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2. INTRODUCCION

El crecimiento mundial se desacelerara nuevamente este ano en medio de un entorno de

politicas monetarias y condiciones financieras restrictivas, asi como un bajo nivel del

comercio y la inversion mundiales. Entre los riesgos a las proyecciones base figuran una
escalada del reciente conflicto en Oriente Medio, tensiones financieras, mayor persistencia de
la inflacion, fragmentacion del comercio mundial y desastres relacionados con el clima
(Global Economics Prospects, 2024). El auge de la economia en el Pert ha dinamizado los
mercados generando mayores ingresos en la poblacion, origina mayor interés en cubrir sus
necesidades insatisfechas, ello lleva a oportunidades de negocio, por lo tanto, el riesgo de
fracasar en la realizacion de un negocio sin un documento o guia es elevado. Es por ello, los
términos de proyectos de inversion y planes de negocio son utilizados con mayor frecuencia

ya sea por el sector publico y privado. (Andia & Paucara , 2013)

Es asi como Rodrigo Ladagga (2016) en su investigacion afirma que:

Las estadisticas son contundentes y son practicamente iguales en todo el mundo,
aproximadamente el 75% de las Pymes (Pequenias Empresas) que se emprenden cada aio no
llegan a los primeros dos anos de vida y, del 20% restante, solo un pequeno porcentaje llega al
quinto afio y aun un menor porcentaje llega a los 10 afios. La gran mayoria que pasan del
segundo afo de vida, se mantienen en un estado de supervivencia, estancados en un ciclo de
poco o nulo crecimiento y poca rentabilidad. (Ladagga, 2016).

Lamentablemente la falta de planificacion es una de las principales causas del fracaso en los
negocios y de los conflictos en cualquier area de la vida. Es verdad que muchos
emprendedores planifican con esmero la apertura de sus negocios. Pero también es cierto que
luego le dedican poco tiempo a la planificacion del buen funcionamiento de sus empresas.
(Jimenez , 2020). Las consecuencias se reflejan principalmente en las ganancias y en algunas

de estas el cierre definitivo de sus negocios o empresas.

En Ecuador son muy pocas las empresas que tienen claramente definidos sus modelos de
negocio, poseen estrategias formales, todos los elementos claves se encuentran debidamente
alineados y sus ejecutivos, empleados y obreros tienen todas las herramientas que necesitan

para sobresalir.” (Rojas, Vega, & Armijos, 2010), aparte de no tener eficacia y eficiencia en




sus actividades, existe el riesgo de perderlo todo por la falta de planificacidn, es por ello que

de acuerdo a (BMA GROUP, 2017).

La escasez de recursos econdmicos por las que atraviesa el mundo y en especial nuestro
pais, hace que las micro, pequefas y medianas empresas busquen diversas formas de
subsistir, siendo por ello primordial fortalecer estos sectores, porque muchos muestran un

sistema productivo, administrativo, financiero y tecnoldgico primitivo lo que afecta

principalmente a su competitividad (Baque Villanueva, Viteri Intriago, Alvarez Gomez, &

Izquierdo Morénl, 2020).

Es asi que (aicad, 2015) refiere que la importancia de un plan de negocios para el éxito
empresarial es detallar los procesos que se llevaran a cabo, logrando identificar cuales son los
pasos més recomendables para alcanzar el éxito, en diferentes dmbitos como la

administracion, la gestién financiera, etc.

Los nuevos empresarios siempre parten del plan de negocios para dirigir a sus compaiias.
Pero no deben limitar la planificacion a la vision macro de tu empresa. Todos los aspectos del
negocio: el reclutamiento, los procesos cotidianos y los de emergencia, la comunicacion, etc.
Son indispensables para continuar es asi como (Robson, Reis , Duarte , & Campos, 2016)
detalla que el plan de negocios es sin duda el documento mas importante para el empresario
en una etapa temprana. Es probable que los inversores potenciales no pensar en invertir en

una nueva empresa, mientras que no se ha completado el plan de negocios.

Segun Jonathan Delgado Reyes en su proyecto de Historia Socio-Econdmica de la provincia
de Loja publicado en el afio 2016 nos expone puntualmente:

Que el sector terciario en la economia de la provincia estd representado por pequerios

establecimientos del sector comercial. El ultimo Censo Nacional Econdémico (INEC,2010),

establecié que el 53% se dedican al comercio, de este valor el comercio por menor representa
el 97% y deja al por mayor con el 3%. (Delgado, 2016)

Haciendo referencia a lo antes mencionado las empresas de la localidad se han distinguido
por la buena atencion, venta de productos de calidad, manteniendo su clientela durante anos.
A pesar contar con recursos tecnologicos, humanos y econémicos no cuentan con un plan de
negocio, no cuenta con la informacion necesaria como un andlisis de mercado, un analisis
organizacional, financiero y econémico que permita elaborar un plan de negocio con la
finalidad de mejorar o ampliar su negocio, es por esto que una guia de un Plan de Negocio

para la empresa que es fundamental para cumplir las metas propuestas.




3. OBJETIVOS

3.1 Objetivo General

Disefar de una guia de un plan de negocios para la en Importadora Loayza, aplicando la

estructura base de plan de negocios , para concretar las estrategias en términos técnicos,

econdmicos, tecnoldgicos y financieros.

3.2 Objetivos Especificos

e Realizar el mdédulo organizacion estratégica a través de la filosofia corporativa de la
empresa, para establecer la mision, vision valores y organizacion interna y externa de
la empresa.

Elaborar la gestion de mercado, por medio de la aplicacion del estudio de mercado
que permita tomar decisiones con respecto al precio, presentacion y distribucion del
producto.

Gestionar los recursos humanos clave de una empresa, aplicando practicas, politicas y

decisiones que se encarga de trabajar, para contar con una organizacion adecuada




4. ESTADO DELARTE

El (Gobierno de Canarias, 2020) establece que la empresa es una organizacion, de
duracion mas o menos larga, cuyo objetivo es la consecucion de un beneficio a través de
la satisfaccion de una necesidad de mercado. La satisfaccion de las necesidades que
plantea el mercado se concreta en el ofrecimiento de productos (empresa agricola o sector
primario, industrial o sector secundario, servicios o sector terciario), con la

contraprestacion de un precio.

4.1 Empresas en Ecuador

La Ley de Compaiiias del Ecuador reconoce cinco tipos de empresas que pueden
establecerse en el pais, cada una con sus propias necesidades, estructuras, beneficios y
responsabilidades. Los dos tipos de empresas mas comunes en Ecuador son la Sociedad
Anénima (S.A.) y la Compaiiia de Responsabilidad Limitada (Cia. Ltda.).

Tabla 1.

Tipos de empresas Permitidas en el Ecuador
Compaiia en nombre colectivo.

Compaiiia en comandita simple y dividida por acciones

Compaiiia de responsabilidad limitada (Cia. Ltda.)
Sociedad anonima (S.A.)
Compaiiia de economia mixta

Nota: Elaboracién propia tomado de (Moint BusinnesConsultants, 2022)

En el Ecuador, la sociedad anonima es la forma de negocio mas utilizada, seguida de
la sociedad an6nima. La principal diferencia entre estos dos tipos de sociedades es
que sus acciones o participaciones son libremente transmisibles y negociables. La
transmision de acciones en una sociedad de responsabilidad limitada requiere el
consentimiento unanime de los demas socios, mientras que la transmision de acciones en

una sociedad anénima no se requiere. (Moint BusinnesConsultants, 2022).




4.2 Planificacion en Empresas

En la investigacion de planificacion para las empresas (Agila, Vizueta , & Tello,

2018) menciona que:

Uno de los pioneros hablando del tema de la planificacion fue Henry Fayol (1949) considerado
el padre del enfoque clasico de la administracion cuando plantea que esta forma parte o es una
funcion de la administracion junto a la organizacion, direccion, control y coordinacion. Estas
cinco funciones son universales y a la vez particulares en cada entidad por lo que cada
administrador o empresario debe saber en qué momento y cémo aplicarlas. Para este autor las
empresas y sus administrativos deben “planificar sus actividades para condiciones futuras,
deben desarrollar objetivos estratégicos y asegurar el logro de los objetivos. Por lo tanto, se
deben evaluar futuras contingencias que afectan a la organizacion, y dar forma al panorama
futuro ya sea operacional o estratégico de la empresa.” Pese a este planteamiento tan moderno,
la planificacion no vino a desarrollarse hasta después de la Segunda Guerra Mundial, tras la
cual, el crecimiento econdémico y el rapido desarrollo de los mercados hicieron necesario que
las empresas prestaran mayor atencion a su entorno. Hasta mediados de los afnos sesenta la
concepcidén dominante es la de la planificacion a largo plazo, la cual surgié en los aios cincuenta
con un horizonte temporal que raramente superaba los cinco afos y con un entorno limitado al
mercado en el cual estaba presente la empresa, asi como con previsiones que partian de
extrapolaciones del pasado (demanda, precios y comportamientos competitivos), etc

4.3 ;Qué es un plan de negocio?

En (biblioteca.itson., 2021) se detalla sus qué Séneca mencion6 en alguna ocasion
que “ningln viento es favorable para quien no conoce el puerto al que quiere arribar”. Un
plan de negocios es una herramienta que permite al emprendedor realizar un proceso de
planeacion que coadyuve a seleccionar el camino adecuado para el logro de sus metas y

objetivos. Asimismo, el plan de negocios es un medio para concretar ideas; es una forma

de poner las ideas por escrito, en blanco y negro, de manera formal y estructurada, por lo

que se convierte en una guia de la actividad diaria del emprendedor.

Cabe recalcar que (Weinberger Vlillaran, 2009) menciona que:

La formulacién del plan de negocios es una de las etapas mas dificiles para un empresario de
la micro y pequefia empresa, porque el dia a dia no le permite enfocarse en la elaboracion de
este plan. Recordemos que el empresario estd mas orientado a tomar decisiones y actuar, antes
que a escribir informes o planes. Sin embargo, es recomendable que le dedique el tiempo
suficiente para tener su plan de negocios, porque gracias a €l disminuira el riesgo de su inversion
y le permitira prever algunas contingencias que pueden afectar el desarrollo y la rentabilidad
de su negocio en el futuro cercano.




4.4 Importancia de un Plan de Negocio

Un plan de negocios sirve para cimentar las bases de una organizacion, tener certidumbre

de qué se busca y planear las acciones de la empresa para lograr la meta. Es un excelente

instrumento que proporciona visibilidad y, por lo tanto, control de los escenarios, variables y

factores que se conjugan para que una compaiiia tenga éxito. (Moreno , 2023)

A esto de acuerdo a (Milian , 2022) enfatiza su articulo en que existen seis razones por
las que todo startup deberia disponer de un buen plan de negocio antes de lanzar su proyecto

y que se detallan a continuacion:
El plan de negocios te servira de hoja de ruta y anilisis estratégico
Te permite conocer el sector y la competencia.
Te ayuda a comprobar la coherencia interna del proyecto.
Estudias la viabilidad técnica y econdémica del proyecto.
Te facilita la comunicacién de la idea a posibles inversores, socios, clientes...

Un plan de empresa sirve para poder visionar el futuro a corto plazo

4.5 Componentes Principales de un Plan de negocio

Los componentes principales que debe tener un plan de negocios es la siguiente,

recalcando que el mismo debe adoptarse a las necesidades de la empresa.

Tabla 2
Componentes de un Plan de Negocios
COMPONENTES DEFINICION
Resumen ejecutivo Es una descripcién breve, pero muy convincente de la informacién
més importante tu empresa o plan de proyecto. Te recomendamos que
dejes estd seccion de tu plan de negocios para el final, ya que de esta
. - ) ~ manera podrés incluir los mejores puntos del resto de tu plan i
Descripcion de la empres Se debe incluir la  informacion completade la empresa sobre qué
servicios o productos va a ofrecer u ofrece actualmente. Asi mismo,
es importante que incluyas cual es tu publico objetivo y metas como
_empresa. T e =
Detallar las perspectivas financieras de tu sector, asi como tu potencial
de crecimiento empresarial, el mercado global y tus competidores.
Explicando con datos cémo cubrir una necesidad no satisfecha en un
sector que estd en crecimiento. Incluir datos y estadisticas que
desglosen las principales tendencias y los temas de tu sector
_competitivo.

Analisis del mercado




Analisis de la competencia

Descripcion de la direccion y la

direccién y la organizacion

Desglose de productos y servicios

Estrategia de marketing

Estrategia de ventas

Proyeccién y necesidades
financieras

Realizar una comparacion clara frente a tus competidores directos e
indirectos, junto con sus puntos fuertes y débiles.
Una vez establecido el escenario del mercado y el lugar en el que vas
a entrar, se debe tienes seguir explicando quién eres. En esta seccion,
se incluye la formacién y experiencia, asi como cualquier otro
_liderazgo dentro de tu negocio. L
Realizar una descripcion de los productos y servicios que ofreces, la
vida de tus productos y lo que necesitas para fabricarlos (como
proveedores, costes de produccion, respaldo financiero que esperas
conseguir, derechos de autor y patentes)
Describir como pretendes hacer llegar tus productos y servicios a tus
clientes meta. Describe aqui todos los pasos que dards para
promocionar tus productos y el presupuesto que necesitards para
implementar tus estrategias.
Aqui se detalla como venderés los productos y servicios que deseas
ofrecer. Para ello, asegtirate de desglosar el nimero de representantes
de ventas que necesitards contratar, los objetivos de ventas que
pretendes alcanzar y, por supuesto, como venderas el producto.
Detallar objetivos financieros y tu potencial basado en la
investigacion de mercado que realizaste. Deberas afiadir un informe
de tus ingresos previstos para el proximo ano, asi como las ganancias
anuales previstas para los préximos cinco afos

Nota: Elaboracién propia tomado de (ONE PARK FINANCIAL, 2022)




5. METODOLOGIA

Segtin (Cohelo, 2023) la metodologia de la investigacion es una disciplina de

conocimiento. Se encarga de elaborar, definir y sistematizar el conjunto de técnicas, métodos
y procedimientos a seguir durante un proceso de investigacion para la produccion de
conocimiento. Es asi que en este trabajo se aplicaron diferentes métodos y técnicas que se

detallan a continuacion.

5.1 Métodos

5.1.1 Método Fenomenologico

Segin (Guillen, 2019) se fundamenta en el estudio de las experiencias de vida,
respecto de un suceso, desde la perspectiva del sujeto. Este enfoque asume el analisis de los
aspectos mas complejos de la vida humana, de aquello que se encuentra més alla de lo
cuantificable, es un paradigma que pretende explicar la naturaleza de las cosas, la esencia y la

veracidad de los fendmenos.

Es una de las metodologias mas valoradas para la parte cualitativa del proyecto que
estuvo en ejecucion, mediante la observacion realizada a la empresa “Importadora Loaiza™
conociendo el 4rea interna de la empresa, las actividades que realizaron los trabajadores
cuando hay clientes en la empresa, las formas de ventas de adquisicion y recepcion de
mercaderia, etc. Buscando por medio de este método la aplicacion de la mision y visién que

mantiene la empresa y como la misma esta organizada.

5.1.2 Método Hermenéutico

Es un método de interpretacion de textos escritos de distintos ambitos cuyo propdsito
principal es servir de ayuda para su comprension. Asimismo, el filosofo Heidegger denomind
al circulo hermenéutico como una estructura anticipadora de todo acto de comprender, sin la
cual no podriamos vivir coherentemente debido a que buscamos identificar toda nueva
situacion con algo que ya ha sido experimentado previamente por nosotros. (Rodriguez,

2023)

Este método permitié acercarnos a la problemadtica actual de la empresa que es que la
empresa no cuenta con un Plan de Negocios, indagando informacién clave y precisa para

poder desarrollar una gestion de mercado definiendo la oferta y demanda de productos con




respecto al precio, presentacion y distribucién del producto. Ademas, conocer las actividades

de los empleados para poder gestionar el recurso humano con el que cuenta la empresa.

5.1.3 Meétodo Practico Proyectual

Se define al método proyectual como el conjunto de procedimientos utilizados durante
un proceso de trabajo para resolver un problema de disefio. Requiere habilidades y
conocimientos especificos; segun los distintos autores podemos reconocer distintas etapas en
las cuales se emplean herramientas que permiten un desarrollo 16gico y creativo en la toma de

decisiones. (De la Empresa, U., 2021)

A partir del método se elaboré la guia de Plan de negocios de acuerdo a la actividad
de la empresa Importadora Loaiza que se dedica a la venta, importacion y distribucion de
luminaria decorativa, indicando los multiples beneficios al poder contar con una estrategia

documentada sobre los objetivos y planes a futuro

5.2 Técnicas de Investigacion

5.2.1 Técnica de la Observacion

La observacion se caracterizard por que el investigador se sittie en el lugar en el que se
desarrolla el hecho sin intervenir ni alterar el ambiente. De esta manera, los datos obtenidos
seran mas fiables, ya que reflejaran la realidad tal y como se vive. (Forja, 2020), esta técnica

se aplico en la visita de la empresa para identificar sus actividades, departamentos, etc

5.2.2 Técnica de Recopilacion bibliogrdfica

La recopilacién bibliografica es el proceso de identificar, seleccionar y organizar

informacidn sobre un tema especifico. Esta informacion puede provenir de una variedad de
fuentes, incluyendo: bases de datos de bibliotecas, revistas cientificas, libros y otros
materiales académicos. El objetivo de la recopilacion bibliografica es obtener una perspectiva
completa y actualizada sobre la problematica abordada. Al recopilar informacion de una
variedad de fuentes, el investigador puede comprender mejor los diferentes enfoques y

perspectivas que existen sobre el tema. (Master, 2022).

Técnica utilizada para fundamentar la investigacion por medio de conceptos de otros

estudios desarrollados lo cual fundamenta la investigacion realizada.




6. RESULTADOS ESPERADOS

Con la presente Guia, la empresa esta en condiciones de aplicar este plan de negocio en
base a su filosofia corporativa y los objetivos planteados a largo plazo, la cual contiene un

panorama mas claro de las diferentes acciones a desarrollar para cumplir sus objetivos

continuando asi con su negocio, actualizando la informacién, de sus clientes, gustos y

preferencias de acuerdo a las preferencias de los consumidores.

El resultado de la elaboracion del plan de negocio servira al empresario a conocer la
necesidad de adaptar su producto o servicio, de ajustar su plan de negocio o definitivamente
no desarrollarlo; sin embargo, esa informacion es aun mas valedera, pues le estd previniendo
de cometer errores que definitivamente le haran perder el tiempo y dinero si en su entusiasmo
de desarrollar su negocio sin haberlo planificado anteriormente a través de un plan de negocio

ya que contine partes fundamentales para la toma de decisiones.

El gerente de la empresa Importadora Loaiza conoceré directamente con qué recursos
debe contar para continuar su proyecto empresarial. Tomando decisiones acertadas ya que
esta guia se ajusta a la actividad comercial que realiza que es la venta y distribucion de
luminaria, actualizando toda la gama de productos que ofrece la importadora de acuerdo a las

tendencias actuales.

Ademas, con esta guia se puede anticipar a posibles adversidades como la falta de capital
de trabajo, aumento de la competencia pensando en soluciones eficaces y que den buenos
resultados, ademas podra darse cuenta de las oportunidades y amenazas que tenga la empresa

principalmente con sus competidores mas fuertes.

Otro aspecto relevante es acerca del recurso humano que requiere la empresa para
desarrollar sus actividades, podra medir los resultados obtenidos de acuerdo al
desenvolvimiento de cada uno, y ademas verificar que recurso humano es el que requiere

indicando cada una de sus funciones y asi entre todos realizar un trabajo eficaz y eficiente.




7. PRESUPUESTOS

Tabla 3.
Presupuesto

PRESUPUESTO
CANTIDAD RECURSOS MATERIALES Y TECNOLOGICOS

Internet $35,00
Impresiones brochure $16,00
transporte $40,00
TOTAL $91,00

Nota: Elaboracion propia detalle del presupuesto, los gastos son asumidos por el investigador




Tabla 4:

Cronograma y Responsables
ACTIVIDADES
Eleccion la empresa beneficiaria para divulgacion
de la transferencia

Identificacion del problema

Planteamiento del objetivo general y objetivos

Busqueda de informacion para contenido de la guia
acorde a las necesidades de la empresa

Elaboracion de la Guia para la implementacion de
un plan de negocios en la microempresa empresa
“Importadora Loaiza” de la ciudad de Loja periodo
2024

Entrega de guia a la empresa

8. CRONOGRAMA Y RESPONSABLES

FECHA DE INICIO

24 de octubre 2023

06 de noviembre 2023

13 de noviembre 2023

17 de noviembre 2023

28 de noviembre 2023

03 de enero 2024

Nota: Elaboracion propia del cronograma de actividades para realizar la guia.

FECHA FIN

01 de noviembre 2023

11 de noviembre 2023

16 de noviembre 2023

27 de noviembre 2023

22 de diciembre 2023

20 de febrero 2024

RESPONSABLE

Mgs. Marcia Lopez
Matias Iniguez

Matias Iniguez
Mgs. Marcia Lopez
Matias Iniguez

Matias Ifiiguez

Matias Ifiguez
Mgs. Marcia Lopez

Matias Ifiguez
Mgs. Marcia Lopez




9. DOCUMENTO DE SALIDA

La guia de Plan de negocios para la empresa importadora Loaiza donde se aplica la
estructura base de plan de negocios para empresas comerciales que se dedican a la venta de
productos de luminaria, por medio de la misma se aplican diferentes estrategias en termino

técnicos, econdmicos y financieros que son relevantes para la empresa

Este documento conta de tres modulos el primero que explica sobre la organizacion
estratégica donde se detalla la filosofia corporativa de la empresa y ademds se conoce como
se encuentra su estructura organizacional con los diferentes departamentos con los que cuenta
sin olvidar las fortalezas, oportunidades, debilidades y amenazas al realizar una matriz foda,

planteando asi objetivos estratégicos.

Ademas, en el mddulo dos se detalla un estudio de mercado donde se presenta diferentes
expectativas de acuerdo haciendo referencia al mercado consumidor (oferta y demanda),
segmentacion de mercado y un punto muy importante como lo es la competencia.
Examinando también a los proveedores de productos, analizando ciertos criterios de
evaluacion, con las proyecciones en ventas que tiene la empresa y también las estrategias de
marketing que se puedan aplicar para incrementar sus ventas ya que cuenta con varia gama de

productos luminarios.

Finalmente se hace énfasis en la estructura organizativa del recurso humano con el que

cuenta la empresa, las principales funciones uqe cumplen en cada departamento, su modo de

contratacion de acuerdo a las actividades que van a realizar y la evaluacion de desempeio

que es un factor indispensable en cada empresa con la finalidad de contar con recurso

humano que trabaje con eficiencia y eficacia.
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Tabla 5.
Matriz de seguimiento
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informacién para plasmar en la Ing. Marcia Lopez, Mgs 2023
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Matias Ifiguez. 27 de noviembre
Ing. Marcia Lopez, Mgs. 2023
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11.2

Tabla 6.

Técnica de investigacion aplicada

Técnica

Observacion

Recopilacion
Bibliografica

Concepto

Es una técnica de investigacion que consiste en
observar personas, fendmenos, hechos, casos,
objetos, acciones, situaciones, etc., con el fin de
obtener determinada informacion necesaria
para una investigacion (Castellanos , 2017)

Una revision bibliografica es un andlisis de
documentos acerca de un tema que se estd
rastreando; presenta la informacion publicada
sobre un tema y plantea una organizacion de ese
material de acuerdo con un punto de vista, se
utiliza para recopilar y comentar la literatura
publicada sobre un tema, se puede seguir
distintas narrativas; lo que es
fundamental desde el comienzo es determinar
previamente su objetivo a partir de la
investigacion que tiene en mente; esto dara una
perspectiva a la seleccion de informacion.
(Coral, 2016)

secuencias

TECNICAS DE INVESTIGACION APLICADAS

Aplicacion

Esta Técnica fue aplicada al momento de
visitar la empresa, se observd las
actividades que realizan, los
departamentos con los que cuenta la
empresa y se pudo visualizar como son
las actividades diarias de la misma en
cuanto a ventas , recepcion de
mercaderia, pago de facturas a
proveedores, tipo de productos que eligen
los clientes, etc ) -

Por medio de esta técnica se recopild
toda la informaciéon pertinente a la
preparacion del marco tedrico y los
contenidos de la guia en cada uno de sus
apartados para fundamentar los
contenidos del marco teérico y la guia a
través fundamentadas a través de fuentes
bibliograficas como libros, articulos de
revistas y articulos cientificos.

Nota: La tabla Nro. 6 hace referencia a las técnicas de investigacion que fueron utilizadas en el proceso de

produccién tecnologico.
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Glosario de términos
Competencia

Se refiere al entorno en el que las empresas compiten entre si
por la atencion y preferencia de los consumidores.

Estrategia

La estrategia es un plan de accion disenado para alcanzar un
objetivo a largo plazo

FODA

Es una herramienta de analisis estratégico que se utiliza para
evaluar los factores internos (fortalezas y debilidades) y los
factores externos (oportunidades y amenazas) que afectan a
una empresa, proyecto o situacion

Negocio

Es una entidad o actividad comercial que busca generar
ingresos a través de la oferta de bienes, servicios o productos.

Mercado

Se refiere al grupo de consumidores o empresas que
comparten una necesidad o deseo comin y que estan
dispuestos a adquirir un producto o servicio para satisfacer esa
necesidad.

Mision

Define el proposito y la razén de ser de una organizacion,
empresa, o incluso de una persona. Describe lo que la entidad
hace, para quién lo hace, y como lo hace.



Oportunidades

Son situaciones o condiciones favorables que se presentan en
el entorno empresarial y que permiten a una empresa generar
beneficios, crecimiento o ventajas competitivas.

Plan

es un conjunto detallado de pasos y actividades especificas
disefiadas para alcanzar un objetivo o resolver un problema.

Producto

Un producto es cualquier articulo, bien o servicio que se ofrece
en el mercado para su venta, uso o consumo.

Servicio

Es una actividad o desempefio que una persona o empresa
ofrece a otra persona o empresa para satisfacer una necesidad
especifica.

Ventas

Se refieren al proceso de intercambio de bienes o servicios por
dinero u otros tipos de compensacion.
Vision

Representa el destino deseado que una entidad espera alcanzar
y sirve como una brujula que orienta las acciones y decisiones
hacia ese destino.



Introduccion

Un plan de negocio permite plasmar una idea de negocio, con
los detalles necesarios para evaluar y tomar la decision de
emprender. Este documento describe la oportunidad, el
producto, el contexto, la estrategia, el equipo, los recursos
requeridos, el retorno financiero y el resultado de un
emprendimiento de una manera sencilla y clara, demuestra la
viabilidad técnica y econémica del negocio.

Esta Guia de Elaboracion de Plan de Negocio, estara a
disposicion de los emprendedores en especial a la Importadora
“Loayza” el cual ayudard a establecer metas claras y a trazar
un camino para alcanzarlas. También permitira identificar
oportunidades y amenazas en el mercado, lo que es crucial
para la toma de decisiones estratégicas.

Esta Guia Practica para la Elaboracion de un Plan de Negocio
ayudara al emprendedor a planificar su futura empresa de la
mejor manera posible, mas, para que el negocio sea exitoso, es
necesario desarrollar esa actitud emprendedora que todos
tenemos.



Objetivos

Establecer procedimientos estandar para realizar tareas y
operaciones dentro de Importadoras “Loayza”, lo que
ayuda a garantizar la consistencia y la calidad en el
desempefio laboral.

Proporcionar una guia clara para nuevos empleados,
permitiéndoles comprender como se llevan a cabo las
operaciones en la organizacion, qué se espera de ellos y
como desempefiar sus funciones de manera efectiva.

Servir como una referencia rdpida para los empleados
actuales, brindandoles informacion detallada sobre
politicas, procedimientos, normativas y otros aspectos
relevantes del negocio



Instrucciones o Procedimientos

,Qué es un plan de negocio?
Es un documento donde el emprendedor detalla
sistematicamente las informaciones del emprendimiento a
realizar como ser:
v El proceso de generacion de ideas.
La captacion y andlisis de la informacion.
Evaluacion de la oportunidad y los riesgos.
Toma de decision sobre la puesta en marcha de un

ANEANERN

nuevo emprendimiento.
Cambio de planes en empresas constituidas.

<

Para quién sirve esta guia?

Para aquellas personas que desean crear un negocio, asi
también es aplicable para aquellas personas que deseen
reorganizar sus empresas para mejorar su competitividad.

,Como utilizar esta guia de plan de negocio?

Aparte de tener un contenido explicativo de los principales
item de un plan de negocio, se pretende ayudarlo a elaborar
esta herramienta de planificacion en forma ordenada y
sencilla; completando los datos en la medida del desarrollo del
plan y la disponibilidad de informacion de mercado.



Politicas y Normativas

Las politicas de uso de un manual de negocios son un conjunto
de reglas y directrices que establecen como debe ser utilizado
el manual dentro de una organizacién. Estas politicas son
importantes para garantizar que el manual sea utilizado de

manera efectiva y que se cumplan los objetivos establecidos.

1. Confidencialidad: Establecer que el contenido del manual
es confidencial y no debe ser compartido con personas ajenas

a la organizacidn sin autorizacion.

2. Uso interno: Especificar que el manual esta destinado
exclusivamente para uso interno de la organizacioén y no debe

ser utilizado con fines personales o comerciales.

3. Actualizacion y revision: Establecer la responsabilidad de
mantener el manual actualizado y revisarlo peridodicamente
para asegurarse de que refleje los procesos y procedimientos

actuales de la organizacion.

4. Cumplimiento normativo: Indicar que el manual debe
seguir todas las leyes, regulaciones y politicas internas

aplicables, garantizando asi el cumplimiento normativo.



5. Responsabilidad: Establecer la responsabilidad de cada
empleado en cuanto al uso adecuado del manual, incluyendo

su comprension y seguimiento de las politicas establecidas.

Es importante que las politicas de uso sean claras, concisas y
estén comunicadas a todos los empleados de manera efectiva.
Ademas, es recomendable contar con un proceso para recibir
retroalimentacion y sugerencias sobre posibles mejoras en el

manual y en las politicas establecidas.
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PROPUESTA DE ACCION

MODULO UNO: ORGANIZACION ESTRATEGICA

1.1 Planificacion del Negocio

Para definir el concepto de negocio debemos responder
claramente ;(De qué negocio se trata?, si es una empresa
comercial, servicio, industrial, etc. ;Qué ofrece
principalmente?, ;A quiénes estd dirigida la oferta? ;Ddénde
desarrolla sus operaciones? ;Y qué diferencial ofrece?

Tabla 1
Informacion del negocio

NEGOCIO

Importadora “Loayza”

Nombre:

ety Empresa dedicada a la venta de productos y
(eilesren 3 materiales .elé‘ctricos para gente en tOFlO el
BBV Ecuador principalmente la ciudad de Loja.

1.2 La Vision

La vision de una empresa se refiere a lo que la empresa quiere
lograr, construir, llegar a crear. Proyecta la imagen futura.

La vision se realiza formulando una imagen ideal del proyecto
y poniéndola por escrito, a fin de definir claramente el negocio



que permita orientar a los miembros de su equipo.El objetivo de
esta seccion es que su negocio quede claramente definido.

Tabla 2
Descripcion de la vision de la empresa

DESCRIPCION DE LA VISION

De servir a la ciudadania tanto local como nacional e
internacional, en proyectos de iluminacidn, sistemas de
vigilancia y seguridad, lamparas decorativas, sistemas
inteligentes, etc. un gran portafolio de productos eléctricos.

1.3 La Mision

La mision es una declaracion que manifiesta la razon de ser de
la empresa, el propdsito,el motivo por el cual existe. Define
la/las funciones/es basica/s que la empresa va a desempefiar en
un entorno determinado para conseguir tal mision.

En la mision se define: la necesidad a satisfacer, los clientes a
alcanzar, productos y servicios a oferta.

Tabla 3
Descripcion de la mision de la empresa

DESCRIPCION DE LA MISION

Es actuar correctamente dando un servicio de excelencia
que contagie a nuestros clientes, amigos familiares,
proveedores, aportando de esta manera al bienestar de
nuestra ciudad y pais.




1.4 Los Valores

Los valores de una empresa declaran sus creencias, transmiten las
bases de sus principios €ticos, sobre el cual construirdn una cultura
empresarial y determinan la forma de comportarse ante
situaciones y relaciones empresariales, sociales y su actuar
responsable frente a los impactos que sus operaciones puedan
generar al medio ambiente.

Tabla 4
Valores del negocio

DESCRIPCION DE LOS VALORES

Servicio al cliente: nuestro recurso humano, es la mejor
arma competitiva de la empresa, asi como los clientes
satisfechos siempre serdn el mejor marketing.
Conviccion: teniendo la seguridad de la experiencia y
calidad de los productos y servicios, tenemos la certeza de
seguir manteniendo nuestra vision de prosperidad.
Responsabilidad: la puntualidad y disciplina se conjugan
en nuestros actos, venciendo asi los contratiempos del
trabajo diario, sabiendo que cada esfuerzo es un peldafio
para lograr las metas.

Liderazgo: es el corazon de la empresa, que nos da la

fuerza para llevar a nuestros clientes lo mejor de nosotros,

poniendo el 100 por ciento en nuestra labor cotidiana.




1.5 Analisis FODA del nuevo negocio

Se trata de una herramienta estratégica que se utiliza para
conocer la situacion de una empresa, tanto interna como
externa.

Con un andlisis FODA se busca detectar y aprovechar las
oportunidades particulares paraun negocio en un momento
dado, cludiendo sus amenazas, mediante un buen uso de sus
fortalezas y una neutralizacion de sus debilidades.

1.5.1 Analisis del entorno interno

Las debilidades y fortalezas son los aspectos internos de la
empresa o del emprendedor que afectan las posibilidades de
¢éxito de una estrategia. Por ejemplo, el desconocimiento del
mercado, la falta de capital y la inexperiencia suelen ser
debilidades de muchos negocios que se inician; mientras que el
entusiasmo, la capacidad de trabajo y las ganas de crecer estan
entre las fortalezas comunes.

1.5.2 Analisis del entorno interno

Las oportunidades y amenazas surgen del contexto, es decir,
de lo que ocurre o puedeocurrir fuera de la empresa. Por lo
general estos eventos no pueden ser influenciados, sino que se
dan en forma independiente. Un cambio en el marco legal o
impositivo, unatendencia en el consumo, la llegada de una
nueva tecnologia o un cambio de estrategiapor parte de un
competidor pueden aumentar las posibilidades de éxito
(oportunidades)o disminuirlas (amenazas).



Tabla 5
Matriz FODA empresarial

FORTALEZAS (+)
(factores internos )
-La importadora tiene una
pagina web para que los

clientes accedan a la

informacion de los

productos

-Experiencia en el mercado,

debido a la trayectoria

empresarial.

-La empresa cuenta con

pocos empleados

favoreciendo la

comunicacion.
OPORTUNIDADES (+)
(factores externos )

-Ubicacion

estratégica.

-Actualizacion de

mercaderia.

-Facilidad de

importacion-

DEBILIDADES ( - )
(factores internos )
-Falta de comunicacion
entre empleados para la

realizacion de sus labores.

-No existe un plan de
capacitaciones  para el
personal.

-Pérdida de mercaderia por
realizar devoluciones de los

productos  fallosos  con
tiempo de anticipacion.
AMENAZAS (- )
(factores externos )

-Gran competencia con

productos  similares en

locales de la ciudad.
-Réplicas a bajos precios
-Seguridad en los envios de
los productos hacia la
empresa.

1.6 Objetivos Estratégicos

Se denomina a las metas y estrategias establecidas por la
empresa para alcanzar resultados a largo, mediano y corto




plazo, y de esta manera obtener un reconocimiento
diferenciado en medio de la competencia

Estos objetivos pueden ser definidos anualmente, cuidando
priorizar las areas claves del éxito de su negocio

Tabla 6
Objetivos empresariales

Area de Gestion Objetivos Estratégicos

Comercial Expandirse como empresa para mejorar la
comodidad de la clientela.

Operativo Automatizar mas los procesos e implementarlos
en todas las dreas.

Persona Independizar y delegar funciones permitiendo
aumentar la cantidad de negocios externos.
Legal Mantener toda documentacion al dia y facilitar
toda documento de crédito, ademas contratos
manteniendo una base legal, aumentando la
eficiencia de las mismas.

Financiera Cuadrar todo balance dentro de la empresa,
llegar a cobrar la cartera de crédito aun 90%.
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MODULO DOS: GESTION DE MERCADO
2.1 Estudio de Mercado

El mercado consiste en un grupo de consumidores que quieren
comprar productos o servicios que satisfacen una necesidad o
deseo. El mercado de un producto puede consistir en nifos,
jovenes, adultos, padres, ancianos o0 empresas con
determinadas caracteristicas.

Seglin el lugar donde habiten u operen puede definirse
geograficamente.

El estudio de mercado tiene como propdsito demostrar la
posibilidad de participacién de un producto o servicio en el
mercado actual, y busca:

e  Definir el tamano total del mercado.

e Estimar el volumen o cantidad del bien o servicio
que se comercializara.

e Definir el segmento de mercado al cual se
enfocard la empresa.

e Identificar la competencia tanto directa como
indirecta.

e Identificar a los principales proveedores.

Segun el objetivo del estudio de mercado se debera establecer
las diferentes opcionespara la obtencion de informacion. Es
importante agotar primeramente las informaciones existentes
antes de recurrir a la busqueda de informaciones primarias.
Algunas de las herramientas mas utilizadas son las siguientes:
observaciones, encuestas, focus groups, entrevistas,
comprador misterioso y otros.



2.2 Mercado Consumidor

Investiga el comportamiento de los consumidores para
detectar sus necesidades o deseos de consumo y la forma de
satisfacerlas, averiguar sus habitos de compra (lugares,
momentos, preferencias, etc.). El objetivo es aportar datos que
permitan mejorar las técnicas de mercado para la venta de un
producto o de una serie de productos que cubran la demanda
no satisfecha de los consumidores

2.2.1 Segmento de Mercado

Esto implica encontrar un criterio para clasificar a los
diferentes tipos de clientes en el mercado, identificando asi
grupos suficientemente grandes y homogéneos que tengan las
mismas necesidades y reaccionen de la misma manera a la
hora de aplicar estrategias de marketing.

Para definir el perfil de un segmento se deberad identificar
algunos datos, tales como:

e Individual (consumidor final): género, estado civil,
nivel de ingreso, tamafio de la familia, ocupacion,
rango de edad, grado de instruccion académica, otros.

e Empresarial: volumen de venta mes, precio de
compra, minima cantidad de compras, nimero de
empleados, antigiiedad del negocio, actuales
proveedores, otros.



Tabla 7
Definir el segmento de mercado

N° Segmento

Perfil del segmento

Demografica De 30 a 60 afios,
1
Género Masculino
Geografica Barrio Palmas bajo, Loja,
2
Ecuador.
Psicografica Variado, tanto personas
3 respetuosas como  personas
irrespetuosas e impacientes
Conductual Satisfaccion, y
4
conformidad
Beneficios El tener un ambiente
5 agradable y acogedor de
hogar
6 | Uso/aplicacion Comodidad del hogar

2.3 Mercado Competidor

Estudia el conjunto de empresas con las que se comparte el
mercado del mismo producto o servicio. Para realizar un




estudio de la competencia es necesario identificar quiénes son
los competidores, cuantos son y sus respectivas ventajas
competitivas.

La técnica de investigacion del cliente misterioso o el
benchmarking permite establecer los estandares del sector, asi
como las ventajas competitivas de cada empresa. A partir de
esta evaluacion, se determinard la estrategia que se tomara
para contrarrestar su influencia si es necesario

2.3.1 Analisis Competitivo

Identifique qué tipo de competencia tiene en el mercado y
evalue a sus principales competencias, incluyendo su empresa,
con una escala que vadel 1 al 5, siendo el 1 la calificacion mas
baja y 5 la mas alta. Sume los puntajes obtenidos por cada
competidor e identifique al mas competitivo del mercado.
Identifique sus puntos débiles y piense en estrategias que
ataque dichas debilidades

Tabla 8
Analisis de la Competencia

CONCEPTO COMPETIDOR COMPETIDOR MI EMPRESA

Trafico de 4 2 5
clientes

Precios 5 2 5
Reputacion 4 4 5
Calidad en la 5 5 5
atencion




[Ubicacion del 3 4 4
local

|Aspecto del 4 5 4
local

Comodidad 4 4 3
del local

Politica de 3 3 3
venta

Garantias 4 4 4
Disponibilidad 4 4 3
del producto

Imagen 4 4 4
Promociones 4 4 4
Aplicacion 4 4 3
TIC*

Puntajes 52 49 52

Nota: Escala de evaluacion: Malo 1 -2-3-4-5 Excelente

Los criterios indicados en el cuadro anterior pueden no
aplicarse estrictamente al plan de negocio, pudiendo existir
otros criterios mas relevantes que pueden ser incluidos en el
mismo.

2.3.1 Ventaja Competitiva

Son los atributos que vuelven al negocio Unico y superior a sus
principales competidores.

Se trata de las ventajas o beneficios exclusivos que se ofrece a
sus clientes y que su competencia no esta ofreciendo.
Representa una ventaja competitiva cuando el cliente lo



percibe y lo valora. Es muy importante crearlas y sostenerlas,

si no es comunicada, es posible que no genere ventas.
Ventajas Competitivas

1 Rapidez y eficiencia en la distribucion de productos y
solucion de problemas para los clientes

2 Precios mas bajos del mercado

3 Ubicacion estratégica y facil de ubicar

2.4 Mercado Proveedor

La relacion con los proveedores se debe establecer en funcion
a algunos criterios que se deben negociar y compartir en todo
momento; desarrollar una cadena de proveedores que aseguren
materias primas o mercaderias, de manera segura, constante,
manteniendo el estandar de calidad y una integridad en sus
precios. Esto fortalecera la gestion de compra.

2.4.1 Criterios de Evaluacion de Proveedores
Identifique a sus principales proveedores y califique del 1 al 5

cada criterio de evaluacion, finalmente sume toda la columna
e identifique al proveedor con el mayor puntaje.

Tabla 9
Criterios de Evaluacion de Proveedores
Criterios Proveedor 1 Proveedor 2‘ Proveedor 3
1.Precios 5 3 2
2.Financiacion
3.Plazos

4.Descuentos
5.Disponibilidad
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6.Variedad

7.Calidad

8.Rapidez

9.Garantias

10. Servicios

11. Reputacion

12. Responsabilidad
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Puntajes

51

49

Nota: Escala de evaluacion: Malo 1 -2-3-4-5 Excelente




2.5 Proyeccion de Ventas
Tabla 10
Proyeccion de Ventas

Mes1 |[Mes2 Mes3 Mes4 MesS5 Mes6 Mes7 Mes8 Mes9 Mes 10 Mes 11 Mes 12

1. Productos o Panel | Panel | Panel | Panel | Panel | Panel | Panel | Panel | Panel | Panel | Panel | Panel
Servicios led led led led led led led led led led led led
Unidades 32 20 26 10 28 17 20 30 20 31 16 39
'Vendidas

Precio por Unidad 17 17 17 17 17 17 17 17 17 17 17 17

Total de Ventas 1 | 544 | 340 | 442 [ 170 | 476 | 289 | 340 | 510 | 340 | 527 | 272 | 663 | 4913

Foco | Foco | Foco | Foco | Foco | Foco | Foco | Foco | Foco | Foco | Foco | Foco

2. Productos o
OVO | OVO | OVO | OVO | OVO | OVO | OVO | OVO | OVO | OVO | OVO | OVO

Servicios
Unidades 8 14 4 20 13 4 22 27 13 6 12 10
'Vendidas
Precio por Unidad 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3

Total de Ventas 2 24 42 12 60 39 12 66 81 39 18 36 30 459




Ojo de |Ojo de[Ojo de|Ojo de|Ojo de|Ojo de|Ojo de|Ojo de| Ojo de | Ojo de | Ojo de | Ojo de

3. Productos o
dragon [dragon|dragon|dragon|dragon|dragon|dragon|dragon|dragon | dragon |dragon | dragon

Servicios
Unidades 5 2 29 2 4 6 8 11 3 13 25 16
'Vendidas
Precio por Unidad 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4

Total de Ventas 3 20 8 116 8 16 24 32 44 12 52 100 64 496

Total de Ventas 588 390 | 570 | 238 | 531 | 325 | 438 | 635 | 391 597 408 757 5868

(todos los 588 390 | 570 | 238 | 531 | 325 | 438 | 635 | 391 597 408 757 5868

Productos o
Servicios)




2.6 Estrategia de Marketing

Se determinan 4 estrategias sobre las cuales debemos trabajar
para ganar la preferencia del cliente y alcanzar los objetivos
comerciales.

2.6.1 Estrategia de Producto

Considerar los siguientes elementos: caracteristicas, beneficios,
diferencial de los productos o servicios a ofrecer. Principales
productos o servicios, presentacion, envase, embalaje, sabores,
olores, lineas, volumen, colores corporativos, otros, marca,
nombre de fantasia, slogan, garantia que ofrece, servicios post
venta, evolucion y desarrollo de nuevos productos o servicios.

Listar los principales productos o servicios que solucionaran o
atenderan necesidades o deseos del mercado consumidor.

Tabla 11
Estrategias del Producto

N° Productos o Caracteristicas
Servicios

1 IR bullet camera Consta con empaque primario Yy
segundario 'y su  respectivo
instructivo

2 Sylvania Foco LED [[luminaciéon de areas y consta con
empaque primario

3 Reflector RGB Da un estilo mas moderno y consta
con empaque primario




2.6.2 Estrategia de Precios

Las estrategias de precios se refieren a métodos que las empresas
usan para asignar precios a sus productos y servicios. Existen
varias estrategias de precios, como el precio de penetracion, los
precios de recuperacion, el precio de descuentos, el ciclo de vida
del precio del producto y el precio competitivo.

Casi todas las empresas, grandes o pequenas, basan el precio de
sus productos y/o servicios en los costos de produccion, luego
agregan las variables comerciales y el margen deseado.

Tipos de precios: precio de lista, precio mayorista, precio
minorista, precio contado, precio financiado, precio de
temporada, precio de liquidacion, precio de lanzamiento, etc. Se
debe definir también las diferentes formas de pagos a
implementar.

Variables utilizadas para fijar precios: descuentos, comision,
impuestos y margen deseado.

Tabla 12
Estructura del Precio

Producto 1: Valor %

Costo de venta o produccion $15

Descuento 10%

Impuesto 5%

Comision de venta $0
Margen deseado 25%
Precio de venta $14,60




Formula para determinar el Precio de Venta:

PV =Costo /1 — (suma de % / 100)

Se recomienda elaborar una lista de precios de los productos o
servicios, definiendo los precios mayoristas y minoristas, segin
la estrategia planteada.

2.6.3 Estrategia de Distribucion

Incluye un conjunto de estrategias, procesos y actividades
necesarios para llevar los productos desde el punto de fabricacion
hasta el lugar en el que esté disponible para el cliente final
(consumidor o usuario industrial) en las cantidades precisas, en
condiciones Optimas de consumo o uso, en el momento y lugar
en el que los clientes lo necesitan y/o desean.

Segun el tipo de negocio se determinara si es aplicable analizar
criterios sobre una ubicacion comercial o un canal de distribucion
(directo o indirecto) para diferentes tipos

de clientes mayorista, minorista o cliente final.

Los canales aplicables pueden ser: distribuidores, agentes
externos o comisionistas, franquicia, vendedores al por mayor,
puntos de venta propios, agentes de venta propios, correo directo,
centro de llamadas o internet.

Segun las caracteristicas del producto o servicio, se pueden dar
variables como las condiciones Optimas de transporte, tiempos,
envases, etc.



Buscar la mejor manera de distribucion puede alterar la estructura

de costos.

Figura 1

Modelo del canal de distribucion

1

, Consumidor

Fabricante
1
Fabricante
1
Fabricante
1 =)
Fabricante | )
Tabla 13

Agente —)
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2 —) 3
] — B
2 —) 3 —) 4
Mayorista = e—) D&Eﬁgﬁz: — Conéiun?lidor
. ) 4 =) 5
Mayorista | ) Detallista o —) Consumidor

Minorista

Final

Ventajas y desventajas en los diferentes canales de distribucion

ESTRATEGIAS DESCRIPCION

VENTAJAS

DESVENTAJAS

Extensiva

El fabricante
busca vender
sus productos
en todos los
puntos de
ventas posibles
sean o no de la
misma rama

comercial.

El producto esta
en la mayoria de
los puntos de
ventas, tiene alto
nivel de
posicionamiento,
disponibilidad
para ser
adquirido.

Alto costo de
distribucion,
pérdida del control
de la politica
comercial, pérdida
de imagen de
marca.




El fabricante Se acorta INo se podra

selecciona distancia entreel [acceder facilmente
algunos puntos  [fabricante y el al producto,
de ventaso punto de venta, [vulnerabilidad de
distribuidores  [mayor cobertura que
Selectiva  [poreltipode  ffocalizacional  |puede ser
negocio. canal, menor aprovechada por la
costo de competencia,
distribucion, menor
mejor control de [posicionamiento
la politica del producto y de
comercial. la marca.
Exclusiva  [Pormedio deun |Simplificacion  [Igualmente, no se
acuerdo de las podraacceder
contractual, la  [operaciones se  [fAcilmente al
fabrica otorga  |puede [producto,
la exclusividad [aprovechar la vulnerabilidadde
devender el buena imagen cobertura que
[producto en del distribuidor, [puedeser
una zona mejor control de [aprovechada por la
geografica la politica competencia,
determinada al |[comercial. menor
distribuidor. posicionamiento
del producto y de
la marca.

Intensiva  [El fabricante Se puede lograr  |Costos de
busca vender  |en menor tiempo [distribucion

sus productos  [una mayor elevados, puede
entodos los cobertura, perjudicar la
[puntos de permite obtener  [imagen demarca
ventas de la mayores si el punto de
misma rama volumenes de venta no es bien
comercial. ventas, permite  [seleccionado.

realizar una

[promocion mas

efectiva.

Defina con una breve descripcion la estrategia de distribucion a

utilizar.
Estrategia de distribucion exclusiva con uso de contratos con personas
y negocios, mejorando la imagen de la empresa y ganando mas
reputacion.




2.6.4 Estrategia de Distribucion

Es el conjunto de decisiones y prioridades basadas en las
herramientas de comunicacion disponibles. Establece decisiones
tanto en materia de contenidos como en la utilizacidon de canales
o eclementos de contacto con los clientes para realizar su
seguimiento y cerrar las ventas. Definir cudl serd la imagen y el
mensaje proyectara con esta estrategia.

Tabla 14
Cuadro de elementos de comunicacion y presupuesto
Componentes Elementos Presupuesto

Papeleria Tarjetas personales $50
Carpetas $65
Sobres y hojas membretadas $30
Tripticos o dipticos $0
Volantes $0
Bolsas o envases impresos $0

Publicidad Carteles del local $0
Carteles en via publica $0
Banners $0
Spot en radio o TV $0
Publicidad en Periddicos $0
Publicidad en Revista $0
Publicidad en WEB $200
Mailing $0
Productos de merchandising $0

Promociones Liquidaciones fin de temporadas $0
Liquidaciones especiales $0
Campaiias de descuentos $0




especiales
Ofertas asociadas $0
'WEB Page Disefio de mailing $0
Hosting y dominios $0
Disefios de pagina web $100
Administrador de web $100
Relaciones Agente de relaciones $0
publicas Representantes $0
Promotores $0
Vendedores $0
Redes Sociales | Administrador de red social $100
Actualizaciones $100
Disefio $100
Comunicaciéon | Telemarketing, televentas, call $200
center
SAC (Servicio de Atencion al $460
Cliente)
Otros

Disefiar las estrategias de comunicacion, requerira establecer
detalles de las acciones concretas que se ejecutaran, cudndo,
quiénes seran los responsables y el presupuesto para cada accion
o campafia a desarrollar. Se debe tener en cuenta que varios
elementos de comunicacion se podrian utilizar en campafias
promocionales e incluso afectar a otras estrategias.



MODULO TRES
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MODULO TRES: GESTION DE PERSONAS

3.1 Estructura Organizativa

Formar un equipo de trabajo competitivo, sera el objetivo
principal de esta gestion, toda empresa debe ser disefiada como
para ofrecer oportunidades de trabajo donde desarrolle todo su
talento, sea productivo y genere un ingreso en forma digna.

Para organizar la empresa sera fundamental dividir las funciones
en cada cargo y deslindar con claridad las responsabilidades de

cada colaborador.

Definir los niveles jerarquicos de la empresa, para cada area de
gestion e identificar los cargos.

Figura 2

Modelo de organigrama
Andres Loayza
- Gerente

l |
Maricela Evelyn Gabriela
Contadora . Contadora _— Caja
Lenin Silvia

| Bodega — Caja




3.2 Necesidad de Personal

e Areaserefiere alas dependencias de la empresa; area administrativa,
area comercial y area operativa.

e Contrataciéon: Se debe marcar con X en la casilla que corresponda
si el personal es permanente o temporal.

e Remuneracién: Se debe marcar en la casilla que corresponda si el
personal la forma de remuneracién que corresponda.

Tabla 15
Ficha de requerimiento de personal

: Contratacion Remuneracion
Areas Cargos Cantidad Permanente Temporal Salarial Comision
5 5 | X X
1 X X
| X X
1 X X
| X X

3.3 Principales Funciones

Gestion Principales funciones

Administrativa Llevar las cuentas de la
empresa y su economia.
Comercial Atiende a los clientes a sus

necesidades, marketing y
relaciones publicas.
Operativa Despacho y distribucion de
productos.




3.4 Proceso de Contratacion

Conjunto de técnicas y procedimientos que estan orientados a
atraer y seleccionar candidatos que estén potencialmente
calificados y sean capaces de ocupar cargos dentro de la
organizacion.

Para cada cargo de la empresa debe ser llenado la ficha cuyo
modelo se presenta mas abajo.

Tabla 16
Reclutamiento y seleccion de personal

Cargo Bodega

LEEZEEITE RGN Manejo de material eléctrico y
manejar automotores

Perfil Despacho e inventario de productos
y su distribucion.

Conocimiento Todo material eléctrico
Experiencia 4 afios

Actitudes Responsabilidad, facil adaptacion.
Funciones Administracion y manejo del
material electrico

Principales Despacho de materiales
Secundarias Distribucién de los productos

OV VORI LEIVI Herramientas y ropa de seguridad
para el manejo de electricidad
Propuesta laboral Beneficios y ambiente laboral
estable

Dias y horarios 6 Dias - 8 horas diarias
Remuneracion Mensual

Tipo de contratacion Permanente tiempo completo




3.5 Evaluacion de Desempeiio

Es recomendable aplicar una evaluacion de desempefio antes de
los 60 dias de la contratacion para verificar si la decision de la
contratacion del personal fue acertada. Puede ser aplicable en
cualquier momento, con el objetivo de realizar promociones
internas del personal.

Como minimo una vez al afo se debe realizar esta evaluacion a
todo el equipo.

Tabla 17
Modelo de Ficha de Evaluacion de Desemperio

Identificacion del evaluado

Nombres y | Matias Fabricio Ifiiguez Ordofiez

apellidos:

ClI 1150670808 | Fecha de | 30 de
ingreso: noviembre

2023

Cargo Bodega Area: Operativa

Criterios de 1 2 3 4 )

evaluacion

Autogestion X

Calidad de X

trabajo

Creatividad X

Relacionamiento X

Trabajo en X

equipo

Comunicacion X




Cumplimiento
de las normas

Responsabilidad
sobre los
recursos

Actitudes

X

Capacidad de
aprendizaje

X

Nota: Evalue el desempeilo, calificando con un puntaje del 1 (pésimo) al 5
(excelente) en la casilla del criterio que corresponda.

Evaluacion

Evaluador: Andrés Geovanny Loayza Fernandez
Cargo: Gerente | Area: administrativa
Periodo de 16:25 17:00




Resultados esperados:

Con la presente Guia, la empresa estd en condiciones de
elaborar su plan de negocio en base a su idea y tendrd un
panorama muy certero de las acciones de marketing que debe
desarrollar para que su idea de negocio llegue a sus
potenciales clientes, una vez que su empresa esté formada.

El Representante de la empresa sabra anticipadamente con
qué recursos debe contar para iniciar su proyecto empresarial.
Podra tomar la mejor decision sobre cual de los tipos de
empresas es la que mas se ajusta a su idea de negocio o a sus
expectativas empresariales. EI emprendedor conocerd en
detalle sus necesidades financieras para lanzarse al mercado
y ser exitoso.

El resultado de la elaboracion del plan de negocio servira al
emprendedor a conocer la necesidad de adaptar su producto o
servicio, de ajustar su plan de negocio o definitivamente no
desarrollarlo; sin embargo, esa informaciéon es ain mas
valedera, pues le esta previniendo de cometer errores que
definitivamente le haran perder el tiempo y dinero si en su
entusiasmo desarrolla su idea de negocio sin haberlo
planificado anteriormente a través de un plan de negocio.
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