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RESUMEN

El presente estudio se enfoca en la planificacion estratégica y su posicionamiento en
el mercado de la Empresa Almacenes Leon, ubicada en la Ciudad de Riobamba. La
planificacion estratégica es un proceso crucial que guia las acciones de la organizacion hacia
el logro de sus objetivos a largo plazo, mientras que el posicionamiento en el mercado
determina como los consumidores perciben la marca en comparacion con sus competidores.
La importancia de este tema radica en la necesidad de Almacenes Leon de mantenerse
competitiva y relevante en un entorno empresarial en constante cambio.

El estudio analiza el proceso de planificacion estratégica de Almacenes Leon,
incluyendo la formulacion de la vision, mision y objetivos empresariales, asi como la
identificacion de las estrategias clave para alcanzarlos. Ademas, se examina como estas
estrategias se traducen en acciones concretas para mejorar el posicionamiento en el mercado
de la empresa.

Se utilizaron métodos de investigacion cualitativos y cuantitativos para recopilar
datos relevantes, como entrevistas con directivos, encuestas a clientes y analisis de datos
financieros. Los hallazgos de este estudio proporcionaron informacién valiosa y se
determind que la hipdtesis es positiva ya que la planificacion estratégica incide en el
posicionamiento en el mercado de la empresa almacenes Ledn de la cuidad de Riobamba.
Los resultados obtenidos son fundamentales para identificar areas de mejora y desarrollar la
planificacién estratégica que impulse el éxito continuo de la empresa en el mercado de la
Ciudad de Riobamba.

Palabras clave: posicionamiento, marketing, estrategias, ventas.



Abstract
This study focuses on the strategic planning and its positioning in the market of the
Almacenes Leon Company, located in the City of Riobamba. Strategic planning is a
crucial process that guides the organization's actions toward achieving its long-term goals,
while market positioning determines how consumers perceive the brand in comparison to
its competitors. The importance of this issue lies in Almacenes L.eon's need to remain

competitive and relevant in a constantly changing business environment.

The study analyzes the strategic planning process of Almacenes Leon, including the
formulation of the vision, mission and business objectives, as well as the identification of
key strategies to achieve them. Additionally, it examines how these strategies translate

into concrete actions to improve the company's market positioning

Qualitative and quantitative research methods were used to collect relevant data, such as
interviews with management, customer surveys, and analysis of financial data. The
findings of this study provided valuable information and it was determined that the
hypothesis is positive since strategic planning affects the market positioning of the Ledn
warehouse company in the city of Riobamba. The results obtained are essential to identify
areas of improvement and develop strategic planning that drives the continued success of

the company in the market of the City of Riobamba.

Keywords: positioning, marketing, strategies, sales.

smads slastsSnicsents pov:
LISON TAMARRA
% VARELA PUENTE

Reveled by: Alison Tamara Varela Puente
CI: 0606093904



CAPITULO I. INTRODUCCION

La planificacion estratégica es uno de los factores cruciales para obtener el triunfo y
la estabilidad de las organizaciones en lo emprendedor y profesional del actual entorno que
existe en las organizaciones. Esta tesis de pregrado se centra en explorar la aplicacion y el
impacto de la planificacion estratégica en la perspectiva de mercado de la organizacion
Almacenes Leon, ubicada en el centro de Riobamba. Riobamba, como centro econémico y
comercial en la region, proporciona un contexto intrigante para examinar como las
estrategias planificadas contribuyen a la adaptacion y crecimiento de la organizacion en el
campo mercantil especifico y concreto.

Almacenes Leon, como entidad emblematica en la ciudad, enfrenta desafios y
oportunidades Unicas en su busqueda de mantener y vigorizar la perspectiva en el campo
mercantil. Esta investigacion se enfocard en analizar la formulacion, implementacion y
evaluacion de las estrategias adoptadas por Almacenes Ledn, identificando como estas
estrategias influyen en su rendimiento financiero, la satisfaccion del cliente y la
competitividad frente a otros actores del mercado.

A traves de un analisis exhaustivo de la literatura sobre planificacion estratégica y
posicionamiento en el mercado, esta tesis busca proporcionar una comprension profunda de
las teorias y practicas mas relevantes. Ademas, se llevaréd a cabo un estudio empirico que
incluird entrevistas, encuestas y analisis de datos financieros para evaluar la efectividad de
las estrategias implementadas por Almacenes Leon.

Mediante las deducciones de esta investigacion se tiene una vision a que contribuyan
al conocimiento academico sobre relacion entre planificacion estratégica y el éxito
empresarial, proporcionando insights especificos para el contexto de las empresas minoristas
en Riobamba. Ademas, se espera que las recomendaciones resultantes sirvan como guia
practica para Almacenes Leon y otras empresas similares que buscan mejorar su
posicionamiento en el mercado mediante una planificacion estratégica efectiva. En ultima
instancia, esta tesis busca arrojar luz sobre cémo las empresas locales pueden enfrentar los
desafios del mercado actual a través de una planificacion estratégica cuidadosa y adaptativa.
1.1  Antecedentes

Al implementar el mencionado trabajo de investigacion se tuvo en cuenta los
diversos repositorios digitales de centros universitarios nacionales e internacionales, los
cuales contribuyeron a su desarrollo, lo que a su vez molde6 adecuadamente la presentacion

del proyecto de guia de investigacidn, razon por la cual se compilaron las siguientes tesis;
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Naranjo (2017) en su proyecto investigativo de la Universidad Libre “Plan de
marketing para posicionar la empresa “TIENKEN S.A.S”. En la presente investigacion se
analiza la respectiva recoleccion de informacion del sector, permite reconocer la
competencia directa e indirecta. Se realiza una matriz que permite identificar las debilidades
y fortalezas de la empresa y se analiz6 su entorno para establecer las posibles oportunidades
y las amenazas existentes, se aplicé las 5 fuerzas de Porter para determinar el estado en el
que se encuentra la empresa, para poder estructurar el plan de marketing encaminado a su

segmento de mercado.

Cardenas (2017) en su tesis presentada por la Universidad Estatal de Milagro ‘“Plan
de marketing para el Centro Ortopédico “SAN VICENTE” para captar clientes”. En la
presente investigacion se analiza que el internet es de gran ayuda al momento de
promocionar, publicar o vender productos y servicios logrando mantener eficientemente a
los clientes logrando que vuelvan a adquirir los productos y servicios que se ofrezcan. Lo
manifestado anteriormente por el autor, es que el internet es una herramienta esencial que
permite promocionar, vender productos y servicios, y a su vez mantener a los clientes para

que realicen futuras compras.

Carranza (2015) en su tesis presentada por la Universidad Técnica Estatal de
Quevedo “Plan de marketing para la empresa comercial Carranza, del canton Quevedo, afio
2015”. En la presente investigacion se analiza la situacion interna y externa de la empresa,
el autor da mencion a una deficiencia del plan estratégico efectuado en la organizacién por
ende se debera realizar un analices bajo el método FODA que establezca la vision, la mision,

objetivos, las estrategias de mercado de la empresa en forma técnica no empirica.

1.2 Planteamiento del Problema

La planeacion estratégica es la herramienta por la cual se buscan y se especifican las
ventajas competitivas de la organizacion, para alcanzar los objetivos organizacionales. El
proceso de planeacion estratégica es una propuesta de desarrollo competitivo de mediano y
largo plazo, para definir objetivos, elaborar estrategias y determinar acciones que resulten
en un aumento de la competitividad, asegurando la sostenibilidad de la organizacion
(Chiavenato, 2017).

La empresa almacenes Ledn se encuentra ubicada en la ciudad de Riobamba, en las

calles Villarroel y Juan Montalvo, siendo su principal actividad econémica la venta de motos
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y electrodomésticos al por mayor y menor, su representante legal es el Sr. Ledn Ledn
Franklin Rolando el cual ya cuenta con varios afios de brindar servicio a la clientela

Riobambefa destacandose por brindar productos de calidad a precios accesibles.

Actualmente la empresa se ha visto afectada por la falta de un buen posicionamiento
dentro del mercado y todo esto debido a la ausencia de una buena planificacion estratégica,
los factores que causa la ausencia en el posicionamiento de la empresa es el nivel econémico
del pais y el régimen aduanero ya que cuenta con una tasa de interés alta lo que causa que la
mercaderia no pueda ingresar de forma inmediata al pais. Ademas, en el afio 2020 — 2022 el
pais atravesd una pandemia mundial la cual afecto a muchos de los negocios, teniendo en
cuenta que el mismos ha estado en proceso de mejoramiento debido a la reciente salida de
la crisis sanitaria por la que nos vimos afectados todos en general, poniendo asi en tela de

duda la credibilidad en este caso del emprendimiento almacenes Ledn.

En los ultimos afios dentro del mercado automotriz y electrénico se ha evidenciado
una gran aceptacion por parte de la ciudadania es por esta razon que se busca Unicamente el
posicionamiento de la empresa mencionada ajustada a los parametros legales a los que estan
sujetos todas las empresas dentro del sector y asi poder generar un sustento econémico que
impulse a su vez al crecimiento potencial y estratégico del emprendimiento almacenes Ledn

dentro de la ciudad de Riobamba.

1.2.1 Formulacion del Problema

De lo expuesto se identifica el siguiente problema:

¢Como la planificacién estratégica incide en el posicionamiento de mercado de la
empresa almacenes Leon de la Ciudad de Riobamba?
1.3  Objetivos

1.3.1 Objetivo General
e Determinar el nivel de planificacidn estratégica y el posicionamiento del mercado

de la empresa almacenes Ledn de la ciudad de Riobamba.

1.3.2 Objetivos Especificos.
e Evaluar el nivel de planificacion estratégica y el posicionamiento del mercado
de la empresa almacenes Ledn de la ciudad de Riobamba.
e Verificar el nivel de planificacion estratégica y el posicionamiento del mercado

de la empresa almacenes Leon de la ciudad de Riobamba.
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e Disefiar un plan estratégico basado en una correcta gestion, acertada toma de
decisiones que genere el posicionamiento en el mercado de almacenes Ledn en la

ciudad de Riobamba.
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CAPITULO II. MARCO TEORICO
2.1. Almacenes Ledn

La empresa "Almacenes Ledn" comenzd sus operaciones en diciembre de 2010, lo
que implica que cuenta con una experiencia y presencia en el mercado de mas de 13 afios;
en sus primeros dias, el gerente propietario inici6 como vendedor ambulante de ropa,
entregandola a domicilio bajo el nombre de "Comercial Ledn".

Posteriormente, con una perspectiva orientada al crecimiento y la evolucién
constante, decidié diversificar su oferta y aventurarse en productos de linea blanca en un
pequefio local en la ciudad de Riobamba. Comprometido con su negocio, a lo largo de los
afios, amplié su gama de productos incorporando muebles en general y motos, con el objetivo
de proporcionar a sus clientes una solucién integral a sus necesidades.

Por lo tanto, en 2014, la empresa inauguro su propio edificio en el centro de la ciudad
de Riobamba, consolidandose como un proveedor confiable de una variedad de productos
de calidad, y continuando asi su compromiso de atencion a la distinguida clientela, al
constituirse como empresa, establece su estructura propia, empezando por determinar su
mision, vision y valores.

2.2.  Misidn, vision, valores y ubicacion de Almacenes Ledn

La empresa que es objeto de este estudio, establece tanto su mision como su vision
con el objetivo de servir a la ciudadania no solo de Riobamba sino de la provincia de
Chimborazo.

2.2.1 Mision

Ofrecer un servicio innovador y de Ultima generacion entregando la mas completa
variedad de electrodomésticos, Muebles, Audio y Articulos Digitales con la mejor calidad
otorgando a la comunidad bienestar, comodidad y entretenimiento a los precios mas bajos y
con garantia.

2.2.2 Vision

Ser la una de las mejores empresas en la Provincia de Chimborazo en ventas de
electrodomésticos, muebles y mas superando las expectativas de nuestros clientes
permitiéndose entrar a sus hogares con un servicio de calidad y calidez.

2.2.3 Valores
e Honestidad.
e Limpieza.

e Responsabilidad.
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e Lealtad.
e Puntualidad.
2.2.4 Ubicacion
La empresa “Almacenes Leon” se encuentra situada en el canton Riobamba, capital
de la provincia de Chimborazo, en las calles Olmedo y Juan Montalvo.
Figura 1. Ubicacion de Almacenes Ledn
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2.2 Fundamentacion Tedrica
2.2.1 Planificacion

Gary Cokins (2019), experto en gestion del rendimiento y planificacion estratégica,

ha destacado la importancia de la planificacion como un proceso continuo y dinamico. Segun
Cokins, la planificacion no deberia ser un evento unico, sino un ciclo constante que involucre
la definicion de objetivos, la asignacion de recursos, el monitoreo y la adaptacion a los

cambios del entorno empresarial.

Segun él, la planificacion no debe entenderse como un evento aislado, sino como un
ciclo constante que implica la definicion de objetivos, la asignacion de recursos, el monitoreo
constante y la adaptacion a los cambios en el entorno empresarial. Para Cokins, la
planificacién es un elemento vital para la adaptabilidad y el éxito a largo plazo de una

organizacion.

John Bryson (2018), un destacado académico en planificacion estratégica, ha
abordado la importancia de la planificacion como un enfoque holistico que abarca no solo la

formulacién de estrategias, sino también la implementacion efectiva. Bryson destaca la
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necesidad de una planificacion estratégica participativa y colaborativa que involucre a todas

las partes interesadas relevantes en el proceso de toma de decisiones.

Su perspectiva subraya la necesidad de una planificacion estratégica participativa y
colaborativa, involucrando a todas las partes interesadas relevantes en el proceso de toma de
decisiones. Para John Bryson (2018) la participacion activa y la colaboracién son
fundamentales para garantizar la viabilidad y el éxito de la planificacion estratégica.

2.2.2 Estrategia

Segun el autor Garrido (2016, p. 229) la estrategia es un elemento en una estructura
de cuatro partes. Primero estan los fines a alcanzar; en segundo lugar, estan los caminos en
los que los recursos seran utilizados; en tercer lugar, las tacticas, las formas en que los
recursos que han sido empleados han sido realmente usados y por ultimo, en cuarto lugar
estan los recursos como tales, los medios a nuestra disposicion. Para este autor el éxito de
una estrategia dependera de multiples factores.

Juan Carlos Torres (2019), experto en estrategia empresarial, podria destacar la
estrategia como un conjunto de decisiones y acciones disefiadas para lograr objetivos a largo
plazo y mejorar la posicién competitiva de una organizacion.

Silvia Leal (2021), experta en transformacion digital y estrategia empresarial, sefiala
que la estrategia, podria enfocarse en la integracion de la tecnologia en la estrategia
organizacional. Su definicion podria abordar como la estrategia debe alinearse con la
transformacion digital para aprovechar oportunidades y enfrentar desafios en la era actual.

Segun Porter (2018, p. 3) considera que las estrategias permiten a las organizaciones
obtener una ventaja competitiva por tres vias: el liderazgo en costos, la diferenciacion y
enfoque. Segun Porter la estrategia competitiva debe de ser fruto de una perfecta
competencia de la estructura del sector y sus cambios tanto en el &mbito nacional como
internacional y afiade que para competir se debe cuidar el manejo de cinco fuerzas constantes
que son: la amenaza de nuevos competidores, la amenaza de productos o servicios sustitutos,
el poder de negociacion con los proveedores, el poder de negociacion con la competencia y
la rivalidad entre las empresas.

La estrategia, segun diversos expertos como Garrido, Torres, Leal y Porter, se
presenta como un elemento clave en el logro de objetivos organizacionales. Garrido destaca
sus componentes esenciales: fines, caminos, tacticas y recursos. Torres resalta su papel en la
mejora de la posicion competitiva a largo plazo. Leal enfoca en la integracion tecnoldgica

para enfrentar desafios actuales, mientras que Porter destaca la ventaja competitiva mediante
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liderazgo en costos, diferenciacion y enfoque, considerando las fuerzas constantes en la
competencia empresarial. En sintesis, la vision unanime de expertos como Garrido, Torres,
Leal y Porter revela la centralidad de la estrategia en la consecucion de metas
organizacionales. Desde la identificacion de componentes esenciales hasta su impacto en la
posicion competitiva a largo plazo y su adaptacién a desafios contemporaneos mediante la
integracion tecnoldgica, la estrategia emerge como el vehiculo que guia a las organizaciones
hacia el éxito, destacando su versatilidad y relevancia en el complejo escenario empresarial

actual.

2.2.3 Planificacion estratégica

2.2.3.1Planificacion estratégica

Segun Sanchez (2018), la planificacion estratégica es el proceso de documentar y
establecer la direccion de una organizacion, evaluando donde esta y hacia donde se dirige.
De esta manera se identifica la mision, vision, valores, metas a largo plazo y el plan de accion
que utilizara para lograr estas metas. Cuando la planificacion estratégica esta correctamente
estructurada, puede desempefiar un papel importante en el crecimiento y el éxito de su
empresa porque les dice a usted y a sus empleados cual es la mejor manera de responder a
las oportunidades y los desafios.

Para Christ (2018) la planificacion estratégica brinda un punto de vista sobre las
actividades que se realiza dentro de la empresa, ella ayuda a estar alerta sobre los riegos que
pueden ocurrir y direcciona hacia los objetivos para alcanzar las metas que se han planteado

hacia el futuro.

Por lo tanto, Montes (2021) dice que, la planificacién estratégica ayuda a la toma de
decisiones de una manera rapida y asi mismo a la mejora de la organizacion, ya que establece
objetivos al futuro y eso es una ventaja para la institucion” el punto negativo es no capacitar
a las personas para desarrollar tu plan estratégico y no estar preparado para los fenémenos
que puedan surgir durante tu trabajo. Por lo tanto, Armijo (2017), sefiala que la proyeccién
de las estrategias es un proceso que ayuda a monitorear las metas para ver si se han logrado

de acuerdo a lo propuesto.

La proyeccion de estrategias, segun diversas perspectivas como las de Sanchez,
Christ, Montes y Armijo, emerge como un proceso fundamental que establece la direccion
de una organizacion. Al identificar la misidn, vision, valores y planes con una perspectiva a

futuro, donde sea un eje fundamental para la adquisicion de disposiciones, alerta sobre
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riesgos, mejora la organizacion y permite el seguimiento efectivo de objetivos planteados.
En resumen, la planificacion estratégica se revela como el cimiento esencial para la
orientacion y desarrollo de una organizacion, segin Sanchez, Christ, Montes y Armijo. Su
capacidad para identificar elementos fundamentales como mision, vision y valores, junto
con la provisién de un marco decisivo, alerta ante riesgos, mejora continua y seguimiento
efectivo, la consolida como una herramienta imprescindible en el camino hacia el éxito
organizacional.

2.2.3.2 Importancia de la planificacion estratégica en las empresas

Carlos Matus (2019), experto en planificacion estratégica y gestion publica, resalta
la importancia de la planificacion estratégica como una herramienta esencial para orientar
las decisiones y acciones de las empresas hacia la consecucion de sus metas, ademas sefiala
que, la planificacion estratégica permite anticipar escenarios, asignar eficientemente
recursos con una adaptacion que es proactivamente a la diferenciacion del medio,

contribuyendo asi al éxito sostenible de la organizacion.

2.2.3.30bjetivos y beneficios de la planificacion estratégica

Un autor destacado, como Juan Carlos Torres (2019), experto en gestion estratégica,
destaca que los objetivos de la planificacion estratégica incluyen la construcciones de
visiones a futuro, describiendo las necesidades que se posee y realizando un conjunto de
planes para llegar a una posicion competitiva sostenible. Mientras que los beneficios, segun
esta perspectiva, abarcan la mejora de la toma de decisiones, la adaptabilidad a cambios del
entorno, y la alineacion efectiva de los recursos y esfuerzos organizacionales.
2.2.4 Principios de la planificacion estratégica

La planificacion de estrategias juega un papel fundamental en ser guia en las
empresas para ir en la consecucidn de sus objetivos planteados a largo plazo. Esta disciplina
se basa en una serie de principios fundamentales que orientan su desarrollo y ejecucién. A
continuacion, se describen algunos de los principios clave de la proyecciéon estrategias:

Alineacion al Futuro

La proyeccion de estrategias es un factor a largo plazo, admitiendo a las
organizaciones anticipar y prepararse para los desafios y oportunidades que puedan surgir.

Busca crear un camino hacia el éxito sostenible a largo plazo.
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Enfoque Holistico

La planificacion estratégica considera todos los aspectos de una organizacion, desde
su entorno externo e interno hasta sus recursos y competencias. Se trata de un anélisis
completo que abarca areas como finanzas, marketing, recursos humanos y tecnologia.

Participacion y Colaboracion

La intervencidn existente de los individuos es clave en una organizacion es crucial
el proceso estratégico. Por lo tanto, una colaboracion fomenta la comprension compartida
de los objetivos y promueve el compromiso, lo que facilita la ejecucion efectiva de
estrategias.

Adaptabilidad

La proyeccidn estratégica reconoce una naturaleza dinamica del entorno empresarial.
Por lo tanto, debe ser adaptable a cambios en el mercado, la tecnologia y otras variables para
mantener la relevancia a lo largo del tiempo.

Alineacion con la Misién y Vision

Cada decision estratégica esta conjugada y va de la mano con la vision y mision de
una organizacion. Esto garantiza coherencia en las acciones y ayuda a mantener la identidad
y propésito de la empresa.

Medicion y Evaluacion Continua

La planificacion estratégica incluye la definicion de indicadores clave de rendimiento
(KPIs) que permiten evaluar el progreso hacia los objetivos. La medicidn continua facilita

la identificacion de ajustes necesarios y la mejora constante.

2.2.5 Componentes de la planificacion estratégica

Como menciona el autor Roncario (2018), la planificacion estratégica, piedra angular
para el éxito organizacional, se fundamenta en una cuidadosa consideracion de diversos
componentes. Desde la definicidn clara de objetivos y metas hasta la identificacion de
caminos y tacticas, cada elemento desempefia un papel crucial en la delineacion de
estrategias efectivas y sostenibles, asi tenemos:

2.2.5.1 Analisis FODA

El conocimiento del panorama empresarial es crucial para la planificacion
estratégica. El analisis FODA, que significa Fortalezas, Oportunidades, Debilidades y
Amenazas (Phadermrod et al., 2016). Segun la definicion de Kotler, una forma de crear una
planeacion estratégica es realizar un analisis FODA (o FODA, por sus siglas en inglés), que

proporciona a las empresas informacion que pueden usar para tomar decisiones. El analisis
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FODA, que se elabora mediante el andlisis de los recursos y capacidades de una
organizacion, también incluye una lista de sus fortalezas y debilidades, asi como una lista de
amenazas y oportunidades que se descubren a través del analisis de su entorno (Barragan &
Gonzalez, 2020).

Es viable llegar a la conclusion de que la planificacion estratégica y el analisis FODA
son componentes cruciales que todavia se utilizan en las operaciones de las empresas para
ayudarlas a tomar mejores decisiones. Es muy beneficioso para las empresas que sepan
reconocer sus fortalezas y debilidades para poder trabajar en mejorarlas. Ademas, es
fundamental que comprendan las oportunidades y amenazas del mercado para usar sus

recursos para obtener una ventaja sobre sus competidores.

2.2.5.2 Formulacion de estrategias

Una estrategia empresarial debe estar conformada por varios parrafos de manera
clara y sintética que facilite el entendimiento de como una empresa va a lograr sus metas
propuestas, para alcanzar este objetivo, en primer lugar, se debe realizar un diagndstico de
la empresa, los recursos y medios con los que cuenta; el segundo paso es analizar la situacion

actual de la misma mediante el FODA u otras herramientas (Alonso, 2022).

2.2.5.3 Implementacion de estrategias

La etapa de accion de la direccion estratégica es la implantacion de las estrategias.
La movilizacion de los empleados y gerentes para poner en accion las estrategias
desarrolladas es parte de la implementacion de la estrategia. Segin Mintzberg, Ahlstrand y
Lampell, esta es la etapa méas desafiante de la direccion estratégica y requiere dedicacion,
sacrificio personal y disciplina. La formacion triunfante de una estrategia depende de la
capacidad de los gerentes para motivar a los empleados, lo cual es mas un arte que una
sabiduria (Garcia et al., 2017).

Por otro lado, Parra y Duran (Parra et al.,, 2017) indica que las destrezas
interpersonales son esenciales para el triunfo de una estrategia. La mayoria de los
trabajadores y gerentes de una organizaciéon se veran afectados por los esfuerzos para
implementar las estrategias. Por lo tanto, la particiéon y jurisdiccion debe responder a los
diversos procesos que estén orientados a su bien. El desafio en este campo es motivar a los
gerentes y empleados de una organizacion a mostrar orgullo y entusiasmo al lograr los

objetivos establecidos.
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2.2.5.4 Evaluacion y control estratégico

En la dltima etapa de la direccion estratégica es la evaluacion de la estrategia. Los
gerentes deben conocer cuando algunas estrategias no funcionan bien; el principal método
para obtener informacion es la evaluacion de la estrategia. De acuerdo con Mintzberg,
Ahlstrand y Lampell, todas las estrategias pueden cambiar en el futuro porque los factores
internos y externos cambian constantemente. (Garcia et al., 2017). Por lo tanto, se menciona
que hay 3 funciones de actividad en la valoracion de las estrategias:

Figura 2. Diligencias de una valoracion estratégica
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La inspeccion estratégica es un proceso sistematico, global, participativo, reflexivo,
critico y autocritico, ordenado en torno a una serie de momentos interdependientes, que
ayuda a monitorear el procedimiento interno y externo relacionado con la estrategia
desarrollada y los escenarios desarrollados, con el objetivo de predecir posibles ajustes, en
la hoja de ruta institucional para cumplir con los objetivos estratégicos presentados u otros

ajustes adecuados a las diferentes situaciones que se presenten (Dominguez, 2021).

2.2.5.5 Planificacion estratégica y su division

La planificacion estratégica, segin Chiavenato (2017), es crucial para el éxito
organizacional. Se divide en: planificacion estratégica, implementacién, evaluacion y
control, areas clave de enfoque, tacticas y estrategias, ciclo de vida de la estrategia,
participantes en la planificacion y comunicacién estratégica. Cada uno, aborda diferentes
aspectos de la estrategia, desde la vision global hasta la implementacion especifica en areas

funcionales.
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Tabla 1. Planificacion estratégica y su division

Divizion de la Planificacion Estrategica

Plamibcacén | Implementacion: Evaluacion v Aress Clave de |
i Estrategica: # Dezamrolle  de Contral: Enfoque: i
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| lamisiény acridn. o da s Marketing,
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E »  Analizis del TECUTZ0S, rendimienta. Humanos. i
| entomo + Disefic  de| » Momtoreodel | e Operacione |
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i miermo. OIEdmizativas. los objstivos. # Tarnolosia i
| o Hatabilacimient Ajuste de estrategias i
E o de objetivos 28E1N 283 NECRsArio. i
i eatTategicos i
E"""T_EEEEEE}: _______ Ciclo de Vida dela | Participantesenla | o C iz_ﬁfﬁ.i_ifiﬁii_"i
i Estrategias: Estrategia: Flanificacion: Estrategica: i
i # Desamrollode | ¢ Inmicio: s Altadireccion. | * Comunicacion i
ticticas Formmlscidnde | »  Equipes de delavisidny |
i espacificas la estratesia Festitn. mizion. i
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i objetrvos. r: Ejecucicon da axternos. da objetivos v i
E » Seleccion de la estratesia. metas. i
| estategiaz | e Evaluscidw + Comunicacida |
i competitivas. hiadician del da cambios E
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Fuente: (Chiavenato, 2017)
2.2.6 Posicionamiento en el mercado

2.2.6.1 Concepto de perspectiva en el entorno mercantil

Segun Galeano (2022), la perspectiva en el entorno mercantil da a conocer acerca de
las percepciones de la clientelas con respecto a ciertas estampillas, firmas o compafiias en

correspondencia con sus competitivos. Siendo el objetivo lograr que los consumidores
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elegiran la marca sobre otras marcas, por lo tanto, es la marca que piensan primero a la en

su memoria, al considerar los bienes o servicios que necesitan, los diferentes tipos de

posicionamiento de mercado son:

Diferenciacién. — Resaltar las caracteristicas que hacen Unica una marca o producto,
y su disefio, ingredientes o servicios destacan entre la competencia.

Ventajas. — Los logotipos o producto aportan una calidad afiadido al propio
beneficio o prestacién, favoreciendo asi a los consumidores.

Competitivo. — este tipo de factor en posicién en el entorno mercantil, esta de la
mano con sus competidores lo que significa que hace lo mismo, pero mejor.
Mercado objetivo. — Serd més facil publicitar un producto o servicio como exclusivo
0 especial si fue disefiado para satisfacer una necesidad especifica del mercado.
Estratégico. — Las marcas bien conocidas y con un buen lugar en el mercado ofrecen
algo mas que su calidad y precio al dar estatus o influencia a quienes las adquieren y
usan.

Calidad y precio. — Esta estrategia se asocia con caracteristicas como la exclusividad
y el lujo, por lo que las marcas basan su posicion con respecto a la calidad y el costo
del fruto.

2.2.6.1.1 ;Qué es percepcion? La perspicacia es el transcurso mediante el cual las

corporaciones demuestran y organizan los datos sensoriales de su entorno para construir una

representacion consciente de su entorno. En otras palabras, es como nuestro cerebro

interpreta y responde a los estimulos sensoriales que recibimos a través de nuestros sentidos,

como el tacto, el olfato, el gusto, la vista y el oido.

2.2.6.1.2 ¢ De qué dependen las percepciones? La forma en que interpretamos los

datos sensoriales varia segun nuestras percepciones. Algunos de los principales factores que

afectan nuestras percepciones incluyen:

Experiencias pasadas: Las experiencias previas juegan un papel crucial en la
formacion de nuestras percepciones. Nuestras vivencias anteriores afectan como
interpretamos y comprendemos la informacién nueva.

Expectativas: Las expectativas y creencias preexistentes pueden moldear la forma en
que percibimos la realidad. Si esperamos algo en particular, es mas probable que lo

percibamos de esa manera.
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e Atencion: La atencidn selectiva influye en qué aspectos de la informacion sensorial
captamos y procesamos. Lo que notamos y recordamos estd vinculado a lo que
concentramos nuestra atencion.

e Motivacion: Nuestros deseos, necesidades y objetivos pueden afectar nuestras
percepciones. La motivacion puede influir en cdmo interpretamos la informacion
para que sea coherente con nuestras metas o deseos.

e Contexto: EIl contexto en el que ocurren los estimulos sensoriales puede tener un
impacto significativo en cémo los percibimos. EI mismo estimulo puede ser
interpretado de manera diferente en diferentes contextos.

e Estado emocional: Nuestro estado emocional en un momento dado puede afectar
nuestras percepciones. Las emociones fuertes pueden influir en la interpretacion de
eventos y la valoracion de la informacion.

e Factores biologicos: Las caracteristicas biologicas, como la genética y la salud fisica,
también pueden influir en la forma en que percibimos el mundo. Por ejemplo, ciertas
condiciones médicas pueden alterar la percepcion sensorial.

e Cultura y contexto cultural: Los valores, normas y expectativas culturales
desempefian un papel importante en la interpretacion de la informacién. Lo que se
considera normal o significativo puede variar segun la cultura.

Estos factores interactian de manera compleja y Unica en cada individuo, lo que
resulta en percepciones personales y subjetivas. La comprension de estos elementos ayuda a
explicar por qué una pareja de individuos puede ver una situacion similar de manera

diferente.

2.2.6.2 Estrategias de posicionamiento

El objetivo de una estrategia de posicionamiento es determinar cOmo una marca se
representa en la mente de los clientes para que pueda influir en su percepcion y generar una
ventaja competitiva. Su finalidad es mostrar como el cliente percibe una marca en su mente

en relacion con la competencia (MJV , 2022).

2.2.7 Relacién entre planificacion estratégica y posicionamiento

En el contexto empresarial, la proyeccion estratégica y la posicion estan
intrinsecamente relacionados. El posicionamiento se refiere a cdmo una empresa se percibe
en el mercado, mientras que la proyeccion estratégica involucra la enunciacion de estrategias

para alcanzar metas a largo plazo. Una planificacién estratégica efectiva influye
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directamente en el posicionamiento, ya que las decisiones estratégicas afectan la oferta Gnica
de la empresa y su propuesta de valor. Un enfoque coherente en la planificacion estratégica
puede mejorar la posicion competitiva, la diferenciacion y la percepciéon del cliente,
fundamentales para el éxito a largo plazo en un mercado dindmico.

2.2.8 Evaluacion y control estratégico

Métodos de control y valoracion de la estrategia. Las herramientas y procesos
utilizados por las organizaciones para monitorear y evaluar el progreso hacia el logro de los
objetivos estratégicos se denominan sistemas de control y evaluacién de la estrategia. Estos
sistemas se disefian para asegurar que la implementacién de la estrategia esté en linea con
las metas establecidas y para identificar posibles desviaciones o areas de mejora. Esto
implica establecer métricas y estandares de rendimiento, recopilar datos relevantes, analizar
el desempefio y tomar medidas correctivas cuando sea necesario.

Indicadores de desemperfio clave (KPIs). Los indicadores de desempefio clave,
también conocidos como KPIs, son medidas cuantificables manejadas para evaluar el
desempefio de una organizacion, proceso o actividad en relacion con los objetivos
estratégicos. Estos indicadores se escogen escrupulosamente para manifestar elementos de
desempefio importantes que estan relacionados con la estrategia de la empresa. Ejemplos
comunes de KPIs incluyen ingresos, rentabilidad, satisfaccion del cliente, tiempo de entrega,
entre otros.

Retroalimentacion y ajustes en la planificacion estratégica. La retroalimentacion
y los ajustes en la planificacion estratégica son procesos iterativos que implican revisar
continuamente la estrategia en funciéon de los datos informativos y las muestras que se
obtuvieron de la implementacion. Esta retroalimentacion puede provenir de los resultados
de los KPIs, de la observacion del mercado y del entorno competitivo, asi como de la
retroalimentacion interna y externa de los stakeholders. Los ajustes estratégicos pueden
incluir modificaciones en los objetivos, cambios en la asignacion de recursos, adaptaciones
en la tactica o incluso reformulaciones en la estrategia general para mantener la relevancia y

efectividad en un entorno en constante cambio.
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CAPITULO IIl. METODOLOGIA

El tipo de estudio, el disefio, las técnicas de recoleccion de datos, la poblacion de
estudio, el tamafio de la muestra y los métodos de anélisis utilizados para investigar el
problema fueron discutidos en el estudio. EI Campo Colta: Un marco para fomentar la
conciencia ambiental.
3.1  Tipo de Investigacion

Se utilizara 2 tipos de investigacion:
3.1.1 Investigacién de Campo

Se trata de una exploracién o un proyecto de campo, es un tipo de busqueda en la
que se obtienen o miden datos sobre un evento especifico en el lugar donde ocurre. En otras
palabras, el investigador viaja al lugar donde ocurre el fendmeno que busca estudiar para
recopilar informacion util para su investigacion. (Cajal, Lifeder.com, 2020)

Este tipo de investigacion, sin duda alguna, fue de campo, pues se la realizo
empleando un modo sistematico, riguroso, y racional de recoleccion de datos, es decir, se
observo a la poblacion para posteriormente realizar la encuesta, para lo cual el trasladarse
hasta el lugar de los hechos que son Almacenes Ledn, lo cual fue parte muy importante en

la realizacion del trabajo investigativo.

3.1.2 Investigacion Descriptiva

Se ejecutd un examen en profundidad para cada variable de estudio, brindando
informacion sobre el tema de investigacion; Se lleva a cabo en la caracterizacion de un
evento, andmalo o conjunto con el fin de determinar su organizacion o comportamiento. Este
método permitira explicar detalladamente las caracteristicas de la situacion, en el caso

especifico del sitio Almacenes Leon en el centro de Riobamba.

3.2  Disefio de la investigacion
3.2.1 No experimental

La investigacion no fue experimental ya que se llevo a cabo sin alterar las variables,
utilizando principalmente métodos e instrumentos a los trabajadores de Almacenes Leon y
la ciudad de Riobamba para evaluar la situacién actual de la empresa y cdmo se presenta en
su entorno natural para analizarlos con posterioridad, sin intervenir directamente, de modo

que el objeto de la investigacion no se alter6 para lograr resultados reales. (INTEP, 2018).
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3.3  Enfoque de la investigacién

El enfoque de la investigacion es mixto:
3.3.1 Cuantitativo

Se menciona que la orientacion cuantitativa maneja la recaudacion y el examen de
datos para responder preguntas de investigacion previamente establecidas; confia en la
medicidén numérica, el conteo y, con frecuencia, utiliza la estadistica para establecer patrones

de comportamiento precisos en una poblacion.

La investigacion sobre la "Planificacion estratégica y su posicién en el mercado de
la empresa Almacenes Le6n de la Ciudad de Riobamba™ se baso en calculos estadisticos que

reflejan datos reales. El enfoque de la investigacién es cuantitativo.

3.3.2 Cualitativo

Por el contrario, el analisis cualitativo se basa en el pensamiento de autores como
Max Weber. Se trata de inductiva, lo que significa que “utiliza la recopilacién de datos para
refinar las preguntas de investigacion o descubrir nuevas preguntas durante la
interpretacion”, y la investigacion cualitativa se lleva a cabo a través de diferentes tipos de

datos, como entrevistas, observaciones, documentos, fotografias, sonidos, etc. (AEL, 2021)

Siguiendo los conceptos anteriores, se decidio adoptar un enfoque cualitativo para
este estudio porgue requiere recopilar datos utilizando herramientas y técnicas que luego se
utilizaran para interpretar su solucion y brindar conclusiones y recomendaciones basadas en
los resultados reales obtenidos. En este estudio, la herramienta cualitativa utilizada seran las
entrevistas dirigidas a la poblacién relevante bajo estudio.

3.4  Técnica e instrumento de recoleccion de datos

Las técnicas y herramientas de recopilacién de datos mejoraran la calidad de la
informacion, convirtiéndose asi en una base esencial para las siguientes etapas y la
consecucién de resultados. Para aplicarlo, se revisaran las propiedades de validez y
confiabilidad, se disefiaran instrumentos de investigacion y se probara experimentalmente a
un pequefio grupo de personas para confirmar su comprension de los temas.

3.4.1. Técnicas de recoleccion de datos para la investigacién. Una de las
tecnologias es recopilar procedimientos para lograr un objetivo, recopilar datos de este
estudio y se utilizara lo siguiente.

Encuesta: Admite recopilar informacion béasica a través de entrevistas, grabaciones,

grabaciones, fotografias y videos, como experimentos. En nuestro caso, la encuesta se
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realizara con el objetivo de obtener informacion clara, precisa y veraz de los empleados
operativos de la empresa Almacenes Ledn en la ciudad de Riobamba, para obtener sus
opiniones sobre los hechos.

Entrevista: La entrevista es una técnica utilizada en la investigacion cuya funcion es
recolectar datos a través de un didlogo familiar, que va mas alla del simple habla, en el que
se formulan preguntas que ayudan en el desempefio de su funcidn establecida. La entrevista
consta de dos partes: el entrevistado y el que realiza la entrevista. La entrevista consta de 12
preguntas, las cuales fueron realizadas al gerente de Almacenes Leon, por ser ellos quienes
administran el lugar objeto de este estudio.

3.4.2. Instrumentos de recoleccion de datos para la investigacion. Se utilizaran

como herramientas para llevar a cabo el proceso de investigacion.

Cuestionario:

Es una herramienta de investigacion que consta de una serie de preguntas y otras
instrucciones destinadas a recopilar informacion de las personas consultadas. Esta
organizado a traves de un conjunto cerrado de preguntas para facilitar la comprension y la

confiabilidad. Los datos obtenidos y explicados se analizaran de acuerdo con su naturaleza.

Guia de entrevista:
Contiene los temas, preguntas sugeridas y aspectos a analizar en la entrevista, lo que

sirve como base para el desarrollo de la misma.

3.5 Propuesta
3.5.1 Plan estratégico disefiado.

Con base en lo expuesto y analizado en las encuestas y entrevistas, se construyd un
plan estratégico que sea de facil manejo para los empleados de Almacenes Leon, tomando

en consideracion que la propuesta de guia se presenta en el capitulo V.
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3.6  Poblacion de estudio y tamafio de la muestra
3.6.1 Poblacion de estudio
La poblacién, segun Hernéndez (2018), es el conjunto de todos los casos que
cumplen con una serie de especificaciones. Para este estudio, se considera a todos los
empleados de la tienda Leon en la ciudad de Riobamba, a quienes se les aplicaran las

técnicas de encuesta y entrevista.

Tabla 2. Tamafio poblacional de la empresa almacenes Leon.

Poblacion
Gerente 1
Clientes de Almacenes Leon 5049
Total 5050

Fuente: Gerente de Almacenes Leon
Elaborado por: Aynaguano, Carlos. 2023

La poblacién interna esta conformada por 9 funcionarios.

3.6.2 Muestra

Segun Diaz (2016) Explica en un trabajo de investigacion que la muestra es
parte de la poblacion. Una muestra se puede definir como un subconjunto de la
poblacion o universo. Para elegir la muestra, las caracteristicas de la poblacion
primero deben delinear. Dado que Almacénes Ledn Company tiene 5.049 clientes,
se ha deducido una muestra de aquellos que seran solicitados para la encuesta.

Este tamafio muestral se considera adecuado para asegurar la validez y
fiabilidad de los resultados obtenidos. Sin embargo, es importante destacar que la
muestra utilizada se limité a un grupo especifico de 5.049 clientes de la empresa.
Debido a la gran cantidad de poblaciones o universos, la muestra se tomara segin
la siguiente formula mencionada por Soto (2018) en el articulo Muestreo y tamafio
de muestra para la realizacion del trabajo de investigacion:

_ NS? 72
(N —1)e? + 5272

n

Donde:
> n =tamafo de la muestra.

» N = tamafio de la poblacion.
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» S = desviacion estandar de la poblacion. Cuando su valor no esté disponible, se suele
utilizar un valor fijo de 0,5.

» Z = valor obtenido por nivel de confianza. Es un valor constante que, si no se tiene
su valor, se lo toma en relacion a rangos que va desde el 80% de confianza que
equivale a 1,282 hasta el 99% de confianza que equivale a 2,58, valor que queda a
criterio del investigador.

~ (5049)(0,5)%(1,282)?
"= (5049 — 1)(0,05)% + (0,5)%(1,282)2

~ (5049)(0,25)(1,643524)
"= (5048)(0,0025) + (0,25)(1,643524)

_ 2074,538169
~ 12,62 +0,410881

n

_ 2074,538169
™= 713030881

n = 159,202

n =~ 159

Segun la muestra, se realizaran 159 encuestas a la poblacion de este estudio.

3.7  Hipdtesis

De acuerdo con Moreno (2017), en su trabajo de investigacion con su tema
metodologia de la investigacion, pautas para tesis nos explica que en el campo de la
investigacion cientifica existe diversas definiciones que ayudan a establecer el concepto
de hipdtesis. Una definicion que transmite el concepto de hipdtesis, utilizando la
informacion o datos de que dispone el investigador es la siguiente: “La recopilacion de datos
describe un problema, ya que el pensamiento y / o la interpretacion constituyen una solucién
a este problema”

Hi. - La proyeccién estratégica incide en la posicion del entrono mercantil de la

compafiia almacenes Ledn de la cuidad de Riobamba.
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Ho. - La proyeccidn estratégica no incide en la posicion del entrono mercantil de la
compaiiia almacenes Ledn de la cuidad de Riobamba.
3.8 Métodos de analisis y procesamiento de datos
Para el proceso de datos recolectados y analisis cuantitativos se utilizaran tablas y
graficos estadisticos mediante el uso de la herramienta informatica Microsoft Excel, y se
utilizard una formula universal para verificar hipotesis.
Ademas, para analizar los resultados se deben seguir los siguientes pasos:
e Dar una explicacion detallada de los datos recopilados por los instrumentos.
e Clasificacion de los datos segln los objetivos y principios tedricos y practicos de la
investigacion que se realiza.
e Interpretar informacion confidencial y establecer una relacion entre el problema

encontrado y los resultados obtenidos.
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CAPITULO IV. RESULTADOS Y DISCUSION

4.1 Andlisis e interpretacion de datos obtenidos mediante la encuesta aplicada

Se llevé a cabo una encuesta exhaustiva con el fin de investigar aspectos esenciales
relacionados con el tema en estudio. La encuesta fue elaborada minuciosamente para
recolectar datos relevantes y detallados, que permitié una comprension mas profunda de las
experiencias, percepciones y puntos de vista de los participantes, quienes incluyen al
personal de la empresa y al gerente. Este andlisis se enfoca en examinar los resultados de la
encuesta, resaltando tendencias emergentes, patrones de respuestas y valiosas aportaciones
que enriquecen la investigacién, consolidando asi una base solida para las conclusiones de

este proyecto de investigacion.
1. ¢Cree que la mision de la empresa logra una identificacion con usted?

Tabla 3. Identificacion con la organizacion

Alternativas | Frecuencias | Porcentaje (%)
Siempre 27 17%
Casi siempre 46 29%
Pocas veces 38 24%
Cazi nunca 44 28%
Nunca 4 3%
TOTAL 159 100%

Fuente: Aplicacion de la encuesta al personal de almacenes Leon.

Elaborado por: Aynaguano, Carlos. 2023.

Figura 3. Identificacion con la organizacién
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Fuente: Aplicacion de la encuesta al personal de almacenes Leon.
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Elaborado por: Aynaguano, Carlos. 2023.

Andlisis e interpretacion de los resultados

La mision de una empresa es fundamental para establecer su propdésito y direccion
estratégica en el mercado. En el caso de Almacenes Ledn en el centro de Riobamba, los
resultados revelan que existe una variedad de percepciones entre los encuestados con
respecto a la caracterizaciéon con la misién de la compafiia. Se observa que un porcentaje
significativo de encuestados, aproximadamente el 46%, indicaron que "Casi siempre” se
identifican con la mision de la empresa. Esto sugiere que una parte considerable de la
audiencia encuentra resonancia y afinidad con la declaracion de propdsito de Almacenes
Leon. Sin embargo, también es relevante notar que alrededor del 28% de los encuestados
respondieron "Casi nunca” o "Nunca"”, lo que indica que hay una proporcion notable de
individuos que no se sienten conectados con la mision de la empresa. Estas discrepancias en
la percepcion pueden tener implicaciones importantes en la eficacia de la comunicacion de
la mision y en la alineacion de los valores de la empresa con las expectativas de los
consumidores.

Los resultados muestran que la identificacion con la mision de Almacenes Ledn varia
entre los encuestados. El hecho de que casi la mitad de los encuestados afirmen sentirse
identificados con la misién de la empresa sugiere que esta ha logrado comunicar
efectivamente su propdsito y valores a una parte significativa de su audiencia. Esto puede
traducirse en una mayor lealtad de los clientes y una percepcién positiva de la marca. Sin
embargo, la presencia de una proporcién considerable de encuestados que no se identifican
con la mision sefiala la necesidad de una revision y posible redefinicion de la declaracion de
propdésito de la empresa, asi como de sus estrategias de comunicacion. Es crucial que
Almacenes Leon evalle y comprenda las razones detras de esta falta de identificacion para
poder realizar ajustes que mejoren la conexion emocional y la percepcion de la marca entre

sus clientes potenciales.
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2. ¢Esta al tanto de cudl es la vision de la organizacion?

Tabla 4. Vision de la organizacion.

Alternativas | Frecuencias | Porcentaje (%)
Siempre 3 2%
Casi siempre 48 30%
Pocas veces 62 30%
Casi nunca 38 24%
Nunca & 5%
TOTAL 150 100%

Fuente: Aplicacion de la encuesta al personal de almacenes Leon.
Elaborado por: Aynaguano, Carlos. 2023.

Figura 4. Vision de la organizacion.
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Fuente: Aplicacion de la encuesta al personal de almacenes Leon.

Elaborado por: Aynaguano, Carlos. 2023.

Analisis e interpretacion de los resultados

La comprension acerca de vision de la organizacion por parte del cliente es
fundamental para evaluar la efectividad de la comunicacion de Almacenes Ledn en
Riobamba. Los resultados muestran una distribucion de respuestas variada entre los
encuestados. Es relevante destacar que el 39% de los encuestados respondieron "Pocas
veces", lo que indica que una gran cantidad de clientes no conoce la vision de la
organizacion. Ademas, el 28% respondio "Casi nunca" y otro 27% respondio "Nunca", lo
que subraya una falta significativa de conocimiento sobre la visién de la empresa. Sin

embargo, es alentador observar que aproximadamente el 7% de los encuestados
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respondieron "Siempre™ o "Casi siempre”, lo que sugiere que una pequefia parte de la
audiencia esté bien informada sobre la visién de Almacenes Leon.

Las consecuencias muestran que la gente no sabe mucho sobre la vision de la
organizacion entre los clientes encuestados. La mayoria de los encuestados expresaron que
no estan al tanto de cual es la vision de Almacenes Leon, lo que sugiere una deficiencia en
la comunicacion de la empresa con respecto a su direccidn estratégica a largo plazo. Esta
falta de conciencia sobre la vision de la organizacion puede limitar la conexion emocional
de los clientes con la marca y su compromiso a largo plazo. Es esencial que Almacenes Leon
mejore sus esfuerzos de comunicacién para asegurar que su Vvision sea clara y accesible para
sus clientes. Esto podria implicar una mayor transparencia en la comunicacion de la vision
en los puntos de venta, en el sitio web y en otros canales de interaccion con los clientes.

3. ¢Cree que los objetivos de la empresa estan desarrollados directamente para

usted como cliente?

Tabla 5. Objetivos desarrollados para el cliente

Alternativas | Frecuencias | Porcentaje (%)

Siempre 3 2%
Casi siempre 48 30%
Pocas veces 62 39%
Casi nunca 38 24%
Nunca 5 3%
TOTAL 159 100%

Fuente: Aplicacion de la encuesta al personal de almacenes Leon.

Elaborado por: Aynaguano, Carlos. 2023.

Figura 5. Objetivos desarrollados para el cliente
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Fuente: Aplicacion de la encuesta al personal de almacenes Leon.

Elaborado por: Aynaguano, Carlos. 2023.
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Analisis e interpretacion de los resultados

La percepcion de los clientes sobre si los objetivos de la empresa estan directamente
desarrollados es fundamental para ellos evaluar la eficacia de las estrategias comerciales de
Almacenes Ledn en Riobamba. Los resultados muestran una distribucion variada de
respuestas entre los encuestados. Se destaca que el 39% de los encuestados respondieron
"Pocas veces", lo que sugiere que una proporcion considerable de clientes no siente que los
objetivos de la empresa estén alineados con sus necesidades y expectativas especificas.
Ademas, el 24% respondio "Casi nunca", lo que exterioriza una independencia de nivel alto
entre las percepciones de los clientes y los objetivos de la empresa. Sin embargo, es alentador
observar que aproximadamente el 32% de los encuestados respondieron "Siempre™ o "Casi
siempre", lo que sugiere que una parte significativa de la audiencia si percibe una alineacién
entre las metas de la empresa y las necesidades de los clientes.

Las consecuencias muestran que los objetivos de la empresa no estan alineados con
las necesidades especificas de los clientes. La gran parte de los encuestados expresaron que
los objetivos de Almacenes Leon no estan desarrollados directamente para ellos como
clientes, lo que sugiere una brecha entre la estrategia del mercado y las expectativas de la
empresa. Esta percepcion puede afectar significativamente la complacencia del cliente y la
rectitud a la marca. Es fundamental en el Almacenes Le0n revise sus objetivos y estrategias
comerciales para asegurar que estén mas alineados con las expectativas y necesidades de su
base de clientes. Esto puede incluir una mayor personalizacion de los productos y servicios
ofrecidos, asi como una comunicacion mas efectiva sobre cémo los clientes pueden

beneficiarse directamente de los objetivos de la empresa.

4. ¢Usted percibe que existe valores en la organizacion que guian su
comportamiento?

Tabla 6. Valores en la organizacién

Alternativas | Frecuencias | Porcentaje (%)

Siempre 22 14%%
Casi siempre 26 16%
Pocas veces 56 33%
Casi nunca 47 0%
MNunca 8 5%
TOTAL 158 100%

Fuente: Aplicacion de la encuesta al personal de almacenes Leon.

Elaborado por: Aynaguano, Carlos. 2023.
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Figura 6. Valores en la organizacion
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Fuente: Aplicacion de la encuesta al personal de almacenes Leon.
Elaborado por: Aynaguano, Carlos. 2023.

Analisis e interpretacion de los resultados

La percepcion de los compradores sobre si existen valores en la organizacion que
guian su comportamiento es esencial para comprender la cultura organizacional de
Almacenes Leon en Riobamba. Los resultados muestran una variedad de respuestas entre
los encuestados. Es relevante destacar que el 35% de los encuestados respondieron "Pocas
veces", por lo tanto, se muestra que una minima parte de clientes percibe que los valores
organizacionales tienen una influencia limitada en el comportamiento de la empresa.
Ademas, el 30% respondio6 "Casi nunca”, mientras que otro 5% respondié "Nunca", lo que
sugiere una percepcion aun mayor de la falta de valores que guien el comportamiento en la
organizacion. Sin embargo, es positivo observar que aproximadamente el 30% de los
encuestados respondieron "Siempre" o "Casi siempre”, lo que indica que una parte
significativa de la audiencia percibe que existen valores que influyen consistentemente en el
comportamiento de la empresa.

Los resultados indican una percepcion mixta entre los clientes sobre la existencia y
la influencia de los valores en la organizacion de Almacenes Ledn. Si bien una parte
significativa de los encuestados percibe que existen valores que guian el comportamiento de
la empresa, también hay una proporcion considerable que percibe lo contrario. Esta
discrepancia en la percepcion puede reflejar una falta de coherencia en la comunicacién y la

aplicacién de los valores organizacionales. Es fundamental que Almacenes Ledn refuerce la
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comunicacion de sus valores y se esfuerce por alinear consistentemente su comportamiento
con esos valores. Esto puede contribuir a optimizar la confianza del comprador y vigorizar
la imagen de la compafiia en el entorno mercantil.

5. ¢Las politicas de la empresa son claras?
Tabla 7. Politicas de la empresa a respetar y cumplir

Alternativas | Frecuencias | Porcentaje (%)
Siempre 37 23%
Casi siempre 43 27%
Pocas veces 30 25%
Casi nunca 28 18%
Nunca 12 %o
TOTAL 150 100%

Fuente: Aplicacion de la encuesta al personal de almacenes Leon.
Elaborado por: Aynaguano, Carlos. 2023.

Figura 7. Politicas de la empresa a respetar y cumplir
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Fuente: Aplicacion de la encuesta al personal de almacenes Leon.

Elaborado por: Aynaguano, Carlos. 2023.

Analisis e interpretacion de resultados

La claridad de las politicas de la empresa es fundamental para garantizar la
comprension y el cumplimiento por parte de los clientes. Los resultados muestran una
distribucion diversa de respuestas entre los encuestados. Es relevante destacar que
aproximadamente el 50% de los encuestados (23% que respondieron "Siempre™ y 27% que
respondieron "Casi siempre") perciben que las politicas de la empresa son claras, lo que

indica una satisfaccibn moderadamente alta en este aspecto. Sin embargo, es importante
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notar que adn hay una proporcion significativa de encuestados (26% entre "Pocas veces",
"Casi nunca" y "Nunca") que no consideran que las politicas de la empresa sean claras. Esto
sugiere que existe margen para mejorar la comunicacion y la transparencia en relacion con

las politicas de Almacenes Ledn en Riobamba.

Los resultados reflejan una percepcion mixta entre los clientes sobre la claridad de
las politicas de la empresa. Aunque una parte considerable de los encuestados considera que
las politicas son claras, ain hay una proporcién significativa que no lo percibe asi. Esto
puede tener implicaciones importantes en la experiencia del consumidor y la familiaridad en
la compafiia. En la satisfaccion del cliente y fortalecer la relacion con la marca, Almacenes
Ledn podria enfocarse en mejorar la comunicacion de sus politicas, asegurandose de que
sean facilmente comprensibles y accesibles para sus clientes. Ademas, seria beneficioso
recopilar comentarios especificos de los clientes sobre areas de confusién o preocupacion
con respecto a las politicas existentes, para poder abordar esas preocupaciones de manera

proactiva y efectiva.

6. ¢Las estrategias de la empresa Almacenes Ledn las percibe adecuadas?

Tabla 8. Eficiencia de las estrategias implementadas

Alternativas Frecuencias @ Porcentaje (%)

Siempre 12 5%
Casi siempre 26 16%
Pocas veces 57 36%
Casi nunca 46 20%
Nunca 18 11%
TOTAL 159 100%

Fuente: Aplicacion de la encuesta al personal de almacenes Leon.

Elaborado por: Aynaguano, Carlos. 2023.
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Figura 8. Eficiencia de las estrategias implementadas
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Fuente: Aplicacion de la encuesta al personal de almacenes Leon.
Elaborado por: Aynaguano, Carlos. 2023.

Analisis e interpretacion de resultados

Las percepciones de los clientes sobre la idoneidad de las estrategias de Almacenes
Ledn son importantes para evaluar la efectividad de las decisiones estratégicas de una
empresa. Los resultados muestran una variedad de respuestas entre los encuestados. Es
relevante destacar que el 24% de los encuestados respondieron ""Siempre” o "Casi siempre”,
lo que indica que una parte relativamente pequefia de la audiencia percibe las estrategias de
la empresa como adecuadas en la mayoria de las situaciones. Sin embargo, es mas
preocupante observar que aproximadamente el 76% de los encuestados (36% que
respondieron "Pocas veces", 29% que respondieron "Casi nunca" y 11% que respondieron
"Nunca™) perciben que las estrategias de la empresa no son adecuadas en diversas
circunstancias. Esto sugiere que hay una gran proporcion de clientes que cuestionan la
efectividad de las estrategias implementadas por Almacenes Leon.

Los resultados sugieren que, si bien una parte significativa de los encuestados percibe
las estrategias de la empresa como adecuadas, hay una proporcién notable que no comparte
esta percepcion. Esto puede indicar que existen areas de mejora en las estrategias de
Almacenes Leon para alinearlas mas cercano a las demandas y expectativas del cliente. Seria
beneficioso en la empresa revisar y analizar detenidamente las respuestas de los clientes para
identificar areas especificas de preocupacion o insatisfaccion con respecto a las estrategias
actuales. A partir de este analisis, Almacenes Leon podria realizar ajustes y mejoras para

garantizar que sus estrategias estén mas alineadas con los objetivos del negocio y las
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expectativas de los clientes. Ademaés, la comunicacion transparente de estas estrategias
puede ayudar a fortalecer la confianza del consumidor y mejorar la percepcion del mercado

de la marca.

7. ¢La organizacion les ofrece alguna diferenciacion frente a otras empresas
similares?

Tabla 9. Diferenciacion frente a otras empresas similares

Alternativas | Frecuencias | Porcentaje (%)
Siempre 32 20%
Casi siempre 31 19%;
Pocas veces 51 32%
Casi nunca 32 20%
Nunca 13 8%
TOTAL 150 100%

Fuente: Aplicacion de la encuesta al personal de almacenes Leon.
Elaborado por: Aynaguano, Carlos. 2023.

Figura 9. Diferenciacion frente a otras empresas similares
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Fuente: Aplicacion de la encuesta al personal de almacenes Leon.

Elaborado por: Aynaguano, Carlos. 2023.

Analisis e interpretacion de resultados

En percepcién con los clientes sobre una organizacion ofrece alguna diferenciacion
frente a otras empresas similares es crucial para evaluar la ventaja competitiva de Almacenes
Leén en el mercado. Los resultados muestran una variedad de respuestas entre los

encuestados. Es relevante destacar que aproximadamente el 39% de los encuestados (20%

48



que respondieron "Siempre" y 19% que respondieron "Casi siempre™) perciben que la
organizacion ofrece consistentemente alguna diferenciacion frente a otras empresas
similares. Esto indica que una parte considerable de la audiencia reconoce la capacidad de
Almacenes Leon para destacarse en el mercado. Sin embargo, también es importante
observar que el 60% de los encuestados (32% que respondieron "Pocas veces"”, 20% que
respondieron "Casi nunca" y 8% que respondieron "Nunca") perciben que la organizacion
ofrece diferenciacion de manera inconsistente o practicamente no ofrece ninguna diferencia

en absoluto.

Los resultados muestran una percepcion mixta entre los clientes sobre si Almacenes
Ledn ofrece alguna diferenciacion frente a otras empresas similares. Aunque la mayoria de
los encuestados reconocen algun tipo de diferenciacion, perciben que esta diferenciacion no
es consistente 0 no se ofrece en absoluto. Esto sugiere que Almacenes Ledn puede enfrentar
desafios en la creacion y la comunicacion de su propuesta de valor Unica en el mercado. Para
mejorar su posicion competitiva y la percepcion de los clientes, Almacenes Leon podria
considerar estrategias para realzar y comunicar mas efectivamente las caracteristicas
distintivas de sus productos, servicios o0 experiencias en comparacion con sus competidores.
Esto podria implicar una revision de la estrategia de marketing y una mayor innovacion en

la oferta de productos y servicios.

8. ¢Laempresa le otorga algun beneficio adicional?

Tabla 10. Beneficios adicionales a los clientes

Alternativas | Frecuencias | Porcentaje (%)

Siempre 31 19%
Casi siempre 43 27%
Pocas veces 35 22%
(Casi nunca 39 25%
Nunca 11 1%
TOTAL 158 100%

Fuente: Aplicacion de la encuesta al personal de almacenes Leon.

Elaborado por: Aynaguano, Carlos. 2023.
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Figura 10. Beneficios adicionales a los clientes
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Fuente: Aplicacion de la encuesta al personal de almacenes Leon.
Elaborado por: Aynaguano, Carlos. 2023.

Analisis e interpretacion de los resultados

En percepcion con los clientes sobre si una empresa les otorga algin beneficio
adicional es esencial para evaluar el valor agregado que ofrece Almacenes Leodn en
comparacion con otras empresas similares. Los resultados muestran una variedad de
respuestas entre los encuestados. Es relevante destacar que aproximadamente el 46% de los
encuestados (19% que respondieron "Siempre" y 27% que respondieron "Casi siempre")
perciben que la empresa les otorga beneficios adicionales de manera consistente. Esto
demuestra que una gran parte de la audiencia reconoce la disposicion de Almacenes Leon
para proporcionar valor adicional a sus clientes. Sin embargo, también es importante
observar que aproximadamente el 54% de los encuestados (22% que respondieron "Pocas
veces", 25% que respondieron "Casi nunca" y 7% que respondieron "Nunca™) perciben que
la empresa otorga beneficios adicionales de manera inconsistente o practicamente nunca.

Los resultados muestran una percepcion mixta entre los clientes sobre si Almacenes
Ledn otorga algun beneficio adicional. A pesar de que una gran parte de los encuestados
reconoce la habilidad de la compafiia para proporcionar beneficios adicionales, la mayoria
percibe que estos beneficios no se otorgan de manera consistente o no se otorgan en absoluto.
Esto sugiere que Almacenes Ledn puede necesitar mejorar sus esfuerzos para proporcionar
valor agregado a sus clientes de manera mas consistente. Para fortalecer la lealtad del cliente

y mejorar la satisfaccion general, Almacenes Ledn podria considerar revisar y mejorar sus
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programas de beneficios, asi como comunicar méas efectivamente los beneficios adicionales

disponibles para sus clientes.

9. ¢Laempresa ofrece un plus en los productos ofrecidos por Almacenes Ledn?

Tabla 11. Plus de la empresa que la distingue de las demas organizaciones

Alternativas | Frecuencias | Porcentaje (%)
Siempre 20 18%
Casi siempre 56 35%
Pocas veces 43 27%
Cazi nunca 13 2%
Nunca 18 11%
TOTAL 159 100%

Fuente: Aplicacion de la encuesta al personal de almacenes Leon.
Elaborado por: Aynaguano, Carlos. 2023.

Figura 11. Plus de la empresa que la distingue de las demas organizaciones
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Fuente: Aplicacion de la encuesta al personal de almacenes Leon.

Elaborado por: Aynaguano, Carlos. 2023.

Analisis e interpretacion de resultados

En percepcion con los clientes sobre si una empresa ofrece un plus en los productos
ofrecidos por Almacenes Ledn es crucial para evaluar la propuesta de valor de la empresa y
su capacidad para diferenciarse en el mercado. Los resultados muestran una variedad de
respuestas entre los encuestados. Es relevante destacar que aproximadamente el 53% de los
encuestados (18% que respondieron "Siempre" y 35% que respondieron "Casi siempre")

perciben que la empresa ofrece un plus en sus productos de manera consistente. Esto
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demuestra que una parte importante de la audiencia es consciente que Almacenes Leon
proporciona valor adicional en sus productos. Sin embargo, también es importante observar
que aproximadamente el 46% de los encuestados (27% que respondieron "Pocas veces", 8%
que respondieron "Casi nunca" y 11% que respondieron "Nunca") perciben que la empresa
ofrece un plus en sus productos de manera inconsistente o practicamente nunca.

Los resultados muestran una percepcion mixta entre los clientes sobre si Almacenes
Ledn ofrece un plus en sus productos. A pesar de que una gran parte de los encuestados
inspecciona que la compafiia proporciona valor adicional en sus productos, la mayoria
percibe que este plus no se ofrece de manera consistente 0 no se ofrece en absoluto. Esto
sugiere que Almacenes Ledn puede necesitar mejorar sus esfuerzos para realzar y comunicar
la propuesta de valor de sus productos con un aspecto mas certero. Para fortalecer una
percepcion de los consumidores y optimizar la competitividad en el mercado, Almacenes
Ledn podria considerar estrategias para agregar valor adicional a sus productos de manera

mas consistente y comunicar claramente estos beneficios a sus clientes.

10.  ¢Usted siente satisfaccion con los productos ofrecidos por Almacenes
Leon?

Tabla 12. Satisfaccion de los clientes con los productos ofrecidos

Alternativas | Frecuencias | Porcentaje (%)

Siempre 48 30%
Casi siempre 63 40%
Pocas veces 37 23%
Casi nunca 8 3%
Nunca 3 2%
TOTAL 159 100%

Fuente: Aplicacion de la encuesta al personal de almacenes Leon.

Elaborado por: Aynaguano, Carlos. 2023.

Figura 12. Satisfaccién de los clientes con los productos ofrecidos
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Fuente: Aplicacion de la encuesta al personal de almacenes Leon.
Elaborado por: Aynaguano, Carlos. 2023.

Analisis e interpretacion de resultados

La satisfaccion del cliente con los productos ofrecidos por Almacenes Leon es un
excelente indicador de la calidad percibida por los clientes y su experiencia general con la
empresa. Los resultados muestran una distribucion variada de respuestas entre los
encuestados. Es relevante destacar que aproximadamente el 70% de los encuestados (30%
que respondieron "Siempre" y 40% que respondieron "Casi siempre") indicaron sentir una
satisfaccion con los productos ofrecidos por la empresa. Esto sugiere que una parte
significativa de la audiencia esta satisfecha con la calidad y el valor de los productos de
Almacenes Leon. Ademas, es alentador observar que solo el 7% de los encuestados (5% que
respondieron "Casi nunca" y 2% que respondieron "Nunca') expresaron una insatisfaccion
significativa con los productos de la empresa.

Los resultados muestran una percepcién mayoritariamente positiva entre los clientes
en cuanto a la satisfaccion con los productos ofrecidos por Almacenes Ledn. La alta
proporcidn de encuestados que indicaron sentir una satisfaccion sugiere que la empresa ha
logrado proporcionar productos que cumplen con las expectativas y necesidades de sus
clientes en gran medida. Esta percepcion positiva puede tener un impacto significativo con
respecto a fidelizacién de clientes y reputacién de marca en el mercado. Para mantener y
fortalecer esta satisfaccion del cliente, Almacenes Leon deberia continuar enfocandose en la
calidad de sus productos, asi como en la innovacion y la mejora continua para seguir
satisfaciendo las demandas cambiantes de sus clientes.

11. ¢ Como calificaria la eficacia de los productos prestados por Almacenes Ledn?
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Tabla 13. Calidad de los productos ofrecidos por Almacenes Leon

Alternativas | Frecuencias | Porcentaje (%)
Excelente 38 24%
Bueno 64 4%
Fegular 57 36%
Mhalo 0 0%
Pésimo 0 0%
TOTAL 159 100%

Fuente: Aplicacion de la encuesta al personal de almacenes Leon.
Elaborado por: Aynaguano, Carlos. 2023.

Figura 13. Calidad de los productos ofrecidos por Almacenes Ledn
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Fuente: Aplicacion de la encuesta al personal de almacenes Leon.

Elaborado por: Aynaguano, Carlos. 2023.

Analisis e interpretacion de resultados

La calidad de los productos ofrecidos por Almacenes Ledn es un factor crucial que
influye en la complacencia del consumidor y la percepcion del mercado de la marca. Los
resultados muestran una distribucion diversa de respuestas entre los encuestados. Es
relevante destacar que aproximadamente el 64% Los productos fueron calificados como
"Bueno" por los encuestados, que sugiere que una parte significativa de la audiencia percibe
los productos de Almacenes Ledn como satisfactorios en términos de calidad. Ademas, el
24% Los participantes en la encuesta evaluaron la calidad de los productos como

"Excelente", indica un nivel ain mas alto de satisfaccion con la eficacia de los bienes
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vendidos por la empresa. Es crucial destacar que no hubo respuestas que calificaran la
calidad como "Malo" o "Pésimo", lo que sugiere una ausencia de percepciones
extremadamente negativas sobre la calidad de los productos de Almacenes Leon.

Los resultados reflejan una percepcion general positiva sobre la calidad de los
productos ofrecidos por Almacenes Ledn. La calidad fue calificada como "Bueno" o
"Excelente" por la mayoria de los encuestados, indica que la empresa ha logrado mantener
un estandar aceptable de calidad en sus productos. Esta percepcién positiva puede ser un
factor importante para aumentar la honradez de los consumidores y la popularidad de la
marca en el mercado. Para mantener y mejorar esta percepcion, Almacenes Ledn deberia
seguir enfocandose en mantener altos estandares de calidad en sus productos, asi como en la
innovacion y mejora continua para satisfacer las expectativas en constante cambio de sus
clientes.

4.2 Analisis de datos obtenidos mediante la entrevista aplicada

Se realizo6 una entrevista exhaustiva con el propdsito de profundizar en aspectos clave
relacionados con la planificacion estratégica de la empresa Almacenes Ledn en la ciudad de
Riobamba. La entrevista fue disefiada para obtener informacion detallada sobre factores
especificos y patrones identificados durante la investigacion, y fue dirigida al gerente de
Almacenes Leon, quien supervisa y dirige la empresa. Este analisis destaca el valor de la
metodologia utilizada, ya que brinda una base solida para comprender los problemas de la

empresa y avanzar en su perspicacia del entrono mercantil en el que opera.

Tabla 14. Anélisis de la entrevista aplicada
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PREEGUNTAS

REESPUESTA

ANALISIS

;Conoce usted lz mizion
de lz organizacion v
como =22 lez da a conocer

a loz empleados”

31, estoy completamente familianizade con la, mision de nuestra empresa
la cual ez proporcionar productoz de alta calidad a nuesiros clisates,
manteniendo un sarvicio excepcional ¥ un compromiso constante con la
satizfaccion del cliente. En el cual hemos mplementado drversas
miciatvaz de comumicacion mtema como reumiones guincenalss o
mensuales, chats grupales v capaciftaciones, para asegurames de que cada

mismbro del equipo esteé familianizado con nuestra mizion de la empresa.

La rezpuesta de la persona eatrevistada mdica que esta
bien mformado zobre la mizion de lz empresa, lo que
suglere un grado de compromiso v conocimiento sobre
loz objetivos fundamentales de la orgamizacion. Esto ez
esencial en el contexto de la plamificacion estratégica,
va qgue la mizion proporciona una gula clara para las
decizsiones v accione: de la empresa. Ademasz, al
mencionar o] compromizo con la calidad del producto,
el servicio al cliente v el dezarrollo de la comumdad
local, el gerente demuestra una comprension intagral de
loz valores v objetivos de la empreza, lo que pueds ser
fundamental para su posicionamiento en el mercado v
su exite a large plaze, menciomando ademaz las
miciativas de comunicacion interna mmplementadas,
como reumiones regularesz, chats grupales v seziones de
capacitacion, lo que sugiers un compromizo firme con
la fran=mizion efectiva de la musion orgamizacional. 3m
embargo, seria beneficioso profundizar en como la
empresa Implementa esfa mizion en su dia a dia ¥ como
ze traduce en acciones concratas dentro de la estrategia

general de la empreza.
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:Conocen los
trabzjadores la vizon d=
la orgamizacion v como

ze les dio 2 conocar?

31, en Almacenss Leon nes esforzamos por commumnicar claraments nuestra
vizion 2 todos los nmiveles de la orgamizacion. Creemoz firmemesnte que
una comprension compartida de nuestros objetivos estrategicos es
esencial para almear loz ssfuerzosz de todos loz colaboradores hacia un
objetrvo  comun. Hemosz mmplementade drversas mciativas de
COMMUNICICION Interna, como reunlonss quincenalss o mensualss, chats
grupalez v capacitaciones, para asegurarnos de gue cada muembro del
equipo este familianzado con nuestra vision v comprenda comoe su trabajo

contribuve a alcanzarla

La respuesta del gerente mdica un enfoque proactivo
hara la comumicacion de la vizon de la orzamzacion
en Almacenes Leom. Destaca la mportanciz de la
comprension compartida de los objetrvoz estratégicos
para alinear los esfusrzos de loz empleados hacia un
objetrvo comun Ademazas, menciona especificamente
algunaz de lazs miciativas de comumicacion intsrma
implementadas, regularez, chats

grupale:z v zesione: de capacitacion, lo que sugiere un

COMO  TSUHLONES

compromizo firme con la transmuzion efectrva de la
vizion orgamizacional. Este enfoque puede comtnbuir
posttivamente al fortalecomiento de la  cultura
orgamzacional v al posicionamuento estrategico de la

empreza en el mercado de la Ciudad de FEichamba.

;Los azszores
comerciales conocen los
objetrvoz estratégicos
gue influyen an el
posicicnamiento del

mercado? ;Por qua?

31, loz azsesores comercizles estan plenamente mfcrmadoz schre los
objetrvoz estratépicos gue mfluyen en el pozicionanuento del mercado.
Esto =2 debe a gque consideramos fundamental qus todo nuestro eguipo
conozea v ocomprenda nusstra estrategia emprezarial para que puedan
alinear sus acciomes con muestros objetivos 2 largo plazo. Bealizamos
capacrtacionss penadicas donde =2 revisan los ohjstives de lz empresa v
se proporclona orentacion sobre como cada muembro del equipo puede

contribuir a =u obtancion.

Ez evidente que la empresa ha mmplementado un
procezo estructurado para garantizar gue los asesores
comerciales estén bien informados sobre los objetrvos
estratégicos v comprendan como estos mmfluven en el
posicicnamiento en el mercade. La reahizacion de
sesionss de capacttacion penodicas v la promocion de
una cultura de transparencia v comumicacion ablerta zon
estrategias clave para lograr eszte mivel de almeacion.
Esto suziers que la empreza valora la parficipacion v el
compromiso de su equipo en la consecucion de los

objetrvoz  estratégicos, lo gque puede contnbur
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sigmificativaments al exito en el mercado de la Ciudad
de FEiobamba.

(Usted cree que los
asesores comerclales
ponen en practica los
valores empresariales?

. arl
JPor qua’

jBusna pregunta! Desde nmu punto de wista, creo que la mavoria de
nuestros asesores comerciales realmente ze esfuerzan por poner en
practica loz valores de moestra empreza. ;Por que lo dizo? Bueno, es
porgue cuando tlenes un equipo gque comparte loz mizmos valores que [z
empresa, las cosas simplemente funcionan mejor. Cuando los valores de
la ampresza za reflejan en la forma en que mteractizn con los chientaz v an
como manejan las situacionss dificiles, sso crea una experiencia mucho
mas auténtica ¥ gemuina para nuestros clisntes.

Ahora, claro que siempre hav excepcionss, pero en general dirla que
nuestros asesores comerciales estan comprometidos con loz valores de la
empresa. Por supussto, como en cualguier smpreza, siempre estamos
buscando maneras de mejorar v azsegurarnos de que todos extén almeados
con lo gque realments mporta para nozofros como empresa. Eza es una
parte clave de nusstra plamficacion estratégica: aseguramos de que todos
esternos en la mizma pazna cuando =2 trata de 1o que reprezentamos como

emprasa ¥ como queramos ser percibidos en el mercado de Eichamba.

El anmaliziz de la respuesta anterior mdica una
percepcion gensral positiva hacia el compromizo de los
asesores comerciales con los valores empresanales de
Almacenes Ledn. 2e destaca la maportancia de contar
con un egquipo almsado con los valores de la empresa
para brmdar una experiencia auténtica a los clientes.
Ademas, se reconoce la necesidad constants de mejorar
v azegurar la coherencia en lz aplicacion de dichos
valores, lo que refleja unz consideracion estratégica
sobre la mapertancia de la almsacion cultural dentro de
la empresz. Este enfoque estratézico en la coherencia
cultural v en la percepeion da la marea en el mercade de
Fichambka sugiere una conciencia sobre la relevancia de
la cuoltura empresanial en el  posicionamisnto

compettivo de Almacenas Ledn.

JUsted cree que se
cumple a cabahdad las
peliticas emprezarialas

en Almacenss Leon?

jPues mira, en cuanto a =1 =2 siguen bisn las reglas de la empresa en
Almacenes Laon, vo dirla que =1, perc hay algunas Zreas donde podriames
mejorar! Como gerents, sismpre estamos tratando de azeguramos de que
todo 2l equipo asté alineado con laz politicas d= la empresa. A veces puade
haber zlgunas desviacionss, pero en general, frabajamos duro parz
mantensmos en el camino correcto v seguir las polificaz establecidas.

iPero siempre hay margen para hacerlo mejor!

Larespuesta del zerents de Almacenss Leon sugisre un
nivel de confianza en la adheszion general a las polificas
emypresariales, aungue reconoce la pozibilidad de dreas
de mejora. e destaca una actitud proactiva hacia =l
cumplhmisnto de las reglas, con un reconocimiento de
gue =lempre hav espacio para hacerle mejor. Esta

postura refleja un compromise combinuo con la
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alineacion con laz politicas de 1a empresza v suziers una
mentalidad de mejora constante en =] fimelonamianto

mterno de la erganizacion.

JAlmacenes Ledn cuenta
con una plamficacion

estratégica’

Claro que =1, en Almacenes Lacn estamos bien orgamzado:. Tenemos unza
ezpecie de plan gque nos gula en como gueremos crecer v destacarnos en
el mercado de Fiobamba. o es solo andar a la snerte. Trabajamos en ezo
para aseguramos de gus muestras acclones tengan sentido v nes avuden 2
llegar a donde guersmos estar. Sin embargo, es necesario mplementar
msjoras en nuestra plamificacion para ser competitivos en el marcado an

donde nos desarrollameos.

La respuezta del zerente da Almacens: Leon mdica que
la emipreza coenta con una plamficacion estratezica que
direccion su crecimiento v
en el mercade de FEiobamba.
Eeconocen la importancia de temer un plan defimdo

les proporciona

posicionamisnto

para evitar depender de la susrte v asegurar que =us
acciones eztén alineadas com sus objefivos. Sm
embarzo, tambien senialan 1a necesidad de mmplementar
mejoras o cambioz en su planificacion para mantenerze
compettivos en el mercado en el gue operan. Esto
suglere un reconocimlento de areas de mejora ¥ um
compromizo con la adaptacion continna para alcanzar el

exito en un entorno empresarial dinamico.

Qe estrategias
considera que podrian
fortalecer el
posiclonamiento de
almacenes Leon en el
mercado de la cmodad de
Fiobamba? ;Por que?

Para mejorar |2 posicion de Almacenes Laon en el mercado de Fichamba,
hay vanas movidas clave que podrian darle un empuyon. En primer lugar,
seria mteligente enfocarse en uma estrategia de diferemciacion, esto
significa ofrecer alzo Unico que ofros compefidores no tlensn, va sea an
terminos de productos, serviclos o expernencia de compra. Azl la gente
vara a Almacenes Ledn como algo ezpecial v guerrdn regrezar.

Imverfir en una buenz estratesia de marketing podriz zer clave en lz

actualidad. ;Por qua? Porque mecesitaz que la gente te conozez v te

prefiera sobre otraz opclones. Asi que, promociones craativas, publicidad

En la respusszta anterior ze destaca la importaneia de
estrategiaz de diferenciacion, marketing efsctive v
calidad en loz productos ¥ servicios ofrecidos por
Almacenes Ledn para fortalecer zu poszicion em el
mercado da Fiobamba. Se enfatiza en la necesidad de

ofrecer algo unico gque distinga a la empreza de la

competencia, az1 como en la 1mporfanciz de

promocionarse de manera efectiva para atrasr mas

clientaz. Ademas, se rezalta &l valor de mantenar altos
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efectiva v una marca consolidada en redes sociales podran hacer

maravillas para atraer mas clientes.

Y no podemos ohidar |z impertancia de la calidad, asegurarse de que los
productoz sean des promera cabidad v gue el zarncio al chiente sez

excepcional puede marcar una gran diferencia.

estandares de calidad para generar conflanza entre los
clientaz v fomentar la fidelidad a la marea. En conunto,
estas estrategias podrian contribuir significativaments a
mejorar el posicionamiento de Almacenss Leon en el

mercado local.

;Cunales son las
estrategias que
almacenes Leon ha
adoptado para crear una
vantzja compatitiva en =l
mercado da la ciodad de
Ficbamba?

Bueno, para destacarnoz en Fiokamba, debemos trabajar duro para penszar
en estrateglaz gque nos hagan unicos. Por ejemplo, enfocarnes mucho an
ofrecer productos de cahidad a precios justos. Ademais mejorar nuestra
atencion al chiente, tratando de hacer que cada experniencia de compra sez
gemal. Tamhen, estar atenfos z lo que la gente quiere v tratar de tener an
stock lo gque mas les misreza. Estamos apestando por la calidad, el buan
trato v la atencion z laz necesidades de musstroz clisntes parza sobresalir

en el mercado de Fiohamba.

La respuesta proporcionada destaca algunas sstratesias
clave gque Almacenes Lecn pienszz mmplementar para
Eanar uma venta)a competittva em el mercado de
Eiobamba. Primero, la empresa busca snfocarse en
ofrecer productos de calidad a2 precios justoz, lo gue
sugiere una estrategla de diferemciacion mediante la
calidad v el walor percibido. Ademas, rezalta la
importanciz de mejorar la atencion al clisnte para
garanftizar experiencias positivas de compra, lo gue
podria generar fidehdad v boca a boca posttive. Por
ulime, menciona la relevancia de mantener un
mrventario que satizfazz las necesidade: de los clientss,
mdicando una estratesia de almeacion con laz
demandazs del mercado local. En conunto, estas
estrategiaz reflejan wn enfoque imtegral haciza la
construcelon de una ventaja competitiva sostemuble en
el mercado de Fiobamba.

2 Cree usted que
Almacenes Ledn les
otorga algim beneficio o

iPor supussto que 51! En Almacenes Lecn seguiremos mimando a nuestros

clientez en el fuboro. Continwaremeos ofreciendo uwna vanedad de

En esta respuesta, el gerente de Almacenss Ledm

EXpraza un compromizo contmue con la satisfaceion del
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regalizs a los clientas ¥
cudlez zon?

beneficioz v regaliaz gue loz haran zentir especiales v valorados. Por
gjemplo, penzamoz: en mmplementar programaz de fidelidad, donde
acumulardn puntos por cada compra para canjear por descuentos o
productos zratis. También planeamos organizar mas eventos exclusives
para muestroz clientes mas lealez v ofrecer promocionss ezpaeciales, como

dezcuentos por cumpleatios o por referir 2 amigos.

clients v 2l fortalecimiento de las relaciones con elloz
en ol futuro. 2e destaca la intencion de sepuir ofreciendo
una variedad de beneficios v regalias para hacer que los
clientssz se zientan apreciados v especiales, Ademas, ze
menciona la implementacion planeada de programasz de
fidelidad, azi como la organizacion de madz eventoz
exclusivos v promocionss especiales. Esto sugiere una
estrategia proactrva para mantener y aumentar la lealtad
de loz clientes, al tiempo que se busca afrzer nusvos
clientssz a fraves da imcentivos afractrvos v experiencias
personalizadas. En conjunto, estas miciativas reflajan el
compromizo de Almacenss Ladn con su plamificacion
estratégica centrada en el clisnfe ¥ su posicionamisnto
compatitivo en el mercado de la Ciudad de Bichamba.

i Cuales son los factores
mas imporfantes al
momeanto de hablar dal
posicionamisnto de
almacenes Leon en
comparacion a la

competancia?

Cuando hablamoz del posicionamiento de Almacenes Ledn frente a Iz
competancia en Riohamba, hay vanes factores clave que enfran en juego.
En primer lugar, la calidad de loz productos es esemcial. Los clientes
zsiempre buszcan productos confiables v de buena calidad, aszi gue
asegurarnos de que lo gue ofrfecemoz zea de primera ez fundamental
Ademas, Iz atencion al clients juega un papel enorme. Ez imporiants que
nuestro equipe asté siempre dispuesto 2 ayudar ¥ reselver cualguier duda
o problema que puedan tener los clientes. La ukicacion de noestra tienda
también ez mmportants. Cueremoz estar un lugar comvemisate vy

accazible para muestroz clisntes, v, por ultimo, el pracio. Siemprs tenamos

Al momento de considerar 2]l posiclonamiente de
Almacenes Lecn en 2] mercade de Fiobambz en
comparacion con la competencia, ze dastacan varios
factores clave. En primer lugar, la calidad de loz
productos emerge como un aspecto ezencial, dado gue
loz consunudores siempre buscan arficulos confiables v
de alto esztandar. En este zentide, garantizar qus los
productos ofrecidos por la empresa zean de primera
calidad ez fundamental. Asimdsmeo, la atencion al
clients desempefia un rol zsignificative, va que la

dizposicion del equipo para avudar v resolbver cualguier
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gue ser competiives en cuanto a precios, sin comprometer la calidad de

nuestros productos.

consulta o meonvements de los clisntes contribuve en
gran medida 2 la satiefacercn del comsumuder. La
ublcacion sstratézica de la tienda tambien se revela
como un factor relevants, buscando estar em =ihoz
convenlentes v accesibles para la clientela. Por ultime,
pero no meno: importante, el precio emerze como un
aspecto crucial, poes la empreza debe mantenerze
competitiva en este aspacto zm sacrificar 1z cahidad de
En comjunto, estos factores

suz productos. )

deferminantes en =l posicionamiento de Almacenes
Leaon en el mercado de Fiobamba v son findamentalaz

para su exito contimue frents a la competencia

;i Cree ustad que la
empraza almacenes Ledn
deba extender su zama

de productos?
;Ezpecifiqus cuales?

Pienzo gque podriames sacarle mas provecho al negocio s amplamos
nuestro catdlogo da productos

31 me preguntaz queé productos especificos podriamos agregar, yo dirla
que podriames emperar por meluir mas variedad en laz seccionesz que
tienen mas demanda Por ejemple, podrian conziderar expandir la seccion
de tecneologia, ofreciendo mas opciones de dispositrros electronicos como
telefonoz mavilez, faklets, laptops, ;v haszta accesorioz como estuches v
audifonos

Creo que Almacenss Leon tiens una gran oportunidad de crecimiento s
nos aventuramos a ampliar su vanedad de productos, siempre v cuando
mantenza la calidad v el sericio al cliente que los caracteniza.

La respuesta del enfrevistado zuglers gue ampliar =]
catilozo ds productoz de Almacenes Ledn podria ser
una esztrategia beneficiosa para el megocio. Propone
miciar con la melusion de una mavor vansdad en las
secclomes com mayer demanda, come la tsemclogia,
suginiende la expan=ziom para ofrecer dispositrroz
electromicoz como teléfonos moviles, fghlefz, laptops v
accasorios. Destaca la mmportancia ds mantener la
calidad v =l
findamentalaz ezta expansion Esto mdica uma

sarvicio al clienfe como  pilares
posible oportunidad de crecimiento para la empresa al
diversificar =u oferta de produoctos v mantemer su

reputacion en el mercado de Ficbamba.
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;Cual ez la percepcion de
marca de almarenss ladn

frente a la competencia
en baze a la calidad?

Bueno, en cuanto a como percibimos moestra marca Almacenes Ledn en
comparacion con la competencia en términes de calidad, creo que estamos
en una posicion bastante selida. Wuestra eztratezia ziempre ha sido ofracar
productoz de alta calidad a precios acceziblas, v eso sz algo gue nos
diztingue. Crao que nuestros clientes nos: ven como una opeidon confiable
v de calidad en el mercado de Ficbamba. Sm embarge, siempre estamos
buscando maneras de mejorar v mantenernos compefifivos, asl gue
cualquisr retroalimentacion que tengas sobre como podemos mejorar en

este aspecto serla muy valiosa.

En esta respuesta ze destaca la estratesia de offecer
productos de alta calidad a precios zccesibles como un
diferenciador clave. Esta parcepeidn positiva podria ser
el rezuliado de un hiztorial conzistente de safizfaccion
dal cliente v una reputacion establacida en 2] mercade
de Faobamba.

Sm embarge, también reconcce lz mmpeortancia de
mantensrze compebtivos v buscar constantemente
formas de mejorar. Esto sugiere una actitnd proactrva
hacia 1a calidad v el zervicio al cliante. En resumen, la
emprasza parece fener una posicion solida en cuanto a
calidad percibida, pero eztid ablertz a sugersmcias v
mejoras  confinoas  para  mantensr u ventaja

compahtiva.

Fuente: Aplicacion de la encuesta al personal de almacenes Leon.

Elaborado por: Aynaguano, Carlos. 2023.
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4.3 Comprobacion de hipotesis
4.3.1 Planteamiento de la hipdtesis
La hipdtesis planteada de donde partiremos es la siguiente:
La planificacion estratégica incide en el posicionamiento en el mercado de la empresa
almacenes Leon de la cuidad de Riobamba.
Para la verificacion de la hipdtesis es necesario determinar cuéles son las variables
independiente y dependiente que en nuestro caso seran:
Variable Independiente:
Variable Dependiente:
Ho: La planificacion estratégica NO incide en el posicionamiento en el mercado de la
empresa almacenes Leon de la cuidad de Riobamba.
Ha: - La planificacion estratégica Sl incide en el posicionamiento en el mercado de la
empresa almacenes Leon de la cuidad de Riobamba.
4.4  Nivel de significacion
a=0,05
Para nuestra investigacion tomamos una muestra de 9 empleados de la empresa
“Almacenes Ledn” de la ciudad de Riobamba.

Especificacion del Estadistico Chi Cuadrada

7 Z

4.5  Especificaciones de las Regiones de Aceptacion y Rechazo

(FO- FE)

Se procede a determinar los grados de libertad considerando que el cuadrado tiene 2 filas

y 5 columnas por lo tanto seran:

=(F-1)(C-1)
=@2-1H6G-1
=M@

Gl =

Gl = 4, segun la tabla equivale a 9,488; si es mayor que el tabulado rechazo Ho



4.6 Calculo del Estadistico Chi Cuadrada
FRECUENCIAS OBSERVADAS

C C
Sie asi Po asi Nu TO
Alternativas mpre siempre | casveces | nunca nca TAL

¢La mision de
la empresa logra una
identificacion con la

organizacion? 5 4 0 0 0 9
¢Existe  un
plus en la empresa
que los distingue con
las demas
organizaciones que
ofrecen los mismos

productos? 0 2 3 3 1 9

TOTAL 5 6 3 3 1 18

C C
Sie asi Po asi Nu TO
Alternativas mpre siempre | cas veces | nhunca nca TAL

¢La mision de
la empresa logra una
identificacion con la

organizacion? 4 2 1 1 1 9
¢ Existe un plus
en la empresa que los

distingue con las 4 1 1 1 2 9




demés organizaciones
que  ofrecen los

mismos productos?

TOTAL 8 3 2 2

FRECUENCIAS ESPERADAS

CHI CUADRADO

. - O (O - (O -
-E) E)2 E)2/E
5 4 1 1 1
4 2 2 4 2
0 1 1 1 1
0 1 1 1 1
0 1 1 1 1
0 4 4 16 4
2 1 1 1 1
3 1 2 4 4
3 1 2 4 4
1 2 1 1 05
CHI
CUADRADO 19,50

Gl=(F-1)(C-1)
Gl=(2-1)(5-1)
Gl=(1) 4

Gl=4

x2t=9,488
x2¢=1525
x2c>x?t

19,50 > 9,488




4.7  Decision

Con los datos obtenidos e interpretados a través de las encuestas se puede determinar que
es significativo el muestreo efectuado porque la desviacion de la homogeneidad es aceptable.

Esta investigacion se realizo con el margen del 1% ajustando a la recomendacion técnica
que es del 5% del margen de error.

Siendo el x2 ¢ > x2t, se toma como aceptada la hipétesis Ha: - La planificacion estratégica
Sl incide en el posicionamiento en el mercado de la empresa almacenes Le6n de la cuidad de

Riobamba.



CAPITULO V. CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

6.1. Conclusiones

Después de analizar la hipétesis, se puede concluir de manera positiva que una adecuada
planificacion estratégica puede influir de manera significativa en la posicion de la
organizacion en el entorno mercantil. Al implementar una planificacion estratégica solida
y bien ejecutada, Almacenes Ledn tiene la oportunidad de identificar y aprovechar mejor
las oportunidades del mercado, distinguir de la competitividad, compensar de manera
efectiva las necesidades de sus clientes y mantener una ventaja competitiva sostenible. Al
centrarse en la planificacion estratégica, Almacenes Leon puede posicionarse como un
lider en su sector, aumentar su cuota de mercado y fortalecer su reputacion en la ciudad de
Riobamba.

Se ha realizado un anélisis exhaustivo del nivel de planificacion estratégica en el Almacén
Ledn en el centro de Riobamba, lo que ha permitido identificar areas de fortaleza y
conformidades de perfeccionamiento en la mision de la compafiia, determinando que, dicha
empresa cuenta con un plan estratégico, sin embargo, el mismo es debil, por lo que se
evidencia en el capitulo de analisis de resultados que, se puede mejorar considerablemente
desarrollando estrategias adecuadas luego de realizar un analisis situacional.

El posicionamiento de mercado de Almacenes Ledn en Riobamba ha sido evaluado,
proporcionando una comprension clara de la percepcion y la perspectiva de la compafiia
en correspondencia con sus contrincantes y publico objetivo, dejando claro que, si bien es
cierto la empresa si se ha posicionado en la ciudad de Riobamba, no obstante, durante el
altimo tiempo dicho posicionamiento se ha visto mermado debido a que en la ciudad la

competencia cada vez se incrementa mas.



6.2. Recomendaciones

Se recomienda desarrollar estrategias adecuadas mediante un analisis situacional mas
profundo, que permita adaptar el plan a las condiciones cambiantes del mercado local,
ademas de incluir métricas claras y objetivos especificos en el plan estratégico, para evaluar
su eficacia y ajustarse segun sea necesario.

Se sugiere reforzar las estrategias de posicionamiento de Almacenes Leon en Riobamba,
enfocandose en diferenciadores clave que resalten la propuesta de valor Unica de la
empresa, también, incrementar la inversién en marketing y publicidad para mejorar la
visibilidad de la marca y contrarrestar el impacto de la creciente competencia en la ciudad
ademds, para ajustar las estrategias de posicionamiento segun sea necesario, €s
fundamental mantener un seguimiento constante del mercado y de las opiniones de los
clientes.

Finalmente, es de gran importancia garantizar una implementacion efectiva y coherente del
plan estratégico integral de Almacenes Leon en Riobamba, asignando roles y
responsabilidades claras a los diferentes equipos, sin dejar de lado el fomentar una cultura
organizacional orientada hacia la ejecucion y la mejora continua, donde todos los

empleados estan envueltos con los planes, objetivos y la vision de la compafiia.



CAPITULO VI. PROPUESTA
5.1. Titulo de la propuesta
Disefio de un plan estratégico para Almacenes Leon.
5.2. Introduccion

En el entorno mercantil ya sea dinamico y profesional como el centro de Riobamba, la
gestion estratégica se vuelve esencial para el triunfo y la consecucion de planes en distinguidas
empresa. En este escenario, Almacenes Ledn se encuentra ante el desafio de consolidar su posicion
como un referente en el sector minorista, ofreciendo a sus clientes una experiencia de compra
excepcional y adaptandose a las demandas cambiantes del mercado.

Esta introduccion al plan estratégico de Almacenes Ledn de Riobamba busca proporcionar
una vision general de los objetivos, estrategias y acciones que guiaran el camino de la empresa en
los afos venideros. Se identificaran oportunidades y desafios importantes que influirdn en la
gestion de laempresay su posicion en el mercado local a través de un analisis completo del entorno
empresarial, tanto interno como externo.

Al abordar este plan estratégico, se pondrd un énfasis especial en la innovacion, la
eficiencia operativa y la orientacion al cliente como pilares fundamentales para el crecimiento y la
competitividad de Almacenes Leon en Riobamba. Ademas, se destacard la importancia de la
colaboracion interna y el compromiso del equipo para alcanzar los objetivos marcados y asegurar
un nivel alto de perspectiva en la sociedad y la economia del lugar.

Con una vision clara y un enfoque estratégico sélido, Almacenes Ledn esta preparado para
enfrentar los desafios del futuro y continuar siendo un referente del entorno minorista de la ciudad

de Riobamba, brindando valor a los clientes, empleados y accionistas.

5.3. Planificacion
5.3.1. Analisis de la situacién actual FODA
Figura 14. Analisis FODA



FORTALEZAS | OPORTUNIDADES
Amplia variedad de productos: Almacenes Leon | Expansion de mercado: Almacenes Leon podria
ofrece una amplia gama de electrodomesticos, motos y | considerar expandirse a otras ciudades o mcluso a la
muebles para el hogar, lo que afrae a diferentes | venta en linea para llegar a un publico mas amplio.

segmentos de clientes. | _ayianzag estratégicas: Colaborar con fabricantes o

*Buena ubicacion estratégica: La ubicacién en | proveedores podria mejorar 1a variedad de productos y
Riobamba permite un facil acceso para los clientes | las ofertas.

locales. | .Tendencias tecnolégicas: La adopcion de tecnologias

*Gran Experiencia del personal: El conocimiento y la | digitales podria mejorar la eficiencia operativa y la
experiencia del personal en la industria son valiosos | experiencia del cliente.
activos.

DEBILIDADES ﬁMENﬂﬁS L ; e
o o o .o | Alta competencia: La competencia de otras tiendas de
Bajo conocimiento de las politicas empresariales. electrodomeésticos y muebles es alta.

Estraterias no enfocadas hacia el cliente. e o : -
= =Crisis econdémica: Las fluctuaciones economicas

Clientes pocos satisfechos con los beneficios que otorga | pueden afectar el poder adquisitivo de los clientes.
la empresa.

«Cambios en las preferencias del consumidor: Las
Percepcion de los clientes de baja calidad en nuestros | tendencias cambiantes pueden afectar la demanda de
productos. | productos especificos.

Fuente: Aplicacion de la encuesta al personal de almacenes Leon.
Elaborado por: Aynaguano, Carlos. 2023.

Debido a este estudio, Almacenes Le6n puede beneficiar sus fortalezas y oportunidades al
mismo tiempo que reconoce sus debilidades y se prepara para afrontar las amenazas.
5.3.2. Vision

Ser una de las primeras compaiiias de alto nivel en la Provincia en Chimborazo en ventas
de electrodomésticos, muebles y mas superando las expectativas de nuestros clientes

permitiéndose entrar a sus hogares con un servicio de calidad y calidez.



5.3.3. Misién

Brinda una prestacion innovadora y pionera que ofrece una amplia gama de

electrodomésticos, muebles, audio y productos digitales con la mejor calidad, brindando salud,

comodidad y entretenimiento a la comunidad a los precios mas bajos y garantizados.

5.3.4. Objetivo de la empresa

Vincular a la organizacién con proveedores de bienes de mayor eficacia.

Mejorar el cuidado al comprador

Ofrecer variedad en productos e innovacion

Ofrecer facilidades al cliente y mejor experiencia de compra

Ampliar la cobertura de nuestra organizacion

Promocionar adecuadamente la organizacion y el producto

5.3.4.1.Metas por cada objetivo

a)

b)
c)

d)

Al menos el 80% proveedores entregan productos con garantia para traslado a
los clientes en 1 afio.

Incrementar la satisfaccion del cliente en un 20% en 1 afio.

Incrementar la cartera de productos en un 20% dentro de 1 afio, introduciendo
al menos tres nuevos productos que incorporen tecnologia de vanguardia o
caracteristicas innovadoras que satisfagan las cualidades y preferencias en
nuestros clientes.

Efectuar un método integral en atencidn al cliente que simplifique los procesos
de compra, brinde asistencia personalizada y garantice una experiencia fluida
y satisfactoria para el cliente, con el fin de aumentar la fidelidad del cliente y
mejorar la reputacion de la marca.

Incrementar la presencia y visibilidad de nuestra organizacion a través de
estrategias de expansion geografica, colaboraciones estratégicas y el desarrollo
de nuevos canales de comunicacion y distribucién, para llegar a una audiencia
méas amplia y diversa, aumentando asi nuestra influencia y alcance en el

mercado.



f) Crear campafas de marketing efectivas, el uso de mdltiples canales de
comunicacion, la participacion en eventos relevantes de la industria y la
colaboracion con influencers o lideres de opinion

5.3.5. Valores
e Honestidad

Hacia el publico interno

Comunicacion transparente: Suministrar conocimiento claro y preciso acerca de las
habilidades de la compafiia y las perspectivas profesionales, las decisiones corporativas en
cualquier otro aspecto relevante que afecte a los empleados.

Integridad en el liderazgo: Los lideres deben actuar con honestidad y coherencia en sus
acciones y decisiones, fomentando un ambiente de confianza y respeto mutuo.

Respeto por los derechos de los empleados: Tratar a los empleados de manera justa y
equitativa, respetando sus derechos laborales y ofreciendo un entorno de trabajo seguro y
saludable.

Hacia el publico externo

Publicidad veraz: No exagere ni tergiverse indagacion sobre los bienes o mercancias de la
compaiiia en publicidad o comunicaciones de marketing. Sea honesto acerca de las capacidades y
limitaciones del beneficio o prestacion que se ofrece.

Transparencia sobre relaciones con los consumidores: Proporcionar informacion clara
sobre los precios, los términos y condiciones de la venta, las politicas de devolucion y cualquier
otra indagacién notable para los consumidores.

Responsabilidad social corporativa: Ser honesto acerca de los recuerdos nacionales y
circunstancial de los ordenamientos de la empresa, asi como comprometerse con practicas
comerciales éticas y sostenibles.

e Limpieza

Hacia el publico interno

Limpieza fisica: En el sentido mas literal, se refiere a mantener un entorno de trabajo limpio
y ordenado. Esto incluye la limpieza de las instalaciones, oficinas, areas comunes, y cualquier otro
espacio que forme parte del entorno laboral. Una empresa que valora la limpieza fisica garantiza

un ambiente de trabajo seguro, saludable y agradable para sus empleados.



Limpieza moral/ética: También puede referirse a la transparencia y honestidad en todas las
operaciones y relaciones comerciales de la empresa. Esto implica mantener altos estandares éticos
en todas las actividades empresariales, como tratar justamente a los empleados, clientes,
proveedores y otras partes interesadas, asi como cumplir con todas las normativas y leyes
aplicables.

Hacia el publico externo

Limpieza en la comunicacion: Se refiere a transmitir informacion de manera clara, precisa
y honesta tanto a los empleados como a los clientes. Una comunicacion transparente y abierta
contribuye a generar confianza y credibilidad tanto dentro como fuera de la empresa.

Limpieza en los procesos y operaciones: Consiste en mantener los procesos internos de la
empresa eficientes, sin desperdicios ni actividades innecesarias. Esto implica optimizar la gestion
de recursos, reducir la burocracia y garantizar la calidad en la entrega de productos o servicios.

e Responsabilidad

Hacia el publico interno

Implica la responsabilidad de la compafiia y sus trabajadores, proporcionando un ambiente
en trabajo seguro, justo, saludable. Esto incluye el cumplimiento de las leyes laborales, la
promocion del bienestar de los empleados, el fomento del desarrollo profesional y personal, asi
como la equidad en las oportunidades y la remuneracion.

Hacia el publico externo

Se refiere al compromiso de la empresa con sus clientes, proveedores, accionistas,
comunidades locales y el medio ambiente. Esto implica la entrega de bienes y mercancias de
calidad, cumplimiento en promesas hechas a los consumidores, la transparencia de las practicas
comerciales, el acatamiento por las remuneraciones personales, apoyo en la comunidad y la

adopcion en practicas sostenibles que minimicen el impacto ambiental.

e Lealtad
Hacia el publico interno
El valor de "lealtad" en una empresa se refiere a la fidelidad y compromiso que tanto el
publico interno (empleados) como el externo (clientes, proveedores, socios, etc.) tienen hacia la
organizacion. En el contexto del publico interno, la lealtad implica que los empleados estan

comprometidos con los planes de la compaiiia, se identifican con sus metas y objetivos, y estan



dispuestos a dedicar su tiempo y esfuerzo para contribuir al éxito de la organizacion. Esto puede
traducirse en baja rotacion de personal, altos niveles de compromiso, y una cultura organizacional
positiva.

Hacia el publico externo

En cuanto al publico externo, la lealtad se refiere a la preferencia y confianza que los
clientes y otras partes interesadas tienen hacia la empresa y sus productos o servicios. Los clientes
leales tienden a comprar repetidamente productos o servicios de la empresa, recomendarla a otros,
y mantener una relacion a largo plazo con la marca. La lealtad del cliente se construye mediante
una satisfaccion con la eficacia del utilidad o prestacion, la experiencia en compra, el servicio al
cliente y la percepcion de valor que ofrece la empresa.

e Puntualidad

Hacia el publico interno

Puntualidad en las reuniones y citas: Es importante llegar a tiempo a las reuniones internas
y externas, asi como respetar los horarios establecidos. Esto muestra respeto por el tiempo de los
demas y posee una cualidad en la calidad de la organizacion.

Puntualidad del pago en salarios y facturas: Cumplir con los pagos a tiempo es fundamental
para mantener la confianza y la motivacion del personal, asi como para mantener relaciones sélidas
con proveedores y contratistas.

Hacia el publico externo

Puntualidad en las entregas y proyectos: Implica cumplir con los plazos acordados para la
entrega de productos o servicios, asegurando que se entreguen a tiempo y conforme a lo prometido.
Esto genera confianza en los clientes y demuestra profesionalismo.

Puntualidad en la comunicacion: Responder a correos electronicos, llamadas telefonicas u
otras formas de comunicacion de manera oportuna también es parte de la puntualidad. Esto ayuda
a mantener una comunicacion fluida y eficaz tanto dentro como fuera de la empresa.

5.4. Estrategias

A continuacidn, se presentan algunas estrategias clave para impulsar el posicionamiento de

Almacenes Leon:
5.4.1. Diversificacion de Productos:
e Ampliar la variedad de productos ofrecidos, incluyendo lineas adicionales de

electrodomésticos, motos y muebles para el hogar.



e Explorar nuevas categorias de productos que puedan atraer a diferentes segmentos

de clientes.

Tabla 15. Ampliacién y diversificacion de productos

Recursos Presupuestos Tiempo Responsable
Contactar nuevos | Celular $ 200 2 meses Jefe de personal
proveedores Internet operativo
Agenda
Esferos
Verificar calidad | Viaticos §£70 2 dias Jefe de persomal
de los productos operativo
Compra de Celular -~ 1dia Jefe de persomnal
productos Internet operativo
Gerente
Firmar acuerdos v | Documentos $ 100 1 semana | Gerente
contratos preparados Jefe de persomnal
operativo

Fuente: Capitulo II.

Elaborado por: Aynaguano, Carlos. 2023.

5.4.2. Optimizacion de recursos e innovacion tecnologica

e Evaluar y mejorar la gestion de inventario para evitar excesos o faltantes.



Tabla 16. Control de inventario

Recursos Presupuestos Tiempo Responsable

Analisis de Celular $25 3 meses Jefe de personal
demanda Internet operativo

Agenda

Esferos
Revision de Hojas 2100 ldiayl Jefe de personal
inventario Esferos noche operativo

Recursos

humanos
Establecimiento de | Celular --- 1 semana | Jefe de personal
niveles de Internet operativo
inventario optimos Gerente

Fuente: Capitulo II.
Elaborado por: Aynaguano, Carlos. 2023.

e Implementar sistemas de seguimiento y control eficientes para los recursos
financieros, humanos y materiales.
e Adoptar tecnologias digitales para mejorar la gestion de inventario, la logistica y la

experiencia de compra.



Tabla 17. Implementacion de sistemas de seguimiento y tecnologias digitales

Recursos Presupuestos Tiempo Responsable
Implementacion Celular £ 1800 2 meses Jefe de personal
de un sistema de Internet operativo
gestion de Agenda
inventario ¥ Esferos
contabilidad
Rotacion de Celular § 25 Cadames | Jefe de personal
inventario Internet operativo
Agenda
Esferos
Gestion de Celular $25 1 semana | Jefe de personal
proveedores Internet operativo
Agenda Gerente
Esferos
Politica de Celular §25 1 semana | Jefe de personal
reabastecimiento Internet operativo
Agenda Gerente
Esferos
Documento
oficial con la
politica de
reabastecimiento

Fuente: Capitulo II.

Elaborado por: Aynaguano, Carlos. 2023.

e Implementar un sistema de ventas en linea para llegar a un publico mas amplio.



Tabla 18. Implementacion de sistema de ventas en linea

Eecurzos Prezupueztos Tiempo Responzahble

Dezarrollo de un Computadera %4000 3 mezas Comumicader ()
zitio web de Celular social contratado
CONIBTCIn Internst (a) en conjuato
electrdmnico Arenda con uwn (3) Ing
(inmerso en el zitio | Esfaros Slstemas
web oficial creado contratade (3}
anteriormente),
confizuracion de
catilogoz de
producios,
implementacion de
un siztema de pago
ZeEuro,
optimizacion para
maotores de
bazgqueds (SED),
integracion de
redes sociales
Dezarrollo de Computadera £ 200 Cada Licenciado (a)
eztrategiaz de Internest trimestre | Mdarketms
marketing digital | Agenda contratade {a)
Sepuimisnto ¥ Esfaros 1 400 1 mesz cada
aniliziz de Celular 2815 MEEes
meétricas
Atencion al cliente | Computadora —- Dhario Comumicader ()
¥ soporte Internest social contratado
pozitventa Apanda {a) en conjunto

Eszfaros con 2l persomal

Celalar operativo

Fuente: Capitulo II.

Elaborado por: Aynaguano, Carlos. 2023.



5.4.3. Mejora de la Experiencia del Cliente:
e Capacitar al personal en atencion al cliente y servicio postventa.
Tabla 19. Capacitacion

Recursos Presupuestos Tiempo Responszable
Analisis ABC Computadora 5200 1 mes Jefe de personal
Celular operativo
Internet
Agenda
Esferos
Capacitacion del | Computadora 5§75 Cada Jefe de personal
personal Infocus trimestre | operativo
Internet
Agenda
Ezferos
Hojaz
Evaluacion Computadora §10 1 mes cada | Jefe de personal
continua ¥ ajustes | Internet seis meses | operativo
Agenda Gerente

Esferos
Ficha de
observacion

Fuente: Capitulo II.
Elaborado por: Aynaguano, Carlos. 2023.

e Disefiar estrategias para fidelizar a los clientes existentes y atraer nuevos
compradores.
e Ofrecer promociones especiales, descuentos y programas de lealtad para atraer a

los clientes.



Tabla 20. Estrategias y programas para fidelizacion de clientes

Recursos Presupuestos Tiempo Responsable

Programas de Computadora 5600 1 mes Comunicador (a)
lealtad Celular social contratado

Internet (a)

Agenda

Esferos
Ofertas exclusivas | Internet 5600 Cada mes | Disefiador (a)
para clientes Agenda grafico (a)
existentes Esferos contratado (a)

Triptico con
ditecciones de
redes sociales

Atencion al cliente | Internet 5400 1 mes cada | Jefe de perscnal
excepcional: Agenda seis meses | operativo
personalizacion, Esferos

comunicacion Celular

efectiva, eventos y
experiencias
exclusivas

Fuente: Capitulo II.
Elaborado por: Aynaguano, Carlos. 2023.



5.4.4. Expansion geografica, marketing y promocion

e Considerar la apertura de sucursales en otras ciudades o regiones.

Tabla 21. Apertura de sucursales

Recursos Presupuestos Tiempo Responsable
Analisis de Computadora 5600 1 mes Licenciado (a) en
mercado Celular Marketing
Internet contratado (a)
Agenda
Esferos
Evaluacion de la Computadora 5600 1 mes Contador (a) /
viabilidad Celular Economista
financiera Internet contratado (a)
Agenda
Esferos
Identificacion de | Internet % 1 mes Jefe de personal
ubicaciones Agenda operativo
estratégicas Esferos
Celular
Apertura de Mobiliario para 5100 000 2 meses Gerente
sucursales personal {considerando la Jefe de personal
administrativo apertura de 2 cperativo
Pago renta sucursales) Licenciado (a) en
Equipamiento Marketing
de mercaderia contratado (a)
Contador (a) /
Economista
contratado ()

Fuente: Capitulo II.

Elaborado por: Aynaguano, Carlos. 2023.



e Explorar oportunidades de venta en linea para llegar a un publico més amplio.

e Desarrollar una estrategia de marketing sélida que incluya publicidad en medios

locales, redes sociales y eventos comunitarios.

Tabla 22. Venta en linea y estrategias de venta

Recursos Presupuesto Tiempo Responsable
Analisis de mercado Computadora 54000 Imeses | Ledo (2). en
online Celular Marketing (a)
Desarrolle de un sitio Internet contratado (a)
web o tienda en linea Agenda
Presencia en redes Esferos

sociales

Optimizacion para
motores de buasqueda
(SEQ)

Publicidad en linea

Marketing de contenido

Email marketing

Colaboraciones ¥
asociaciones en linea

Ofertas y promociones

exclusivas en linea

Seguimiento y analisis

de métricas

Fuente: Capitulo II.

Elaborado por: Aynaguano, Carlos. 2023.



5.4.5. Alianzas Estratégicas:
e Colaborar con fabricantes y proveedores para obtener mejores condiciones de
compra y variedad de productos.
Tabla 23. Colaboracion con proveedores

Recursos Presupuestos Tiempo Responsable

Establecer Computadora 5500 Cada seis | Comunicador
relaciones solidas | Celular meses social contratado

Internet

Agenda

Esferos
Negociacion de Internet $200 Cada Comunicador
precios y términos, | Azenda trimestre social contratado
volumen de Esferos
compra, Computadora

Celular
Capacitacion y Internet 400 1 mes cada | Profesional
desarrollo Agenda seis meses | contratado en
conjunto Esferos mufuo o acuerdo

Celular

Fuente: Capitulo II.
Elaborado por: Aynaguano, Carlos. 2023.

e Establecer alianzas con otras empresas relacionadas para promociones conjuntas.



Tabla 24. Alianzas estratégicas

Recursos Presupuestos Tiempo Responsable
Identificacion de | Computadora $ 600 1 mes Comunicador (a)
socios potenciales | Celular zocial contratado
Internet (a)
Propuesta de Agenda % 600 4 meses Disefiador (a)
colaboracion: Esferos grafico (a)
definicion de contratado
objetivos y
estrategias,
desarrollo de
ofertas conjuntas
Creacion de Computadora 31400 Cadames | Comumcador (a)
material Internet segin la zocial /
promocional programacion | Disefiador (a)
grifico (a)
contrataos (az)
Lanzamiento Computadora % 600 1 dia Comunicador (z)
conjunto Infocns social [/ Jefe de
Material personal
promocional operativo
Bocaditos
Almuerzo para
gjecutivos
Eecuerdos

Fuente: Capitulo II.

Elaborado por: Aynaguano, Carlos. 2023.D



5.5. Organigrama estructural
Figura 15. Organizacion de la compafiia

Gerente
general
Jefe de
operaciones
| |
Jefe de Jefe de Jefe de
ventas marketing finanzas

Fuente: Encuesta aplicada a los funcionarios de Almacenes Ledn.

Elaborado por: Aynaguano, Carlos. 2023.

Gerente General:
o Comprometido en direccion estratégica de la compafiia y en la disposicion en medidas.
e Representante de controlar y coordinar todas las actividades de la empresa.
Jefe en Operaciones:
e Comprometido del encargo de la produccion, la logistica.
o Encargado en supervisar la eficacia de los bienes y certificar la eficiencia de entrega.
Jefe en Ventas:
e Responsable en desenvolver y hacer las habilidades de comercializaciones.

e Encargado en establecer recomendaciones con los consumidores y garantizar una

satisfaccion del consumidor.



5.6.

Jefe de Marketing:

Comprometido en delinear e implementar la estrategia de marketing.

Encargado en gestionar una presencia en linea y offline de la empresa.

Jefe de Finanzas:

Comprometido del encargo prestamista de la compafiia.

Encargado de preparar el presupuesto y los informes financieros.

Sistema de Evaluacion y Control

Indicadores de desempefio clave (KPIs) que permitan medir el progreso hacia los objetivos

estratégicos.

Metodologias de seguimiento y revision, como reuniones de evaluacion periodicas y

sistemas de reporte.

Conclusiones

Se ha elaborado un plan estratégico integral basado en una gestion solida y
decisiones acertadas, que tiene como objetivo principal fortalecer el
posicionamiento de Almacenes Ledn en el mercado de Riobamba. Este plan
estratégico proporciona una hoja de ruta clara y detallada que guiara las acciones
futuras de la empresa, asegurando un enfogque coherente y orientado hacia el logro
de sus objetivos de crecimiento y competitividad en la ciudad.

En conclusién, la implementacion del plan estratégico en Almacenes Ledn
representa un paso significativo hacia el logro de sus objetivos empresariales y el
fortalecimiento de su posicion en el mercado de electrodomésticos. Este plan
estratégico ha sido disefiado con el objetivo de optimizar los recursos, mejorar la
eficiencia operativa y potenciar la satisfaccion del cliente, y se espera que traiga

consigo una serie de beneficios importantes para la empresa.
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Anexos
Anexo 1. Cuestionario para la encuesta

UNIVERSIDAD NACTONAL DE CHIMBORAZO

TEMA: “PLANIFICACION ESTRATEGICA T SU POSICIONAMIENTO EN EL
MERCADO DELA EMPRESA ALMACENES LEON DE LA CIUDAD DE RIOBAMBA®.

PLANIFICACION ESTRATECICA
MISION

1. ;Cree gue la misidn de la empresa logra una identificacion con usted?
*  Slsmpre
®  Cas) siempra
*  Pocas veces
*  (Cazinunca
* Munca
VISION
2. ;Ezti al tante de cnil ez la visidn de la organizacion?
®  Slampre
®  Casl siempre
* Pocas veces
®  Cazi nunea
* DINunca
OBJETIVOS
3. ;Cree que loz objetives de la empresa estan dezarrollados directamente para usted
como cliente?
Siempre
Cas1 siempra
Pocas veces
Casi nunca
HMunea
VALORES
4. ;Usted percibe gue exizte valores en la organizacion que guian su comportamiento?
= Slempre
®  (asi sismpra
®= Pocas veces

® Casinunca
* Munca
POLITICAS
£, ;Las politicaz de la empreza zon claraz?
® Siempre
®  (a=) sismpra
= Pocas veces



* (azimmca
® TMunca

ESTRATEGIAS

6. ;La3z estratesiaz de la empreza Almacenes leon las percibe adecnadasz?
® Siempre

Casl slempra

Pocas veces

Casi nunca

Muneca

POSICIONAMIENTO EN EL MERCADO

DIFERENCIACION

7. iLa organizacion lez ofrece alguna diferenciacion frente a oiras emprezaz similares?
Ziempre

Cazl slempre

Pocas veces

Caz1 momea

Munca

BENEFICIO

8. ;La empresa le otorga alzon beneficio adicional?
Ziempre

Cazi siempre

Pocas veces

Caz1 momea

Muneca

COMPETITIVO

9. ;La empresa ofrece un pluz en loz productos ofrecidoz por Almacenes Leon?
Zlempre

Caz1 ziempre

Pocas vacas

Cas1l momca

Nunca

NICHO DE MERCADO
10, ;Usted siente zatisfaccion con loz productos ofrecidos por almacenes leon?

*  Ziampre
®  (Cazi slempre




# Pocas vaces
®  (Casi monea

* Munca
CALIDAD
11. ;Como calificaria la calidad de loz productos ofrecido: por Almacenes Leon?
# Excelenta
# Buano
* FRegular
*  Malo
# Pazmo




Anexo 2. Guia para la entrevista

TMIVERSIDAD NACTONAL DE CHINBORATO

TEMA: “PLAMIFICACION ESTEATEGICA Y 5U POSICIOMARIENTO EM EL
MERCADO DE LA EMPRESA ALMACENES LEQH DE LA CTUDAD DE RIOEAMEA™.

PLAMIFICACION ESTREATEGICA
MISTON
1. ;Conoce usted la mizion de la organizacion ¥ como =e les da a conocer a los

comocery

3. ;Lo= asesores comerciales conocen los objetivos estratéricos que influven en el
posiconamiente del mercado? ;Por que?

VALOEES

4. ;Uste cree que los azesores comerciales ponen en practica loz valores
emprezariales? ;For qué?




FOLITICAS

5. ;Usted cree que 3¢ cumple a cabalidad lax politicas empresariale: en almacenes
leon?

7. iQueé estratepias considera que podrian fortalecer el pozicionamiento de
almacenes Ledn en el mercado de la ciudad de Riohamba? ;Por que?

FOSICIONAMIENTO EN EL MERCATWY

DIFERENCIACTON

8. ;Cuales zon las estrategias que almacenes Ledn ha adoptado para crear una ventaja
competitive en el mercado de la cindad de Riobamba?




EENEFICIO

clientes ¥ cuales son?

COMPETITIV

10. ;Cuales zon los factores mas importantes al momento de hablar del
posicionamiento de almacenes Leon en comparacion a la competencia®




