidad laboral Crecimiento personal

Esta tabla de las demandas actuales y futuras describe como el grupo de interesados (propietario,
proveedores, gobierno, clientes y los empleados) se estd desenvolviendo de acuerdo a lo que la
joyeria les ofrece y con la asesoria que se va a implementar como dicha demanda puede ser

retribuida efectivamente.



4.3. Analisis de integracion

4.3.1. Cinco fuerzas de Porter

-Politica de ventas y
de precios bien
estructurada, en lo
cual se  podria
eliminar su poder
de negociacion.

-Existen tantos
compradores que su
poder es
practicamente nulo.

Poder de
negociacion de

compradores Cinco

El costo del insumo principal
que es el oro y las piedras que
se utilizan en las joyas
afectarian  directamente la
rentabilidad de la joyeria ya
que de acuerdo a su costo hay
que asignarle el precio a las
joyas.

-Cualquier cantidad de nuevos
diseiios de joyas podrian aparecer
en el mercado repentinamente.

-No son necesarias las patentes en
disefios de joyas, son facilmente
copiadas por la competencia y
algunas veces mejoradas en el
corto plazo.

-No existe una restriccion de
cantidad de joyerias que deberian
ubicarse en un determinado sector.

Amenaza de

nuevos
competidores

Amenaza

productos
substitutos
fuerzas
(i [
Porter

Poder de Rivalidad
negociacion entre los
de competidores
proveedores existentes
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Bisuteria: Rommanel,
Yanbal y plata

-Los productos
substitutos obligan a
fijar un precio tope a las
joyas ya que poseen
costos intercambiables
bajos.

-Los clientes pueden
considerar conveniente
cambiar de producto
dependiendo de su poder
adquisitivo.

-Joyeria Marthita, Pon-
ce, Tesorito, Jaramillo,
entre otras.

-Existe un ambiente
bastante competitivo ya
sea de precios, en
calidad o disefios de
joyas.
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4.3.2. FODA

Fortalezas
» Calidad del producto: ya que es importante en el producto final, en este caso, las joyas;
que el oro tiene que ser duradero y que no se deteriore con el paso del tiempo. Y
justamente la mejor calidad de oro para hacer joyas es de 18 quilates y es el cual se utiliza

para hacer las joyas de la empresa.

» Servicio al cliente: ofrecer al cliente eficiencia y eficacia al momento de atenderlo.

» Mano de obra calificada: se tienen artesanos con un alto grado de especializacion.

» Ubicacion de la joyeria: se encuentra ubicada en el sector céntrico de la ciudad, lo cual va

de acuerdo al mercado objetivo de clientes potenciales.

Oportunidades
» Surgen nuevas formas de disefiar las joyas, nueva estructuracion y formacion para la
aplicacion de las mas recientes técnicas innovadoras de orfebreria.
» Existencia de un mercado leal a las joyas de oro; basados en el estilo de vida y patrones

sociales.
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» Se aprovechan las diferentes épocas del afo en el cual ocurren los diferentes
acontecimientos como son matrimonios, bautizos, primeras comuniones, dia de la madre
o dia de los enamorados.
Debilidades
» Poco apoyo de los trabajadores por la impuntualidad al llegar al trabajo o al entregar las
joyas.

» Falta de maquinaria sofisticada para ampliar la gama de productos que se podrian ofrecer.

» Escasa posibilidad de inversion por el alto grado de capital que se requiere y también

porque el capital invertido se recupera a largo plazo.

Amenazas

» El precio del oro sube constantemente y eso afecta las ventas.

» Cada vez se requieres mas permisos para continuar con el negocio.

» Aparicion de nuevo competidores

» Restriccion de la importacion desde Panama.
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Combinacion de estrategias de la matriz FODA

Oportunidades

Amenazas

Fortalezas

Enfocdndonos en ofrecer el mejor
servicio profesional y personalizado
al cliente y asi se lograra enfatizar y
fortalecer la lealtad de los clientes
hacia la compra de joyas en oro.

Como se tiene una mano de obra
calificada no necesariamente se deberia
esperar que se puedan traer joyas de
otros paises por ejemplo dePanama, sino
que como se tiene artesanos calificados
se podrian fabricar cualquier tipo de
disefios aqui en Ecuador.

Debilidades

Dado que surgen nuevas formas en
que los  artesanos  puedan
desarrollar sus destrezas, no se
necesita necesariamente maquinaria
para crear nuevos disefios sino que
también se lo puede lograr
aprendiendo nuevas técnicas de
orfebreria.

Se deben buscar nuevas formas de
inversion no solo extranjera, sino que el
mismo propietario invierta en el negocio
ya que de seguro tendrd sus ganancias
de vuelta. Y también para que no afecte
el precio de la materia prima que es el
oro se pueden buscar diferentes
proveedores.

4.4. Directrices de las empresas

4.4.1. Mision, vision y valores organizacionales

Misién

Brindar joyas de alta calidad y variedad a nuestros clientes ofreciéndoles un servicio

personalizado y a su vez generando plazas de trabajo para mejorar el entorno econémico del pais.

Vision
Ser lideres en joyeria de oro de 18 quilates en la zona céntrica de la ciudad de Guayaquil,
especializdndonos en ofrecer los mas finos acabados, originalidad y calidad para lograr

exclusividad a nivel nacional.

Valores organizacionales
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> Honestidad

» Profesionalismo

» Credibilidad

» Respeto

» Cooperacion

» Dar importancia al talento humano, ya que ellos son quienes tienen contacto directo con

los clientes y si estan motivados cumpliran con las metas propuestas.

4.5. Seleccion de la estrategia competitiva
» Estrategia del producto(joyas)
* Desarrollar un inventario de las joyas que se mandan a confeccionar para que haya un
control del tiempo de confeccidn, el cual sea el correcto para cuando se le dice al cliente

que va a estar lista.

* FElaborar un inventario de que joyas se tiene en stock para de esa manera siempre poder
satisfacer las necesidades de los clientes, es decir, que se pueda contar con las vitrinas

llenas de joyas listas para ser vendidas.
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Estrategia de mercado
Crear diferenciacion, es decir, que la joyeria ofrezca un servicio personalizado y
orientado especificamente a satisfacer las necesidades del cliente de una forma oportuna

y apropiada.

Demostrar a la competencia ofreciendo disefios unicos e innovadores, para que de esa

manera el cliente sienta verdaderamente la diferenciacion de la joya que va a comprar.

Estrategia de gestion empresarial
Definir las funciones del talento humano que incluyan estar orientados en especial hacia
el cliente y eso dara como resultado la diferenciacion de la joyeria y sera preferida por

los clientes logrando idealizacion por parte de estos.

Introducir objetivos profesionales al personal para que de esas maneras estén enfocados
en cumplirlos y exista un mejor ambiente laboral ya que cada uno estard pensando

solamente en cumplir con sus objetivos especificos sin preocuparse por los demas.

Estrategia econdmico-financiero

Aplicar una estrategia de valor, para lo cual se promocionaran las joyas de manera que el
cliente pueda apreciar los atributos de las joyas y a su vez los atributos del servicio
ofrecido que obtendra al momento de usarlas y de esa manera se incrementaran las ventas

y la rentabilidad.
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4.5.1. Posicionamiento estratégico

Para lograr el mejor posicionamiento estratégico se debe hacer lo siguiente:

» Tener la meta correcta: se sabra que se tiene la meta correcta cuando se pueda apreciar el
incremento el retorno de la inversion a largo plazo y a su vez creando un valor econdémico
de que los clientes estén dispuestos a pagar un precio por la joya que exceda el costo de
producirla; las metas que tiene la joyeria se basan primordialmente en ofrecer variedad de
disefios de joyas y satisfacer las necesidades de los clientes y esto dard como resultado el

mejor posicionamiento estratégico.

» La estrategia de la compafiia le debe hacer posible transmitir una propuesta de valor, o
establecer beneficios, diferentes a los que ofrece la competencia: entonces habria que
realizar una busqueda por la mejor manera de competir y ofrecer algo inigualable a cada
cliente, es decir, proporcionando un valor unico en un conjunto de usos especificos para
el mercado objetivo. Y en consecuencia se tendra la tan esperada diferenciacion en el

cual se define que ser el unico es mejor que ser el mejor.

» La joyeria debe renunciar a algunos productos y actividades con el fin de ser diferente.
Cuando algiin mejoramiento en el producto o en la cadena de valor no requiere de
sacrificios, frecuentemente se convierten en las mejores y nuevas practicas que no se
puedan imitar, porque los competidores también lo hardn sin realizar algin tipo de

sacrificio. Y esto se lo lograria trabajando mas dias y horas que la competencia, para de
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esa manera ser los unicos a los cuales el cliente puede acudir y también arriesgarse en los
procesos de mejorar los productos ya sea algo no antes vendido por la joyeria pero de esa

manera se lograra ser los mejores en al &mbito competitivo.

Alcance competitivo: La consistencia, el enfoque, la repeticion, la claridad de imagen son
elementos claves para poder posicionarse en un mundo saturado de mensajes, productos y
marcas. Y esto se podra llevar a cabo incrementando las habilidades de comercializacion,
desarrollando el instinto creativo, creando una reputacion empresarial de liderazgo en

calidad e ir consolidando la tradicion que se posee en el mercado.
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4.5.2. Cadena de valor
Procesos
de —r
Direccion General( Estructura de la empresa Margen
Soporte :
P Infraestructuray tecnologia De
Personal de Soporte técnico Marketing y Clientes (busqueda
servicios
contacto ; nuevos mercados)
(consultorla) ventas
Actividades
Primarias

Este cuadro de la cadena de valor describe la colaboracion estratégica de todos los aspectos de la
joyeria con el propdsito de satisfacer objetivos especificos de mercado en el largo plazo, y lograr
beneficios mutuos para todos los “eslabones” de la cadena. El margen de servicios mejorard con
la ayuda de las actividades primarias que son las mas importantes como el personal de contacto,

marketing y el mercado objetivo que se pudiera ampliar.

En primer lugar el personal de contacto, es decir, en este caso los vendedores son de suma
importancia para logar un servicio efectivo y personalizado; entonces con la asesoria se lograra
que los vendedores tengan correctamente establecidos sus objetivos de ventas pero siempre

pensando en el cliente que es quien aporta para que la joyeria se mantenga.
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Respecto al marketing se implementaran nuevas formas de presentacion de la joya, refiriéndonos
en su disefio y en la forma es que es entregada a los clientes, también crearemos nuevas formas
en que la joyeria pueda promocionarse para atraer a mas clientes y eso se podria lograr creando
promociones ya sea en su pagina web o como la joyeria es un negocio basado en experiencia, se
les podria comunicar a los clientes sobre las promociones y a su vez ellos las comenten en su

circulo social.

Y en lo que se refiere a ampliar el mercado objetivo de la joyeria, es muy importante que todos
los que la integran sean profesionales en todas las actividades que desempefien para que de esa
manera el cliente una vez que comprd la joya pueda comunicar a cualquiera que conozca lo bien
que lo trataron y asi de esa manera se podria ampliar la clientela y se lograria lealtad del
consumidor. Claro que también se podra realizar nuevos proyectos en elaboracion de joyas con

ayuda de un estudio de mercado muy detallado.

4.5.3. Mantenimiento de la ventaja competitiva
Para poder mantener la ventaja competitiva de la joyeria hay que proyectarse para lograr mayor
eficiencia y brindar un mejor servicio de calidad que permita mantener y mejorar una
determinada imagen en el entorno frente a la competencia y esto se lo podria lograr de la
siguiente manera:

» Fomentar constante innovacion ya que de esa manera la capacidad de la joyeria se

ampliard para poder incursionar en otro mercado aparte del mercado objetivo.
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> Basarse en cuatro atributos del entorno: las condiciones de los factores externos,
condiciones de la demanda, mercados en los cuales se puede incursionar y la estructura
de la competencia.

* Factores externos: corresponden al capital, la infraestructura, los recursos naturales y
factores de la produccion.

* Condiciones de la demanda se refiere a que la joyeria pueda crear una imagen anticipada
de lo requerido por el cliente que se puede basar en los acontecimientos sociales
dependiendo del tiempo.

* Mercados en los cuales puede incursionar hace referencia a la facilidad de proveedores
con el cual se podria contar para poder incursionar en otros mercados ademds del
mercado objetivo.

* Estructura de la competencia tiene que ver con la manera en como la joyeria hace frente

a las innovaciones que pudieren hacer la competencia para lograr ser mejores que ellos.

4.5.4 Programas tacticos (funcionales)
» Coordinacién de estrategias que se van a aplicar: desde el gerente debe partir la
predisposicion de comunicar como se van a aplicar las diferentes estrategias propuestas;
para que de esa manera haya un ejemplo de que todos estan unidos siguiendo un mismo

frente para obtener los mejores resultados.

» Capacitacion en el proceso: uniformizar los conocimientos, corregir todo lo que se esta
poniendo en practica y consolidar los vinculos del ambiente laboral para que se logre el

mejor trato al cliente.
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» Identificacion de los segmentos mas importantes a los cuales la joyeria esta dirigida: se
tienen que fijar estdndares de calidad del proceso y del servicio y el respectivo monitoreo

de los mismos para localizar las falencias y poder mejorarlas.

» Crear un sistema de estrategia empresarial en la cual la joyeria contaria con una

estructura que le permita tener acceso a aspectos especializados en comercializacion,

organizacion, nuevos disefios e innovacion.

Comercializacion

-Compra directa -Venta directa

Proveedores

de insumos vy -Sin

materia prima empresarial intermediarios

Organizacion
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4.5.5. Programas para operaciones

El programa principal que se aplicaria para las operaciones de la joyeria seria el de “Joyesof”, ya
que como es un negocio familiar realmente no cuenta un software apropiado para contabilizar el
inventario, las joyas que estan siendo elaboradas o reparadas y las ventas. “Joyesof: es un
software especializado en la gestion integral de joyerias, que incluye el multi-usuario, multi-

gjercicio, mas de cuarenta informes y estadisticas y posibilidad de multi-puestos.

Este software se divide en seis modulos:

» Modulo de ventas

* Realizacion de ventas por gramos o cantidad
* QGestion de forma de pago

* Fondo de caja

* Gestion de pagos atrasados y actualizacion de la deuda

» Modulo de reparaciones
* Situacion de las reparaciones
* Estado de como va el proceso de reparacion de la joya entregada

e Control del saldo de oro

» Modulo de ficheros.
* Ficheros de clientes y control de su deuda.

* Ficha del vendedor
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* Ficha del proveedor

» Modulo de almacén
* Fichero de articulos con su respectiva fotografia

* Generacion de codigos de barra.

» Modulo de compras
* Generacion de pedidos

* Estado de los vencimientos de pago a proveedores

» Modulo de contabilidad
* Arqueo y cierre de caja

* QGestion de apuntes simples de ingresos y gastos

5. Control estratégico
El gerente debe realizar una evaluacion de las estrategias, en la cual se presta mucha atencion a
los resultados de cuales estrategias aplicadas funcionan o no y de esa manera se podran tomar las
decisiones posteriores de como establecer nuevas estrategias o como fortalecerlas. También se
debe analizar los factores internos y externos, para saber si fueron realmente proyectados y de
esa manera se los podria analizar nuevamente o se podria seguir trabajando con las estrategias

aplicadas a todas las variables de los factores internos y externos.
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Y se debe proceder a realizar el control estratégico de cuatro aspectos importantes de la empresa
que son la fortaleza financiera, la ventaja competitiva, estabilidad del entorno y la fortaleza de
talento humano. Entonces se analizan la rentabilidad, la estrategia propuesta de diferenciacion
frente al resto de la joyeria que conforman el mercado, de la estabilidad en la cual se desempefia

la joyeria y finalmente se analizan si el personal estd cumpliendo con los objetivos profesionales

dados.

6. Factores que determinan la localizacion

Factores relevantes Niveles

Densidad del transito( vehicular y peatonal) Alto
Facilidad de transporte Alto
Facilidad de estacionamiento Media
Seguridad brindada por la joyeria Alto

Factores coadyuvantes Niveles

Disponibilidad de servicios bancarios Media
Competencia directa Baja

7. Definicion de la localizacion
De acuerdo a lo analizado en el punto anterior de los factores que determinan la localizacion se
puede concluir que juega un papel muy importante la densidad de transito tanto vehicular como
peatonal ya que si el lugar que en el cual estd ubicada la joyeria existe un alto movimiento
comercial, de esa manera se podra contar con una clientela regular; también esté la facilidad de
transporte ya que como es la zona céntrica de la ciudad se cuenta con un constante transporte
publico y para el estatus social alto ellos cuentan con su propio medio de transporte; el factor del

estacionamiento es medianamente importante porque la mayoria de personas que compran en la
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joyeria prefieren utilizar otros medios de transporte en vez de su carro particular ya que
usualmente no solo salen a la zona céntrica a comprar en especial solo una joya sino a realizar

distintos tramites.

En lo que respecta a la disponibilidad de servicios bancarios es muy accesible ya que existen
diferentes bancos en sus alrededores a los cuales se puede acudir en caso de que no se tenga el
efectivo necesario para realizar la compra, entonces el cliente tiene de donde elegir de acuerdo a
su preferencia; y lo que tiene que ver con la competencia, realmente existen diversas joyerias
localizadas en el mismo sector pero que no ofrecen el mismo tipo de joya por lo cual la joyeria
posee una clientela leal, es decir, que directamente el cliente acude a adquirir la joya y no cotiza

en la competencia.

También se puede definir la localizacion de la joyeria como el mejor lugar ya que se cuentan con
los factores determinantes para los clientes para poder comprar las joyas y no se verian limitados
o afectados por lo que no habria pretexto por el cual no acercarse a comprar lo que necesitan y
por supuesto dada las circunstancias de localizacion, asistirian nuevamente a la joyeria la veces

que necesitaren alguna joya.

Finalmente esta joyeria est4 localizada en el mismo sector hace ya 6 afios entonces se ha podido
comprobar que es el mejor sector ya que se ha mantenido generando siempre ganancias y es
tradicion que en esa localizacion considerado el sector de joyerias sea exacto y el mejor lugar por
el cual ya los clientes lo conocen como tal. Y lo que se propone con la asesoria es continuar

localizados en el mismo lugar ya que hay ocasiones en que los clientes pueden dejar de ir
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regularmente a la joyeria pero ya después de que deciden regresar a adquirir una joya no se

encuentren con la sorpresa de que ya la joyeria no estd en ese lugar y consecuentemente compren

en otra joyeria, ya que los ecuatorianos somos personas basados en la costumbre muchas veces

reacios al cambio y como se ha venido comprobando la constante generacion de ganancias

entonces no habria porque cambiarse a otro sector.

Grafico de la localizacion de la joyeria
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CAPITULO V

Estructura organizacional

5.1. Estructura de la organizacion

Propietario de

la joyeria

Gerente Contador

.
.

Vendedores Artesanos Guardias

.
.

a. Analisis y variacion de puestos
» Equipo administrativo: el gerente tiene la capacidad de adquirir conocimientos solidos en

diversas areas; el contador responsable de la contabilidad del negocio.
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Equipo de ventas: quienes dan rentabilidad al negocio y satisfacen las necesidades de los
clientes.

Equipo auxiliar: los artesanos son quienes elaboran las joyas; los guardias de seguridad
que estan encargados de proteger la integridad fisica de los clientes, de quienes

conforman la empresa y de las joyas.

b. Manual de funciones

Gerente general

Realizar evaluaciones periodicas acerca del cumplimiento de las funciones de los

diferentes departamentos.

Crear y mantener buenas relaciones con los clientes, el talento humano y proveedores

para lograr la mejor de las relaciones para el correcto funcionamiento de la joyeria.

Dirigir el negocio asegurando su rentabilidad y crecimiento en el mercado a través de la

correcta supervision de los vendedores.

Seguimiento del pago de proveedores

Realizar cotizaciones
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Contador
Encargado de realizar los balances de ley como son el balance general, el balance de
pérdidas y ganancias, también el impuesto a la renta, el seguro social y de todos los

estados financiero requeridos mensualmente y anualmente.

Supervisar que los factureros no estén caducados.

Vendedores

Establecer un nexo entre el cliente y la empresa para de esa manera lograr lealtad y lo

tendria que hacer comunicando adecuadamente a los clientes la informacién que la

joyeria ofrece en términos de promociones y técnicas utilizadas para elaborar las joyas.

Informar al gerente general las inquietudes de los clientes.

Asesorar al cliente ofreciendo una joya distintiva para que de esa manera el cliente sienta

que esta pagando lo justo.

Administrar su territorio de ventas, planificando, fijando objetivos y disefiando

estrategias que utilizara para subir su porcentaje de ventas.

Artesanos

Crear disefios exclusivos de joyas.
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Dar acabado a las joyas.

Realizar restauraciones a las joyas.

Buscar distintas formas de adquirir conocimientos actualizados para el disefio

joyas.

» Guardias de seguridad

Poner especial atencion en la apertura y cierre de la joyeria

Verificar el estado de la central de alarma y camaras.

Controlar vitrinas, expositores donde se exhiben las joyas.

¢. Manual de puestos

> Gerente

Educacion Educacion superior: Ingeniero comercial

Experiencia Administra la joyeria desde que se cred
en 1989.

Funciones Evaluaciones periodicas del desempefio
del talento humano.

Supervision Supervisa el movimiento de la empresa

Nivel jerarquico Segundo al mando

Salario $1800 mensuales

de las
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» Contador

Educacion Titulo de CPA

Experiencia Lleva 5 anos realizando los balances de
ley perfectamente.

Funciones Realiza los estados financieros
requeridos.

Supervision Supervisa el correcto funcionamiento
financiero (ej.: si estan al dia los
factureros).

Nivel jerarquico Debajo del duefio de la joyeria

Salario $500 mensuales

> Vendedor

Educacion Tener un grado superior, o estar
estudidndolo.

Experiencia Saber vender y atender al cliente
Funciones Administrar eficientemente su territorio
de ventas.

Supervision Supervisa que las joyas estén en buen
estado y correctamente fabricadas.
Nivel jerarquico Debajo del gerente general

Salario $650

> Artesano

Educacién Titulo de artesano calificado.

Experiencia Especializado en elaboracion de
joyas en todos sus procesos.

Funciones Crear, dar forma, fabricar o dibujar
distintos disefios de joyas.

Supervision Supervisa el correcto proceso en la
fabricacion de las joyas.

Nivel jerarquico Debajo del gerente general

Salario $240 mas las obras que realice por

hora
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» Guardia de seguridad

Educacion Nivel secundario

Experiencia Trabaja desde hace 10 anos
resguardando la joyeria.

Funciones Proteger la integridad fisica de las

personas y los bienes materiales.

Supervision Supervisa el ambiente del dia a dia
(ej.: si las camaras de seguridad estan
en correcto funcionamiento)

Nivel jerarquico Debajo del gerente general

Salario $240

5.5 Sistemas de remuneraciones y compensaciones

» Sistema de compensaciones

Salario tiempo fijo: Se le paga al personal de la organizacion un salario fijo, mensual,
semanal o quincenal, independiente de cualquier otro tipo de premio, gratificacion,

viatico, etc., conforme a lo establecido por la ley de contrato de trabajo

Basado en la produccién: El segundo sistema, es el pago por productividad. Con el plan
de produccion por hora, se recompensa al empleado por medio de un porcentaje de
salario como premio, que equivale al porcentaje en que su desempefio supero el nivel de

produccion.

Se partira con el sueldo bésico para cada persona y después de les asignara un mayor
monto de remuneracion basado en la valuacion de los puestos, es decir, identificar

factores compensables de acuerdo a las funciones y responsabilidades que desempeiien,
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entre mas alto sea el grado de responsabilidad que se tiene con la joyeria, mas alta serd la
remuneracion. Y a su vez de acuerdo a los resultados producidos y a su productividad se

le pagara un porcentaje establecido por el duefio de la joyeria.

» Sistema de remuneraciones

* Objetivos: dinero y prestaciones
Se daran bonos de productividad basados en alcanzar un cierto nivel desempefio, incentivos por
cumplimiento de cuotas de venta e incentivos por cumplimiento de obras y elaboracion de joyas
en el tiempo asignado; también se dara una afiliacion a una entidad médica a la cual puedan

acudir el personal y cualquier miembro de su familia.

* Subjetivos: estabilidad y prestigio
Es muy importante este tipo de remuneracion ya que ayuda al personal a proyectarse con cumplir
nuevas metas y objetivos ya que siente que puede dar mds por el buen trabajo que estad
desempenando ya que esta logrando estabilidad, imagen y prestigio con todas las funciones y
responsabilidades que estd desarrollando.

Cuadro de remuneraciones

Politicas

De acuerdo al incremento de la inflacion y al crecimiento de la empresa se incrementaran al mismo
tiempo los sueldos.

Quien venda mas anillos de grado en el mes de febrero tendra hotel pagado para ir a salinas por un fin de
semana.

Quien venda mas anillos de matrimonio en el mes de julio tendra a quito con pasaje y hotel pagado por
un fin de semana.

En el departamento de ventas quien cumpla con el 100% de sus objetivos de ventas ganara $100, el 80%
ganara $80 y el 60% ganara $60.

En el &rea de artesanal quien fabrique mas joyas con el menor nivel de margen de error tendra la
afiliacion medica de dos miembros de su familia.
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Programa de formacion
Formacion: este proceso incluye el reforzamiento de las habilidades y conocimientos del

talento humano que trabaja en la joyeria.

Gerencia: eficiencia en la gestion administrativa, de comunicar informacion clara y
precisa de las diferentes estrategias que se implementaran; también con ayuda de las
estrategias poder tomar decisiones efectivas y mantener el rendimiento de las utilidades y

del talento humano.

Contador: generar informes de los movimientos de los estados financieros.

Vendedor: cumplimiento de las metas de venta, poniendo en practica las estrategias de

mercadeo y de esa manera ganar mercado.

Artesano: mantener la eficiencia en el proceso de creacion de las joyas, ya sea en el

tiempo de entrega y en el acabado que se le d¢ a la joya.

Criterios de desempeiio
Desempeiio: se tomaran diferentes parametros de evaluacion de desempefio para cada
puesto. Se realizaran dos tipos de evaluacion de desempefio, para los gerentes y para el

resto del personal.
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» Evaluacion de desempeifio del gerente
Se evaluara al gerente en términos de productividad, administracion de personal y conducta
laboral.
* Productividad: planeacion, utilizacién de recursos, calidad, competencia técnica y
responsabilidad.
* Administracion de personal: liderazgo, toma de decisiones, supervision, delegacion
y trabajo en equipo.
* Conducta laboral: compromiso institucional, relaciones interpersonales, iniciativa y

tratamiento de la informacion.

» Evaluacion de desempeiio para empleados
Se evaluara a los empleados en términos de productividad y conducta laboral.
* Productividad: utilizacion de recursos, calidad, oportunidad, responsabilidad,
cantidad y conocimiento del trabajo.
* Conducta laboral: compromiso institucional, relaciones interpersonales,

confiabilidad, colaboracion y atencion al cliente.

También se tomara en cuenta la puntualidad, la honestidad y la confianza porque son pilares

fundamentales para conservar un ambiente laboral positivo.

5.8 Normas ISO y estandares de calidad aceptados a nivel mundial
» Manejo de modelos, muestras y especificacion es técnicas del proceso de la confeccion y

del producto final: la entrega de catdlogos o diversos modelos ofrecidos en vitrina indican
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al cliente las expectativas que podrian tener sobre la joya que van a adquirir. Y al llevar
un registro de los requerimientos de los clientes se podran exhibir determinados modelos

de acuerdo a las preferencias de los clientes.

Control de materia prima: se asegura que no exista desorden o pérdidas innecesarias.

Inspeccion y prueba del proceso y del producto: se podria verificar que las joyas y el
proceso de confeccion cumplen con los requisitos solicitados por el cliente por lo que su

beneficio seria garantizar con el cumplimiento de lo ofrecido.

Sistema documental (manual de calidad): ayuda a especificar las actividades que se
realizan para obtener el producto final, demuestra la efectividad que se estan llevando a
cabo para obtener la mejor calidad y sirve para proceder con la mejora continua ya sea en

el proceso o en la joya ofrecida finalmente al cliente.
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CapituloVI

Ingenieria del proyecto

6.1. Base legal

6.1.1 Leyes y ordenanzas
» Obtencion de la patente municipal: hay que acudir al departamento de rentas del
municipio con los siguiente documentos que son copia del ruc, de la cédula, certificado
de no adeudar al municipio y el formulario de patente. Después de ser certificado el
permiso de patente hay que acercarse nuevamente al municipio al departamento de
tesoreria para adquirir la tarjeta de patente y la misma sea certificada en la comisaria

municipal.

» Obtencion del permiso de bomberos: como el duefio de la joyeria es artesano debe
presentar original y copia de la calificacion artesanal, copia de cédula y original y copia
de la factura actualizada de compra o recarga del extintor; este permiso se renueva
anualmente en los primeros meses del afio, ya que se realizan supervisiones y si no se

tienen estos permisos se podria llegar a clausurar la joyeria.

» Permiso de funcionamiento: se necesita tener el ruc, el permiso emitido por el cuerpo de
bomberos, exhibir un letrero que tengas las dimensiones aprobadas por el municipio; con
lo estipulado acercarse al municipio y tiene que esperar unos dias a que se expida la

orden.
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Sueldo $ 12000.00
Décimo tercero $ 1000.00
Décimo cuarto $240.00
Vacaciones $ 500.00
IESS patronal $ 1458.00
Fondo de reserva $999.60
Total $16197.60

Sueldo $ 6000.00
Décimo tercero $ 500.00
Décimo cuarto $240.00
Vacaciones $250.00
IESS patronal $ 729.00
Fondo de reserva $499.80
Total $ 8218.80

Sueldo $ 7800.00
Décimo tercero $ 650.00
Décimo cuarto $240.00
Vacaciones $ 325.00
IESS patronal $947.70
Fondo de reserva $ 649.74
Total $10612.44

Sueldo $3120.00
Décimo tercero $260.00
Décimo cuarto $ 240.00
Vacaciones $ 130.00
IESS patronal $379.08
Fondo de reserva $259.90
Total $ 4388.98
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Sueldo $ 2880.00
Décimo tercero $ 240.00
Décimo cuarto $ 240.00
Vacaciones $120.00
IESS patronal $ 349.92
Fondo de reserva $239.90
Total $ 4069.82

6.3. Balance de materiales

Concepto Cantidad Precio Unitario Precio Total
Manuales 1 $200.00 $200.00
Carta Gantt 1 $ 150.00 $ 150.00
Programas de 2 $ 100.00 $200.00
seguimiento
Software de 1 $ 450.00 $ 450.00
operaciones
Total 5 $ 900.00 $ 1000.00

6.4. Balance de insumos generales

Concepto Precio Unitario Precio Total
Transporte $4.00 $ 960.00
Consumo celular $ 35.00 $420.00
Consumo de internet $29.90 $ 358.80
Consumo telefonia fija $32.00 $ 384.00
Total $100.90 $2122.80

6.5. Determinacion de los costos de la operacion administracion

» Gastos de administracion: materiales de oficina, insumos generales.

» Gastos de constitucion: permisos, asesoria
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» Gastos pre operacionales: estudio de mercado

» Gastos operativos: monitoreo, capacitacion.

6.6. Determinacion de factores organizacionales

Servicio externo Costo mensual Costo anual
contratado
Asesoramiento $ 800.00 $9600.00
Costo de monitoreo $ 360.00 $ 4320.00
Costo capacitaciéon $ 450.00 $ 5400.00
Costo investigacion $ 400.00 $ 400.00
Total $2010.00 $ 19720.00
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CAPITULO VII

Estrategia de implementacion y control

7.1 Como sera la estrategia de implementacion- acciones

La implementacion de cualquier estrategia se lleva a cabo la asignacion de los recursos
financieros y humanos disponibles a tareas y actividades especificas con el fin de alcanzar los
objetivos corporativos fijados en dicha estrategia y esta asignacion se formaliza en una
determinada estructura organizativa de la empresa. En lo que a la direccion de marketing se
refiere, la asignacion y distribucion de los recursos disponibles para la funcidon comercial y de las
tareas y actividades comerciales se realiza mediante el establecimiento de su propia organizacion

comercial.

7.2. Las personas
Tomando en cuenta el conocimiento llevado a la practica, las aptitudes y las actitudes; a su vez
se evaluaria la efectividad en la implantacién y ejecucion de todos y cada una de las funciones

del talento humano y del cumplimiento de sus objetivos .

7.3. Liderazgo

» Saber comunicar la vision por ejemplo de la joyeria.

» Saber cOmo reaccionar ante incidentes criticos.

» Tener capacidad de guiar y controlar al personal de una forma practica y realistica.
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» Ejercer influencia interpersonal en cualquier situacion, dirigida a través del proceso de

comunicacién humana y a la consecucion de uno o diversos objetivos especificos.

» Busca a quienes quieren sobresalir y trabajar en forma constructiva con los demas. Siente

que es su deber fomentar y facilitar esta conducta.

7.4. Medidas de desempeiio
» Mcétodo escala grafica: Este método evaltia el desempeio de las personas mediante
factores de evaluacion previamente definidos y graduados. Utiliza un formulario de
doble entrada, en donde las filas (horizontales) representan los factores de evaluacion del
desempefio , en tanto que las columnas (verticales) representan los grados de variacion
de tales factores, seleccionados previamente para definir en cada empleado las

cualidades que se intenta evaluar .

» Ventajas
* Aplicacion simple
* Facil comprension

* Permite vision integrada y resumida de factores de evaluacion

» Desventajas
* Poca flexibilidad
* Pueden generalizarse los resultados

* Posibles estereotipos
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» Métodos de incidentes criticos: se basa en el hecho de que en el comportamiento humano

existen caracteristicas extremas capaces de conducir a resultados positivos o negativos.

Excepciones positivas Excepciones Negativas

Mormmnalicdad

Fuente: www.wikilearning.com

» Meétodo de autoevaluacion: Es el método mediante el cual se le pide al integrante del

grupo hacer un analisis sincero de sus propias caracteristicas de desempefio.

* Procedimiento: Se le pide al empleado hacer un sincero de sus propias caracteristicas de
desempeno. Puede utilizar sistemas diversos, inclusive formularios basados en los

esquemas presentados en los diversos métodos de evaluacion de desempeiio ya descritos.

* Para medir el rendimiento de la joyeria y de sus empleados, se debe contar con un estudio
auto-evaluativo que incluye el conocimiento sobre cada uno de los trabajadores que

participa del funcionamiento de esta empresa, lo cual hace posible que este negocio
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aumente su nivel de calidad de forma efectiva y contribuye a que los propios trabajadores

cumplan sus objetivos sin dificultad.

La medicion del desempeio laboral respecto a la autoevaluacion debe hacerse en funcion
de las necesidades de la joyeria, en torno a sus objetivos principalmente, donde se tendra
que determinar cudn eficaz y efectivo se puede llegar a ser en lo que hace. Es muy
importante que se evalien también las motivaciones del talento humano, el

comportamiento que se tiene en el trabajo y la actitud que se exterioriza.

Y todo esto se lo puede lograr por medio de una encuesta laboral tomando en cuenta
todos los puntos antes mencionados para saber con certeza como exteriorizar lo mejor de

todos los miembros de la joyeria.

Meétodos de evaluacion de resultados: En este método se contrastara las notas obtenidas
en cada cétedra con las notas esperadas (promedio 5,5).Se acepta el método se utilizara a
nivel individual y nos ayudard a medir el rendimiento real de cada integrante del grupo.
Este método estd muy ligado a los programas de administracién por objetivos y se basa
en una comparacion periodica entre los resultados asignados (o esperados) para cada
funcionario y los resultados efectivamente alcanzados. Las conclusiones con respecto a
los resultados permiten identificar los puntos fuertes y los débiles del funcionario, asi

como las medidas necesarias para el proximo periodo.
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7.5. Sistema de informacion de la estrategia
» Seguimiento: Implica un uso eficiente de la informacion para corregir los problemas que
pueden surgir en el proceso de implementacién requiere sistemas de informacion
eficientes de retroalimentacion para analizar el progreso realizado en la ejecucion de la

estrategia, asi como los problemas que puedan surgir sobre la marcha.

» Reuniones en las cuales se comentara el impacto que se esta teniendo de la estrategia si es
de forma negativa o positiva para de esa manera proceder a utilizar otros instrumentos

estratégicos.

» Emitir informes de los avances que se estin obteniendo al poner en practica las

estrategias para que se pueda conocer que aspectos se necesitan reforzar.

» Introduciendo métodos de evaluacion del rigor presupuestario con el que es desarrollada

la gestion de la comunicacion interna para conocer si lo requerido en cuestiones de

objetivos y resultados estd siendo entendido por el personal.

7.6. Guia para control

» Modelacion deliberada de roles

» Criterios para la designacion de compensacion
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Evaluacion de cuatro factores importantes que son:

Cantidad: presupuestos, estimaciones, productos terminados, joyas vendidas y

prondsticos.

Tiempo: fechas limite de entrega, tiempo del proceso de elaboracion en maquina y

estandares de calidad de la joya.

Costo: costo estandar, productividad basada en el tiempo y calidad de la joya entregada y
el rendimiento sobre inversion, es decir, de lo que se invierte en materia prima cuanto se

gana en retribucion.

Calidad: evaluacion del servicio proporcionado, informes de las inquietudes de los

clientes y evaluacion de los estandares del servicio y de la joya vendida.



CAPITULO VIII

Analisis economico-financiero

8.1. Inversiones del proyecto
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Rubros Total Inversion Anual

Activos fijos

Equipo $1217.99
Muebles y enseres $ 828.00
Subtotal $2045.99
Activos diferidos

Asesoria $ 9600.00
Investigacion de mercado $ 400.00
Subtotal $ 10000.00
Capital de trabajo

Sueldos $ 43487.64
Gastos administrativos $3122.80
Gastos operacionales $ 9720.00
Imprevistos $2816.52
Subtotal $ 59146.96
Total $71192.95

Valor del
Activo

Descripciéon

Cuadro de depreciaciones

Equipo

Laptop $600. 00 0 33.33 3 $200.00 | $200.00 $200.00 0 0
Celular $170.00 0 50.00 2 $85.00 $85.00 0 0 0
Teléfono $45.74 0 33.34 3 $15.25 $15.25 $15.24 0 0
Impresora $182.25 0 33.36 3 $60.80 $60.80 $60.65 0

Fax $220.00 0 33.33 3 $§73.33 $§73.33 $73.34 0 0
Muebles y

enseres

Escritorio $399.00 $200.00 10 10 | $39.90 $39.90 $39.90 $39.90 | $39.90
Sillas $200.00 | $100.00 10 10 | $20.00 | $20.00 | $20.00 $20.00 | $20.00
Archivadores $229.00 | $115.00 10 10 | $22.90 | $22.90 | $22.90 $22.90 | $22.90
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Total $2045.99 | $565.00 $517.1 | $517.18 | $432.03 | $82.80 | $82.80

Cuadro de amortizaciones

Descripcion = Valor del Amortizacion  Afio Ao Ao Ao
activo 1 2 3 4

Asesoria $ 800.00 5 $160.00 | $160.00 | §$160.00 | $ 160.00 $ 160.00
Estudio de $ 400.00 5 $80.00 | $80.00 | $80.00 | $80.00 $ 80.00
mercado
G. pre
operacional
Monitoreo $ 360.00 5 $72.00 | $72.00 | $72.00 | $72.00 $72.00

$450.00 5 $90.00 | $90.00 | $90.00 | $90.00 $90.00
Capacitacion
Total $2010.00 $402.00 | $402.00 | $402.00 | $402.00 $ 402.00

8.2. Proyeccion de ventas anuales para cada uno de los cinco afios

$412161.58

Ventas $424526.43 | $437262.22 | $450380.09 | § 463891.49

(crecimiento
3 %)

8.3. Proyeccion de ventas mensuales para el primer afio

Enero $43775.00
Febrero $41200.00
Marzo $33372.00
Abril $27367.10
Mayo $30385.00
Junio $28520.70
Julio $29315.86
Agosto $27143.59
Septiembre $26750.00
Octubre $ 34207.33
Noviembre $ 36050.00
Diciembre $ 54075.00
Total $412161.58
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Esta proyeccion es del 3% de crecimiento anual y el comportamiento de cada mes con respecto
al mismo mes en el afio anterior y el comportamiento de cada mes dentro del afo. Se ha
establecido como base el comportamiento actual de las ventas que ciertos meses siguen siendo
mejores que los anteriores por los eventos que ocurren en cada mes.

8.2.1. Inversiones en capital de trabajo que den soporte a las ventas anualmente

Descripcion Valor del activo($)

Gastos operacionales
Monitoreo $4320.00
Capacitacion $ 3600.00
Asesoria $9600.00
Estudio de mercado $ 400.00
Total mensual $17920.00
8.2.2. Estado de resultados

Descripcion AR0 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Ao 5
Ingresos por $412161.58 $ 424526.43 $437262.22 $450380.09 | $463891.49
ventas
Costo de $ 177675.00 $ 185000.00 $ 191604.50 $ 198444.78 $205529.26
ventas
Utilidad bruta $ 234486.58 $239526.43 $ 245657.72 $251935.31 $ 258362.23
en ventas
Gastos
operativos
Sueldos $43487.64 $45040.12 $ 46648.05 $48313.39 $50038.18
Teléfono $ 384.00 $397.71 $411.91 $ 426.62 $441.85
Celular $420.00 $ 434.99 $ 450.52 $ 466.60 $ 483.26
Internet $ 358.80 $371.61 $ 384.88 $ 398.62 $412.85
Materiales $ 1000.00 $1035.70 $ 1072.68 $1110.97 $1150.63
Movilizacion $ 960.00 $994.28 $ 1029.78 $ 1066.54 $1104.62
Depreciacion $517.18 $517.18 $ 432.03 $ 82.80 $ 82.80
Amortizacion $402.00 $402.00 $402.00 $402.00 $402.00
Total Gast. $47529.62 $49193.59 $ 50831.85 $52267.54 $54116.19
Op
Gastos de
ventas
Investigacion $ 400.00 - $429.07 - -
de mercado
Utilidad antes $ 186556.96 $ 190332.84 $ 194396.80 $ 199667.77 $204246.04
de
participacion

15% $27983.54 $28549.93 $29155.02 $ 29159.52 $30636.91
participacion
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Utilidad antes $ 158573.42 $161782.91 $ 165241.78 $ 170508.25 $173609.13
de impuestos
25% de $ 39643.36 $ 40445.73 $41310.45 $42627.06 $ 43402.28
impuesto a la
renta
Utilidad neta $ 118930.06 $ 121343.56 $123931.33 $ 127881.19 $ 130206.85

Se ha presupuestado un incremento del 3.57% para los costos, segln la inflacion del Ecuador.
Informacion proporcionada por el Banco Central del Ecuador. www.bce.fin.ec

8.2.3. Balance general ( determinacion de fondos para aplicar en activos)

Descripcién
Activo corriente

Caja-Bancos $ 45000.00 $ 46606.50 $ 48270.35 $ 49993.60 $51778.37
Cuentas por cobrar | $ 20000.00 $20714.00 $21453.49 $22219.38 $23012.61
Inventario $200000.00 $207140.00 | $214534.00 | $222193.00 | $230125.12
Total activo $265000.00 $274460.50 | $284257.84 | $294405.98 | §304916.10
corriente

Activo fijos

Equipo $ 3256.25 $ 2739.06 $2307.03 $2224.23 $2141.43
Muebles y enseres $ 1329.30 $812.12 $ 380.09 $297.29 $214.49
Depreciacion $517.18 $517.18 $432.03 $ 82.80 $ 82.80
acumulada

Total activos fijos $5102.73 $ 4068.36 $3119.15 $2604.32 $ 2438.72
Otros activos

Asesoria $ 9600.00 $ 9198.00 $ 8796.00 $ 8394.00 $ 7992.00
Monitoreo $ 4320.00 $ 3918.00 $ 3516.00 $3114.00 $2712.00
Capacitacion $ 3600.00 $ 3198.00 $ 2796.00 $2394.00 $ 1992.00
Amortizacion $ 402.00 $ 402.00 $ 402.00 $ 402.00 $ 402.00
acumulada

Total activos no $17922.00 $16716.00 $ 15510.00 $ 13692.00 $ 13098.00
corrientes

Total activos $ 288024.73 $295244.86 | $302886.99 | $310702.30 | $320452.82
Pasivo a corto

plazo

Documentos por $ 36485.89 $37788.44 $39137.49 $ 40534.70 $41981.79
pagar

Total pasivo corto | $ 36485.89 $37788.44 $39137.49 $ 40534.70 $41981.79
plazo

Pasivo a largo

plazo

Obligaciones $49743.34 $ 49932.89 $50284.13 $ 50429.10 $ 52511.70
bancarias por pagar

Total pasivo largo | $49743.34 $ 49932.89 $50284.13 $50429.10 $52511.70
plazo

Patrimonio
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Capital Social $201795.50 $207523.53 | $213465.37 | $219738.50 | §225959.33
Total pasivo y $288024.73 $295244.86 | $302886.99 | $310702.30 | $320452.82
patrimonio
8.3.4. Punto de equilibrio
Formula para calcular el punto de equilibrio
Ventas en punto de equilibrio = Costos fijos X 1
1 - _ Costos variables
Ventas

Ventas $ 412161.58 $ 424526.43 $ 437262.22 $ 450380.09 $ 463891.49
PUNTO DE EQUILIBRIO ANO 1
RUBROS ANALISIS DE ESCENARIOS

MALO EQUILIBRIO ESPERADO
INGRESOS POR VENTAS $45610.49 $47975.69 $412161.58
COSTOS VARIABLES $2248.60 $2365.20 $20320.00
COSTOS FIJOS $45610.44 $45610.44 $45610.44
TOTAL DE EGRESOS $ 47859.04 $46972.36 $ 65930.44
UTILIDADES $-2248.55 $1183.33 $ 346231.14

PUNTO DE EQUILIBRIO ANO 2

RUBROS ANALISIS DE ESCENARIOS

MALO EQUILIBRIO ESPERADO
INGRESOS POR VENTAS $30320.30 $ 66388.64 $ 424526.43
COSTOS VARIABLES $ 11736.99 $19149.93 $ 19149.70
COSTOS FIJOS $ 47238.71 $47238.71 $ 47238.71
TOTAL DE EGRESOS $ 58975.70 $ 66388.64 $ 66388.41
UILIDADES $ - 28655.40 0 $ 358138.02
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RUBROS ANALISIS DE ESCENARIOS

MALO EQUILIBRIO ESPERADO
INGRESOS POR VENTAS $ 59067.12 $ 83046.74 $437262.22
COSTOS VARIABLES $ 13037.84 $ 14087.86 $ 17980.68
COSTOS FIJOS $ 48925.14 $ 48925.14 $ 48925.14
TOTAL DE EGRESOS $ 61962.98 $63013.00 $ 66905.82
UILIDADES $ - 2895.86 $20033.74 $370356.40

PUNTO DE EQUILIBRIO ANO 4

RUBROS ANALISIS DE ESCENARIOS

MALO EQUILIBRIO ESPERADO
INGRESOS POR VENTAS §52021.14 § 75833.41 $ 450380.09
COSTOS VARIABLES $3501.07 $3727.44 $ 16812.97
COSTOS FIJOS $ 50671.44 $ 50671.77 $ 50671.77
TOTAL DE EGRESOS $ 54172.51 $ 54399.21 $ 67484.74
UILIDADES $-2151.37 $ 21434.20 $ 382895.35

PUNTO DE EQUILIBRIO ANO 5

RUBROS ANALISIS DE ESCENARIOS

MALO EQUILIBRIO ESPERADO
INGRESOS POR VENTAS $ 38665.20 $ 64312.68 $ 463891.49
COSTOS VARIABLES $7929.74 $11138.84 $ 15646.63
COSTOS FIJOS $ 52480.76 $ 52480.76 $ 52480.76
TOTAL DE EGRESOS $ 60410.50 $63619.60 $ 68127.39
UILIDADES $-21745.30 $ 693.08 $395764.10
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8.3.5. Analisis de sensibilidad con variaciones en las variables criticas y sus respectivos

escenarios.

Escenario Positivo

» Debido a falta de competidores, la joyeria puede incrementar sus ventas en un 5% por

ano.

Variable VAN Afio 2
Ventas $ 1236484.74 | $412161.58 | $432769.66 | $454408.14 | $477128.55 | $500984.98

> Los costos variables disminuyen en un 10% cada ano por optimizaciones en compra y en

uso de los mismos.

Variable VAN Afio 2 Afho 3 Ao 4
Costos $4,405.81 $2970.00 $2673.00 $ 2405.70 $2165.13 $ 1948.62
variables

Escenario Negativo

» Debido a la aparicion de un mayor numero de ofertantes, el volumen de ventas de la

joyeria disminuyo en un 5%.

Variable \Z:\\
Ventas $ 879587.89 $412161.58 | $391553.50 $371975.83 | $353377.04 $ 335708.19
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> El costo de ventas se ve incrementado en un 10% por el alza de precio de la materia
prima y mano de obra.

Variable VAN

Costos $533,025.01 | $ 177675.00 $195442.50 | $214986.75 | $ 236485.43 $260133.97
de ventas

8.4 Valor de desecho en el quinto afio

Descripcion Valor del Activo Valor salvamento
Equipo
Laptop $600.00 0 3
Celular $170.00 0 2
Teléfono $45.74 0 3
Impresora $182.25 0 3
Fax $220.00 0 3
Muebles y enseres
Escritorio $399.00 $200.00 10
Sillas $200.00 $100.00 10
Archivadores $229.00 $115.00 10
Total $2045.99 $415.00

8.6. Evaluacion del proyecto

8.6.1. Estimacion de la tasa de descuento (costo promedio ponderado de capital)

Como en el Ecuador no existen bases de datos sobre las tasas de riesgos por sectores econdmicos
no se puede establecer la tasa de descuento exacta de la asesoria, entonces se hara el calculo de
esta tasa analizando las tasas de riesgo pais y la inflacion y el porcentaje de la tasa de riesgo pais

seria tomada como la tasa de descuento de la asesoria.
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Riesgo pais (maximo de 813.00 y minimo de 730.00): El riesgo pais es un concepto econdémico
que ha sido abordado académica y empiricamente mediante la aplicacién de metodologias de la
mas variada indole: desde la utilizacion de indices de mercado como el indice EMBI de paises
emergentes de Chase-JPmorgan hasta sistemas que incorpora variables econdmicas, politicas y
financieras. El Embi se define como un indice de bonos de mercados emergentes, el cual refleja
el movimiento en los precios de sus titulos negociados en moneda extranjera. Se la expresa como
un indice 6 como un margen de rentabilidad sobre aquella implicita en bonos del tesoro de los

Estados Unidos.

Inflacion (maximo de6.52% y minimo de 3.17%): es una medida estadisticamente a través del
indice de Precios al Consumidor del Area Urbana (IPCU), a partir de una canasta de bienes y
servicios demandados por los consumidores de estratos medios y bajos, establecida a través de

una encuesta de hogares.

Calculo de tasa de descuento %
Inflacion del Ecuador 357 %
Riesgo pais 780.00
Riesgo de la asesoria 780.00

Informacion obtenida del Banco Central del Ecuador www.bce.fin.ec

8.6.2. Flujo de caja ajustado

Descripcion
Inversion $ 71192.95
inicial

Ingresos por $234486.58 | $239526.43 | $245657.72 | $251935.31 | $248362.23
ventas

Total $234486.58 | $239526.43 | $245657.72 | $251935.31 | $248362.23
ingresos

Egresos




Alvia

104
Sueldos $43487.64 | $45040.15 | $46648.08 | $48313.42 | $50038.21
Insumos $5122.80 $ 5305.68 $ 5495.09 $ 5691.26 $ 5894.44
generales
Materiales $ 1000.00 $ 1035.00 $1071.95 $1110.22 $11149.85
Gastos $ 9720.00 $10067.00 | $ 1042639 | $10798.61 |$11184.12
operacionales
Gastos pre $ 400.00 $414.28 $429.07 $ 444.39 $ 460.25
operacionales
Asesoria $ 9600.00 $9942.72 $10297.68 | $10665.31 | $11046.06
Amortizacion $402.00 $402.00 $ 402.00 $ 402.00 $402.00
Depreciacion $517.18 $517.18 $432.03 $ 82.80 $ 82.80
Imprevistos $2816.52 $2917.07 $3021.21 $3129.07 $ 3240.78
Otros egresos $85700.00 | $88759.49 | $91928.20 | $95210.04 | $98609.04
Total egresos $ 158766.74 | $ 164400.57 | $ 170151.70 | $ 175847.12 | $ 192107.55
Total $75719.84 | $75125.86 | $75506.02 | $76088.19 | $56254.68
ingresos-total
egresos
15% $ 1135798 | $11268.88 | $1132590 |$ 11413.23 | $8438.20
participacion
Utilidad $64361.86 | $63856.98 | $64180.12 | $64674.96 | $47816.48
antes
impuesto
25% $16090.47 | $15964.25 | $16045.03 $16168.74 | $11954.12
impuesto a la
renta
Utilidad neta $48271.39 | $47892.73 | $48135.09 | $48506.22 | $35862.36
Depreciacion $517.18 $517.18 $432.03 $ 82.80 $ 82.80
Amortizacion $402.00 $ 402.00 $ 402.00 $ 402.00 $402.00
Capital de $ 15659.32
trabajo
Valor de $415.00
salvamento
Flujo de caja | $55533.63 | $49190.57 | $48811.91 | $48969.12 | $48991.02 | $36762.16

8.6.3 Calculo del VAN con flujos inflados

Para calcular el VAN, la tasa minima aceptada de rendimiento (TREMA) sera del 25.39% ya que

es la tasa necesaria para cubrir la inversion, los egresos y la inflacion.

VAN: § 71259.27



8.6.4. Calculo del TIR con flujos inflados

TIR: 83.00%

8.6.5. Calculo de las razones financieras del proyecto
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Razones Afo 1 Afo 2 Afio 3

financieras
Razon circulante | 7.26 7.23 7.29 7.35 7.38
Capital de | $228514.11 $236672.06 | $245120.35 | $253871.28 $262934.31
trabajo
Rentabilidad 0.51 0.50 0.50 0.51 0.50
neta
Apalancamiento | 1.31 1.32 1.33 1.34 1.35
financiero
Rotacion de | 0.41 0.41 0.41 0.42 0.41

activo total
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Capitulo IX. Resultados de implantacion.

Caracterizacion de la organizacion y su ambiente.

1.1.Identificacion de la empresa:

a) Datos oficiales.

Nombre: Joyeria Rommy.
Direccion: Garcia Avilés 634 entre Clemente Ballén y Aguirre.
Cantidad de empleados: 15 empleados.

Rama de actividad: Joyeria / Artesanal.

b) Historico

Cuando fue fundada: Fue fundada en el ano 1955.

Por quien: Por el sefior Aston Alvia y su esposa Maria Teresa de Alvia.

Porque: Querian empezar a poner en practica las ensefanzas adquiridas de cuando
estudiaron para ser artesanos calificados y a su vez tener un negocio propio que creciera
de generacion en generacion, y asi ocurrid ya que sus hijos instalaron sucursales, las
cuales se mantienen actualmente en el mercado con muy buena aceptacion dada la

innovacion y la excelente atencion al cliente.

Descripcion de la empresa:
Misién: Brindar joyas de alta calidad y variedad a nuestros clientes ofreciéndoles un
servicio personalizado y a su vez generando plazas de trabajo para mejorar el entorno

economico del pais.
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* Vision: Ser lideres en joyeria de oro de 18 quilates en la zona céntrica de la ciudad de
Guayaquil, especializdndonos en ofrecer los mas finos acabados, originalidad y calidad

para lograr exclusividad a nivel nacional.

e Valores organizacionales: Honestidad, profesionalismo, credibilidad, respeto,
cooperacion y dar la importancia al talento humano, ya que ellos son quienes tienen

contacto directo con los clientes y si estan motivados cumpliran con las metas propuestas.

d) Descripcion del mercado
El mercado en el cual se desenvuelve la joyeria es en la venta de joyas de oro de 18 quilates ya
sea en oro amarillo, blanco o rojo y en diferentes tipos de joyas que pueden ser aretes, dijes,
cadenas, pulseras, anillos, etc. El mercado objetivo al cual esta dirigido es principalmente a
mujeres de clase media alta, que compren joyas para uso personal o para cualquier tipo de
acontecimiento. Como esta localizada en el centro de la ciudad en el area de joyerias, posee

mucha competencia, por lo cual siempre se busca lograr diferenciacion e innovacion.

e) Descripcion de sus productos y principales caracteristicas.
El producto de este estudio son joyas de oro, la denominacion de oro es de 18 quilates. Este
quilataje corresponde al mejor utilizado para fabricar las joyas ya que no se mancha o cambia de
color y siempre conserva su brillo. Las joyas contemplan diferentes tipos de incrustaciones de
piedras naturales, semipreciosas, vidrios etc. Este tipo de trabajo es liso, martillado, de tubo. En
cuanto el disefio se refiere este sera manejado con especial cuidado evitandose todo tipo de

copias y creando disefios inspirados en la fusion de las tendencias actuales. La gama de
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productos comprende exclusivamente accesorios para arreglo personal como lo son: pulseras,

cadenas, dijes, anillos, aretes, etc.

* C(lasificaciones:

» Anillos: de matrimonio, graduacion, disefios exclusivos para hombres y mujeres y
solitarios.

» Aretes: existen algunas variedades de disefios como, botones (aza y asegurador)
colgantes, los tamafos y disefios varian de acuerdo con la moda y los catdlogos
internacionales.

» Cadenas: Se realizan en variedad de disefios, su tamafio y grosor pueden servir para
enlazar algunos modelos de gargantillas.

» Pulseras: se elaboran para ser usadas por hombres y mujeres. Se utilizan con placas para
grabar los nombres o iniciales

» Dijes: se elaboran variedad de modelos, desde una simple letra hasta variedades de

figuras, como animales, talismanes, signos zodiacales, cruces, medallas, etc.
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1.2. Areas de la empresa

Organigrama

Propietario de

la joveria

|
| |
l Gerente \ l Contador \

|
Vendedores l Artesanos \ l Guardias \

» Equipo administrativo: el gerente tiene la capacidad de adquirir conocimientos solidos en

diversas areas; el contador responsable de la contabilidad del negocio.

» Equipo de ventas: quienes dan rentabilidad al negocio y satisfacen las necesidades de los
clientes.

» Equipo auxiliar: los artesanos son quienes elaboran las joyas; los guardias de seguridad
que estan encargados de proteger la integridad fisica de los clientes, de quienes

conforman la empresa y de las joyas.
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Organigrama de los departamentos y actividades conectados.

Procesos Direccion General( Estructura de la empresa
Willsls

de Infraestructuray teenologia

. . . ) De
Soporte Personal de Soporte t€cnico Marketing y Clientes (busqueda
contacto , nuevos mercados) servicios
(consultorla) ventas
Actividades
Primarias

En primer lugar el personal de contacto, es decir, en este caso los vendedores son de suma
importancia para logar un servicio efectivo y personalizado; entonces con la asesoria se lograra
que los vendedores tengan correctamente establecidos sus objetivos de ventas pero siempre

pensando en el cliente que es quien aporta para que la joyeria se mantenga.

Respecto al marketing se implementaran nuevas formas de presentacion de la joya,
refiriéndonos a su disefio y en la forma es que es entregada a los clientes, también crearemos
nuevas formas en que la joyeria pueda promocionarse para atraer a mas clientes y eso se podria
lograr creando promociones y comunicarlas en su pagina web o como la joyeria es un negocio
basado en experiencia, se les podria comunicar a los clientes directamente y a su vez ellos las

comenten en su circulo social.
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Y en lo que se refiere a ampliar el mercado objetivo de la joyeria, es muy importante que todos
los que la integran sean profesionales en todas las actividades que desempefien para que de esa
manera el cliente una vez que comprd la joya pueda comunicar a cualquiera que conozca lo bien
que lo trataron y asi de esa manera se podria ampliar la clientela y se lograria lealtad del

consumidor.

Respecto a las areas analizadas que son el area administrativa, de ventas y auxiliar se puede
apreciar primeramente que no estaban sefialadas correctamente por lo que habia confusiones en
cudles eran las funciones de cada area, entonces con la ayuda de la asesoria se pudo delimitar
correctamente quien pertenecia a cada area por lo cual todo el personal estaria consciente de lo

que debe realizar para cumplir su trabajo.

El equipo administrativo es clave para la joyeria ya que son el eje para que todo funcione,
entonces segiin Nicolds Maitan quien escribi6 un articulo sobre las acciones mas importantes que
hay que aplicarse, hay que prestar mucha atenciébn a como se maneja la autoridad y la
responsabilidad para no crear un tenso ambiente de trabajo, sino un ambiente en el cual sea
primordial la comunicacion efectiva y la participacion de todos. También hay que aprender a
manejar correctamente la unidad de mando y la unidad de direccidn; en cuanto a la unidad de
mando el gerente debe asegurarse en que el debe ser el tnico encargado de decir que tienen que
hacer cada vendedor y el resto del personal y no delegar a un determinado vendedor que cumpla
esa funcion porque ahi es cuando habria malos entendidos y respecto a la unidad de direccion en
que el equipo administrativo cuando trace un plan tenga la habilidad de comunicarlo de forma

organizada y de esa manera todos tendran ese objetivo en comun a cumplir.
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El equipo de ventas para que funcione es indispensable que se defina con claridad los objetivos y
las responsabilidades de cada integrante y a su vez desarrollar metodologias que estén
coordinadas con las acciones comerciales segun el Ing. Carlos Defonte quien escribié un articulo
sobre coémo funcionan los equipos de ventas eficientemente. Entonces lo que se logré con la
asesoria fue distribuir los objetivos de cada vendedor y consecuentemente las metas a alcanzarse

para cumplir con el programa propuesto por el gerente.

El equipo auxiliar tiene que siempre trabajar en equipo para que se cumplan adecuadamente los
objetivos, segun Heriberto Acosta y Aleida Gomez que escribieron un articulo sobre el trabajo en
equipo, describen la importancia que esto se realice en las empresa y mas que todo deberia
aplicarse al equipo auxiliar ya que es clave que estén sincronizados para tener todo en orden en
el caso de los artesanos, que pudieran entregar las joyas a tiempo y mas que todo realizar el
respectivo monitoreo en que todos participaran en cuanto a los guardias porque son quienes

resguardan al negocio.

Las dificultades encontradas al momento de analizar las 4reas que conforman la joyeria fue que
como es una empresa familiar y como se tenia definido adecuadamente quien hacia que trabajo,
entonces fue un poco dificil empezar a delegar a cada funcidén el trabajo que le tocaria
desempenar, lo que se llevo un poco mas de tiempo de lo esperado, para recolectar
detalladamente la informacion de cada cargo y a su vez hacer el disefio de manual de funciones y

de cargos.
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También en las areas en las cuales se trabajo intensivamente fueron el area de talento humano,
produccion, marketing, logistica, tecnologia de informacion y los factores externos tales como el
gobierno y el mercado. Estas areas son vitales para lograr que la joyeria perdure en el mercado y

prospere.

Descripcion de las tareas implementadas y las dificultades encontradas.

Talento humano

1) Descripcion de la tarea: de acuerdo al cronograma, se entrevistd a cada empleado en la cual

se recopild informacion de las funciones de desempefio para poder asignarles apropiadamente las
responsabilidades de cada cargo. También ademads de la entrevista se reviso la base de datos en
especial la seccion de politica sobre las funciones del personal. (anexo 6)

Dificultad: en esta actividad lo dificil fue recopilar la informacién necesaria del personal, ya
que muchos de ellos expresaron que las actividades que cumplian eran las mismas y ahi era

cuando aparecian tergiversaciones sobre cualquier incidente.

2) Descripcion de la tarea: se cred los manuales de funciones y de puestos, para conocer

claramente quien desempefara que cargo y sus respectivas actividades a desarrollar.

Dificultad: en esta actividad lo dificultoso fue cambiar la costumbre de que el personal dejara
de hacer funciones que no les correspondian de acuerdo a su cargo, porque esto no estaba
funcionando; y que ahora tenian el conocimiento acertado sobre sus obligaciones y asi es que el

ambiente laboral se restableci6 positivamente.
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3) Descripcion de la tarea: se elaboraron el sistema de compensaciones, las politicas de

remuneraciones y de bonos.

Politicas

De acuerdo al incremento de la inflacion y al crecimiento de la empresa se incrementaran al mismo
tiempo los sueldos.

Quien venda mas anillos de grado en el mes de febrero tendra hotel pagado para ir a salinas por un fin de
semana.

Quien venda mas anillos de matrimonio en el mes de julio tendra a quito con pasaje y hotel pagado por
un fin de semana.

En el departamento de ventas quien cumpla con el 100% de sus objetivos de ventas ganara $100, el 80%
ganara $80 y el 60% ganara $60.

En el &rea de artesanal quien fabrique mas joyas con el menor nivel de margen de error tendra la
afiliacion medica de dos miembros de su familia.

Dificultad: lo que se presentd fue que como se cred un sistema totalmente nuevo, al principio
hubo cierto grado de apatia, ya que como en todo ambiente laboral los cambios pueden no ser
recibidos de inmediato positivamente, entonces se procedié con la respectiva capacitacion para

asegurarse que se fueran a entender claramente estos nuevos sistemas.

Logistica

1) Descripcion de la tarea: en la joyeria no existia un programa direccionado especialmente

para las operaciones las cuales son realmente importantes para el control eficiente de la
fabricacion de joyas. Se procedid a buscar un programa de implementacion para la
contabilizacion del inventario de las joyas elaboradas o reparadas para que no hubiera un exceso
en stock, sino que se elaboraran joyas precisamente para lo que requiere el cliente. Este software

contiene diferentes moddulos como son el de ventas, compras, contabilidad, ficheros y



Alvia
115

reparaciones; se lo eligio porque es integral y complementaria a las estrategias introducidas en el
negocio.

Dificultad: la utilizacion del software para el personal no fue tan facil, poco a poco con la
practica se logrd la adaptacion al manejo de la variedad de opciones de este programa ya que era

indispensable para alcanzar innovacion.

Marketing

1) Descripcion de la tarea: se cred la estrategia de disefio de las joyas que consiste en tener

primeramente un inventario de los modelos que se tienen en stock y después buscar otros disefios
en catalogos y de esa manera se fomentaria la innovacion. Entonces se decidi6 la elaboracion de
distintos modelos cada dos semanas, en las cuales el equipo administrativo y de ventas aportarian

con sus ideas para distintos disefios.

Dificultad: fue lograr que la competencia no copiara los nuevos modelos. Lo que ocurria era que

los clientes tomaban fotos a los modelos de las joyas y era cuando las ensefiaban en las otras

joyeria y en ese caso es que ocurria la copia de los disefios.

2) Descripcion de la tarea: después de tener los resultados del estudio de mercado se procedid a

crear las estrategias que consisten en el implemento de la diferenciacion, que consiste en la
generacion de ideas para promociones y ya que como existe competencia directa, de esta manera

se lograria incrementar el flujo de clientes.
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Dificultad: la dificultad que se presentd fue que muchas veces como se queria que todos
aportaran con nuevas ideas, no habia ese ambiente participativo, entonces se realizd un

seguimiento constante a cada empleado.

3) Descripcion de la tarea: analizar el enfoque exacto del alcance competitivo que se debe

aplicar por el personal hacia los clientes demostrando consistencia, claridad de imagen y enfoque
e incrementando las habilidades de comercializacion y desarrollar el instinto creativo.

Dificultad: fomentar el desarrollo de las habilidades del personal en las actividades que tenian
que desarrollar porque en algunas ocasiones no alcanzaba el tiempo para realizar la motivacion

correspondiente por el constante flujo de clientes.

4) Descripcion de la tarea: lo que corresponde a la cadena de valor, fue de vital importancia

estructurarla, ya que muchos de los procesos no se los tenian muy claros, entonces se definio
cuales iban a ser los de soporte y las actividades primarias para lograr el objetivo que es ofrecer
un servicio exclusivo.

Dificultad: fue que todos estuvieran de acuerdo al tiempo y que debia realizarse, ya que como
cada uno tenia sus propias responsabilidades, pensaban en cumplirlas, pero para que la cadena de
valor realmente funcionara, tenian que todos estar consolidados para cumplir con las metas. Y de
seguro que las actividades primarias no funcionarian correctamente sin los procesos de soporte,
entonces todas las semanas se programaba una reunioén para ponerse de acuerdo para establecer

las metas que necesitaban cumplirse en la siguiente semana y asi sucesivamente.
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5) Descripcion de la tarea: se aplicaron programas tacticos de coordinacion de estrategias y su

respectiva capacitacion para cumplir las metas.

Dificultad: fue afianzar la comunicacion de dichos programas y estrategias al personal para que
pudieran aplicarlas en el servicio al cliente. Porque todos tienen diferente grado de comprension
entonces se tiene que buscar la forma de como comunicar con efectividad los resultados que se

quieren obtener.

6) Descripcion de la tarea: respecto a los canales de distribucion, se implementaron tres: la

pagina web, venta directa y de comunicacion entre artesano y consumidor final. La pagina web
es importante por la globalizacion, en que todos se manejan a través de la tecnologia, entonces en
cualquier parte del mundo pueden visitarla y conocer mas sobre el negocio; la venta directa
ocurre cuando los clientes se acercan fisicamente a la joyeria para comprar lo que desean, ahi se
aprovecharia para ofrecer un servicio distintivo; y lo que tiene que ver con el artesano a cliente
final, es que para ofrecer el mejor servicio este canal daria un valor agregado ya que no se
ofrecen en casi ninguna joyeria este proceso en el cual si el cliente desea y quiere algo en
especifico quien mas lo podria ayudar que el artesano que va a elaborar la joya.

Dificultad: aparecio una dificultad con el primer canal de distribucién que fue la pagina web, ya
que ahi se observaban fotos de las joyas con sus respectivas descripciones y datos sobre la
joyeria, pero para calcular el precio de una joya , por ejemplo querer saber sobre el precio de un
anillo, no se lo podia proporcionar por teléfono desde otros paises europeos con precision
porque no se contaban con la medida que se utiliza alla, entonces se busco la mejor forma para

tratar con este asunto y fue que se actualizo la pagina web y se proporciond con las distintas
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medidas que se trabajan en el Ecuador y las de Europa y Estados Unidos para que fueran

compradas y poder proporcionar lo requerido.

Produccion

1) Descripcion de la tarea: se implement6 un proceso en que después que la joya esté terminada

y sea entregada por el artesano, los vendedores verifique que lo que se les entregd este en las
mejores condiciones ademas de que revisen y es lo que el cliente pidio, ya que solo el artesano

entrega la joya y ahi estaba lista para darsela al cliente y ahi es cuando se presentaba quejas.

2) Descripcion de la tarea: se cre6 un proceso de limpieza de las joyas que se exhiben cada dos

semanas, ya que cuando se las ensena a los clientes ahi es cuando se ensucian y empiezan a
perder su brillo, entonces se las debe limpiar para que sean mas atractivas para los clientes.

Dificultad: entonces se empez6 con el proceso de limpieza de las joyas cada dos semana en
especifico el dia sabado porque es el dia en que no existe un constante flujo de cliente, pero
hubieron ciertos sabados los cuales un cliente queria ver dijes pero justamente se los estaba
limpiando, entonces ahi lo que se hizo fue entretener al cliente primero ensefiandole las cadenas

mientras que se limpiaban los dijes rdpidamente para tenerlos listos para el cliente.

Factores externos
En cuestion de factores externos, en la asesoria se encontr6 que existen cuatro segmentos los
cuales afectan a la joyeria que son las condiciones de los factores, condiciones de la demanda y

la estructura de la competencia. Estos segmentos son realmente claves para el negocio porque
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para que funcione correctamente hay que prestar atencion a todo el entorno en el cual se

desenvuelve.

1) Descripcion _de la tarea: los factores externos son el capital, infraestructura, recursos

naturales y la produccion; lo que tiene que ver con el capital se realizo un andlisis basado en la
rentabilidad ganada y la inversion para conocer en que se estaba utilizando el capital. En cuanto
a la infraestructura se fijo la meta de tener adecuaciones no tan costosas sino por ejemplo
cambiar la forma de los exhibidores, instalar mas iluminacioén, ya que como la joyeria desea
ofrecer un gran nivel de innovacion tenia que hacerlo en todos sus ambitos; en cuestion de
recursos naturales estar al tanto de que si se tiene la suficiente materia prima para que en caso de

escasez de oro o de piedras hubiera prevencion y no quedarse sin stock.

2) Descripcion de la tarea: respecto a las condiciones de la demanda lo que se implement6 fue

la creacion de los acontecimientos especificos en los cuales se deberia realizar algiin tipo de
promocion o descuento para atraer a mas los clientes, entonces al mismo tiempo en que se cred
esta disposicion, se les asignd a los artesanos elaborar joyas de acuerdo a los acontecimiento

sociales para anticiparse a cualquier cambio en la demanda.

3) Descripcion de la tarea: en lo que tiene que ver con la estructura de la competencia, se logro

encontrar las debilidades y fortalezas de ellos, entonces se decidio luego de haber identificado
esas variables, buscarlas en la propia joyeria, para ser mejores que la competencia e inclusive
ganarles. Se acordd no hablarles a los clientes sobre la competencia, sino en ofrecer lo que se

tenia en la joyeria, que esa era la mejor politica, resaltar las fortalezas para ganar clientes.
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Fue féacil aplicar todo este proceso porque para el personal porque ya le eran familiar todas estas
actividades, entonces lo que se hizo fue reforzarlo en la mente de los empleados y a su vez
también dejarlo instituido como algo necesario en que la joyeria deberia realizar y fomentar para

que progresara.
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Capitulo X. Conclusiones y recomendaciones

A partir de las diferentes estrategias, andlisis y proyecciones financieras se tiene que las
conclusiones para desarrollar el trabajo de culminacion de carrera fueron muy importantes para
adquirir el conocimiento sobre las distintas areas que conforman un negocio que son marketing,
analisis de los costos, evaluacion de proyectos. El estudio de todas estas areas fue realmente
fundamental y necesario para desarrollarlo con éxito, en lo que respecta al area de marketing el
conocer como analizar adecuadamente a la competencia fue transcendental ya que se necesitd
realizar investigacion de mercado, definiciéon de las fortalezas, debilidades, oportunidades y
amenazas de la joyeria, también se entendid que es necesario mantener un sistema de
investigacion de mercado que maneje siempre informacion actualizada; en lo que se refiere a los
analisis de costos se logro por ejemplo saber como disminuir costos, si se estaban administrando
eficazmente las cuentas por cobrar y pagar y todo lo que tiene que con los riesgos de inversion y
por supuesto que la joyeria debe de regular sus operaciones orientdndolas hacia procesos mas
modernos para lograr eficiencia y mejorar sus productos y finalmente en lo que respecta a la
evaluacion de proyectos se requirid tener el conocimiento de analizar la apropiada distribucion

de capital y de cuando un proyecto es factible o no.

Después de examinar todas las implementaciones impulsadas por la asesoria, se dedujo que era
necesario realizarla ya que se localizaron un sin nimero de falencias en el manejo de todos los
departamentos de la joyeria y se concluyo que esto sucedia porque al ser una empresa familiar

existia un ambiente informal de trabajo y con este asesoramiento se fue instituyendo un ambiente



Alvia
122

profesional que incluia la implantacién de manuales y estrategias necesarias para sobresalir

entre la competencia.

En conclusion lo implementado en el departamento de talento humano proporciond resultados
favorables porque al personal le interesaba de sobremanera conocer cuéles eran sus funciones y
actividades que tenian que desarrollar especificamente para poder cumplir con los objetivos

trazados.

En el area de logistica se aplico un programa integral, el cual facilitdé que disminuyeran las
falencias especialmente en lo que respecta al inventario, porque con este programa se logro el
sobresaliente funcionamiento de control de inventario y del control de cuentas por cobrar; estos

rubros representan parte importante de la rentabilidad del negocio.

En el 4rea de marketing, especificamente fue de gran contribucion el estudio de mercado, porque
se pudo obtener mucha informacion sobre la perspectiva de los clientes en cuanto a la
competencia, ya que como existe mucha competencia en los alrededores donde esta localizada la
joyeria, fue clave poder conocer las fortalezas y debilidades que se tenian y esto permiti6 crear ,
las estrategias de los productos, de las ventas y del mercado y el proceso de la cadena de valor
para poder integrar a las actividades primarias con todos los departamentos para lograr trabajo en

equipo.

Después se procedid a ofrecer capacitacion para que todos estuvieran al tanto de todo lo nuevo

que se necesitaba implementar para que existiera la respectiva cooperacion. Entonces se capacitod
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sobre los procesos de aplicacion para el inventario, atencion al cliente y las funciones que

correspondian a cada nivel jerarquico.

Las recomendaciones indispensables que se necesitan adoptar son que primeramente hay que
comunicar a los niveles mds altos de la jerarquia los cambios que se necesitan generar para
cumplir con las metas a corto y largo plazo. Luego buscar la mejor forma de como comunicar al
resto del personal sobre dichos cambios ya que cada nivel jerarquico tiene sus propios objetivos
y funciones que necesitan desempefiar, entonces no se podria utilizar el mismo tipo de
comunicacion para todos. Claramente se debe mejorar constantemente la atencion al cliente y
convertirla en una atencion personalizada y profesional y esto se lo puede lograr ofreciendo

cursos de capacitacion a los vendedores.

También se debe implementar un sistema de soluciones a los requerimientos de los clientes ya
que no se lleva ningun control estadistico del mismo, entonces sin esta informacién no se podria
saber que es lo que se necesita cambiar. Y como anteriormente se ha expresado que la joyeria es
una empresa de indole familiar, se tiene que realizar el monitoreo y seguimiento correspondiente
para conocer si existe la aceptacion por todo el personal sobre los cambios que regenerarian los

resultados que se quieren alcanzar.

Los resultados obtenidos después de ejecutada la asesoria fueron verdaderamente productivos
porque se pudo contemplar cada perspectiva del equipo humano y como era su interaccion
internamente e externamente para conocer qué es lo que se debia modificar para obtener los

resultados requeridos. En lo que a la perspectiva interna respecta, se analizaron el personal de
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todos los niveles jerarquicos y se obtuvieron las funciones y que puesto deberian desempefiar, a
partir de este analisis se procedi6 a crear los manuales de puestos y de funciones; y también se
instauraron estrategias principalmente en el area de marketing porque este departamento requeria

reformas en los objetivos trazados porque no se los estaba logrando cumplir.

Entonces con estas renovaciones se logrd atraer a mdas clientela y como consecuencia se
incrementaron las ventas. Especificamente se establecieron estrategias de mercado, estrategias de
productos, estrategias de venta y estrategias para la competencia acompafiadas del programa
“Joyesof” para ejecutarlas efectivamente. Por ejemplo con la contribucion de este software, una
estrategia de producto que trata sobre el mantenimiento, se la pudo ejecutar con exactitud porque
cada vez que una joya se la manda a pulir se la introduce en el sistema y precisamente queda
constancia que ya se le dio el mantenimiento respectivo y de esa manera no se podria llegar a

malgastar los recursos.

Respecto al analisis financiero se comprobd con la asesoria que cada ano se incrementara el
capital de trabajo para poder invertir en la compra de materia prima, joyas elaboradas o
maquinaria. Ya que anteriormente ese capital iba disminuyendo al mismo tiempo que las ventas
iban decreciendo a consecuencia de multiples factores tales como la falta de estrategias de

mercado, de productos, etc. que necesitaban ser oportunamente renovados.

Entonces con estos resultados en las distintas areas otras recomendaciones que se pueden agregar
son mantener una linea de productos variada de tal manera que el cliente tenga la opcion de

elegir y como consecuencia se atraerian mas cliente y que se podrian también impulsar la compra
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de las joyas por medio de promociones agresivas de tal manera que se aprovechen por completo

el dia de las madres, navidad y san valentin.

Las expectativas en el mundo globalizado en el que nos desenvolvemos son que la joyeria debe
claramente contemplar un plan de innovacion constante, porque claramente este requisito esta
determinado en las estrategias pero es clave que si se pierde la perspectiva de qué tipo de
innovaciones corresponderian ejecutar, deben buscar asesoria para cumplir con las metas y

objetivos trazados.

Es clave tener a disposicion la cooperacion de todo el personal porque nada se puede lograr si no
existe el trabajo en equipo y para lograrlo los propietarios tienen que destacar el llevar a cabo
capacitaciones, entrenamientos y las evaluaciones de desempefio, para obtener resultados

positivos.

Finalmente fue muy util desarrollar este trabajo de culminacion de carrera ya se pudo adaptar los
conocimientos adquiridos de las materias estudiadas al proyecto y mas aun lograr profundizarlos
para realmente estar preparada para implementar una empresa en el mundo real. Lo mas
satisfactorio fue poder localizar las falencias de esta empresa familiar para poder de esa manera
capacitar y comprobarles a todos que aunque sea una empresa familiar, se puede llegar a obtener
los mismos resultados rentables que cualquier otro tipo de empresa. Efectivamente muchas
empresas familiares no manejan un determinado estandar de procesos sino que aplican lo
aprendido a través de la experiencia, y en numerosas ocasiones se topan con procesos obsoletos o

que ya no funcionan pero con el conocimiento necesario y comunicacion conveniente, podrian
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llegar a cambiar los procesos que no funcionan por unos que sean eficaces y que les otorgarian
ventaja competitiva. Y especificamente como uno de los objetivos a largo plazo es implementar
sucursales, lo lograrian con excelencia aplicando los métodos y herramientas que ya
comprobaron que funcionan y no desaprovecharian los recursos ni el tiempo que fueran a

emplear y como resultado tendrian una preponderada rentabilidad.
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Anexos

Anexo 1

Formato del cuestionario de investigacion de mercado

1. ¢Que busca cuando compra una joya?
a) Que sea de buena calidad
b) Que tenga un disefio innovador

¢) Que siga una tendencia de moda

2. (Cada cuanto tiempo compra una joya?
a) 1 vez al mes

b) Cada 2 o 3 meses

c¢) Cada 4 o 6 meses

d) Una vez al ano

3. {Adquiere joyas para uso propio o para regalar?

Respuesta:

4. ;En qué joyerias de la ciudad de Guayaquil normalmente compra sus joyas?
a) Joyeria Marthita

b) Joyeria Pon-ce

¢) Joyeria Tesorito

d) Joyeria Rommy
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e) D’ Lucia joyeria y plateria

f) Collezione D’ oro

5. {Qué tipos de joyas compra mas?
a) cadenas

b) pulseras

c) dijes

d) anillos

e) aretes

f) otros (juegos, prendedores, tobilleras)



Formato de evaluacion de desempeiio de gerentes

INFORMACION GENERAL

Anexo 3
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Entidad:

Departamento:

Nombres y Apellidos:

C.C:

Dependencia:

Cargo:

EVALUADO

Nombres y Apellidos:

C.C:

EVALUADOR

Cargo:

PERIODO EVALUADO: Desde Dia

Mes

Hasta Dia

Mes
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AREAS

DESCRIPCION Y PESO DE FACTORES

NIVEL DE EJECUCION

M.P.D

P.D

ADEC.

P.ENC

PUN

TOS

PRODUCTIVIDAD

PLANEACION: Proyecta y establece metas y objetivos acordes con la mision
de la organizacion, determinando las acciones pertinentes a seguir dentro del
periodo respectivo y los medios través de los cuales dichas metas han de

alcanzarse.

8-29

30-51

52-65

66-80

UTILIZACION DE RECURSOS: Asigna las labores de la dependencia de
acuerdo con los perfiles de sus colaboradores y con los requerimientos de la
institucion, teniendo en cuenta los plazos y costos de dichas labores,

proveyendo los equipos y elementos requeridos.

8-29

30-51

52-65

66-80

CALIDAD: Demuestra un nivel de conceptualizacion, rigor y acierto técnico
en el sefialamiento y verificacién de las especificaciones de los productos

finales de su dependencia.

6-21

22-38

39-49

50-60

COMPETENCIA TECNICA: Aporta los conocimientos de su formacién y
experiencia, y aplica las habilidades gerenciales necesarias para el
desempefio de su area, Investiga y se capacita sobre temas apropiados para

su desempefio.

4-14

15-25

26-32

33-40

RESPONSABILIDAD: Cumple las funciones, deberes y compromisos
inherentes al cargo y a la dependencia, enmarcandose en los objetivos y

metas de la organizacion, logrando la productividad de su area

4-14

15-25

26-32

33-40

300

SUBTOTAL




Alvia
133

AREAS NIVEL DE EJECUCION | pun
DESCRIPCION Y PESO DE FACTORES
M.P.D P.D ADEC. P.ENC
TOS
LIDERAZGO: Conduce, apoya y orienta para el logro de los objetivos de su
dependencia, propiciando el crecimiento personal y técnico de su grupo de | 10-36 37-64 65-82 83-100
trabajo
—
<Z( TOMA DE DECISIONES: Elige oportunamente las alternativas mas acertadas | 10-36 37-64 65-82 83-100
8 para la solucién de los asuntos encomendados a su dependencia
@ .
L SUPERVISION: Ejerce seguimiento y control del personal a su cargo y de los
o
N} procesos desarrollados, aplicando los correctivos y ajustes necesarios para el
) 8-29 30-51 52-65 66-80
=z logro de los objetivos concertados
O
O DELEGACION: Distribuye las actividades y tareas, permitiendo que sus 6-21 22-38 39-49 50-60
<
E colaboradores ejerzan la autonomia necesaria en la ejecucion de las mismas
2
P
=
@]
< TRABAJO EN EQUIPO: Propicia la integracién de su grupo de trabajo, en 6-21 22-38 39-49 50-60
torno a los proyectos y programas de la entidad, e interactia con éste para el
logro de los objetivos

400

SUBTOTAL
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INDICADORES COMPORTAMENTALES
DESCRIPCION Y PESO DE FACTORES
AREAS NIVEL DE PUN
EJECUCION o8
M.P.D P.D ADEC. | P.ENC
COMPROMISO INSTITUCIONAL: Genera, asume Yy trasmite el conjunto de
valores y principios organizacionales. En su comportamiento y actitudes| 10-36 | 37-64 | 65-82 | 83-100
» demuestra sentido de pertenencia a la entidad
é RELACIONES INTERPERSONALES: Establece y mantiene estrategias de
é:% comunicacién con usuarios, superiores, compafieros y colaboradores generando | 8-29 30-51 | 52-65 | 66-80
:(' un ambiente laboral de cordialidad y respeto
'6 INICIATIVA: Propone y desarrolla procedimientos y métodos que permitan
é mejorar los procesos de su dependencia frente a la misién de la entidad. 6-21 22-38 | 39-49 | 50-60
O
O
TRATAMIENTO DE LA INFORMACION: Maneja y comparte la informacion
institucional de manera confiable, teniendo en cuenta los niveles y competencias 6-21 22-38 | 39-49 | 50-60
300
SUBTOTAL

PUNTAJE TOTAL




Formato de evaluacion de desempeiio de personal

Anexo 4

INFORMACION GENERAL
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Entidad:

Departamento:

Nombres y Apellidos:

C.C:

Dependencia:

Cargo:

EVALUADO

Nombres y Apellidos:

C.C:

EVALUADOR

Cargo:

PERIODO EVALUADO: Desde Dia

Mes

Hasta Dia

Mes
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INSTRUCCIONES

Teniendo en cuenta el logro de los objetivos alcanz ~ ados y el nivel de ejecucién de los indicadores de éste formato, califique asi:

Lea detenidamente la definicion de cada indicado .

Determine el grado que refleje con mayor proximi  dad el desempefio del empleado.

c. Escriba en la casilla puntos, de acuerdo con el grado de valoracion escogido, la puntuacion corresp ondiente dentro del rango
estipulado para el mismo.

d. Sume los puntajes asignados a los factores. Este re  sultado debera ser sumado al obtenido en la valorac  i6n del logro de los

objetivos concertados, de acuerdo a los pesos porce ntuales sefialados, para asi determinar la calificac  i6n de servicios.

oo

GRADOS DE VALORACION

La valoracion de los indicadores se hara con base e n los siguientes grados:

POR ENCIMA: Durante el periodo el indicador se pres  enta de manera tal que supera ampliamente los patro  nes y niveles establecidos.
ADECUADO: Durante el periodo el indicador se presen  ta en los niveles y patrones establecidos.

POR DEBAJO: Durante el periodo el indicador se pres  enta en forma tal que no alcanza los niveles y patr  ones establecidos. Requiere
aplicar esfuerzos para satisfacer las exigencias mi  nimas del empleo.

MUY POR DEBAJO: Durante el periodo el indicador no  se presenta o su presencia dista mucho de los nivel es y patrones establecidos.

INTERPRETACION DE LA EVALUACION DEL DESEMPENO
Para efectos de las decisiones que se derivande la  evaluacién del desempefio , se tienen en cuenta los siguientes grados:
SOBRESALIENTE: de 884 a 1000 puntos SUPERIOR: de 767 a 883 ADECUAD O: De 650 a 766

INSATISFACTORIO: de 100 a 649 puntos
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PUNTOS
AREAS NIVEL DE EJECUCION
DESCRIPCION Y PESO DE FACTORES
M.P.D P.D ADEC. P.ENC
UTILIZACION DE RECURSOS: Forma como emplea los equipos y elementos 116 -
14 -51 52 -90 91-115
dispuestos para el desempefio de sus funciones. 140
CALIDAD: Realiza sus trabajos de acuerdo con los requerimientos de sus
clientes en términos de contenido, exactitud, presentacion y atencién. 12-44 45 -77 78 -98 99-120
OPORTUNIDAD: Entrega los trabajos de acuerdo con la programacion
<DE 10- 36 37-64 65 - 82 83 - 100
a previamente establecida.
E RESPONSABILIDAD: Realiza las funciones y deberes propios del cargo sin
8 que requiera supervision y control permanentes y asumiendo las consecuencias 8-29 30-51 52 - 65 66 — 80
8 que se derivan de su trabajo.
E CANTIDAD: Relacion cuantitativa entre las tareas, actividades y trabajos
realizados y los asignados. 8-29 30-51 52 - 65 66 - 80
CONOCIMIENTO DEL TRABAJO: Aplica las destrezas y los conocimientos
necesarios para el cumplimiento de las actividades y funciones del empleo.
8-29 30-51 52 - 65 66 - 80
600

SUBTOTAL
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AREAS NIVEL DE
DESCRIPCION Y PESO DE FACTORES
EJECUCION PUN
M.P.D P.D ADEC. | P.ENC
TOS
COMPROMISO INSTITUCIONAL: Asume y transmite el conjunto de valores
organizacionales. En su comportamiento y actitudes demuestra sentido de
8-29 30-51 | 52-65 | 66-80
pertenencia a la entidad.
RELACIONES INTERPERSONALES: Establece y mantiene comunicacion con
usuarios superiores, compafieros y colaboradores generando un ambiente | 8-29 30-51 | 52-65 | 66-80
laboral de cordialidad y respeto.
INICIATIVA: Resuelve los imprevistos de su trabajo y mejora los
procedimientos. 8-29 30-51 | 52-65 | 66-80
CONFIABILIDAD: Genera confiabilidad y confianza frente al manejo de la
6-21 22-38 | 39-49 | 50-60
< informacién y en la ejecucién de actividades.
5 3:' COLABORACION: Coopera con los compafieros en las labores de la
- o’ 6-21 22-38 | 39-49 | 50-60
[a) @) dependencia y de la entidad.
P m
8 i ATENCION AL USUARIO: Demuestra efectividad ante la demanda de un| 4-14 15-25 | 26-32 | 33-40
servicio o producto.
SUBTOTAL
400




Anexo 5

Diagrama de localizacion
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Anexo 6

Formato de entrevista sobre el ambiente laboral
Cuestionario para artesanos.
1. ;Cuadles son las técnicas que se utilizan en el taller?
a)
b)
c)
d)

2. ;Qué tipos de incentivos perciben?
a) Solo sueldo fijo

b) Bonos de desempefio

c¢) Bonos por trabajo

d) Otros

3. ({Qué tipo de capacitacion reciben?
a) Motivacion

b) Técnica

¢) Relaciones humanas

d) Otros
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4. ;Con que frecuencia perciben la capacitacion?
a) Nada

b) Poco frecuente

c) Frecuente

d) Muy frecuente

Cuestionario para vendedores

1. ¢Cuaéles son los principales productos que vende?
a) cadenas

b) aretes

c) esclavas

d) dijes

e) anillos

2. ;Cémo son atendidos los reclamos de los clientes? Describa dicho procedimiento.

Respuesta:

3. (Cuadles cree que son las ventajas en términos de la atencion al cliente ofrecida por la

joyeria?

a) Ubicacion del local

b) Calidad de la joya
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c¢) Variedad de disefios
d) Decoracion del local

e) Excelente atencion

Cuestionario para los gerentes.

1. ¢Cuales son las actividades diarias que tiene que desarrollar? Describa.

Respuesta:

2. (Como se ejecuta la publicidad y promocion?

Respuesta:

3. (Cuales son las politicas de crédito y cobranza?

Respuesta:

4. (Cuadles de los siguientes factores cree Ud. que incrementan la rentabilidad?
a) Buena organizacion

b) Servicio personalizado

c) Publicidad y promociones

d) Otros
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5. Segun la siguiente lista enumere en orden de importancia siendo 1 el mas importante de
factores que han afectado negativamente la productividad de la joyeria.

a) Cobranza

b) Publicidad

¢) Servicio del taller

d) Ventas
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Anexo 8

Fotos de las joyas

Anillo de grado modelo corazoén cerrado.

Juego de anillos de matrimonio modelo tradicional.
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Juego de anillos de matrimonio modelo bolivar.

Dije de corazon partido.
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Juego de cadena, pulsera y aretes modelo camafeo.

Pulsera tres oros.



