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Resumen

Este trabajo, tiene como objetivo disefiar un plan estratégico para la empresa PARA

RAMON'S SPORT de la ciudad de Ocafia, con el fin de buscar su proyeccion comercial.

Los objetivos desarrollaron fueron la realizacion de un diagnostico estratégico a través
de las matrices EFI, EFE, DOFA, PC, IE.; el disefio del marco axioldgico en el cual se contempla
la mision, vision y principios corporativos acordes a la realidad de la empresa. Por ultimo se

propuso un plan de accion en el cual se incluyen estrategias para su proyeccion comercial.

El trabajo parte de un planteamiento del problema y una justificacion, lo que permitié

fijar los objetivos antes descritos.

El marco referencial incluye los antecedentes la planeacion estratégica, conceptos

relacionados con el tema en discusion y un marco legal que soporta la investigacion.

El capitulo cuarto presenta los resultados a cada objetivo, y se termina el documento con

conclusiones y recomendaciones



Xi

Introduccion

El presente proyecto de investigacion, surge de la necesidad de que la empresa
RAMON’S SPORT, tenga una visibn mas amplia de fijar sus metas y objetivos de como
lograrlo, para lo cual se plantea el disefio de un plan estratégico que le permita su proyeccion

comercial y posicionamiento en el mercado.

El trabajo cuenta con una formulacion del problema y una justificacion.

Se desarrollaron tres (3) objetivos especificos, los cuales dieron los resultados esperados.

La investigacion fue descriptiva lo que permitié desarrollar los objetivos propuestos;

analizando cuantitativamente y cualitativamente la informacion obtenida.

La poblacion objeto de estudio que se tuvo en cuenta fueron el gerente y demas
empleados de la empresa para un total de 30 personas. Adicionalmente se conté con 50 clientes

que respondieron la encuesta presentada.



Capitulo 1. Disefio de un plan estratégico para Ramon's sport de la ciudad de

Ocafia, buscando su proyeccion comercial.

1.1 Planteamiento del problema

La competitividad de las empresas exigida por la sociedad actual hace que las organizaciones
por pequefas que sean trabajen en pro de alcanzar mayor reconocimiento y participacion en el
mercado a través de sus ventajas competitivas, por lo que no sus propietarios y/o

administradores no pueden conformarse con el diario accionar y el devenir de su trabajo.

Una herramienta favorable para el desarrollo de las empresas de hoy lo constituye el plan
estratégico, en el cual una organizacion refleja cual seré la estrategia a seguir por su compafiia
en el mediano plazo. Por ello, un plan estratégico se establece generalmente con una vigencia

que oscila entre 1 y 5 afos.

El Plan Estratégico contiene objetivos, normas de actualizacién, normas para su uso, y el
proceso de planeacion estratégica el cual consta de unos lineamientos para una adecuada
organizacion e identificacion de los miembros del equipo de planeacion; el monitoreo del
entorno tanto interno como externo, ya que sirve como un indicador de lo que sucede alrededor
de la empresa y qué puede afectarle; la busqueda de valores, hace referencia a los valores
organizacionales que toda empresa debe tener como por ejemplo liderazgo, calidad,

responsabilidad, entre otros.



Teniendo en cuenta que cada vez son mas las empresas que ofrecen prendas de vestir a nivel
local, algunas producidas en la ciudad y otras procedentes de distintas partes del pais u otros
paises, el taller de confecciones Ramon's Sport con mas de cuarenta (40) afios en el mercado
local dedicado a la confeccion y fabricacion de pantalones y camisas para caballeros, las cuales
son distribuidas en algunos almacenes de Ocafia, sur del Cesar, Bolivar y en ocasiones en el
interior del pais, siente la necesidad de contar con un plan estratégico que le permita proyectarse
comercialmente en la region y el pais, puesto que a la fecha su existencia y capacidad de
produccidn es poco conocida ya que no se hace inversion en publicidad y promocion, al tiempo
que requiere contar con un direccionamiento estratégico que le permita aumentar su participacion
en el mercado a nivel nacional y aprovechar las oportunidades de negocio que le puede brindar el

medio.

1.2 Formulacion del problema

¢Qué estrategias requiere Ramon's sport de la ciudad de Ocafia para su proyeccion

comercial?

1.3 Objetivos

1.3.1 Objetivo General. Disefiar un plan estratégico para Ramon's sport de la ciudad de

Ocana, buscando su proyeccion comercial



1.3.2 Objetivos Especificos. Realizar un diagnéstico estratégico del taller de confecciones

Ramon's sport a través de las matrices EFI, EFE, DOFA, Perfil Competitivo, IE.

Disefar el marco axiolégico para el taller de confecciones Ramon's Sport que contemple

la mision, vision y principios corporativos acordes a la realidad de la empresa.

Proponer un plan de accién que incluya estrategias para su proyeccion comercial.

1.4 Justificacion.

El Plan Estrategico permitira al propietario de Ramon's sport en Ocafia, tener una vision mas
amplia y clara de lo que desean y como lograrlo, a través de la toma de decisiones mas agiles y
acertadas en su gestion, llevando a cabo una planificacion formal. Servira ademas como una
herramienta administrativa que les facilite y haga mas eficaz y eficiente el desempefio de sus
labores, poniendo en practica las diferentes estrategias de planeacién, a fin de lograr una mayor

proyeccidn comercial.

Es de vital importancia que toda empresa que quiera sobrevivir en un mundo comercial tan
cambiante y globalizado, cuente con una herramienta administrativa que le permita saber quiénes
son, donde estan, donde quieren estar en un plazo de tiempo determinado y como lograrlo, es
decir, conocer su entorno externo e interno para elaborar planes de accién orientados al logro de
los objetivos. El representante legal de Ramon's sport conoce lo que significa un Plan

Estratégico y los beneficios que representa poseer una herramienta administrativa de esta



naturaleza, por lo que es necesario que desarrollen acciones concretas de planificacion formal, ya

que de esta forma podrén lograr la competitividad y hacer frente al fendmeno de la globalizacion.

El plan estratégico para le da la oportunidad a Ramon's sport de definir la ruta organizacional
y comercial que debe seguir para lograr los objetivos y la misién con éxito, ademas permite
analizar la vision con realismo, como también evaluar y corregir los resultados que hasta el

momento se han tenido.

Este plan le permitird a la empresa, ser mas eficiente y cumplir con el objeto social para el
cual fue creado, logrando ser mas competitivo en el mercado, pues se podra determinar cuales
son las falencias y una vez conocidas las debilidades y amenazas se pueden plantear estrategias
factibles que lleven a optimizar las oportunidades y fortalezas con las que se cuenta en este

momento.

Para la autora del trabajo de grado, es de suma importancia la realizacion de este, ya que
podra poner en practica los conocimientos recibidos durante su formacién académica,
demostrando la calidad de los profesionales formados en la Universidad Francisco de Paula

Santander Ocana.

1.5 Delimitaciones

1.5.1 Delimitacién conceptual. La tematica del trabajo de grado se enmarcara en la

siguiente conceptualizacién: Comercio, empresa, Ventaja competitiva, estrategas, mision, vision,



objetivos, estrategias, Politicas, objetivos, planeacion Estratégica, matriz DOFA, matriz de
evaluacion de factor interno, matriz de evaluacion de factor externo, matriz de evaluacion de
perfil competitivo, matriz de posicion estratégica y evaluacion de accion, matriz interna externa,

matriz de la gran estrategia y estrategias administrativas.

1.5.2 Delimitacion temporal. En la elaboracién del trabajo de grado se emplearon ocho (8)

semanas, las cuales se detallaran en el cronograma de actividades.

1.5.3 Delimitacion operativa. Para la realizacion del trabajo de grado se disefiaran
encuestas y entrevistas, en las cuales podrian presentarse inconvenientes como la falta de tiempo
y disposicidn por parte de los encuestados y entrevistados, de presentarse dichas situaciones estas

seran informadas al director y al comité curricular con fin de tomar decisiones frente a estas.

1.5.4 Delimitacidn geogréfica. El trabajo sera llevado a cabo en Ocarfia, Norte de Santander.



Capitulo 2. Marco Referencial

2.1 Marco Historico

2.1.1 Antecedentes historicos de la planeacion estratégica a nivel internacional. Las
metodologias y técnicas de la planificacion estratégica son consecuencia de una evolucion
histdrica que tiene sus inicios en la revolucién industrial (siglo XVII1) en Inglaterra y Alemania.
Fueron los pensadores economicos de las teorias clasicas, y posteriormente los pensadores de las
teorias neoclasicas, quienes influyeron en el proceso historico de los sistemas de planificacion en

los ambitos micro y macro.

Mas tarde, las teorias de la planificacion estratégica fueron desarrolladas y transformadas
en herramienta microecondémica por una serie de investigadores y estudiosos que perfeccionaron

este instrumento y su metodologia.

El concepto de planificacion estratégica como lo conocemos en la actualidad surge en los
afios ochenta en la Escuela de Negocios de Harvard y fue aplicado en primera instancia a la
empresa privada, con el fin de que a partir de ella ésta alcanzara un alto grado de competitividad
en el mercado, teniendo presentes siempre los movimientos de la competencia para alcanzar un

anico objetivo, el éxito empresarial.

En la década de 1980 varios paises de la region que estaban sujetos a regimenes

autoritarios de gobierno empiezan una transicion hacia la democracia. En este contexto se da



inicio a una nueva institucionalidad, creAndose nuevas leyes y normas que delegan a los
municipios mayor poder de planificacién. En Brasil, por ejemplo, surgen los planes directores
municipales, en Chile los Planes de Desarrollo Comunal, en Bolivia la ley de participacion
ciudadana. En Centroamérica el proceso de paz trajo consigo un trabajo asociativo de
municipios, como es el caso de Guatemala, entre otras reformas llevadas a cabo en la region.

(Serna Gomez, 1999)

En otros paises, como el Perd, en algunas regiones la presencia de la subversion y el
narcotrafico crea un clima de violencia politica y social que obliga al Estado a replegarse en
amplias zonas del pais. Los desastres naturales y las epidemias como el célera, el dengue, la
malaria y la fiebre amarilla, sumados al deplorable estado de las vias de comunicacion,
configuran un escenario critico en el pais. Surge asi un enfrentamiento entre algunas regiones y
el poder central; en el caso de San Martin, la crisis econdmica y la Ley de regionalizacion que
anexaba este territorio a Libertad cre6 un descontento regional con movilizaciones y huelgas

(1985 y 1989).

En este proceso se observo la necesidad de organizar mejor las propuestas y
negociaciones con el Estado nacional. Al lograrse la regién autonoma, el gobierno regional y las
organizaciones representativas deciden embarcarse en el primer intento de planificacion
participativa (Plan Sauce: 1992) con herramientas de caracter normativo y tradicional. Lo
anterior demuestra que en América Latina no existe un proceso unico de planificacién regional,

los caminos han sido diferentes. Sin embargo, existe una tendencia en la region de ir



incorporando planes estratégicos como formula para ordenar el desarrollo, ya sean regionales o

locales, como ha ocurrido recientemente.

Por otro lado, ante las reformas estructurales realizadas en los paises de la region, se
advierte que la estabilidad macroeconomia no es suficiente para generar una dinamica econémica
en el ambito local. Con la reestructuracion econémica y con una estructura empresarial en que
gran parte de las empresas de los paises de América Latina son micro, pequefias y medianas, las

ciudades comienzan a preocuparse por una politica especifica de generacion de empleo y renta.

De otra parte se debe decir que la planeacion estratégica es una herramienta
imprescindible no so6lo para la empresa sino para la vida personal, puesto que si se quiere
avanzar ya sea profesionalmente, econémicamente o personalmente, es necesario trazar

objetivos, planes, estrategias que al final nos llevaran a conseguir lo que se pretende.

La planeacion estratégica es valida y necesaria en cualquier campo, aunque a veces lo

olvidamos, o lo recordamos pero ignoramos que eso se llama planeacion estratégica.

2.1.2 Antecedentes historicos de la planeacion estratégica a nivel nacional. La
planeacidn estratégica es una herramienta imprescindible no solo para la empresa sino para la
vida personal, puesto que si se quiere avanzar ya sea profesionalmente, econémicamente o
personalmente, es necesario trazar objetivos, planes, estrategias que al final nos llevaran a

conseguir lo que se pretende. La planeacidn estratégica es valida y necesaria en cualquier campo,



aunque a veces lo olvidamos, o lo recordamos pero ignoramos que eso se llama planeacion

estratégica.

Es importante resaltar que la planeacion estratégica solo la puede realizar cada empresa
que conoce profundamente su estructura, su cultura, sus capacidades, sus debilidades, sus
ambiciones, objetivos y su vision, puesto que cada empresa es un caso particular, un mundo
aparte que requiere de planes y estrategias especificas. Es importante tener presente que en la
planeacion estratégica nada es generalizable. Nada se puede copiar e implementar sin antes hacer
un estudio y adaptacion acorde al medio en que se requiere implementar. ( (Alvarez Trillos,

1999))

En su etapa inicial en los afios 60 se definio la estrategia empresarial como la
determinacion de metas y objetivos a largo plazo, la adopcion de cursos de accidn para alcanzar
las metas y objetivos y la asignacion de recursos para alcanzar tales metas. La necesidad de la

planeacidn en una empresa aparece principalmente por tres razones:

Para obligar a pensar en el futuro. Se planifica para que todas las personas de la empresa
piensen hacia donde van y se puedan anticipar a los problemas, evitando en esta forma que se

deje los problemas a la suerte o a las creencias religiosas.

Para obligar a pensar en forma coordinada, esto permite que las personas sean conscientes

de qué es lo que se espera de ellas y asi puedan cumplir con las funciones asignadas.
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Para evitar riesgos y. pérdidas, si no se ha realizado por anticipado una planeacién, los

riesgos de pérdidas se aumentan y lo mas seguro es que la empresa fracase.

Esto no significa" que la planeacion es la formula para que una empresa nunca fracase,
simplemente significa que una empresa que planea sus- actividades tiene méas probabilidades de
triunfar. La planeacidn estratégica es quizas la herramienta administrativa mas importante, de la
que depende el éxito de cualquier empresa. El proceso administrativo esta conformado por varios
elementos, entre ellos la planeacion, planeacion que debe obedecer a una estrategia previamente

definida, de alli que se conoce como planeacion estratégica.

La estrategia es un conjunto de acciones que se llevan a cabo para lograr un determinado
fin, un objetivo, una meta, y por tanto, la planeacion debe obedecer a ello. Se debe planear qué
acciones se deben realizar y como se deben realizar de manera tal que se logren los cometidos.
La empresa fija sus objetivos, sus metas, y luego debe planear como cumpliros, que hacer para
lograrlos, y eso es basicamente la planeacion estratégica. La planeacion supone la necesidad de
anticipar el futuro, anticipar los riesgos, los beneficios, las oportunidades, las falencias, para con
base a ellos fijar un plan para actuar en funcion de lo previsto y asi aprovechar al maximo las
oportunidades detectadas y evitar los riesgos, o por lo menos mitigar sus consecuencias

(Gerencie, 2010)

Es por lo anterior que la planeacion estratégica es una herramienta imprescindible no sélo
para la empresa sino para la vida personal, puesto que si se quiere avanzar ya sea

profesionalmente, econdmicamente o personalmente, es necesario trazar objetivos, planes,
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estrategias que al final nos llevarén a conseguir lo que se pretende. La planeacion estratégica es
vélida y necesaria en cualquier campo, aunque a veces lo olvidamos, o lo recordamos pero

ignoramos que eso se llama planeacion estratégica.

Por ltimo, aclarar que la planeacion estratégica solo la puede realizar cada empresa que
conoce profundamente su estructura, su cultura, sus capacidades, sus debilidades, sus
ambiciones, objetivos y su vision, puesto que cada empresa es un caso particular, un mundo
aparte que requiere de planes y estrategias especificas. Es importante tener presente que en la
planeacion estratégica nada es generalizable. Nada se puede copiar e implementar sin antes hacer

un estudio y adaptacion acorde al medio en que se requiere implementar.

2.1.3 Antecedentes historicos de planeacion estratégica a nivel local. Almacenes
Timana fue un establecimiento comercial que abrid sus puertas al publico en general el 25 de
noviembre de 1995, gestion liderada por el sefior IVAN CABRALES ANGARITA, acompafiado
de importantes comerciantes de la localidad, cuya actividad econdémica es la venta de viveres,
comercio de todo tipo de comestible, Utiles de aseo y cosméticos, entre otros productos. A pesar
del reconocimiento y la buena imagen de la empresa Almacenes Timana S.A., no cuenta con un

plan de desarrollo que propicie su fortalecimiento. ( (Pérez Pérez & Vega Cadelles, 2007))

La falta de una estructura estratégica para esta organizacion prestadora de servicios en la
ciudad de Ocafia ocasiona que se desconozcan aquellos factores que hoy dia inciden en su
funcionamiento, como son las fortalezas, debilidades, oportunidades y amenazas. Ademas no se

ha tomado la tarea de indagar la situacion real que vive dentro y fuera de ella, para tomar
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decisiones objetivas y por lo tanto tomar los correctivos necesarios al respecto y ofrecer un mejor

servicio al cliente.

Al no contar el Timana S.A. con mecanismos evaluativos, le lleva a desconocer su grado
de eficiencia, trayendo como consecuencia un deterioro financiero, baja calidad en la prestacion
de los servicios, desactualizacion de la informacion, pérdidas de oportunidades en lo relacionado
a la adecuada administracion de sus recursos, deficiente publicidad y promocion, y la gestion
para la expansion de nuevos mercados, afectando su estabilidad general. A esto se suma que el
direccionamiento estratégico al cual esta sometido, estdn dando pocos resultados ya que con el
constante cambio de administracion, los nuevos empleados no tienen un sentido de pertenencia,

compromiso Y lealtad con la empresa.

Ademas no se encuentran en un ambiente laboral y agradable, las motivaciones e
incentivos que reciben son pocos. Esta informacion se obtuvo a través de la indagacion directa al
gerente de Almacenes Timana S.A., asi como la indagacion informal entre otros miembros

(trabajadores y el antiguo socio).

La realizacion del plan estratégico para Almacenes Timana S.A., de la ciudad de Ocafia,
con el proposito de integrar y fortalecer sus areas funcionales se ha basado en la formulacién de
la matriz EFI, EFE, matriz del perfil competitivo, DOFA, posicidn estratégica y evaluacion de la
accion (PEEA), matriz interna-externa (IE), matriz de las cinco fuerzas de Michael Porter y

matriz cuantitativa de planeacidn estratégica (CPE).
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Ademas se disefid un plan de accion y nivel de evaluacion. Las matrices del plan
estratégico relacionan las diferentes areas funcionales de la empresa, razon por la que podra
determinar el grado de eficiencia en cada una de ellas, buscando su integracion y fortalecimiento

para lograr mejorar la prestacion del servicio, el crecimiento y desarrollo de la empresa.

Ademas el presente proyecto seré una oportunidad esencial para manifestar el criterio de
trabajadores y usuarios respecto a la actividad econémica del Timana S.A. proponiendo
alternativas de solucidn, criterios que permitiran estructurar una base de datos, ya sea para

corregir fallas o para aprovechar las fortalezas.

La proyeccion empresarial constituye un compromiso permanente para toda organizacion,
ya sea industrial, comercial o de servicios, por razones de desarrollo o posicionamiento. Sin
embargo, la realidad muestra el trabajo improvisado al respecto por el gran nimero de
organizaciones que no enfocan los recursos necesarios para explorar nuevas alternativas de

negocios, reflejando el conformismo frente al medio en el cual realizan su actividad econdmica.

Toda empresa 0 negocio existe si obtiene beneficios. Sin beneficios la empresa pierde su
capacidad de crecer y desarrollarse. Como organizacion debe competir con otras que realizan
idénticos productos o servicios. Una empresa que no obtenga beneficios, a pesar de la buena
voluntad de sus gestores, tiene que gestionar perfectamente sus recursos, tanto disponibles como
obtenibles para alcanzar aquellos, tratando por todos los medios de conseguir un 6ptimo

equilibrio entre los mismos.
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En un entorno donde por lo general dichos recursos escasean, la empresa debe aplicar
formulas para buscar nuevas fuentes, persuadir y motivar continuamente a los inversores o

fuentes de capital, para que apoyen el proyecto empresarial.

La realizacion del presente Plan de Mejoramiento Estratégico para el taller de
confecciones Ramon’s sport, nace por iniciativa del gerente, interesado en buscar una mayor
proyeccion comercial, quien estudid las posibilidades e hizo las gestiones necesarias y la

busqueda del personal pertinente para el desarrollo de dicho estudio.

2.2 Marco Teorico

2.2.1 Teoria de la administracion estratégica. La dinamica de los negocios y de la
gestion publica en estos tiempos, le exigen al directivo y profesional de hoy una capacidad de
gerenciar los recursos a su disposicion con enfoque estratégico La adquisicion de estas destrezas
requiere educar el pensamiento en ese sentido, lo cual se inicia con el conocimiento de la
metodologia y la aplicacion préactica del reconocido proceso de planificacion estratégica. Este
curso de Alta Gerencia se pone en manos de los participantes un instrumento de ventaja
competitiva clave, para asegurar la supervivencia de la organizacion en el largo plazo, lo cual
tiene que ver mas con la adaptabilidad o el manejo del cambio, asi como la capacidad de
respuesta integral o estratégica a situaciones internas y del entorno cada vez mas inciertas.

(Chiavenato, 1971)

Segun Fred. R David Gerencia Estratégica es un proceso mediante el cual se formulan,

ejecutan y evallan las acciones que permitirdn que una organizacion logre los objetivos.
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La Gerencia estratégica requiere la identificacion de amenazas y oportunidades externas
de una empresa, al igual que las debilidades y fortalezas internas, el establecimiento de misiones
de una compafiia, la fijacioén de objetivos, el desarrollo de estrategias alternativas, el analisis de
dichas alternativas y la decision de cuales escoger. La ejecucion de las estrategias requiere que la
empresa establezca metas, disefie politicas, motive a sus empleados y asegure recursos de tal
manera que las estrategias formuladas puedan ser llevadas a cabo en forma exitosa. La

evaluacion de estrategias comprueba los resultados de la ejecucion y la formulacidn.

Por otra parte se debe suministrar los incentivos apropiados para atraer y motivar a los
gerentes claves de la organizacion. El éxito estratégico debe ocurrir en el &mbito individual y

organizacional.

La gerencia estratégica es un proceso apasionante, que le sirve a una organizacion para
que sea PROACTIVA, en lugar de reactiva. Permite organizar informacion cualitativa y
cuantitativa, de tal manera que sirva para la toma de decisiones efectivas en las circunstancias
actuales de incertidumbre cuya caracteristica primordial es el cambio que supone a cualquier

organizacion operar inmersa en un mercado global y con retos enormes.

La aplicacion de la Gerencia Estratégica permite el monitoreo continuo de los hechos y
las tendencias internas y externas en las que se desenvuelven las organizaciones, adecuandose,

previendo los cambios y buscando un crecimiento sustentado.
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Ademas la Gerencia Estratégica proporciona el marco tedrico para la accion que se halla
en la mentalidad de las organizaciones y sus empleados permitiendo que se analicen las
situaciones en un lenguaje comdn y decidan sobre las acciones que se deben emprender en un
periodo razonable. Goodstein (1997:9) afirma que la gerencia estratégica permite que los lideres
de las organizaciones liberen la energia de esta, detras de una visién compartida y cuenten con la

conviccion de que pueden llevar a cabo la vision. (Giraldo Ocampo, 2001)

Segun Terry aspectos que son importantes para la organizacion y que deben ser
compartidos por todos, por tanto constituyen la norma de vida corporativa y el soporte de la
cultura organizacional. Los valores y las creencias tienen que ser parte integral de la cultura de la
organizacion mediante el liderazgo efectivo, los valores se vuelven contagiosos, afectan los
habitos de pensamiento de la gente, su forma de relacionarse unos con otros, la tecnologia que
emplean y las politicas, las reglas, los procedimientos y las descripciones de los trabajos a que se

dedican.

Asi pues la cultura de una organizacion es mucho mas que solo medios tangibles y las
reglas de operacion; incluye las normas y las reglas de juego que operan efectivamente en la

empresa ya que en oportunidades no estan escritas, ni se expresan verbalmente. (Terry, 1971)

Segun ldalberto Chiavenato la formulacion de alternativas estratégicas son las diversas y
posibles alternativas estratégicas o medios que la empresa puede adoptar para lograr los

objetivos organizacionales propuestos, teniendo encuentra las condiciones internas y las
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condiciones externas de la empresa. Las alternativas estratégicas constituyen los cursos de accion

futura que la empresa puede adoptar para alcanzar sus objetivos globales. (Chiavenato, 1971)

Es esencial en una organizacion en el cotidiano desarrollo de sus actividades haber
planteado una serie de estrategias que le permitan al ente econémico desarrollarse y cumplir sus
objetivos de una manera rapida y oportuna, con base en esta premisa, s necesario asegurar que
cada empresa debe contar con una adecuada planeacion que tenga presentes una serie de

estrategias que favorezcan su desempefio en el area en la que se desenvuelve.

Como todo planeamiento, es movil y flexible, cada cierto tiempo se debe analizar y hacer
los cambios que fueran necesarios. Asimismo, es un proceso interactivo que involucra a todos los
miembros de la empresa, los cuales deben estar comprometidos con ella y motivados en alcanzar

los objetivos. (David, 1997)

James Stoner sefiala: "los autores emplean distintos términos: "planeacion a largo plazo™,

"planeacion general”, " planeacion estratégica". Seguramente habra un mayor acuerdo respecto a

cinco atributos de la planeacidon estratégica.

2.3 Marco Conceptual

2.3.1 Estrategas. Los estrategas son las personas en las que recae la mayor

responsabilidad por el éxito o fracaso de una organizacion. Los puestos que ocupan los estrategas
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reciben varios nombres, como director general, presidente, duefio, presidente la junta directiva,

director ejecutivo, canciller, decano o empresario.

2.3.2 Ventaja competitiva. El objetivo principal de la administracion estratégica es
alcanzar y conserve una ventaja competitiva. Este término se define como “todo lo que una

empresa hace especialmente bien en comparacion con empresas rivales”.

La empresa debe esforzarse por lograr una ventaja competitiva sostenida mediante: la
adaptacion continua a los cambios en las tendencias y los sucesos eternos, asi como en las
capacidades, competencias Yy recursos internos, formulacion, implementacion y evaluacion

eficaces de estrategias que saquen el mayor provecho de estos factores. (Santan Robles, 2002)

2.3.3 Matriz DOFA. Ayuda a determinar si la organizacion esta capacitada para

desempefiarse en el medio, conduce al desarrollo de cuatro tipos de estrategias FO, DO, FA, DA.

Estrategia FO: Corresponde al uso de fortalezas internas de la empresa con el objeto de

aprovechar las oportunidades externas.

Estrategia DO: Mejora de las debilidades internas, valiéndose de las oportunidades

externas.

Estrategia FA: Utilizacidn de las fortalezas de la empresa para evitar minimizar o reducir

el impacto de las amenazas externas.
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Estrategia DA: Derrotar debilidades internas y eludir amenazas ambientales, tomando

estrategias defensivas.

Los pasos para construir una Matriz DOFA son: (Chiavenato, 1971)

Hacer una lista de fortalezas internas claves, hacer una lista de las debilidades internas
decisivas, hacer una lista de las oportunidades externas importantes, hacer una lista de amenazas
externas claves, comparar las fortalezas internas con las oportunidades externas y registrar las
estrategias, cruzar las debilidades internas con las oportunidades externas y registrar las
estrategias, comparar las fortalezas internas con las amenazas externas y registrar estrategias y

comparar las debilidades internas con las amenazas externas y registrar estrategias.

Oportunidades y amenazas. Se refieren a las tendencias y a los acontecimientos
economicos, sociales, culturales, demograficos, politicos, legales, gubernamentales, tecnoldgicos
y competitivos que podrian beneficiar o perjudicar significativamente a una organizacion en el
futuro. Un principio basico de la organizacion estratégica es que las empresas necesitan formular
estrategias para sacar ventaja de las oportunidades externas y para evitar o reducir el efecto de las
amenazas externas. Este proceso de realizar investigaciones y de reunir y asimilar informacion

externa en ocasiones se conoce como examen del entorno o analisis de la industria. (Ibid. p 50

Fortalezas y debilidades. Son las actividades que una organizacion si puede controlar y

que desempefia especialmente bien o con deficiencias, respectivamente.
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Las fortalezas y debilidades se determinan en relacion con los competidores. Los factores
internos se determinan de varias maneras, por ejemplo, mediante el calculo de proporciones, la
medicion del desempefio y la comparacion con periodos anteriores y con los promedios de la
industria. También es posible desarrollar y aplicar diversos tipos de encuestas para examinar
factores internos como la moral de los empleados, la eficiencia de la productividad, la

efectividad de la produccién, la efectividad de la publicidad y la lealtad de los clientes.

2.3.4 Planeacion estrategica. Para iniciar un proceso de planeacion estratégica se debe
tener bien claro que es y en que consiste. La planeacion estratégica es un proceso mediante el
cual una organizacion define su vision de largo plazo y las estrategias para alcanzarla a partir del

analisis de sus fortalezas, debilidades, oportunidades y amenazas.

La planeacion estratégica, es mas que un mecanismo para elaborar planes, es un proceso
que debe conducir a una manera de pensar estratégica, a la creacion de un sistema gerencial
inspirado en una cultura estratégica, de alli la importancia de la calidad y el compromiso del

talento que participa en ély el cuidado que debe tenerse en la seleccidn de los estrategas.

La gestion estratégica requiere lideres y esos son los estrategas. Los estrategas son todas
las personas o funcionarios de una organizacion que tiene capacidad para tomar decisiones
relacionadas con el desempefio presente o futuro de la organizacion, tal es el caso de los gerentes
de areas, directores, jefes de departamentos quienes cada vez tienen mas participacion en las

decisiones a largo plazo de las compaiiias.
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La mision es la formulacion explicita de los propositos de la organizacion que la
distingue de otros negocios en cuanto al cubrimiento de sus operaciones sus productos, los
mercados y el talento humano que soporta el logro de estos propositos, la misién de una empresa
debe responder a las siguiente preguntas: Para qué existe la organizacion?, Cudl es su negocio?,
cudles son sus objetivos?, Cuales son sus clientes?, Cuales son sus prioridades?, Cual es su
responsabilidad y derecho frente a los colaboradores?, y cual su responsabilidad social?. La
misién por tanto debe ser claramente formulada, difundida y conocida por todos los
colaboradores. La vision no se expresa en terminos numericos, la define la alta direccion de la
compaiiia, debe ser amplia e inspiradora, conocida por todos e integrar el equipo gerencial a su

alrededor. Requiere lideres para su definicion y su cabal realizacion.

La vision sefiala rumbo, da direccion, es la cadena o el lazo que une en las empresas el
presente con el futuro, sirve de guia en la formulacion de estrategias, a la vez que le

proporcionan un proposito a la organizacion.

El diagnostico estratégico es el analisis de las fortalezas y debilidades internas de la

organizacion, asi como amenazas y oportunidades que enfrenta la institucion:

Fortalezas. Son las actividades y atributos internos de una organizacion que contribuyen y
apoyan el logro de los objetivos de una institucion; debilidades. Son las actividades y atributos

internos de una organizacién que inhiben o dificultan el éxito de una empresa.
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Las Oportunidades. Son los eventos hechos o tendencias en el entorno de una
organizacion que podrian facilitar o beneficiar el desarrollo de esté si se aprovechan en forma
oportuna y adecuada; y las amenazas. Son los eventos, hechos o tendencias en el entorno de una

organizacion que inhiben, limitan o dificultan su desarrollo operativo.

2.3.5 Tipos de estrategias. Partiendo de esta Ultima acepcién, cabe resaltar que en una

organizacion existen diversos tipos de estrategias, dentro de las cuales se destacan:

Estrategias de tipo corporativo, estrategias por unidad de negocio, estrategias a nivel

funcional y estrategias de producto.

Alternativas de estrategias. Por las cuales una empresa pudiera optar. Dichas opciones
son aplicables a todo tipo y tamafio de organizaciones. Las estrategias alternativas se pueden

clasificar asi:

Intensivas. Estrategia de Penetracion en el Mercado. Busca mayor participacion en el
mercado para los productos actuales en los mercados existentes, mediante mayores fuerzas de

mercadeo.

Integrativas. Estrategia de Integracion hacia Adelante. Ganar la propiedad o un mayor

control sobre distribuidores o detallistas.
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Diversificadas. Estrategia de Diversificacion Concéntrica. Afiadir nuevos productos pero

relacionados.

2.3.6 Implementacién y evaluacion de estrategias. Formular estrategias es fijar

caminos de accion para alcanzar objetivos relacionados con el futuro.

Seguimiento y evaluacién. Una estrategia se formula con un fin central: que la
organizacion logre lo que quiere, luego si al cabo del tiempo los resultados no se estan dando, la
pregunta a hacerse es si la estrategia funciond o no. Para evaluar una estrategia, en primer lugar
porque en general muy pocas estrategias dan resultados importantes en el corto plazo y ese es su
mayor enemigo, el tiempo; pero, ademas, porque cuando una estrategia falla no es facil
identificar si lo que fallé fue la estrategia, o si lo que cambiaron fueron las condiciones del

entorno en que se aplico y que, por tanto, llevaron a su fracaso.

2.3.7 Matriz de Posicion Estratégica y Evaluacion de accion (PEEA). Es un marco de
cuatro cuadrantes que muestra si en la organizacion se necesitan estrategias agresivas,

conservadoras, defensivas o competitivas.

Los ejes son fortalezas financieras (FF), ventaja competitiva (VC), estabilidad ambiental
(EA) y fortaleza de la industria (FI), las dos dimensiones internas, fortaleza financiera y ventaja
competitiva, asi como las dos externas fortaleza de la industria y estabilidad ambiental, se puede

considerar como las determinantes de la posicién estratégica global de una organizacion.
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2.3.8 Matriz de la gran estrategia. Todas las organizaciones pueden ser ubicadas en
cada uno de los cuatro cuadrantes estratégicos de la matriz de la gran estrategia, asi como

también las divisiones de una firma; estd matriz se basa en dos dimensiones evaluativos.

Posicion competitivo y crecimiento del mercado; las estrategias que deberia considerar
una organizacion se clasifican por orden de atractivo en cada uno de los cuadrantes de la matriz,
las firmas situadas en el cuadrante | de la matriz de la gran estrategia se encuentran en magnifica
posicion estratégica, las firmas situadas en el cuadrante 11 necesitan evaluar seriamente su actual
enfoque con respecto al mercado, por tal razon se requiere determinar la inefectividad de la
empresa y la forma de mejorar su posicion competitiva, las organizaciones del cuadrante IlI,
compiten en una industria de crecimiento lento y poseen un posicion competitiva debil. Estas
firmas deben efectuar rapidamente algunos cambios drasticos para evitar mayores pérdidas y su
posible extincion, y las empresas del cuadrante 1V, poseen una fuerte posicion competitiva pero
estan en una industria de crecimiento lento, estas empresas poseen la fortaleza suficiente para

lanzarse a programas diversificados en areas de crecimiento mas prometedoras.

2.3.9 Matriz EFI. Este instrumento para formular estrategias resume y evalua las fuerzas
y debilidades méas importantes dentro de las areas funcionales de un negocio y ademas ofrece una
base para identificar y evaluar las relaciones entre dichas areas. Al elaborar una matriz EFI es
necesario aplicar juicios intuitivos, por lo que el hecho de que esta técnica tenga apariencia de un

enfoque cientifico no se debe interpretar como si la misma fuera del todo contundente
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2.3.10 Matriz EFE. La matriz de evaluacion de los factores externos (EFE) permite a los
estrategas resumir y evaluar informacion econdémica, social, cultural, demogréafica, ambiental,

politica, gubernamental, juridica, tecnoldgica y competitiva.

2.3.11 Matriz de perfil competitivo. Es una herramienta analitica que identifica a los
competidores mas importantes de una empresa e informa sobre sus fortalezas y debilidades
particulares. Los resultados de ellas dependen en parte de juicios subjetivos en la seleccion de
factores, en la asignacion de ponderaciones y en la determinacion de clasificaciones, por ello

debe usarse en forma cautelosa como ayuda en el proceso de la toma de decisiones.

2.3.12 Matriz IE. La matriz IE se basa en dos dimensiones clave: los totales ponderados
del EFl en el eje x y los totales ponderados del EFE en el eje y. Recuerde que cada division de la
organizacion debe preparar una matriz EFI y una matriz EFE para su parte correspondiente de la
organizacion. Los totales ponderados que se derivan de las divisiones permiten construir una
matriz IE a nivel corporativo. En el eje x de la matriz IE un total ponderado de entre 1.0 y 1.99
del EFI representa una posicion interna débil, una calificacion de entre 2.0 y 2.99 se puede
considerar promedio y una calificacion de entre 3.0 y 4.0 es fuerte. De igual manera, en el EFE,
un total ponderado de entre 1.0 y 1.99 en el eje y se considera bajo, una calificacion de entre 2.0

y 2.99 es intermedia y una calificacion de 3.0 a 4.0 es alta.
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2.3.13 Toma de decisiones. Es una matriz de decision es un grafico que permite a un
equipo o un individuo identificar y analizar la tasa de la fuerza de las relaciones entre conjuntos

de informacién.

Una matriz de decision se utiliza con frecuencia durante las actividades de planificacion
de la calidad para seleccionar producto / servicio, caracteristicas y objetivos y desarrollar los

procesos y sopesar las alternativas.

Para mejorar la calidad una matriz de decision puede ser util en la seleccion de un

proyecto, en la evaluacion de soluciones alternativas a problemas, y en el disefio de los recursos.

2.3.14 Matriz cuantitativa de la planeacion estrategica. Es un instrumento, que
permite a los estrategas evaluar las estrategias alternativas en forma objetiva, con base en los
factores criticos para el éxito, "internos y externos”, identificados con anterioridad. Esta técnica,
ademas de clasificar las estrategias para obtener una lista de prioridades, también se utiliza para
determinar el atractivo relativo de las acciones alternativas viables. Pues indica, en forma
objetiva, cuales son las mejores estrategias alternativas. Usa la informacion obtenida de los
andlisis internos y los resultados de los analisis externos para sugerir en forma objetiva cuales
son las mejores estrategias alternativas. Es decir, la matriz EFE, la matriz FODA, la matriz del
perfil competitivo el analisis PEYEA (Posicidn Estratégica y Evaluacion de la Accidn), entre
otras, ofrecen la informacién necesaria para armar una MCPE. Como los otros instrumentos

analiticos para formular estrategias, la MCPE requiere que se hagan buenos juicios intuitivos.
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2.5 Marco Legal

2.5.1 Constitucion Politica de Colombia 1991. Articulo 14. Toda persona tiene derecho

al reconocimiento de su personalidad juridica.

Articulo 333. La actividad y la iniciativa privada son libres, dentro de los limites del bien
comun para su ejercicio nadie podra exigir permisos previos ni requisitos, sin autorizacién de la
Ley. La libre competencia econdmica es un derecho de todos que supone responsabilidades. La
empresa como base del desarrollo tiene funcion social que implica obligaciones; el estado

fortalecera las organizaciones y estimulara el desarrollo empresarial.

2.5.2 Decreto 410 de 1971. Por el cual se expide el Codigo de Comercio. Articulo 10.
Son comerciantes las personas que profesionalmente se ocupan en alguna de las actividades que

la ley considera mercantiles.

La calidad de comerciante se adquiere aunque la actividad mercantil se ejerza por medio

de apoderado, intermediario o interpuesta persona.

Articulo 11. Las personas que ejecuten ocasionalmente operaciones mercantiles no se
consideraran comerciantes, pero estaran sujetas a las normas comerciales en cuanto a dichas

operaciones.
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Articulo 12. Toda persona que segun las leyes comunes tenga capacidad para contratar y
obligarse, es habil para ejercer el comercio; las que con arreglo a esas mismas leyes sean

incapaces, son inhabiles para ejecutar actos comerciales.

Los menores adultos pueden, con autorizacidn de sus representantes legales, ocuparse en
actividades mercantiles en nombre o por cuenta de otras personas y bajo la direccion y

responsabilidad de éstas.

Articulo 13. Paratodos los efectos legales, se presume que una persona ejerce el

comercio en los siguientes casos:

1. Cuando se halle inscrita en el registro mercantil;
2. Cuando tenga establecimiento de comercio abierto, y

3. Cuando se anuncie al publico como comerciante por cualquier medio.

Articulo 14. Son inhabiles para ejercer el comercio, directamente o por interpuesta persona:

1. Derogado. L. 222/95.

2. Los funcionarios de entidades oficiales y semioficiales respecto de actividades
mercantiles que tengan relacién con sus funciones, y

3. Las demas personas a quienes por ley o sentencia judicial se prohiba el ejercicio de

actividades mercantiles.
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Si el comercio o determinada actividad mercantil se ejerciere por persona inhabil, ésta
seré sancionada con multas sucesivas hasta de cincuenta mil pesos que impondra el juez civil del
circuito del domicilio del infractor, de oficio o a solicitud de cualquier persona, sin perjuicio de

las penas establecidas por normas especiales.

Articulo 15. EI comerciante que tome posesion de un cargo que inhabilite para el
ejercicio del comercio, lo comunicara a la respectiva cAmara, mediante copia de acta o diligencia
de posesion, o certificado del funcionario ante quien se cumplio la diligencia, dentro de los diez

dias siguientes a la fecha de la misma.

El posesionado acreditara el cumplimiento de esta obligacion, dentro de los veinte dias
siguientes a la posesion, ante el funcionario que le hizo el nombramiento, mediante certificado de

la camara de comercio, so pena de perder el cargo o empleo respectivo.

Articulo 19. Es obligacion de todo comerciante:

1. Matricularse en el registro mercantil;

2. Inscribir en el registro mercantil todos los actos, libros y documentos respecto de los
cuales la ley exija esa formalidad;

3. Llevar contabilidad regular de sus negocios conforme a las prescripciones legales;

4. Conservar, con arreglo a la ley, la correspondencia y demas documentos relacionados con
sus negocios o actividades;

5. Derogado. L. 222/95.
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6. Abstenerse de ejecutar actos de competencia desleal.

Articulo 26. El registro mercantil tendré por objeto llevar la matricula de los comerciantes
y de los establecimientos de comercio, asi como la inscripcion de todos los actos, libros y

documentos respecto de los cuales la ley exigiere esa formalidad.

El registro mercantil ser& publico. Cualquier persona podra examinar los libros y archivos

en que fuere llevado, tomar anotaciones de sus asientos o actos y obtener copias de los mismos.

Articulo 27. El registro mercantil se llevara por las cAmaras de comercio, pero la
Superintendencia de Industria y Comercio determinara los libros necesarios para cumplir esa
finalidad, la forma de hacer las inscripciones y daré las instrucciones que tiendan al

perfeccionamiento de la institucion.

Articulo 28. Deberan inscribirse en el registro mercantil:

1. Las personas que ejerzan profesionalmente el comercio y sus auxiliares, tales como los
comisionistas, corredores, agentes, representantes de firmas nacionales o extranjeras,
quienes lo haran dentro del mes siguiente a la fecha en que inicien actividades.

2. Las capitulaciones matrimoniales y las liquidaciones de sociedades conyugales, cuando el
marido y la mujer o alguno de ellos sea comerciante.

3. Lainterdiccion judicial pronunciada contra comerciantes; las providencias en que se

imponga a éstos la prohibicion de ejercer el comercio; *(los concordatos preventivos y
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los celebrados dentro del proceso de quiebra; la declaracion de quiebra y el
nombramiento de sindico de ésta y su remocion)*; la posesion de cargos publicos que
inhabiliten para el ejercicio del comercio, y en general, las incapacidades o inhabilidades
previstas en la ley para ser comerciante.

4. Las autorizaciones que, conforme a la ley, se otorguen a los menores para ejercer el
comercio, Yy la revocacion de las mismas.

5. Todo acto en virtud del cual se confiera, modifique o revoque la administracion parcial o
general de bienes o negocios del comerciante.

6. La apertura de establecimientos de comercio y de sucursales, y los actos que modifiquen
o afecten la propiedad de los mismos o su administracion.

7. Los libros de contabilidad, los de registro de accionistas, los de actas de asambleas y
juntas de socios, asi como los de juntas directivas de sociedades mercantiles.

8. Los embargos y demandas civiles relacionados con derechos cuya mutacion esté sujeta a
registro mercantil.

9. La constitucion, adiciones o reformas estatutarias y la liquidacion de sociedades
comerciales, asi como la designacion de representantes legales y liquidadores, y su
remocién. Las compafias vigiladas por la Superintendencia de Sociedades deberan
cumplir, ademas de la formalidad del registro, los requisitos previstos en las
disposiciones legales que regulan dicha vigilancia.

10. Los demas actos y documentos cuyo registro mercantil ordene la ley.

Acrticulo 29. El registro mercantil se llevara con sujecion a las siguientes reglas, sin perjuicio

de las especiales que establezcan la ley o decretos reglamentarios:
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1. Los actos, contratos y documentos seran inscritos en la cdmara de comercio con
jurisdiccion en el lugar donde fueren celebrados u otorgados; si hubieren de realizarse
fuera de dicha jurisdiccion, se inscribiran también en la cAmara correspondiente al lugar
de su ejecucion o cumplimiento.

2. La matricula de los comerciantes y las inscripciones no previstas en el ordinal anterior, se
haran en la camara de comercio con jurisdiccién en el domicilio de la persona interesada
o afectada con ellos.

3. La inscripcion se haré en libros separados, segun la materia, en forma de extracto que dé
razon de lo sustancial del acto, documento o hecho que se inscriba salvo que la ley o los
interesados exijan la insercion del texto completo.

4. La inscripcion podra solicitarse en cualquier tiempo, si la ley no fija un término especial
para ello; pero los actos y documentos sujetos a registro no produciran efectos respecto

de terceros sino a partir de la fecha de su inscripcion.

Articulo 30. Toda inscripcion se probara con certificado expedido por la respectiva camara

de comercio o mediante inspeccion judicial practicada en el registro mercantil.

Articulo 31. La solicitud de matricula sera presentada dentro del mes siguiente a la fecha en
que la persona natural empezé a ejercer el comercio o en que la sucursal o el establecimiento de

comercio fueron abiertos.
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Tratandose de sociedades, la peticion de matricula se formularé por el representante legal
dentro del mes siguiente a la fecha de la escritura pablica de constitucion o a la del permiso de

funcionamiento, segun el caso, y acompafiara tales documentos.

El mismo plazo, sefialado en el inciso primero de este articulo se aplicara a las copropiedades
o0 sociedades de hecho o irregulares, debiendo en este caso inscribirse todos los comuneros o

SOCios.

Articulo 32. La peticion de matricula indicara:

1. El nombre del comerciante, documento de identidad, nacionalidad, actividad o negocios a
que se dedique, domicilio y direccion, lugar o lugares donde desarrolle sus negocios de
manera permanente, su patrimonio liquido, detalles de los bienes raices que posea, monto
de las inversiones en la actividad mercantil, nombre de la persona autorizada para
administrar los negocios y sus facultades, entidades de crédito con las cuales hubiere
celebrado operaciones y referencias de dos comerciantes inscritos.

2. Tratandose de un establecimiento de comercio, su denominacion, direccion y actividad
principal a que se dedique; nombre y direccidn del propietario y del factor, si lo hubiere,
y si el local que ocupa es propio o0 ajeno. Se presumira como propietario del

establecimiento quien asi aparezca en el registro.

Articulo 33. La matricula se renovara anualmente, dentro de los tres primeros meses de cada

afio. El inscrito informara a la correspondiente cdmara de comercio la pérdida de su calidad de
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comerciante, lo mismo que cualquier cambio de domicilio y deméas mutaciones referentes a su
actividad comercial, a fin de que se tome nota de ello en el registro correspondiente. Lo mismo
se haré respecto de sucursales, establecimientos de comercio y demas actos y documentos sujetos

a registro.
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Capitulo 3. Disefio metodologico

3.1 Tipo de investigacion.

De acuerdo a las caracteristicas del proyecto, se empleara la investigacion de tipo

descriptivo, para la fase de recoleccion, tabulacion y andlisis de la informacion.

La Investigacion descriptiva "Comprende la descripcion, registro, analisis e interpretacion

de la naturaleza actual, composicion o procesos de los fendmenos™.

El enfoque se hace sobre conclusiones dominantes, o sobre una persona, grupo o cosa, se

conduce o funciona en el presente.

Con una investigacion descriptiva, se logra caracterizar un objeto de estudio o una

situacion concreta, sefialar sus caracteristicas y propiedades.

3.2 Poblacion.

La poblacion objeto de estudio, estard conformada en su medio interno por el
representante legal y los veintitrés (30) colaboradores del taller de confecciones Ramon's Sport
en Ocafia; y en su medio externo por los cincuenta (50) clientes, algunos de ellos seran

abordados con la ayuda del personal de la empresa debido a su distante ubicacion.
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3.3 Muestra.

Teniendo en cuenta el tamafio de la poblacion tanto interna como externa, seran tomadas

en su totalidad.

3.4 Técnicas e instrumentos de recoleccion de informacion.

Para la recoleccion de la informacion se utilizara la encuesta como técnica y como
instrumento el cuestionario con el fin de conocer aspectos relacionados con el disefio de la
investigacion y lograr proponer estrategias eficientes que redunden en la proyeccion comercial

que espera la empresa, como se observa en el anexo Ay B.

3.5 Procesamiento y analisis de informacion.

Los datos tomados mediante la encuesta, seran valorados cuantitativamente a través del

ordenamiento de datos numericos en tablas de frecuencia y graficas circulares y cualitativamente

a través de la interpretacion de cada respuesta en forma individual.
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Capitulo 4. Resultados de la investigacion

4.1 Realizar un diagnéstico estratégico del taller de confecciones Ramon's sport a través de

las matrices EFI, EFE, DOFA, Perfil Competitivo, IE.

Informacién suministrada por los colaboradores y el representante legal de Ramon’s

sport

Tabla 1.

Tiempo de labor en la empresa

Item Frecuencia Porcentaje
Menos de un afio 3 12%
Entre 1y 3 afios 6 25%
Mas de 3 afios 15 63%

Total 24 100%

Fuente. Cuestionario dirigido al representante legal y a los colaboradores del taller Ramon's
Sport

Menos de un
ano

Figura 1. Tiempo de labor en la empresa

Fuente. Cuestionario dirigido al representante legal y a los colaboradores del taller Ramon's
Sport
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La mayoria de los empleados tienen una antigiiedad de més de tres afios. Esto representa

el 63% lo que indica que la estabilidad laboral en la empresa es excelente.

Tabla 2.

Satisfaccién con la oportunidad laboral

Item Frecuencia

Porcentaje

Muy satisfecho

Satisfecho

Poco satisfecho

Insatisfecho
Total

Fuente. Cuestionario dirigido al representante legal y a los colaboradores del taller Ramon's

Sport

Poco satisfecho
0%

Insatisfecho
0%

Figura 2. Satisfaccion con la oportunidad laboral

Fuente. Cuestionario dirigido al representante legal y a los colaboradores del taller Ramon's

Sport



La totalidad de los empleados se sienten satisfechos en trabajar para la empresa de
Ramon’s sport, esto garantiza sentido de pertenencia que permite que la empresa logre sus

objetivos.

Tabla 3.

Consideracién respecto del portafolio de productos ofrecidos por la empresa

39

Item Frecuencia Porcentaje
Excelente 6 25%
Bueno 12 50%
Regular 6 25%
Malo 0 0

Total 24 100%

Fuente. Cuestionario dirigido al representante legal y a los colaboradores del taller Ramon's

Sport

Figura 3. Consideracion respecto del portafolio de productos ofrecidos por la empresa

Fuente. Cuestionario dirigido al representante legal y a los colaboradores del taller Ramon's

Sport
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Con relacién al portafolio de productos que la empresa ofrece al consumidor, existe
diversidad de opiniones; la mitad de los empleados considera que es bueno y el otro 50% tienen
opiniones divididas entre excelente y regular, por lo que la empresa debe estudiar la posibilidad

de ampliar su gama de productos.

Tabla 4.

Publicidad en los medios de comunicacion sobre los productos ofrecidos

Item Frecuencia Porcentaje
Si 4 17%
No 20 83%

Total 24 100%

Fuente. Cuestionario dirigido al representante legal y a los colaboradores del taller Ramon's

Sport

Figura 4. Publicidad en los medios de comunicacion sobre los productos ofrecidos

Fuente. Cuestionario dirigido al representante legal y a los colaboradores del taller Ramon's

Sport



Bastante deficiente la publicidad que la empresa tiene en los medios de comunicacion;

debe hacer inversiones en este campo, para dar reconocimiento y posicionamiento comercial.

Tabla 5.

Fortalezas y debilidades de la empresa

Item Frecuencia Porcentaje
Atencion al cliente y Nivel de precios 4 14%
Publicidad y promocidn 2 8%
Dotacién tecnoldgica 8 36%
Servicio y productos 2 8%
Personal id6neo y calificado 6 23%

Total 24 100%

Fuente. Cuestionario dirigido al representante legal y a los colaboradores del taller Ramon's

Sport

Atencion al
clientey Nivel
de precios
14%

Servicioy
productos
9%

Figura 5. Fortalezasy debilidades de la empresa
Fuente. Cuestionario dirigido al representante legal y a los colaboradores del taller Ramon's

Sport
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Ramon’s Sport tiene varias fortalezas y debilidades que son observadas por sus
colaboradores. La mayor fortaleza es la dotacion tecnoldgica que le permite una mejor y mayor
produccion; otra fortaleza fundamental es el personal idéneo y calificado con que cuenta la

empresa.

Por su parte, la mayor debilidad es la publicidad y promocion y la gama de productos y
servicios, por lo que debe mejorar bastante en este aspecto, para convertirlos en fortalezas y ser

mas competitivo en el mercado.

Tabla 6.

Oportunidades y amenazas de la empresa

Item Frecuencia Porcentaje
Escasa competencia comercial para la empresa 2 9%
Existencia de otros mercados 2 9%
Alteracion del orden puablico en la zona 4 14%
Escaso reconocimiento comercial de la empresa 2 9%
Apoyo a eventos sociales y deportivos 5 18%
Situacion econdmica que afronta la region 3 9%
Las campafias publicitarias realizadas por las otras
empresas 4 14%
Politicas de gobierno 0 0
Proveedores

Total 24 100%

Fuente. Cuestionario dirigido al representante legal y a los colaboradores del taller Ramon's

Sport
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Escasa
competenci
a comercial
Existenciade parala

otros mercadosémpresa
9% 9%

Titulo del grafico

Proveedores
0%

Politicas de
gobierno T

18%

Situacion
econdmica que
afronta la Alteracion del
region orden publico
14% en la zona
Apoyo a Escaso 18%
eventos reconocimiento
socialesy comercial de la
deportivos empresa
23% 9%

Figura 6. Fortalezasy debilidades de la empresa

Fuente. Cuestionario dirigido al representante legal y a los colaboradores del taller Ramon's
Sport

Los colaboradores aprecian varias oportunidades y amenazas para la empresa. La mayor
oportunidad es el apoyo a eventos sociales y deportivos, lo que es una inversién para publicidad;
contrario a esto, existe una amenazas grande que son las campafias publicitarias de la

competencia, que es lo que no hace Ramon’s Sport.

Tabla 7.

Recurso humano suficiente

item Frecuencia Porcentaje
Si 18 75%
No 6 25%

Total 24 100%

Fuente. Cuestionario dirigido al representante legal y a los colaboradores del taller Ramon's

Sport
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Figura 7. Recurso humano suficiente

Fuente. Cuestionario dirigido al representante legal y a los colaboradores del taller Ramon's

Sport

La empresa cuenta con 24 colaboradores, incluido el gerente; el 75% de ellos considera
que es suficiente la planta de personal, mientras que el 25% dice que es insuficiente. La gerencia
debe analizar las funciones a cada empleados y realizar un analisis de cargos,. Que permita

equidad en las funciones.

Tabla 8.

Sostenibilidad econdmica de la empresa

item Frecuencia Porcentaje
Si 24 100%
No 0 0

Total 24 100%

Fuente. Cuestionario dirigido al representante legal y a los colaboradores del taller Ramon's

Sport



Figura 8. Sostenibilidad econémica de la empresa

Fuente. Cuestionario dirigido al representante legal y a los colaboradores del taller Ramon's

Sport

La sostenibilidad econdmica de la empresa es excelente, lo que le permite salir adelante

en época de crisis.

Tabla 9.

Necesidad de un plan estratégico
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item Frecuencia Porcentaje
Si 22 92%
No 2 8%

Total 24 100%

Fuente. Cuestionario dirigido al representante legal y a los colaboradores del taller Ramon's

Sport



Figura 9. Necesidad de un plan estratégico

Fuente. Cuestionario dirigido al representante legal y a los colaboradores del taller Ramon's

Sport

Definitivamente es necesario que la empresa cuente con un plan estratégico, que le
permita definir claramente sus objetivos y las acciones a emprender con el propoésito de

lograrlos.

Tabla 10.

Periodicidad de capacitacion a los miembros de la empresa

46

item Frecuencia Porcentaje
Esporadicamente 24 100%
Total 24 100%

Fuente. Cuestionario dirigido al representante legal y a los colaboradores del taller Ramon's

Sport



Figura 10. Periodicidad de capacitacién a los miembros de la empresa

Fuente. Cuestionario dirigido al representante legal y a los colaboradores del taller Ramon's

Sport

La empresa capacita esporadicamente a sus empleados. La capacitacion debe ser

permanente, por lo que se deberia contar con un plan de capacitacion para todas las areas de la

empresa Yy sea ejecutado de acuerdo a la programacion establecida.

Tabla 11.

Principios aplicados en el trabajo con el fin de mejorar las labores realizadas

47

item Frecuencia Porcentaje
Puntualidad y responsabilidad 8 33%
Puntualidad, compromiso y respeto 6 25%
Seriedad y compromiso 4 17%
Buena atencidn, seriedad y 6 25%
responsabilidad

Total 24 100%

Fuente. Cuestionario dirigido al representante legal y a los colaboradores del taller Ramon's

Sport
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Buena atencion,
seriedad y
responsabilidad

25%

Figura 11. Principios aplicados en el trabajo con el fin de mejorar las labores realizadas

Fuente. Cuestionario dirigido al representante legal y a los colaboradores del taller Ramon's

Sport

Los principios aplicados en el trabajo son claros por parte de los empleados, dentro de los cuales

resalta la puntualidad, el compromiso, la seriedad, el respeto y la responsabilidad.

Tabla 12.

Valores y principios corporativos existentes en la empresa

Item Frecuencia Porcentaje
Solidaridad, Participacién, Equidad, Honestidad y Lealtad 9 37%
Responsabilidad, Respeto, Confianza 3 8%
Trabajo en Equipo, Garantia de calidad, Comunicacion, 4 13%
Liderazgo y responsabilidad personal
Seguridad, salud en el trabajo, Relaciones con proveedores 8 33%
y clientes

Total 24 100%

Fuente. Cuestionario dirigido al representante legal y a los colaboradores del taller Ramon's

Sport



Seguridad,
salud en el
trabajo,
Relaciones con
proveedoresy
clientes
33%

Trabajo en
Equipo,
Garantia de
calidad,
Comunicacion, Responsabilida
Liderazgoy d, Respeto,
responsabilidad Confianza
personal 13%

Figura 12. Valoresy principios corporativos existentes en la empresa

Fuente. Cuestionario dirigido al representante legal y a los colaboradores del taller Ramon's

Sport

La empresa aplica valores y principios que son fundamentales para el éxito empresarial.

Seguridad, salud en el trabajo, relaciones con proveedores y clientes, honestidad y respeto son

algunos de ellos.

Tabla 13.

Actividades realizadas con el fin de propender por un buen clima organizacional
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item Frecuencia Porcentaje
Comunicacion permanente 16 67%
Compafierismo y respeto 3 12%
Jornadas de integracion 5 21%
Total 24 100%

Fuente. Cuestionario dirigido al representante legal y a los colaboradores del taller Ramon's

Sport



Companferismo
y respeto
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Figura 13. Actividades realizadas con el fin de propender por un buen clima organizacional

Fuente. Cuestionario dirigido al representante legal y a los colaboradores del taller Ramon's

Sport

Ramon’s Sport propende por un buen clima organizacional a través de la comunicacion

permanente, comparierismo, integracion y respeto.
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Informacién suministrada por los clientes del taller de confecciones Ramon's de la ciudad

de Ocaia, Norte de Santander.

Tabla 14.

Consideracidn respecto al portafolio de productos ofrecido por esta empresa

item Frecuencia Porcentaje
Excelente 25 50%
Bueno 18 36%
Regular 7 14%
Malo 0 0

Total 50 100%

Fuente. Cuestionario dirigido los clientes de Ramon's Sport



Figura 14. Consideracion respecto al portafolio de productos ofrecido por esta empresa

Fuente. Cuestionario dirigido los clientes de Ramon's Sport

La razon de una empresa, son sus cliente, y los de Ramon’s Sport se sienten satisfechos
con el portafolio de productos y servicios de la empresa, puesto que el 50% dijo que era

excelente y el 36% de bueno.

Tabla 15.

Evaluacion de la publicidad en los medios de comunicacion sobre los productos ofrecidos por la empresa

item Frecuencia Porcentaje
Si 0 0
No 50 100%
Total 50 100%

Fuente. Cuestionario dirigido los clientes de Ramon’s Sport
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Figura 15. Evaluacion de la publicidad en los medios de comunicacion sobre los productos ofrecidos por la
empresa

Fuente. Cuestionario dirigido los clientes de Ramon's Sport

La publicidad es una gran debilidad de Ramon’s Sport, y esto lo manifesto el 100% de

sus clientes. Se debe mejorar notablemente en este aspecto.

Tabla 16.

Calificacion de la responsabilidad de la empresa
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item Frecuencia Porcentaje
Excelente 37 74%
Bueno 13 26%
Regular 0 0
Malo 0 0

Total 50 100%

Fuente. Cuestionario dirigido los clientes de Ramon’s Sport
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Figura 16. Calificacion de la responsabilidad de la empresa

Fuente. Cuestionario dirigido los clientes de Ramon's Sport

Ramon’s Sport goza de buena reputacion ante sus clientes, ya que la consideran una

empresa responsable. EI 74% de excelente y el 26% de buena responsabilidad. Esto es

fundamental para la relacion cliente-empresa-cliente.

Tabla 17.

Oportunidades de mejora

item Frecuencia Porcentaje
Ampliacion de portafolio de 19 38%
productos 6 12%
Variedad 10 20%
Transporte de la mercancia 15 30%
NS/NR

Total 50 100%

Fuente. Cuestionario dirigido los clientes de Ramon’s Sport
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Figura 17. Oportunidades de mejora

Fuente. Cuestionario dirigido los clientes de Ramon's Sport

La empresa Ramon’s Sport debe propender por varias mejoras, de acuerdo a lo

manifestado por sus clientes, y esta radica en la ampliacion del portafolio de productos,

Tabla 18.

Preferencia por la empresa

item Frecuencia Porcentaje
Precio y Calidad 24 48%
Precio, calidad y buena atencion 18 36%
Calidad y entrega a tiempo 8 16%

Total 50 100%

Fuente. Cuestionario dirigido los clientes de Ramon’s Sport
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Figura 18. Preferencia por la empresa

Fuente. Cuestionario dirigido los clientes de Ramon's Sport

Los clientes prefieren a Ramon’s Sport que a la competencia, por sus precios y la calidad
de sus productos y la buena atencion. Una minoria manifesto que por la entrega a tiempo de los
productos. Importantes que se tengan conceptos eficientes de la empresa ya que esto permite

satisfaccion de sus clientes.

Tabla 19.

Atencidn a las peticiones, quejas, reclamos y sugerencias

item Frecuencia Porcentaje
Si 28 56%
No 0 0
Ns/Nr 22 44%

Total 50 100%

Fuente. Cuestionario dirigido los clientes de Ramon's Sport
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Figura 19. Atencién a las peticiones, quejas, reclamos y sugerencias

Fuente. Cuestionario dirigido los clientes de Ramon's Sport

El 56% de sus clientes han presentados solicitudes, quejas y reclamos, los cuales la
empresa ha atendido a tiempo. Un importante porcentaje (44%) no ha tenido necesidad de

presentar ninguna de ellas, ya que se consideran atendidos muy bien.

Tabla 20.

Fortalezas y debilidades en la empresa
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item Frecuencia Porcentaje
Atencion al cliente 5 10%
Poca Publicidad y 24 60%
promocion 4 10%
Buena dotacion tecnolégica 7 12%
Buen Nivel de precios

Total 50 100%

Fuente. Cuestionario dirigido los clientes de Ramon's Sport
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Figura 20. Fortalezas y debilidades en la empresa

Fuente. Cuestionario dirigido los clientes de Ramon's Sport
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Dentro de las fortalezas que han detectado los clientes de la empresa, estan los niveles de

precios, la atencion al cliente y la tecnologia que utiliza; la gran debilidad y que debe superar, es

la falta de publicidad y promocion, que el 60% de sus clientes manifesto.

Tabla 21.

Oportunidades y amenazas en la empresa

item Frecuencia Porcentaje
Escasa competencia comercial para la empresa 8 16%
Alteracion del orden publico en la zona 16 32%
Escaso reconocimiento comercial de la empresa 4 10%
Apoyo a eventos sociales y deportivos 5 12%
Las campafas publicitarias realizadas por las otras 17 34%
empresas

Total 50 100%

Fuente. Cuestionario dirigido los clientes de Ramon's Sport
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Figura 21. Oportunidades y amenazas en la empresa

Fuente. Cuestionario dirigido los clientes de Ramon's Sport

Por su parte, la oportunidad que los clientes le ven a la empresa, es la posibilidad de
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realizar campafias publicitarias; la gran amenaza manifestada, es la alteracion del orden pablico

de la zona.

Diagnostico situacional. La mayoria de los empleados tienen una antigliedad de mas de tres

afios. Esto representa el 63% lo que indica que la estabilidad laboral en la empresa es excelente.

La totalidad de los empleados se sienten satisfechos en trabajar para la empresa de

Ramon’s sport, esto garantiza sentido de pertenencia que permite que la empresa logre sus

objetivos.
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Con relacion al portafolio de productos que la empresa ofrece al consumidor, existe
diversidad de opiniones; la mitad de los empleados considera que es bueno y el otro 50% tienen
opiniones divididas entre excelente y regular, por lo que la empresa debe estudiar la posibilidad
de ampliar su gama de productos. Bastante deficiente la publicidad que la empresa tiene en los
medios de comunicacion; debe hacer inversiones en este campo, para dar reconocimiento y

posicionamiento comercial.

Ramon’s Sport tiene varias fortalezas y debilidades que son observadas por sus
colaboradores. La mayor fortaleza es la dotacion tecnologica que le permite una mejor y mayor
produccidn; otra fortaleza fundamental es el personal idéneo y calificado con que cuenta la

empresa.

Por su parte, la mayor debilidad es la publicidad y promocion y la gama de productos y
servicios, por lo que debe mejorar bastante en este aspecto, para convertirlos en fortalezas y ser

mas competitivo en el mercado.

La sostenibilidad econémica de la empresa es excelente, lo que le permite salir adelante

en época de crisis.

Los colaboradores aprecian varias oportunidades y amenazas para la empresa. La mayor
oportunidad es el apoyo a eventos sociales y deportivos, lo que es una inversidn para publicidad;
contrario a esto, existe una amenazas grande que son las campafas publicitarias de la

competencia, que es lo que no hace Ramon’s Sport. La empresa capacita esporadicamente a sus
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empleados. La capacitacion debe ser permanente, por lo que se deberia contar con un plan de
capacitacion para todas las areas de la empresa y sea ejecutado de acuerdo a la programacion

establecida.

Los principios aplicados en el trabajo son claros por parte de los empleados, dentro de los

cuales resalta la puntualidad, el compromiso, la seriedad, el respeto y la responsabilidad.

Ramon’s Sport propende por un buen clima organizacional a través de la comunicacion

permanente, comparierismo, integracion y respeto.

La razén de una empresa, son sus cliente, y los de Ramon’s Sport se sienten satisfechos
con el portafolio de productos y servicios de la empresa, puesto que el 50% dijo que era

excelente y el 36% de bueno.

Ramon’s Sport goza de buena reputacion ante sus clientes, ya que la consideran una
empresa responsable. EI 74% de excelente y el 26% de buena responsabilidad. Esto es

fundamental para la relacion cliente-empresa-cliente.

Los clientes prefieren a Ramon’s Sport que a la competencia, por sus precios y la calidad
de sus productos y la buena atencion. Una minoria manifesto que por la entrega a tiempo de los
productos. Importantes que se tengan conceptos eficientes de la empresa ya que esto permite

satisfaccion de sus clientes.
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El 56% de sus clientes han presentados solicitudes, quejas y reclamos, los cuales la
empresa ha atendido a tiempo. Un importante porcentaje (44%) no ha tenido necesidad de

presentar ninguna de ellas, ya que se consideran atendidos muy bien.

Dentro de las fortalezas que han detectado los clientes de la empresa, estan los niveles de
precios, la atencion al cliente y la tecnologia que utiliza; la gran debilidad y que debe superar, es

la falta de publicidad y promocidn, que el 60% de sus clientes manifesto.

Por su parte, la oportunidad que los clientes le ven a la empresa, es la posibilidad de
realizar campafias publicitarias; la gran amenaza manifestada, es la alteracion del orden pablico

de la zona.

Tabla 22.

Diagnostico estratégico a través de las matrices EFI, EFE, DOFA, PERFIL Competitivo, IE.

Factores internos  Ponderacion Clasificacion Resultado
claves ponderado
FORTALEZAS

1. Instalaciones 0.07 3 0.21
propias.

2. Personal con 0.09 4 0.36
experiencia

3. Excelente 0.05 3 0.15
ambiente de trabajo

en el taller

4. Distribucion y 0.04 3 0.12

ventas dentro y
fuera de la ciudad

5. Reconocimiento  0.09 4 0.36
de la marca en el

mercado.

6..Productos de alta 0.1 4 0.4
calidad

7.Precios bajos 0.07 4 0.28
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DEBILIDADES

1. ubicacion del 0.06 1 0.06
taller

2. Falta de 0.04 2 0.08

capacitacion

constante al

personal y a clientes

3. Falta de 0.04 1 0.04
planeacion y

organizacion de la

produccion.

4. Falta de 0.08 1 0.08
campanas

publicitarias y de

promocion.

5. Diversificacion 0.06 2 0.12
de productos.

6. Falta de 0.08 1 0.08
implementos de

seguridad para los

empleados

7. Faltade unplan  0.05 1 0.05
de contingencia

8. Falta de inversion 0.07 2 0.14

en las nuevas

tecnologias e

infraestructura

TOTAL 1 2.52
Fuente. Autores del proyecto

La matriz EFI resume y evalua las fortalezas y debilidades mas importantes dentro de las
areas funcionales de la empresa, ademas ofrece una base para identificar y evaluar las relaciones
entre dichas areas. Para realizar la ponderacion se asigno un peso entre 0.0 (no importante) a 1.0
(absolutamente importante) a cada uno de los factores, el peso adjudicado a un factor dado indica
la importancia relativa del mismo para alcanzar el éxito de la empresa. El total de todos los pesos

debe de sumarl.0. (CONTRERAS)
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La calificacion se dio entre 1y 4 a cada uno de los factores a efecto de indicar si el factor
representa una debilidad mayor (1), una debilidad menor (2), una fortaleza menor (3) 0 una
fortaleza mayor (4). Luego se Multiplico el peso de cada factor por su calificacion
correspondiente para determinar una calificacion ponderada para cada variable, seguido a esto,
las calificaciones ponderadas de cada variable se suman para determinar el total ponderado de la

organizacion entera.

El total ponderado més alto que puede obtener la organizacion es 4.0 y el total ponderado
mas bajo posible es 1.0. El valor del promedio ponderado es 2.5. Un promedio ponderado de 4.0

indica que la organizacion es excelente internamente.

De acuerdo al analisis hecho se determiné que el taller de confecciones Ramon’s sport se
encuentra en una posicion estable debido a que esta tiene un alto nivel de experiencia en la
confeccion de pantalones, la cual a lo largo de los afios ha adquirido reconocimiento tanto en el

mercado local como regional.

Ademas de ser reconocida por ofrecer productos de alta calidad y a precios que se ajustan
a las capacidades monetarias de sus clientes; que cuentan con personal experto en la produccion
de este tipo de productos. Sin embargo es una empresa que necesita mejorar en aspectos tales
como, seguridad industrial, publicidad y promocién, capacitacion a empleados, inversion e
incursidn en nuevas tecnologias, entre otras; cambios que pueden lograr sus directivos buscando

alternativas y métodos que les permitan expandirse a nuevos mercados, y asi lograr un mayor
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nivel de competitividad. Lo anterior se demostrd con un resultado ponderado de 2.52 del analisis

interno.

Tabla 23.

Matriz de evaluacion de los factores externos (EFE)

Factores externos claves Ponderacion

OPORTUNIDADES

1. Ubicacion en la zona 0.18
industrial.

2. Creacion y 0.08
mejoramiento de las vias

3. Firma de tratados de 0.05
libre comercio para la
adquisicion de

tecnologias.

4. Alianzas con otras 0.06
empresas.

5. Aparicion de materiales  0.05
sustitutos para la

fabricacion de prendas de

vestir

6.Incursion a nuevos 0.09
mercados

AMENAZAS

1. Aumento de la 0.08

competencia.
2. Avance de las nuevas 0.1

tecnologias.

3. Contaminacién 0.13
ambiental y dafio a la

salud

4. Disminucion de la 0.1
demanda

5. Productos sustitutos 0.08
TOTAL 1

Fuente. Autores del proyecto

Clasificacion

Resultado
ponderado

0.72
0.24

0.15

0.24

0.15

0.27

0.16
0.2

0.13

0.1

0.16
2.52

La matriz EFl resume y evalla las oportunidades y amenazas mas importantes

identificadas en la auditoria externa.
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Para realizar la ponderacion se asign6 un peso entre 0.0 (no importante) a 1.0
(absolutamente importante) a cada uno de los factores, el peso adjudicado a un factor dado indica
la importancia relativa del mismo para alcanzar el éxito de la empresa. El total de todos los pesos

debe de sumarl.0.

La calificacion se dio entre 1 y 4 a cada uno de los factores a efecto de indicar si el factor
representa una oportunidad mayor (1), una oportunidad menor (2), una amenaza menor (3) 0 una

amenaza mayor (4).

Luego se Multiplico el peso de cada factor por su calificacion correspondiente para
determinar una calificacion ponderada para cada variable, seguido a esto, las calificaciones
ponderadas de cada variable se suman para determinar el total ponderado de la organizacion

entera.

El total ponderado mas alto que puede obtener la organizacion es 4.0 y el total ponderado
mas bajo posible es 1.0. El valor del promedio ponderado es 2.5. Un promedio ponderado de 4.0
indica que la organizacion estd respondiendo de manera excelente a las oportunidades y

amenazas existentes en su industria.

El taller de confecciones Ramon’s Sport, externamente se encuentra en una posicion
estable, debido a que cuenta con un alto reconocimiento en el mercado por sus afios de

funcionamiento, lo que la ha hecho fuerte en la comercializacion de sus productos.
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Sin embargo existen ciertos factores que amenazan la fabrica como lo es no estar a la
vanguardia con la tecnologia y la aparicion de productos sustitutos, ademas de que la produccién
de este tipo de productos genera contaminacién, lo que puede ocasionar incomodidad a la

poblacién donde actualmente se encuentra.

Asi también el mercado le brinda oportunidades como lo es poder ubicarse en la zona
industrial, que les permitiria la ampliacion y restructuracién de la planta, logrando asi una mejora
de los procesos productivos, seguridad de los empleados, innovar el portafolio de productos e
incursionar en nuevos mercados. Lo anterior se demostro con un resultado ponderado de 2.52 del

analisis externo.

Esto quiere decir que existe la posibilidad por parte de la empresa, de tomar medidas que
le permitan controlar y mejorar estos aspectos para crecer de manera constructiva y tener un

mayor desarrollo de todos los procesos.

Tabla 24.

Matriz del perfil competitivo (PC)

Ramon’s Sport Inversiones SAFARI

Factores claves de éxito  Ponderacié  Clasificacio Resultado Clasificacio Resultado

n n ponderad n ponderad

0 0

Calidad del producto 0.23 4 0.92 3 0.69
Experiencia 0.2 4 0.8 3 0.6
Posicion en el mercado 0.21 3 0.63 3 0.63
Variedad de productos 0.12 2 0.24 2 0.24
Precio 0.09 3 0.27 3 0.27
Publicidad y promocién 0.08 1 0.08 1 0.08
Servicio al cliente 0.07 1 0.07 2 0.14
TOTAL 1 3.01 2.64

Fuente. Autores del proyecto
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Para la realizacion de la matriz del perfil competitivo se hizo una lista de factores del
éxito identificados mediante el proceso de evaluacion interna y externa de la empresa y la
competencia, con lo que se logré hacer una comparacion e identificar los factores fuertes y
débiles de cada una; dando una ponderacion entre 0.0 (no importante) a 1.0 (absolutamente
importante) a cada uno de los factores, el peso adjudicado a un factor dado indica la importancia
relativa del mismo para alcanzar el éxito de la empresa. El total de todos los pesos debe de

sumarl.0.

Luego se realizo la calificacion de los factores segun el nivel de importancia que
representa para cada empresa; estas calificaciones se multiplicaron con la ponderacion, arrojando

un resultado ponderado total, determinando la posicidn en que se encuentra cada una.

El total ponderado més alto que puede obtener cada organizacion es 4.0 y el total
ponderado mas bajo posible es 1.0. El valor del promedio ponderado es 2.5. Un promedio
ponderado de 4.0 indica que la organizacion esta respondiendo de manera excelente en su

industria.

Ramon’s sport actualmente tiene como competencia en la ciudad a la empresa
INVERSIONES SAFARI, de ropiedad del sefior Salomon Angarita Urquijo, aunque esta posee
muchas fortalezas no ha logrado sobrepasar a “Ramon’s sport”, pues lleva menos afios de
funcionamiento y no ha alcanzado entrar completamente en el mercado, ambas tienen
caracteristicas positivas similares pero Ramon’s Sport sigue ocupando el primer lugar en la

produccién de este tipo de productos, pues sus clientes son fieles a esta, por los afios que lleva
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funcionando en el mercado; situacion que se ve reflejada en el resultado ponderado de 3, 01 ; asi
también Inversiones Safari arrojo un resultado ponderado del 2,64, mostrando que tiene un nivel
de competencia alto, lo cual debe ser para la organizacion en estudio, un impulso para tomar

medidas que permitan mantenerse como los primeros en esta industria de la region.

Tabla 25.
Matriz DOFA
Fortalezas Debilidades
1, Instalaciones propias. 1. Se encuentran en una zona
2. Personal con experiencia residencial.
3. Excelente ambiente de trabajo 2. Falta de capacitacion
en la planta de produccion. constante al personal.
4. Distribucion y ventas dentroy 3. Falta de planeacion y
fuera de la ciudad organizacion de la produccién.
5. Reconocimiento de la marca en 4. Falta de campanas
el mercado. publicitarias y de promocion.
6. Productos de alta calidad 5. Diversificacion de
productos.
7. Precios bajos 6. Falta de implementos de
seguridad para los empleados
7. Falta de un plan de
contingencia
8. Falta de inversion en las
nuevas tecnologias e
infraestructura
9. Falta de prestaciones
sociales a empleados
Oportunidades Estrategias (FO) Estrategias (DO)
1. Existencia de lazona ~ Ampliacion del portafolio de Ampliar y mejorar la planta lo
industrial. productos para incursionar en cual les permita utilizar el
2.Creacion y nuevos mercados. sistema de produccion mas
mejoramiento de las vias ( F2, F5, F7 — 03, O6) adecuado evitando demoras e
3.Firma de tratados de Distribuir directamente los interrupciones de la
libre comercio para la productos en las regiones alejadas produccion.
adquisicion de de la ciudad, y asi aumentar las (D1, D3, D6 ,D7- 01)
tecnologias ventas. (F4, F6 — O2) Ampliar el portafolio de
4. Alianzas con otras Hacer alianzas con otras fabricas  productos con el fin de estar a

empresas. existentes dentro y fuera de la la par con la competencia, a
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5. Aparicion de
materiales sustitutos de
la materia prima

6. Ampliacion a nuevos
mercados

Amenazas

1. Aumento de la
competencia.

2. Avance de las nuevas
tecnologias.

3. Contaminacién
ambiental y dafio a la
salud

4. Disminucion de la
demanda

5. Productos sustitutos

ciudad, logrando llegar a nuevos
mercados.
(F4, F5 — 04)

Estrategias (FA)

Lograr producir mas con mejor
calidad haciendo que disminuyan
los costos del producto y se logre
un aumento en la demanda.
(F1,F3-A4)

Desarrollar nuevos productos y
mejorar los actuales, evitando que
los productos sustitutos afecten
las ventas. ( F5- A5)

través de la adquisicion de
maquinaria especializada.
(D5, D8-03)

Implementar un plan de
seguridad que garantice el
bienestar de los empleados.
(D6, D7 - 01)

Producir con materiales no
contaminantes que permita
ampliar el mercado y reducir
costos. (D1, D5 — 06, O5)
Estrategias (DA)

Analizar el plan de
ordenamiento territorial que
permita conocer la manera 'y
las condiciones de ubicarse en
la zona industrial de Ocaria,
para que se eviten problemas
con las instituciones que
regulan el dafio al ambiente y
a la salud.

(D1-A3)

Utilizar nuevos materiales para
la elaboracién del producto
gue no generen contaminacion
ni dafios a la salud como lo es
la cera de abeja. ( D5 — A3)
Implementar métodos
publicitarios que ayuden a dar
a conocer la fabrica y sus
productos. (D4 - Al , A2)
Implementar un sistema de
capacitacion constante del
personal con el fin de mejorar
los procesos productivos y
calidad del producto con el
objetivo de mejorar la
competitividad en el mercado.
(D2, D9- Al)

Implementar métodos de
inventarios como stock
maximo y minimo que evite la
interrupcion de la produccion.
(D3-Al)

Fuente. Autores del proyecto
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La matriz DOFA es la recopilacion de la matriz EFl y EFE, donde se muestra con
claridad las debilidades, oportunidades, fortalezas y amenazas, permitiendo hacer un analisis mas
detallado de la fabrica, y plantear una serie de estrategias que ayuden a la mejora de sus

procesos.

Actualmente el taller de confecciones Ramon’s sport se encuentra altamente posicionado,
como una de las industrias con experiencia en produccién y comercializacion de prendas de
vestir para caballero, la cual ha logrado dar reconocimiento a la marca, por la calidad de sus
productos y sus precios asequibles. Sin embargo esta debe mejorar en aspectos que permitan
realizar su actividad econdmica con un alto nivel de eficiencia, aumentando su competitividad en
el mercado cambiante; por lo que debe aprovechar las oportunidades del entorno, como lo es
adquirir nuevas tecnologias que ayuden a la mejora de los procesos. De igual manera capacitar al
personal y brindarles la seguridad necesaria para que mantengan un mejor desempefio en sus
labores; por lo que ampliar la planta seria un gran paso, para innovar el portafolio de productos y
ubicarse en la zona industrial, asi como lo estipula la ley, evitando problemas de orden legal y

distribuir la planta de una manera adecuada para realizar las actividades productivas.

Por lo anterior se deduce la clara necesidad de poner en funcionamiento la estructura
organizacional, logrando una mejor gestion y desarrollo de la fabrica, de igual manera estar a la
vanguardia de las tecnologias, en todo lo relacionado a las tics, implementando campafias
publicitarias y de promocion gue ayudaria a incursionar en nuevos mercados, no solo dandose a
conocer a nivel regional si no también nacional, atraer nuevos clientes, mantener los actuales y

lograr contrarrestar la competencia, para generar mayor rentabilidad a la organizacion.
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Bajo 1.0 - 1.9 VII Vil IX \

1.0

Figura 22. Matriz Interna — Externa

Fuente. Autores del proyecto

La matriz IE se basa en dos dimensiones clave, los totales ponderados del EFI en el eje x
y los totales ponderados del EFE en el eje vy, los totales ponderados que se derivan de las
divisiones permiten construir la matriz IE. En el eje x de la matriz IE un total ponderado de entre
1.0 y 1.99 del EFI representa una posicion interna débil, una calificacion de entre 2.0 y 2.99 se
puede considerar promedio y una calificacion de entre 3.0 y 4.0 es fuerte. De igual manera, en el

EFE, un total ponderado de entre 1.0 y 1.99 en el eje y se considera bajo, una calificacion de
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entre 2.0 y 2.99 es intermedia y una calificacion de 3.0 a 4.0 es alta. Esta se divide en tres

grandes espacios que tienen diferentes implicaciones estratégicas.

En primer lugar se encuentran las celdas I, 1l o IV estrategia "Crecer y construir”, en
segundo, las celdas I, V o VII estrategias "Retener y mantener”; las celdas VI, VIII o IX

estrategia "Cosechar o desinvertir".

A nivel general el taller de confecciones Ramon’s sport se encuentra en una posicion
estable y resistente, celdas (11, V y VII); ya que ha logrado mantenerse tanto interna como
externamente; lo que permite implementar estrategias que ayuden a lograr abarcar nuevos
mercados aprovechando fortalezas fuertes tales como la experiencia en la produccion y
comercializacion de ropa, la calidad de sus productos y los afios de funcionamiento y
posicionamiento de la marca, haciendo que los clientes actuales sean fieles, estos factores
positivos son la base para construir cambios que den un mejor desarrollo organizacional,
ganando confiabilidad, competitividad, y crecimiento de manera constante y permanente de la

empresa, en beneficio de sus administrativos, empleados, clientes y sociedad.

4.2 Disefar el marco axiolédgico para el taller de confecciones Ramon's Sport que

contemple la misidn, visidn y principios corporativos acordes a la realidad de la empresa.

Mision. Ofrecemos prendas de vestir disefiadas de acuerdo con la tendencia que realzan

su figura y dan prestigio a su personalidad.



73

Vision. Ramon’s Sport Serd un taller de confecciones reconocido como una empresa de
prestigio y seriedad en el mercado regional y nacional, que provee soluciones integrales,

orientado a satisfacer las necesidades del cliente.

Principios. Se definen como principios del taller de confecciones Ramon’s sport:

Respeto Por Las Personas. Las actividades de de la empresa se inspiran en el respeto
por las personas, sus valores y creencias, respeto por los derechos y claridad en el cumplimiento

y exigencia de las responsabilidades mutuas.

La Calidad. Calidad como manera de vivir, como cultura, como norma de vida
corporativa sera un compromiso y obligacion permanente de todos los miembros del
establecimiento; calidad en los productos, en los procesos comerciales, en el talento humano y en
el servicio al cliente, seran caracteristicas fundamentales del actuar diario del taller de

confecciones Ramadn sport.

Productividad. Uno de los retos que debe afrontar el taller de confecciones Ramon’s
sport, es buscar la permanencia, crecimiento y desarrollo en lograr niveles 6ptimos de
productividad que hagan del negocio una actividad eficiente, eficaz y rentable. Esto asegura
ademas el cumplimiento de sus obligaciones y responsabilidades para con su personal, sus

clientes, su propietario y la comunidad en general.
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Servicio. El compromiso diario de todos los colaboradores, es buscar el logro de los

objetivos previamente establecidos, para garantizar su eficiencia.

Pertenencia. Nuestra organizacion desea que todos y cada uno de sus colaboradores se
sientan parte vital de ella, la respeten y contribuyan a su crecimiento y consolidacion, para ello
espera que sus clientes internos se integren, se comprometan y tengan sentido de pertenencia con

el taller.

Etica. El comportamiento de los colaboradores y de la empresa estara enmarcado, en toda

circunstancia, dentro de principios de honestidad, integridad y justicia.

Competitividad. EI éxito de una empresa se mide en el mercado. La competitividad
exige control en los costos, altos estandares de calidad y el conocimiento y satisfaccion oportuna
de las necesidades y expectativas del cliente, lo que implica finalmente un compromiso de

excelencia en precio, calidad y servicio.

Responsabilidad Social. Ramon’s sport hace parte de la comunidad y por tanto, debe
asumir los compromisos que le compete con todos los miembros de la organizacion de la
sociedad de sus familias, lo mismo puede decirse de la responsabilidad que tienen frente a la
comunidad en general. Por ello, debera brindar apoyo a la comunidad, cumpliendo adecuada y
oportunamente con las responsabilidades sociales que le corresponden en relacién con los

miembros de la empresa, la sociedad y el Estado mismo.
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4.3 Proponer un plan de accion que incluya estrategias para su proyeccién comercial

Tabla 26.

Estrategias y tacticas de mercadeo, que permita aumentar su proyeccion comercial

Estrategia

Trasladarse a
la zona
industrial.
Mejorar las
condiciones de
trabajo de los
empleados
Evitar
problemas con
la comunidad
Ampliar el
portafolio de
productos

Establecer un
sistema de
inventario

Hacer alianzas
con otras
fabricas
existentes
dentro y fuera
de la ciudad
Métodos
publicitarios

Tactica

Implementar un programa
de inversion que permita la
ampliacion de la planta para
evitar problemas de orden
legal y de seguridad.

Producir prendas para dama

Adquirir nueva maquinaria
apta para la produccion.
Capacitar al personal para
generar productos de alta
calidad.

Incursionar en nuevos
mercados.

Mejorar el almacenaje de la
materia prima y producto
terminado

Mantener el nivel de stock y
aprovisionamiento.
Producir a un ritmo regular.
Cumplir con las fechas de
pedidos de los clientes.
Hacer inventario
peridédicamente, tanto fisico
como légico.

Aumentar la productividad.
Atraer clientes nuevos.
Evitar detencion de la
produccién.

Permite el mejoramiento de
cada uno de los procesos.
Utilizar los diversos medios
existentes en Ocaria, para

Indicador

Estudio
técnico

Investigacion
de mercados

Plan de
procedimientos
, para el
control de
inventarios.

Convenio con
otras entidades

Plan de
camparias

Responsabl

e
Gerente
Ramén
Casadiego

Gerente
Ramén
Casadiego

Gerente
Ramén
Casadiego

Gerente
Ramén
Casadiego

Gerente
Ramén

Tiempo

1 a2 afios

Debe estimarse
por los
administrativos
del taller de
confecciones
segun su
capacidad
financiera.

1 afio

1 afio

6 meses
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Implementar
un plan de
seguridad que
garantice el
bienestar de
los empleados

Capacitacion
del personal

Distribuir
directamente
los productos
en las zonas
mas alejadas
de la ciudad

dar a conocer la empresa y

los productos que se ofrecen

con el fin de estimular la
demanda

Ganar reconocimiento no
solo a nivel regional sino
nacional

[JOPrevenir accidentes a la
hora de realizar las labores
de produccion. [

Proveer condiciones
adecuadas de trabajo,
generando un mejor
desempefio

Permitir a la fabrica ser
confiable en temas de
accidentalidad, evitando
problemas de orden legal
Mejorar el desempefio.

Un manejo adecuado de la
materia prima

Dar mayor Seguridad a los
empleados en el puesto de
trabajo.

Permitir al cliente hacer una
negociacion mas rapida. ][]
Tener un mayor control de
la salidas y entradas de los
productos

publicitarias

Plan de
contingencia

Programa de
capacitacion

Consecucion
de nuevos
clientes

Casadiego

Gerente
Ramdn
Casadiego

Gerente
Ramén
Casadiego

Gerente
Ramén
Casadiego

1 a2 afios

1 afo

1 afio

Fuente: Autores del proyecto

Seguimiento propuesto al plan de accién

Hacer un andlisis y estudio de la informacion planteada en el plan de marketing, con el

fin de hacer un reconocimiento de las debilidades y amenazas que afecta la empresa y asi definir

las acciones a seguir.
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Consolidar cada una de las acciones a seguir, para la mejora o apoyo de los procesos
Ilevados a cabo dentro del taller de confecciones y asi evitar confusiones a la hora de ponerlas en

marcha

Determinar los recursos necesarios para poner en marcha las decisiones tomada, ya sean
de indole financiero, técnico, tecnoldgico y de personal, para asi definir su adquisicion y si se
debe utilizar apalancamiento financiero. Si hay que hacer apalancamiento financiero se debe
realizar un estudio detallado de cudl es la entidad bancaria que brinda mejores beneficios para

llevar a cabo este proceso.

Determinar las fechas en que seran llevadas a cabo cada una de las decisiones tomadas,
teniendo en cuenta la importancia que tienen sobre las actividades realizadas. Estas deben ser

ajustadas en un tiempo de corto, mediano y largo plazo para asi facilitar su ejecucion.

Después de haber determinado lo anterior se deben plasmar en un documento, en donde
se autorice a un miembro de la empresa a darle seguimiento e informar de los posibles cambios
que se puedan presentar; este debe ser constante y los cambios realizados deben ser evaluados y

autorizados por las directivas de la empresa.

Para llevar a cabo lo anterior se deben realizar reuniones periddicas que permitan tener el
control de cada una de las acciones ahi planteadas y asi evitar que se presenten contratiempos en

la ejecucion de las mismas.
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El documento planteado debe estar abierto a los cambios del mercado, que puedan afectar
la actividad econdmica del taller. Ademas debe ser de conocimiento de todos los miembros de la

misma.
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Capitulo 5. Conclusiones

Se encontrd que el taller de confecciones Ramon’s Sport es una empresa posicionada en
el mercado, que tiene definido el proceso de produccidn, pero que le hace falta capacitacion en
todo lo relacionado al marketing, para que puedan definir de manera clara y concreta su
estructura organizacional y asi puedan tomar decisiones que les beneficie y les permitan

incursionar en nuevos mercados altamente activos.

Con la realizacion del juego matricial se le permitio a la empresa conocer fortalezas,
debilidades, amenazas, oportunidades y el nivel de importancia de cada una en la actividad
economica del taller, con lo cual se logré establecer medidas para la mejora, desarrollo y

crecimiento de la misma.

El plan de marketing fue una manera muy clara de darle a conocer a la empresa una serie
de estrategias las cuales le ayudaran a sobresalir en el mercado a aumentar sus ventas, a
organizar sus procesos, ademas de brindarle la oportunidad de obtener nuevos conocimientos

empresariales importantes para mantenerse de manera competitiva en el mercado.
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Capitulo 6. Recomendaciones

Poner en marcha el plan estratégico de marketing llevando un control de cada una de las
propuestas planteadas, para asi tener una mejor organizacion, gestion y desarrollo de cada uno de

los procesos del taller de confecciones Ramon’s sport.

Llevar a cabo un proceso de mejora continua que les permita garantizar el correcto
funcionamiento de la empresa, de acuerdo a los productos que ofrece y a los gustos y

preferencias de los clientes.

Incursionar en las nuevas tecnologias, como redes sociales y pagina web, que les permita

a los clientes conocer los procesos, organizacion y productos de la fabrica.

Implementar el sistema de seguridad industrial y salud ocupacional, ya que actualmente
la ley dio un plazo establecido para que las empresas estén certificadas, pues de no ser asi tendra

una sancion, lo que quiere decir que deben de llevar a cabo este proceso a corto plazo.
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Apéndice A. Cuestionario dirigido al representante legal y a los colaboradores del taller de
Confecciones Ramon's Sport de la ciudad de Ocafia, Norte de Santander.

Objetivo. Elaborar un plan estratégico para el taller de confecciones Ramoén's sport de la ciudad
de Ocafa, Norte de Santander, con el fin de mejorar su proyeccién comercial.

1. ¢Hace cuanto labora en la empresa?
Menos de un afio

Entre 1y 3 afios

Més de 3 afios

2. ¢(Como se siente respecto a la oportunidad laboral de la empresa?

Muy satisfecho Satisfecho Poco satisfecho Insatisfecho

¢Por qué?

3. ¢(Como considera el portafolio de productos ofrecido por esta empresa?
Excelente

Bueno

Regular

Malo

4. ¢;La empresa cuenta con publicidad en los medios de comunicacion sobre los productos

ofrecidos?

Sl NO

5. ¢Cuéles considera son las fortalezas y debilidades en la empresa?
Atencion al cliente

Publicidad y promocion
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Dotacion tecnolégica
Nivel de precios__

Servicio y productos
Personal idoneo y calificado_

6. ¢Cuales considera son las oportunidades y amenazas en la empresa?

Escasa competencia comercial para laempresa
Existencia de otros mercados

Alteracion del orden pablico en lazona_

Escaso reconocimiento comercial de laempresa
Apoyo a eventos sociales y deportivos_

Situacion economica que afronta la region.___

Las campafias publicitarias realizadas por las otras empresas
Politicas de gobierno__

Proveedores

7. ¢En la empresa se cuenta con el recurso humano necesario para cumplir con el objeto social?
Sl NO POR QUE

8. ¢Usted considera que la empresa en la actualidad es econémicamente sostenible?

SI___NO ¢POR QUE?
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9. ¢Conocedor de la situacién de su empresa considera, necesario y pertinente la elaboracion de

un plan estratégico?

Sl NO ¢POR QUE?

10. ¢Cada cuanto se le brinda capacitacion a los miembros de su empresa?

11. ¢Qué principios fundamentales aplica en el trabajo con el fin de mejorar las labores

realizadas?

12. ;Qué valores y principios corporativos existen en la empresa?. Escoja al menos cinco?

Solidaridad
Participacion

Equidad



Honestidad

Lealtad

Responsabilidad___

Respeto_

Mistica

Confianza____

Trabajo en Equipo____

Nutricién, Salud y Bienestar

Garantia de calidad y seguridad de los productos_
Comunicacion con el consumidor___

Derechos humanos en nuestra actividad empresarial___
Liderazgo y responsabilidad personal

Seguridad y salud en el trabajo__

Relaciones con proveedores y clientes

Sostenibilidad medioambiental

13. ¢Qué actividades realiza con el fin de propender un buen clima organizacional?

jGracias por su tiempo!
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Apéndice B. Cuestionario dirigida a los clientes del taller de confecciones Ramon's de la ciudad
de Ocaria, Norte de Santander.

Objetivo. Elaborar un plan estratégico para el taller de confecciones Ramon's sport de la ciudad

de Ocafa, Norte de Santander, con el fin de mejorar su proyeccién comercial.

1. ;Como considera el portafolio de productos ofrecido por esta empresa?
Excelente

Bueno__

Regular___

Malo

2. ¢(Considera que la publicidad en los medios de comunicacion sobre los servicios y productos

ofrecidos es suficiente?

Sl NO

3. ¢Como califica la responsabilidad de la empresa?

Excelente , Bueno , Regular , Malo

4. ¢;En qué le gustaria que en la empresa mejore?

5. ¢Usted por qué prefiere comprar en la empresa?

Precio



Calidad
Buena atencién
Buen estado del producto

Entrega a tiempo

6. ¢(La empresa tiene en cuenta sus peticiones, quejas, reclamos y sugerencias?

SI___ NO__ Cbébmo?

7. ¢Cuéles considera son las fortalezas y debilidades en la empresa?

Atencion al cliente_
Publicidad y promocion__
Dotacion tecnoldgica

Nivel de precios_
Servicio y productos

Personal idoneo y calificado

8. ¢Cuéles considera son las oportunidades y amenazas en la empresa?

Escasa competencia comercial para laempresa
Existencia de otros mercados

Alteracion del orden pablico en la zona_

Escaso reconocimiento comercial de laempresa
Apoyo a eventos sociales y deportivos_

Situacion econémica que afronta la region.



Las campanas publicitarias realizadas por las otras empresas

Politicas de gobierno

Proveedores

iGracias por su tiempo!
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