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RESUMEN

El presente trabajo de investigacion realizado bajo el tema “Disefio, Elaboracion e
Implementacion de un plan de negocios para la “Comercializadora Amoroso” de la
ciudad de Riobamba, y su incidencia en el posicionamiento y volumen de ventas de
la empresa en el periodo Junio — Diciembre del afio 2016, se realizo con el
propdsito de mejorar el posicionamiento de la empresa e incrementar el volumen de
ventas en el mercado local, es una investigacion no experimental ya que se realizaron
dos observaciones en diferentes periodos de tiempo para medir los resultados de la
implementacién del plan de negocios y establecer una comparacion, la investigacion
es de tipo descriptivo, explicativo y correlacional, la metodologia utilizada fue el
método hipotético deductivo y las técnicas utilizadas fueron, la entrevista y encuesta,
para el analisis e interpretacion de resultados se construy0 una base de datos que
permitio tabular dichos resultados para representar en cuadros y graficos. Para el
desarrollo del plan de negocios se establecieron cuatro apartados que son el plan de
marketing que sirvié para establecer las estrategias basadas en el marketing mix, el
plan administrativo que ayudd a proponer la mision, vision y valores empresariales,
el plan operativo en el que se realizaron los flujogramas de procesos y el manual de
atencion al cliente, y por ultimo se desarroll6 el plan financiero en el que demostrd
que la situacién financiera de la empresa mejord un 16,69% con respecto al afio
2015, su indice de solvencia es de 2,58, los indices de rentabilidad son: ROA 24%,
ROE 39% y ROS 8% y el punto de equilibrio de la empresa se ubica en $273.316,76.
Por lo antes expuesto se puede decir que el plan de negocios es una herramienta
efectiva para mejorar el posicionamiento de una empresa y elevar el volumen de

ventas.

Palabras Clave: Plan de negocios, posicionamiento, ventas, rentabilidad, mercado.
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ABSTRACT

This research work, Design, Development and Implementation of a business plan for the
"Comercializadora Amoroso" in Riobamba, and its impact on the positioning and sales
volume of the company in the period June - December, 2016; was carried out with the
purpose of improving the positioning of the company and increasing the volume of sales in
the local market. It is a non-experimental investigation, two observations were carried out
in different periods of time to measure the results of the implementation of the business plan
and establish a comparison. The research is descriptive, explanatory and correlational, the
methodology used was the hypothetical deductive method and the techniques interview and
survey were used; a database was constructed for the analysis and interpretation process, this
allowed the tabulation of the results to be represented in tables and graphs. For the
development of the business plan. four sections were established: the marketing plan that was
used to establish strategies based on the marketing mix, the business plan that helped propose
the mission, vision and corporate values; the operational plan in which the process flowcharts
and the customer manual were carried out, and finally the financial plan was developed. This,
showed that the financial situation of the company improved by 16.69% compared to 2015,
its solvency is 2.58, the profitability ratios: ROA 24%, ROE 39% and ROS 8% and the break-
even point of the company stands at $ 273,316.76. For the above, it can be said that the
business plan is an effective tool to improve the positioning of a company and increase the

volume of sales.

Keywords: Business plan, positioning, sales, profitability, market.
- > i/ Z//
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INTRODUCCION

Toda propuesta de plan de negocios nace a partir de una idea, es por esta razon que es
necesario elaborar un documento en el que se reflejan las estrategias y objetivos de
dicha planificacion, esto contribuye a incrementar las posibilidades de éxito de la
empresa. El plan de negocios se construye a partir de una estructura de cuatro planes en
las que se analizan los aspectos mercadotécnicos, administrativos, operativos y
financieros, en cada uno de estos planes se establecen los procedimientos y acciones que

son necesarios para la consecucion de los objetivos que persigue la empresa.

La “Comercializadora Amoroso”, es una empresa de tipo familiar dedicada a la venta de
confiteria, los productos de mayor rotacion de inventario son los chicles, caramelos,
chupetes, chocolates y galletas de diferentes tipos y marcas, ademas cuenta con la venta
de otra linea de productos que son Snacks, Gaseosas, Jugos, Gelatinas y Yogurt. El
presente plan de negocios pretende mejorar el posicionamiento en el mercado local e

incrementar el nivel de las ventas.

En el Capitulo I, que corresponde al Marco Teorico se establecen los antecedentes de
investigaciones anteriores, se desarrolla la fundamentacién cientifica, en la cual se
analizan los aspectos epistemologicos, filosoficos, psicoldgicos, axiologicos y legal, la
fundamentacién tedrica en la que se abarcan temas relacionados con las variables

planteadas en la presente investigacion.

El Capitulo 11, se refiere a la Metodologia en la que constan el disefio, el tipo y los
métodos empleados, se definen las técnicas e instrumentos para la recoleccion de datos,
se obtiene una muestra a partir de la poblacion y se detallan los procesos para el analisis

e interpretacion de resultados.

En el Capitulo 111, se establecen los Lineamientos alternativos, en este capitulo se
plantean los objetivos y su operatividad, se desarrolla el plan de negocios, el mismo que
estd conformado de cuatro secciones que son: El plan de marketing, el plan

administrativo — organizacional, el plan operativo y el plan financiero.

El Capitulo 1V, corresponde a la Exposicion y discusion de resultados, en este apartado

se construye una base de datos para obtener informacién proveniente de las encuestas y



entrevistas aplicadas a clientes y trabajadores respectivamente, estos resultados fueron

tabulados y presentados en cuadros y gréaficos.

En el Capitulo V, se muestran las conclusiones obtenidas una vez finalizada la
investigacion que guardan relacion con los objetivos planteados al inicio, ademéas se
presentan las recomendaciones que seran de utilidad para que la empresa continle

mejorando sus procesos organizacionales.



CAPITULO .

1. MARCO TEORICO

1.1 ANTECEDENTES

A nivel mundial el plan de negocios constituye una necesidad imperiosa de las
organizaciones para mejorar el desarrollo de sus actividades de acuerdo a su entorno, en
este sentido las empresas se encuentran en la busqueda de herramientas e instrumentos
administrativos que permitan obtener mayores ingresos mediante la eficiencia de los
costos. Es por ello que Tim Berry define al plan de negocios como “un documento en el
cual se incluyen las estrategias y los detalles de lo que debe ocurrir en el negocio y
cuando, quién esta a cargo y de qué, como se medira el progreso, como gastar el dinero

y de dénde provendrd, y cuantos ingresos se espera obtener.” (Berry, 2012)

Hoy en dia las pequefias y medianas empresas se encuentran innovando sus procesos a
través de mecanismos que permitan mejorar los servicios que ofertan a los clientes y
ganar posicionamiento en un mercado que cada dia se vuelve mas competitivo.
Mediante la implementacion de un plan de negocios, cada empresa u organizacion tiene
la oportunidad de volverse eficientes y anticiparse a los escenarios que pueden
presentarse en un futuro para maximizar las ganancias y reducir los riesgos a mediano y

corto plazo.

El presente trabajo de titulacion ha sido desarrollado a partir de investigaciones que
guardan relacion con las variables que se encuentran presentes en el tema, se han
considerado documentos disponibles en bibliotecas fisicas y virtuales de la Universidad
Nacional de Chimborazo y en los repositorios digitales de algunas Instituciones de
Educacion Superior a nivel de posgrado y pregrado, en las que se ha podido recabar
informacion referente a planes de negocios, posicionamiento e incremento de ventas, los

mismos que se detallan a continuacion:

“Elaboracién e Implementacion de un Plan de Negocios para la Asociacion de
Productores San Pedro de Licto, de la parroquia Licto, cantén Riobamba, Provincia de

Chimborazo y su incidencia en el posicionamiento de mercado en el afio 2015, de la



autora Yambay Ramos Sonia del Rocio para la Universidad Nacional de Chimborazo,

investigacion que se lo efectud con el propdsito de mejorar el posicionamiento de



mercado que posee en la actualidad dicha Asociacion, obteniendo como resultado el
mejoramiento del proceso productivo y de comercializacion que permiten incrementar
la rentabilidad de los Asociados, asegurandoles la satisfaccion de algunas necesidades,
como servicios basicos, educacion, salud y alimentacion. Otro de los resultados
obtenidos ha sido el posicionamiento de mercado, la optimizacion de recursos y
procesos, Yy la eliminacion de intermediarios para mejorar el margen de rentabilidad.
(Yambay Ramos, 2016)

“Plan de Negocios para el “Comercial Ortega” que funciona en la ciudad de Cuenca en
la Saraurco 5-51 y Hurtado de Mendoza”, de las autoras Abril Garcia Johanna y Bravo
Campoverde Diana, para la Universidad Politécnica Salesiana Sede Cuenca,
investigacion que se realizd con la intencion de proporcionar una herramienta
estratégica sélida, que le permita a la empresa desenvolverse en el mercado de una
forma mas técnica, detectando con mayor celeridad los errores y solucionarlos
eficientemente, obteniendo como resultado una Tasa Interna de Retorno del 21,53% y
un margen de beneficio sobre las ventas del 6% anual. (Abril Garcia & Bravo
Campoverde, 2010)

“Sistema de comercializacion de la empresa Prasol - Lacteos Santillan, parroquia San
Luis, cantén Riobamba, provincia de Chimborazo y su incidencia en el posicionamiento
de mercado. Periodo 2012-2013”, de la autora Tierra Tingo Jenny Alexandra para la
Universidad Nacional de Chimborazo, investigacion que se realiz6 con el objetivo de
ofertar los productos de la empresa a nivel local y determinar oportunidades de
posicionamiento en el mercado de la ciudad de Riobamba, buscando competitividad con
sus productos, obteniendo como resultado mayor aceptacion de sus productos en el
sector sur con un 60%, y en el sector norte con el 21%, alrededor de la ciudad con el
17% vy afueras de la ciudad con un 2%, definiendo al sector norte como un mercado
objetivo. (Tierra Tingo, 2016)

“La comercializacion de los productos de la empresa distribuidora de rodamientos
DISMATIN de la ciudad de Riobamba y su incidencia en el volumen de ventas en el
afio 2014”, del autor Auquilla Castillo Marvin Alfonso para la Universidad Nacional de
Chimborazo, investigacion que se efectud con el propoésito de establecer acciones que

garanticen la estabilizacion del volumen de ventas, teniendo como resultado una



incidencia del proceso de comercializacién del 68% sobre las ventas. (Auquilla Castillo,
2016)

1.2 FUNDAMENTACION CIENTIFICA
1.2.1 Fundamentacién Epistemoldgica

La epistemologia se dedica al estudio de la estructuracion y fundamentacion de los
conocimientos cientificos, es una rama de la filosofia que trata de encontrar la
naturaleza del corpus de conocimiento de una ciencia en particular o de la forma en que
se construyen conocimientos al interior de las ciencias, su validez y legitimidad. (Limon
Jaramillo, 2016)

El plan de negocios se encuentra dentro de los estudios de la administracién, por lo que
se puede enmarcar bajo la rama de las ciencias sociales, de este modo, la presente
investigacion tendrad como intencion fomentar el conocimiento de la naturaleza
administrativa mediante la obtencion de datos reales provenientes de fuentes primarias
para la sustentacion cientifica del presente estudio. La naturaleza del conocimiento de
las ciencias administrativas proviene desde los primeros modos de produccién y

comercializacion de productos, bienes o servicios.

La idea principal del plan de negocios es enfocarse en los eventos que se puedan
suscitar en el futuro y crear estrategias que permitan mitigar las dificultades de la
empresa, a la vez, permite “...realizar actividades y cuantificarlas, a través de aspectos
de administracién, mercadotecnia, operacion y finanzas, con metas identificadas que se

convierten en objetivos.” (Pérez-Sandi, 2002)

El posicionamiento de una empresa es una estrategia que permite identificar el entorno
externo asi como el entorno interno, se analizan los recursos con los que cuenta la
organizacion, sus capacidades y expectativas, es decir que el posicionamiento permite

alcanzar el lugar al cual quiere llegar la empresa.

Las empresas modernas han encontrado en el posicionamiento estratégico una
alternativa que permita diferenciarse de sus principales competidores, agregando cadena
de valor a cada uno de los servicios ofertados. Al hablar de posicionamiento Ana Laura
Balboa Cortez manifiesta que “...responden a las necesidades de los compradores,

conllevando no s6lo a la satisfaccion del mismo, sino logrando la percepcion favorable
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de los clientes, para la compafiia, inclusive la lealtad para el producto o servicio, que

hoy en dia es un gran reto, debido a la fuerte competencia.” (Balboa Cortez, 2015)
1.2.2 Fundamentacién Filosofica

La Filosofia tiene mucho que aportar a la Administracion de Empresas y a sus
profesionales, segun Frederick Winslow Taylor manifiesta que la administracién no era
el resultado de un conocimiento empirico, sino que era una ciencia y un arte: "La
administracion sera estudiada como una ciencia y descansara sobre principios bien
reconocidos, claramente definidos y fijos, en lugar de depender de ideas mas o menos
confusas adquiridas a través de una observacion limitada de las pocas organizaciones

con las cuales el sujeto pueda haber entrado en contacto” (Taylor & Fayol, 2005)

La cultura del comercio y el negocio, nace de dos puntos basicos: el excedente de
produccion (lo que no uso de lo que hago porque ya estoy abastecido) y el negocio, la
mejor manera de obtener beneficios del intercambio. El filésofo aleméan Georg
Willhelm Friedrich Hegel afirma que esta cultura es propia de todos los pueblos que

utilizaron bien las ventajas comparativas de su territorio.

Toda empresa comercial tiene el claro objetivo de crecer y alcanzar lugares que
permitan ser competitivo en el mercado, es por esa razon que la gerencia debe establecer
estrategias encaminadas a mejorar el posicionamiento en la mente de los consumidores

para atraer nuevos clientes e incrementar el volumen de ventas.
1.2.3 Fundamentacién Axiolégica

La axiologia se encarga de estudiar los valores: su naturaleza, los juicios que se
desarrollan a partir de ellos, esta ciencia no solo considera valores positivos, sino
también valores negativos o contravalores. EI método de la axiologia es el analisis que
permite encontrar los principios que deciden o permiten decidir si algo es 0 no valioso:
es decir, emitir un juicio, pero analizando los principios que permiten considerarlo

valioso.

La axiologia, o teoria del valor, esta dividida en dos partes: la ética, que estudia lo malo
y lo bueno del comportamiento humano y la estética, que estudia la percepcion de esta
maldad o bondad en términos de su apariencia ante la mirada humana, asociada a los

vocablos respectivos de fealdad o belleza. Interpretamos que para este autor hay
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identificacion parcial, pero sustancial, entre lo que él denomina ética y lo que es la

axiologia para otros autores. (Pestafia, 2004)

La “Comercializadora Amoroso”, basa sus estrategias en principios y valores
empresariales que permiten ofrecer mejores servicios al cliente. Es asi que actualmente
se manejan nuevas teorias de la administracion de empresas bajo el enfoque sistémico
dentro de las organizaciones planteado inicialmente por el aleman Max Scheler, es decir
que la presente investigacion tratara de implementar valores y principios empresariales
basados en la ética y la deontologia como son la disciplina, la pro actividad, la
responsabilidad, el aprendizaje y el trato justo al cliente.

1.2.4 Fundamentacion Psicoldgica

Partiendo del concepto de psicologia se puede apreciar que es la ciencia que pretende
medir, explicar y en ocasiones cambiar la conducta de los seres humanos. Los primeros
psicélogos industriales y organizacionales se centraban en los problemas de fatiga,
aburrimiento y factores relativos a las condiciones laborales que obstaculizaban un

desempefio eficaz en el trabajo. (Robbins & Davila, 2004)

En la epoca de la administracion cientifica o cientificismo, se pretendia lograr una alta
productividad en las empresas sin importar el factor humano. Fayol fue un cientificista
que prestd especial atencién a las tareas administrativas y a su planeacion, pero nunca
menciono la importancia que tiene el factor humano en su desarrollo. (Taylor & Fayol,
2005)

Mientras tanto Elton Mayo demostro que el aspecto psicoldgico es de gran importancia
en las tareas administrativas, resaltd la importancia de la comunicacion y sefialo la

importancia que tienen los grupos informales dentro de la empresa. (Marin, 1994)
1.2.5 Fundamentacion Pedagogica

Actualmente las empresas se encuentran enfocadas al aprendizaje, la capacitacion,
eficacia del liderazgo, motivacion, satisfaccion laboral, procesos de toma de decisiones,
evaluaciones del desempefio, medicion de actitudes, técnicas de seleccion de
empleados, disefio del trabajo y estrés laboral, para lo cual se requiere de técnicas de

transmision de conocimientos mediante la dinamica de grupos, disefio de equipos de



trabajo, cultura organizacional, teoria y estructura de las organizaciones,

comunicaciones y la capacidad de resolver conflictos. (Robbins & Davila, 2004)

Al tratarse de una investigacion que permite mejorar los procesos de una empresa en
marcha, se necesita capacitar al recurso humano para que puedan hacer buen uso de las

herramientas administrativas propuestas en el plan de negocios.
1.2.6 Fundamentacion Legal

La fundamentacion legal utilizada en el presente Plan de Negocios, estara disefiada
dentro de los parametros de la normativa legal vigente en el Ecuador y en orden

jerérquico mencionaremos los siguientes:

Constitucion de la Republica del Ecuador 2008

Plan Nacional del Buen Vivir — Objetivos 9 y 10

Caodigo Tributario, 2013 - Art. 16

Cddigo de Trabajo, actualizado 2013 — Art. 3,4, 7

Cadigo de Comercio, modificado 2012 — Art. 3, 6, 37

Ley de Régimen Tributario Interno, actualizado 2016 — Art. 19, 22 literal a, 58, 61
Ley de Seguridad Social, 2009 — Art. 4, 15

NS N N N YR AN

1.2.6.1 Constitucion de la Republica del Ecuador 2008

La Constitucion Politica de la Republica del Ecuador, en su capitulo 2, puntualiza los
derechos civiles de los ecuatorianos, y menciona en el Articulo 23.- “...el Estado

reconocera y garantizara a las personas los siguientes:” (Asamblea Nacional, 2008)

v'16. La libertad de empresa, con sujecion a la ley.
v/ 17. La libertad de trabajo.
v/ 18. La libertad de contratacién, con sujecion a la ley.

El capitulo 4, habla de los derechos econdmicos, sociales y culturales, en la seccién
primera hace referencia a la propiedad, en la que se referencia al articulo 31 en la que

manifiesta lo siguiente:

“Art. 31.- El Estado estimulard la propiedad y la gestion de los trabajadores en las
empresas” (Asamblea Nacional, 2008)



La seccidn segunda menciona las garantias constitucionales del trabajo, vy el articulo 35

expresa lo siguiente:

“Art. 35.- El trabajo es un derecho y un deber social. Gozara de la proteccion del
Estado, el que asegurara al trabajador el respeto a su dignidad, una existencia decorosa y
una remuneracion justa que cubra sus necesidades y las de su familia. Se regira por las

siguientes normas fundamentales:” (Asamblea Nacional, 2008)

v' 1. La legislacion del trabajo y su aplicacién se sujetaran a los principios del derecho
social.

v 4. Los derechos del trabajador son irrenunciables. Sera nula toda estipulacion que
implique su renuncia, disminucién o alteracion. Las acciones para reclamarlos
prescribiran en el tiempo sefialado por la ley, contado desde la terminacion de la
relacion laboral.

v' 8. Los trabajadores participaran en las utilidades liquidas de las empresas, de

conformidad con la ley.
Dentro del sistema econdmico se puede citar lo siguiente:

“Art. 244.- Dentro del sistema de economia social de mercado al Estado le

corresponderd:” (Asamblea Nacional, 2008)

v' 1. Garantizar el desarrollo de las actividades econdmicas, (...) las actividades
empresariales publica y privada recibiran el mismo tratamiento legal.

v 3. Promover el desarrollo de actividades y mercados competitivos.

v" 8. Proteger los derechos de los consumidores.

v"10. Incentivar el pleno empleo y el mejoramiento de los salarios reales.

“Art. 245.-...Las empresas economicas, en cuanto a sus formas de propiedad y gestion,
podran ser privadas, publicas, mixtas y comunitarias o de autogestion. El Estado las

reconocera, garantizara y regulard.” (Asamblea Nacional, 2008)

De acuerdo a la Constitucion de la Republica del Ecuador, el Estado garantiza la

libertad de trabajo, la libertad de empresa, la inversién y la libre contratacion.
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1.2.6.2 Plan Nacional del Buen Vivir 2013 - 2017

La presente investigacion estara enmarcada dentro del Plan Nacional del Buen Vivir,
haciendo referencia a los objetivos 9 y 10, los cuales tratan acerca de la garantia al

trabajo y al cambio de la matriz productiva respectivamente.

Con respecto al objetivo 9, el cual trata acerca de garantizar el trabajo digno en todas

sus formas, se puede mencionar lo siguiente:

“...el trabajo no puede ser concebido como un factor mas de produccion, sino como un
elemento mismo del Buen Vivir y como base para el despliegue de los talentos de las
personas.” (Senplades, 2013)

Dentro de las politicas y lineamientos estratégicos de este objetivo se puede citar lo

siguiente:

“e. Impulsar el teletrabajo como mecanismo de insercion econdémica productiva, tanto a

nivel interno como externo del pais.”

El objetivo 10 hace referencia a impulsar la transformacién de la matriz productiva,

indica lo siguiente:

Politica 10.5 “Fortalecer la economia popular y solidaria -EPS—, y las micro, pequefias

y medianas empresas —Mipymes— en la estructura productiva”

v’ Establecer mecanismos para la incorporacion de las micro, pequefias y medianas
unidades productivas y de servicios, en cadenas productivas vinculadas directa o
indirectamente a los sectores prioritarios.

v" Promocionar y fomentar la asociatividad, el fortalecimiento organizativo, la
capacidad de negociacién, la creacion de redes, cadenas productivas y circuitos de

comercializacion, para mejorar la competitividad. (Senplades, 2013)
1.2.6.3 Codigo Tributario 2013

El articulo 16 del cddigo tributario vigente del Ecuador nos habla acerca del hecho

generador y estipula lo siguiente:
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“Art. 16.- Hecho generador.- Se entiende por hecho generador al presupuesto

establecido por la ley para configurar cada tributo.”

Es decir de acuerdo a este articulo las actividades relacionadas con la comercializacion
de todos los productos que oferta la empresa generan impuestos y tributos para el
Estado.

1.2.6.4 Codigo de Trabajo 2013

Dentro de las disposiciones del Codigo de Trabajo se analizan las obligaciones que tiene
tanto el empleador como el empleado y su relacién contractual, entre los aspectos
principales que se estudian dentro de esta normativa se encuentran los siguientes

articulos:

“Art. 3.- Libertad de trabajo y contratacion.- El trabajador es libre para dedicar su

esfuerzo a la labor licita que a bien tenga.
En general, todo trabajo debe ser remunerado.

Art. 4.- Irrenunciabilidad de derechos.- Los derechos del trabajador son irrenunciables.

Seré nula toda estipulacion en contrario.

Art. 7.- Aplicacion favorable al trabajador.- En caso de duda sobre el alcance de las
disposiciones legales, reglamentarias o contractuales en materia laboral, los
funcionarios judiciales y administrativos las aplicaran en el sentido mas favorable a los

trabajadores.” (Asamblea Nacional, 2013)
1.2.6.5 Codigo de Comercio 2012
En el codigo de Comercio se hace referencia a los siguientes articulos:

Art. 3.- Son actos de comercio, ya de parte de todos los contratantes, ya de parte de

alguno de ellos solamente:

1.- La compra o permuta de cosas muebles, hecha con animo de revenderlas o
permutarlas en la misma forma o en otra distinta; y la reventa o permuta de estas

mismas cosas.
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4.-Las empresas de almacenes, tiendas, bazares, fondas, cafés y otros establecimientos

semejantes.

Art. 6.- Toda persona que, segun las disposiciones del Cddigo Civil, tiene capacidad

para contratar, la tiene igualmente para ejercer el comercio.

Art. 37.- Todo comerciante estd obligado a llevar contabilidad en los términos que

establece la Ley de Régimen Tributario Interno.

Esto quiere decir que la empresa actualmente se encuentra dentro de los parametros

legales ejerciendo su actividad comercial con normalidad.
1.2.6.6 Ley de Régimen Tributario Interno

Para la presente investigacion se tomaran en cuenta los articulos que tienen que ver con
las obligaciones que mantiene la empresa “Comercializadora Amoroso”, con el agente
fiscal encargado de la recaudacion de impuestos dentro del territorio nacional (Servicio

de Rentas Internas), y se mencionaran los siguientes articulos:
Titulo Primero IMPUESTO A LA RENTA

Art. 1.- Objeto del impuesto.- Establécese el impuesto a la renta global que obtengan las
personas naturales, las sucesiones indivisas y las sociedades nacionales o extranjeras, de

acuerdo con las disposiciones de la presente Ley.
Art. 2.- Concepto de renta.- Para efectos de este impuesto se considera renta:

1.- Los ingresos de fuente ecuatoriana obtenidos a titulo gratuito o a titulo oneroso
provenientes del trabajo, del capital o de ambas fuentes, consistentes en dinero, especies

0 Servicios; y,

2.- Los ingresos obtenidos en el exterior por personas naturales domiciliadas en el pais o
por sociedades nacionales, de conformidad con lo dispuesto en el articulo 98 de esta

Ley.

Art. 8.- Ingresos de fuente ecuatoriana.- Se consideraran de fuente ecuatoriana los

siguientes ingresos:
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4.- Los beneficios o regalias de cualquier naturaleza, provenientes de los derechos de
autor, asi como de la propiedad industrial, tales como patentes, marcas, modelos

industriales, nombres comerciales y la transferencia de tecnologia;

Art. 10.- Deducciones.- En general, para determinar la base imponible sujeta a este
impuesto se deduciran los gastos que se efectien con el propésito de obtener, mantener

y mejorar los ingresos de fuente ecuatoriana que no estén exentos.
Capitulo VI, de la Contabilidad y Estados Financieros:

Art. 19.- Obligacion de llevar contabilidad.- Estan obligadas a llevar contabilidad y
declarar el impuesto en base a los resultados que arroje la misma todas las sociedades.
También lo estaran las personas naturales y sucesiones indivisas que al primero de
enero operen con un capital o cuyos ingresos brutos o gastos anuales del ejercicio
inmediato anterior, sean superiores a los limites que en cada caso se establezcan en el
Reglamento, incluyendo las personas naturales que desarrollen actividades agricolas,

pecuarias, forestales o similares.
Titulo Segundo IMPUESTO AL VALOR AGREGADO

Art. 52.- Objeto del impuesto.- Se establece el Impuesto al Valor Agregado (IVA), que
grava al valor de la transferencia de dominio o a la importacion de bienes muebles de
naturaleza corporal, en todas sus etapas de comercializacion, asi como a los derechos de
autor, de propiedad industrial y derechos conexos; y al valor de los servicios prestados,

en la forma y en las condiciones que prevé esta Ley.

Art. 53.- Concepto de transferencia.- Para efectos de este impuesto, se considera

transferencia:

1.- Todo acto o contrato realizado por personas naturales o sociedades que tenga por
objeto transferir el dominio de bienes muebles de naturaleza corporal, asi como los
derechos de autor, de propiedad industrial y derechos conexos, aun cuando la
transferencia se efectle a titulo gratuito, independientemente de la designacion que se
dé a los contratos o negociaciones que originen dicha transferencia y de las condiciones

que pacten las partes;
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2. La venta de bienes muebles de naturaleza corporal que hayan sido recibidos en
consignacién y el arrendamiento de éstos con opcion de compraventa, incluido el

arrendamiento mercantil, bajo todas sus modalidades; vy,

3. El uso o consumo personal, por parte del sujeto pasivo del impuesto, de los bienes

muebles de naturaleza corporal que sean objeto de su produccién o venta.

Art. 58.- Base imponible general.- La base imponible del VA es el valor total de los bienes
muebles de naturaleza corporal que se transfieren o de los servicios que se presten,
calculado a base de sus precios de venta o de prestacion del servicio, que incluyen

impuestos, tasas por servicios y demas gastos legalmente imputables al precio.

Art. 61.- Hecho generador.- EI hecho generador del IVA se verificara en los siguientes

momentos:

1. En las transferencias locales de dominio de bienes, sean éstas al contado o a crédito,
en el momento de la entrega del bien, o en el momento del pago total o parcial del
precio o acreditacion en cuenta, lo que suceda primero, hecho por el cual, se debe emitir

obligatoriamente el respectivo comprobante de venta. (Congreso Nacional, 2004)

En la presente investigacion se pone énfasis en los impuestos principales de la
administracion tributaria del pais, que son el impuesto al valor agregado (IVA), y el

impuesto a la renta (IR).
1.2.6.7 Ley de Seguridad Social 2009

El Instituto Ecuatoriano de Seguridad Social (IESS), es el organismo encargado de
prestar servicios de seguridad a los trabajadores de acuerdo al cédigo de trabajo, para lo

cual se citaran los siguientes articulos:

“Art. 1.- Principios Rectores.- EI Seguro General Obligatorio forma parte del sistema
nacional de seguridad social y, como tal, su organizacion y funcionamiento se
fundamentan en los principios de solidaridad, obligatoriedad, universalidad, equidad,
eficiencia, subsidiariedad y suficiencia.” (Instituto Ecuatoriano de Seguridad Social,
2011)

“Art. 4.- Recursos del Seguro General Obligatorio: Las prestaciones del Seguro General

Obligatorio se financiaran con los siguientes recursos:
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a. La aportacion individual obligatoria de los afiliados, para cada seguro;

b. La aportacién patronal obligatoria de los empleadores, privados y publicos, para cada
seguro, cuando los afiliados sean trabajadores sujetos al Codigo del Trabajo” (Instituto

Ecuatoriano de Seguridad Social, 2011)

“Art. 15.- Calculo de Aportaciones.- Las aportaciones obligatorias, individual y patronal
del trabajador en relacion de dependencia, se calcularan sobre la materia gravada, con
sujecion a los resultados de los estudios actuariales independientes contratados por el
IESS.” (Instituto Ecuatoriano de Seguridad Social, 2011)

La empresa “Comercializadora Amoroso” se encuentra en la obligacion de afiliar al
seguro a cada uno de sus trabajadores desde el primer dia que ingresan a la empresa
mediante el uso del portal web del Instituto Ecuatoriano de Seguridad Social (IESS), el

aporte patronal se encuentra fijado en el 11,15% y el aporte personal es el 9,45%.
1.3 FUNDAMENTACION TEORICA
1.3.1 Plan de Negocios

Un plan de negocios es un documento que en forma ordenada y sistematica detalla los
aspectos operacionales y financieros de una empresa. Al igual que un mapa guia a un
viajero, el plan de negocios permite determinar anticipadamente dénde queremos ir,

donde nos encontramos y cuanto nos falta para llegar a la meta fijada.

Jack Fleitman define al plan de negocios como “...un instrumento clave y fundamental
para el éxito, el cual consiste en una serie de actividades relacionadas entre si para el
comienzo o desarrollo de una empresa. Asi como una guia que facilita la creacion o el

crecimiento de una empresa.” (Fleitman, 2000)

Ademas anade que “...un plan de negocio sirve para brindar informacién a usuarios de
la empresa, bancos, inversionistas e instituciones financieras que pudieran brindar en

algin momento apoyo financiero a la empresa.” (Fleitman, 2000)
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1.3.2 Fases de un Plan de Negocios para una empresa en marcha

El plan de negocios para una empresa en marcha posee estudios similares al de la
creacion de una empresa, pero se debe enfocar en la mejora de los procesos a través de

herramientas administrativas y de gestion.

Mediante una estructura fundamentada el plan de negocio permite evaluar la empresa de
manera independiente y ademas, debera distribuir los costos fijos, ademas, debera
mostrar las fortalezas y debilidades de la empresa y demostrar la capacidad gerencial

del grupo empresarial, para ello se debe tomar en cuenta las siguientes fases:

Plan de Marketing
Plan Administrativo

Plan Operativo

SSERENEE NN

Plan Financiero.
1.3.2.1 Plan de Marketing

El plan de marketing es el medio de comunicar la estrategia a los directivos para que
tomen las decisiones criticas acerca de la distribucion productiva y eficiente de los
recursos. Los planes de marketing que parecen apropiados pueden fracasar en su

implementacién si no se tienen los fundamentos adecuados. (Ferrel & Hartline, 2006)

El plan de marketing es un documento disefiado por la empresa, el mismo que
contribuye a alcanzar sus metas en las ventas. Cabe destacar que la planificacion es una
de las funciones principales de la gestion de la empresa, de modo que se fundamente en
bases solidas para cumplir con sus objetivos. Un plan de marketing es un documento
tendiente a sintetizar el conjunto de operaciones del marketing necesarias al desarrollo,

al lanzamiento de un producto o de un grupo de productos. (Mora & Castaing, 2006)
1.3.2.1.1 Estrategias de Marketing

La estrategia de marketing "comprende la seleccion y el analisis del mercado, es decir,
la eleccion y el estudio del grupo de personas a las que se desea llegar, asi como la
creacion y permanencia de la mezcla de mercadotecnia que las satisfaga™ (Fischer &

Espejo, Mercadotecnia, 2004)

17



Constituye un grupo de acciones con el que cada empresa espera lograr sus objetivos de

marketing mediante:

v Laseleccién del mercado al que desea llegar

v' La definicion del posicionamiento que intentara conseguir en la mente de los
clientes

v Ladeterminacion de los niveles de gastos en marketing.

v" Laeleccion de la combinacion o marketing mix con el que pretenderéa satisfacer las

necesidades o deseos del mercado

Para Philip Kotler y Gary Armstrong, autores del libro Fundamentos de Marketing, “la
estrategia de marketing consiste en estrategias especificas para mercados meta,
posicionamiento, la mezcla de marketing y los niveles de gastos en marketing " (Kotler
& Armstrong, 2003)

1.3.2.1.2 Posicionamiento de la empresa

“El posicionamiento estratégico se ha establecido como una de las principales
alternativas para el rendimiento de las organizaciones, ya que ademas de permitirle a las
compafias diferenciarse de sus competidores y darle un valor afadido al producto y/o
servicio que ofrecen, responden a las necesidades de los compradores, conllevando no
solo a la satisfaccion del mismo, sino logrando la percepcion favorable de los clientes,
para la compaiiia, inclusive la lealtad para el producto o servicio, que hoy en dia es un

gran reto, debido a la fuerte competencia.” (Balboa Cortez, 2015)

El posicionamiento se basa en la percepcion, y la percepcion es la verdad dentro del
individuo, de ahi, que para posicionar la marca se deben conocer las percepciones del
consumidor, luego crear la identidad de marca que se quiere posicionar y promocionarla
de manera que el consumidor la perciba y se forme una imagen de marca acorde a su

identidad, logrando asi, la posicion deseada en la mente del consumidor.

Se debe tener en cuenta aspectos tales como el disefio, la produccién, venta y
distribucion del bien o servicio que la compafiia ofrece. (Stanton, Etzel, & Walker,
1996)
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1.3.2.1.3 Marketing Mix

Se denomina marketing mix a las herramientas o variables de las que dispone el

responsable de la mercadotecnia para cumplir con los objetivos de la empresa.

Michael Hartline, en su obra “El marketing estratégico”, se refiere al Marketing Mix
como “”...las estrategias de marketing, o esfuerzo de mercadotecnia y deben incluirse
en el plan de marketing. La empresa usa esta estrategia cuando busca acaparar mayor
clientela.” (Hartline , 2006)

El Marketing Mix fue desarrollado por Mc Carthy a finales de los afios 60 y representa
las tareas méas comunes del mercadeo, forma parte de un nivel tactico de la
mercadotecnia, en el cual, las estrategias se transforman en programas concretos para
que una empresa pueda llegar al mercado con un producto satisfactor de necesidades y/o
deseos, a un precio conveniente, con un mensaje apropiado y un sistema de distribucion
que coloque el producto en el lugar correcto y en el momento méas oportuno a través de
las herramientas conocidas como las 4 P’s que conforman: producto, precio, plaza y

promocion. (Lambin, 1995)
a) Producto

Un producto es todo aquello (tangible o intangible) que se ofrece a un mercado para su
adquisicién, uso o consumo y que puede satisfacer una necesidad o un deseo. Cabe
decir que el producto tiene un ciclo de vida que cambia segun la respuesta del

consumidor y de la competencia.
b) Precio

Es principalmente el monto monetario de intercambio asociado a la transaccion, sin
embargo incluye: forma de pago, crédito, descuentos, volumen, recargos, etc. Hay que
destacar que el precio es el Unico elemento del mix de Marketing que proporciona
ingresos, pues los otros componentes Unicamente producen costos. Por otro lado, se

debe saber que el precio va intimamente ligado a la sensacion de calidad del producto.

c) Plaza
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La plaza es también conocida como Posicion o Distribucién, incluye todas aquellas

actividades de la empresa que ponen el producto a disposicion del mercado meta.
d) Promocion

Consiste en que los clientes conozcan los productos o servicio a través de diferentes
modos de publicidad y se apoya en los medios fuertes de comunicacion ya sea por
medio de revistas, television periddico, radio entre otras para hacerle promocién
asimismo los gerentes crean los precios, sus canales de distribucion la manera en que
quieren que lleguen sus productos y hace promociones para asi satisfacer a sus clientes.
(Kotler & Armstrong, 2003)

1.3.2.1.4 Estrategia de Posicionamiento

La estrategia de posicionamiento es un proceso mediante el cual se desarrolla una
estrategia que tiene como objetivo llevar la marca, empresa o producto desde su imagen

actual a la imagen que deseamos.

Cuando se ejecuta una estrategia de posicionamiento, es recomendable tener en cuenta

los siguientes factores:

v La diferenciacion es un factor importante dentro del posicionamiento. Posicionarse
junto a la mayoria no suele ofrecer ninguna ventaja.

v El mejor posicionamiento es aquel que no es imitable, si los competidores pueden
imitarlo en el corto plazo, se pierde la oportunidad de diferenciarnos.

v' Es importante posibilitar la integracion de la estrategia de posicionamiento dentro
de la comunicacion de la compaifiia.

v La posicion que se desea alcanzar debe ser rentable.

El posicionamiento de nuestra marca debe entenderse como un proceso de
perfeccionamiento de nuestra marca, incremento de nuestro valor afiadido y busqueda

de ventajas competitivas. (Ries & Trout, 2002)
1.3.2.2 Plan Administrativo

El estudio administrativo, organizacional y legal del plan de negocios es llamado

igualmente estudio de gerenciamiento, su objetivo es mostrar a los interesados del plan
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de negocios, que la empresa estara bien organizada, y contara con una excelente
coordinacion entre sus diferentes areas, el equipo humano que hara parte de la empresa
sera el mas preparado y el negocio cumplird con todas las normas legales existentes en
cada pais. El estudio administrativo proporciona, las herramientas que guia para los que
deban administrar la empresa; muestra los elementos administrativos como la
planeacion de estrategia que defina rumbo y acciones a seguir para alcanzar las metas

empresariales.
1.3.2.2.1 Procesos Administrativos

El proceso administrativo es la herramienta que se aplica en las organizaciones para el
logro de sus objetivos y satisfacer sus necesidades lucrativas y sociales. Si los
administradores o gerentes de una organizacion realizan debidamente su trabajo a través
de una eficiente y eficaz gestion, es mucho méas probable que la organizacién alcance
sus metas; por lo tanto, se puede decir que el desempefio de los gerentes o
administradores se puede medir de acuerdo con el grado en que éstos cumplan con el

proceso administrativo. (Hurtado, 2008)

Segun Harold, Koontz y Heinz Weihrick, las funciones del administrador son:
planificacion, organizacion, direccién y control que conforman el proceso
administrativo cuando se les considera desde el punto de vista sistemético. (Koontz &
Weihrich, 1994)

Planificacion

v Decision sobre los objetivos
v" Definicién de planes para alcanzarlos

v" Programacion de actividades

Organizacion

v' Recursos y actividades para alcanzar los objetivos
v Organos y cargos

v’ Atribucion de autoridades y responsabilidad
Direccion

v Designacion de cargos
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v" Comunicacion, liderazgo y motivacion de personal

v Direccion para los objetivos

Controlar

v Definicion de estandares para medir el desempefio
v Corregir desviaciones y garantizar que se realice la planeacién (Chiavenato, 2002)

1.3.2.3 Plan Operativo

Un plan operativo es un documento donde se pone por escrito cuéles seran los pasos a
realizar por la compafiia y las acciones que deberan desempefiar quienes participan en la
actividad de produccion y venta de servicios, asi como también los objetivos que se
desean alcanzar al finalizar una determinada etapa. (Pérez Porto & Gardey, 2013). Sirve

para definir las politicas de la empresa y establecer sus objetivos y estrategias.

Fidel Garcia en su articulo “El Plan de Negocios”, define al plan operativo como
“...consiste fundamentalmente en ordenar e integrar los recursos de los cuales dispone
la empresa, asignar tiempos, responsabilidades y metas en cada actividad de la misma
de tal forma que permita cumplir con los objetivos que se han trazado.” (Garcia Nina,
2016)

1.3.2.4 Plan Financiero

El Plan Financiero o Plan Econdémico Financiero es probablemente la parte mas
importante del plan de negocio, puesto que en él se recoge toda la informacion
desarrollada y cuantificada en unidades monetarias de cada uno de los planes de

actuacion, que corresponden a cada una de las areas funcionales de la empresa.

Es una herramienta imprescindible de usar a la hora de analizar la viabilidad econémica
y financiera, a corto, mediano o largo plazo, de un proyecto empresarial, tanto en una
empresa de creacién como en aquellas que estan en funcionamiento y deben seguir con
su trayectoria de expansion y consolidacion. Ayudandonos a estimar si dicho proyecto
empresarial a emprender cumple con las expectativas de rentabilidad y liquidez
esperadas, y de este modo, nos permitira tomar las decisiones adecuadas y oportunas

para que la empresa sobreviva y crezca de forma sostenible. (Pérez, 2012)
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1.3.2.4.1 Estructura Financiera

La estructura financiera de la empresa es la composicion del capital o recursos
financieros que la empresa ha captado u originado. Estos recursos son los que en el
Balance de situacion aparecen bajo la denominacion genérica de Pasivo que recoge, por
tanto, las deudas y obligaciones de la empresa, clasificAndolas segln su procedencia y
plazo. La estructura financiera constituye el capital de financiamiento, o lo que es lo

mismo, las fuentes financieras de la empresa.

La composicion de la estructura de capital en la empresa es relevante, ya que, para
intentar conseguir el objetivo financiero establecido: maximizar el valor de la empresa,
se ha de disponer de la mezcla de recursos financieros que proporcionen el menor coste
posible, con el menor nivel de riesgo y que procuren el mayor apalancamiento

financiero posible. (Fernandez Guadafio, 2016)

La composiciéon de la estructura financiera de la empresa depende del coste de los
recursos financieros, del riesgo que la empresa esté dispuesta a asumir, y del destino de
€s0S recursos para que exista una correspondencia entre la naturaleza del recurso

financiero y la de la inversion que financia.
1.3.2.4.2 Ventas

La venta es la accion y efecto de vender (traspasar la propiedad de algo a otra persona
tras el pago de un precio convenido). El término se usa tanto para nombrar a la
operacion en si misma como a la cantidad de cosas que se venden. La venta también es
el contrato a través del cual se transfiere una cosa propia a dominio ajeno por el precio

pactado.

La venta es la consecuencia del trabajo empresario para captar clientes que estén
dispuestos a pagar por el servicio o producto ofrecido, demandandolo, pues cubre

alguna de sus necesidades y estan dispuestos a pagar por ello un precio.

La venta es una de las actividades méas pretendidas por empresas, organizaciones 0
personas que ofrecen algo (productos, servicios u otros) en su mercado meta, debido a
que su exito depende directamente de la cantidad de veces que realicen ésta actividad,

de lo bien que lo hagan y de cuan rentable les resulte hacerlo.
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Laura Fischer y Jorge Espejo, consideran que la venta es una funcion que forma parte
del proceso sistematico de la mercadotecnia y la definen como "toda actividad que
genera en los clientes el ultimo impulso hacia el intercambio”. Ambos autores sefialan
ademas, que es "en este punto (la venta), donde se hace efectivo el esfuerzo de las
actividades anteriores (investigacion de mercado, decisiones sobre el producto y

decisiones de precio)" (Fischer & Espejo, Mercadotecnia, 2011)
1.3.2.4.3 Volumen de Ventas

El volumen de ventas, en economia, es una magnitud contable que agrega todos los
ingresos que una empresa 0 unidad contable ha tenido, con motivo de su actividad

ordinaria, en un periodo de tiempo determinado.

El volumen de ventas es una de las partidas que componen el resultado operativo. Por
otra parte, el volumen de ventas es una magnitud de gran importancia a la hora de

evaluar el tamario y la solvencia de una empresa.

El volumen de ventas se refiere al nimero o la cantidad de productos que se venden y se
puede expresar ya sea en dolares o en términos porcentuales. También es necesario
tener en cuenta el método utilizado para calcular el volumen de ventas, si el calculo se
basa en los ingresos o el nimero de unidades vendidas, asi como el periodo de tiempo

durante el cual planeas medir el volumen de ventas. (Collins, 2014)
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CAPITULO II

2. METODOLOGIA

2.1 DISENO DE LA INVESTIGACION

El desarrollo de la presente investigacion de acuerdo al sentido e intencion de estudio,
se utilizé el disefio de investigacion no experimental, debido a que la propuesta del plan
de negocios pretende mejorar el posicionamiento y volumen de ventas de la empresa en

un periodo determinado, sin la manipulacion intencional de las variables.
2.2 TIPO DE INVESTIGACION

La presente investigacion es de tipo descriptivo, explicativo, y correlacional como se

detalla a continuacién:
Descriptivo

Debido a que se pueden ordenar los resultados y describir los factores que inciden en el

posicionamiento de la empresa y el volumen de ventas.
Explicativo

Debido a que se ha explicado las causas de los fenGmenos que se presentan con relacién

a las variables. Se centra en explicar el porqué de un fendmeno y sus condiciones.
Correlacional

Debido a que establecio la relacion entre las dos variables de investigacion. “Este tipo
de estudios tiene como finalidad conocer la relacion o grado de asociacion que exista
entre dos 0 mas conceptos, categorias o variables en un contexto en particular.”

(Hernandez Sampieri, 2010)

El enfoque utilizado en la presente investigacion es de tipo cuantitativo, debido a que se
recolectaron datos para comprobar la hipétesis mediante el andlisis estadistico y

numérico, esto permitid cuantificar las respuestas de cada uno de los encuestados.
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2.3 METODOS DE INVESTIGACION
El método Hipotético - Deductivo

“Es el procedimiento o camino que sigue el investigador para hacer de su actividad una
practica cientifica. EI método hipotético-deductivo tiene varios pasos esenciales:
observacion del fendmeno a estudiar, creacion de una hipotesis para explicar dicho
fendmeno, deduccion de consecuencias o proposiciones mas elementales que la propia
hipétesis, y verificacion o comprobacién de la verdad de los enunciados deducidos

comparandolos con la experiencia.” (Echegoyen, 2017)

En la presente investigacion se utilizo el método hipotético deductivo debido a que se
analizan las mediciones, y se establecen conclusiones que corroboran las hipétesis

planteadas al inicio de la investigacion, para esto se siguio el siguiente orden:

v' Planteamiento del Problema: En esta fase se identifico el problema que constituye
el motivo de la presente investigacion.

v Creacion de Hipotesis: En esta etapa se formularon las preguntas que se sujetaron a
verificacion mediante el disefio experimental.

v" Deducciones de consecuencias de la hipotesis: En esta fase se realiz6 el anlisis e
interpretacion de resultados que fueron alcanzados después de aplicar las técnicas e
instrumentos de investigacion.

v" Contrastacion: En esta etapa se comprobaron las hipdtesis que se plantearon al

inicio de la investigacion.
2.4 TECNICAS E INSTRUMENTOS PARA LA RECOLECCION DE DATOS
2.4.1 Técnicas
Las técnicas utilizadas en la presente investigacion fueron:

Encuesta: Se aplicaron encuestas de forma directa a los clientes que acuden hacia la
comercializadora, asi como también a los habitantes del sector urbano de la ciudad de
Riobamba con el fin de medir la percepcion acerca del posicionamiento de la empresa

en el mercado local.
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Entrevista: Se realizaron entrevistas dirigidas a los colaboradores y clientes internos de
la empresa con el fin de enriquecer investigacién con conocimientos, experiencias y

sugerencias.

Observacion: Se efectud la técnica de observacion en el lugar donde se desarroll6 la

investigacion de campo.
2.4.2 Instrumentos
Los instrumentos que se utilizaron en la presente investigacion fueron:

La aplicacion del cuestionario a clientes de la empresa y a la poblacion de la ciudad de
Riobamba, la guia de la entrevista aplicada a los trabajadores de la empresa y la guia de
observacién que determind el tiempo y el espacio en la que se aplicaron las técnicas de

investigacion.
2.5 POBLACION Y MUESTRA
2.5.1 Poblacién

En la presente investigacion se utiliz6 como poblacion a los habitantes de la parroguia
Veloz del canton Riobamba, con un total de 21.326 habitantes, confirmados segun las

proyecciones del INEC al afio 2015.

2.5.2 Muestra

El tamafio 6ptimo de la muestra que contribuyé para el desarrollo de la presente

investigacion, se obtuvo mediante la aplicacion de la siguiente formula:

N*zz*p*q
C (N-1De2+z2xp=xq

n

Donde:

n= EIl tamafo de la muestra

N= Es el tamafio de la poblacion o universo (nimero total de posibles encuestados).
z= Nivel de confianza

p= Probabilidad a favor

g= Probabilidad en contra

e= Error de estimacion
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Desarrollo de la formula:

Datos: ,
N= 173.489 o N*z7xp*q
- ' (N—1)e?+z2*px*q
7= 95% 1.96
p=50% 0,50 _ 21.326 *1,96% % 0,50 * 0,50
| " = (21326 — 1)0,052 + 1,962 0,50 = 0,50
50% 0,50
q=50% O,
e=5% 0,05 2048149
53313 + 0,96
_20.481,49
"= "5427
n =378

El tamafio 6ptimo de la muestra que se utilizd en la presente investigaciéon lo
conformaron 378 habitantes de la parroquia VVeloz de la ciudad de Riobamba, a quienes

se les aplico la encuesta.

Con respecto a los trabajadores de la empresa no fue necesario obtener una muestra
debido a que todo el personal es conformado por ocho colaboradores, es decir que se

trabajo con todo el universo de este grupo de poblacion.

2.6 PROCEDIMIENTO PARA EL ANALISIS E INTERPRETACION DE
RESULTADOS

Para el andlisis, validacion e interpretacién de los resultados de la investigacion, se
utiliz6 una base de datos construida con la ayuda del software Microsoft Excel para su
respectiva tabulacion y de esta forma se construyeron las tablas de frecuencia y graficos

de barras y pasteles, para presentarlos en el presente trabajo investigativo.
2.7 HIPOTESIS
2.7.1 Hipotesis General

La implementacion de un plan de negocios para la “Comercializadora Amoroso” de la
ciudad de Riobamba, incidiria positivamente en el posicionamiento y volumen de

ventas de la empresa en el periodo Junio — Diciembre del afio 2016.
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2.7.2 Hipotesis Especificas

v

La implementacion de un plan de marketing mejoraria el posicionamiento de la
empresa en el mercado local e incrementaria el volumen de ventas.

La implementacion de un plan administrativo - organizacional mejoraria los
procesos Yy el buen funcionamiento de la empresa.

La implementacion de un plan financiero permitiria tener estructura financiera para

obtener buena rentabilidad, liquidez y solvencia en la empresa.
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CAPITULO 111

3 LINEAMIENTOS ALTERNATIVOS

3.1 TEMA

Plan de negocios para la “Comercializadora Amoroso” de la ciudad de Riobamba, para

mejorar el posicionamiento y volumen de ventas de la empresa.
3.2 PRESENTACION

El presente plan de negocios tiene como principal propésito mejorar el posicionamiento
y volumen de ventas de la empresa “Comercializadora Amoroso” de la ciudad de
Riobamba en el periodo junio — diciembre del afio 2016, para lo cual se ha desarrollado
una secuencia de pasos que contribuiran al desarrollo organizacional de la empresa. El
plan de negocios se divide en cuatro planes que son el Plan de Marketing, el Plan

Administrativo, el Plan Operativo y el Plan financiero.

En el Plan de Marketing se establecen las estrategias para posicionar la empresa en la
mente de los consumidores, ademas permitird incrementar las ventas de la misma, en el
Plan Administrativo se define la parte organizacional de la empresa como su

departamentalizacion, organigrama, mision, vision y valores empresariales.
3.3 OBJETIVOS DEL PLAN DE NEGOCIOS
3.3.1 Objetivo General del plan de negocios

Implementar un plan de negocios en la “Comercializadora Amoroso” de la ciudad de

Riobamba, para mejorar el posicionamiento y volumen de ventas de la empresa.
3.3.2 Objetivos Especificos

v" Realizar un plan de marketing para mejorar el posicionamiento y el volumen de
ventas de la empresa en el mercado local.
v Desarrollar un plan administrativo - organizacional para mejorar los procesos y el

buen funcionamiento de la empresa.
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v Implementar un plan financiero con una sélida estructura financiera para mejorar la

rentabilidad, liquidez y solvencia de la empresa.
34 FUNDAMENTACION
3.4.1 Plan de Negocios

Un plan de negocios es un documento que en forma ordenada y sistematica detalla los
aspectos operacionales y financieros de una empresa. Al igual que un mapa guia a un
viajero, el plan de negocios permite determinar anticipadamente donde queremos ir,

donde nos encontramos y cuanto nos falta para llegar a la meta fijada.

Segln Jack Fleitman un plan de negocio se define como un instrumento clave y
fundamental para el éxito, el cual consiste en una serie de actividades relacionadas entre
si para el comienzo o desarrollo de una empresa. Asi como una guia que facilita la

creacion o el crecimiento de una empresa. (Fleitman, 2000)

Un plan de negocio sirve para brindar informacion a usuarios de la empresa, bancos,
inversionistas e instituciones financieras que pudieran brindar en algin momento apoyo

financiero a la empresa. (Fleitman, 2000)
3.4.2 Fases de un plan de negocios

El plan de negocios para una empresa en marcha posee estudios similares al de la
creacion de una empresa, pero se debe enfocar en la mejora de los procesos a través de

herramientas administrativas y de gestion.

Mediante una estructura fundamentada el plan de negocio permite evaluar la empresa de
manera independiente y ademas, deberad distribuir los costos fijos, ademas, debera
mostrar las fortalezas y debilidades de la empresa y demostrar la capacidad gerencial

del grupo empresarial.

3.4.3 Estructura del plan de negocios

El plan de negocios para una empresa en marcha consta de la siguiente estructura:
v Plan de Marketing

v Plan Administrativo

31



v Plan Operativo

v" Plan Financiero
3.5 CONTENIDO

Tema

Resumen Ejecutivo

Antecedentes Comercializadora Amoroso
Plan de Marketing

Plan Administrativo

Plan Operativo

N o o M w0 D RE

Plan Financiero

3.6 OPERATIVIDAD

Cuadro 3.1 Operatividad
ACTIVIDAD NG EIN
PLAN ADMINISTRATIVO 01/09/2016 20/09/2016
Disefio del plan 01/09/2016 07/09/2016
Socializacion del plan 08/09/2016 10/09/2016
Aplicacion del plan 11/09/2016 20/09/2016
PLAN DE MARKETING 21/09/2016 19/10/2016
Disefio del plan 21/09/2016 10/10/2016
Socializacion del plan 11/10/2016 13/10/2016
Aplicacion del plan 14/10/2016 19/10/2016
Disefio de la pagina en Facebook 14/10/2016 14/10/2016
Difusién de la empresa en Facebook 14/10/2016 14/10/2016
Disefio de la pagina en Twitter 15/10/2016 15/10/2016
Difusion de la empresa en Twitter 15/10/2016 15/10/2016
Disefio de la pagina en Instagram 16/10/2016 16/10/2016
Difusion de la empresa en Instagram 16/10/2016 16/10/2016
Evaluacion del plan 16/10/2016 31/12/2016
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ACTIVIDAD

INICIO FIN
PLAN OPERATIVO 20/10/2016 15/11/2016
Disefio del plan 20/10/2016 29/10/2016
Socializacién del plan 30/10/2016 03/11/2016
Aplicacion del plan 04/11/2016 15/11/2016
PLAN FINANCIERO 16/11/2016 31/12/2016
Disefio del plan 16/11/2016 10/12/2016
Aplicacion del plan 11/12/2016 28/12/2016
Evaluacion del plan 29/12/2016 31/12/2016

Fuente: Investigacion (2016)
Elaborado por: Daniel Nufiez
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CAPITULO IV

4 EXPOSICION Y DISCUSION DE RESULTADOS

4.1 ANALISIS E INTERPRETACION DE RESULTADOS

Para analizar e interpretar los resultados de la investigacion se parte de las respuestas de
las encuestas aplicadas a los clientes de la empresa y ciudadania en general, asi como
también los resultados de las entrevistas realizadas a los trabajadores de la
“Comercializadora Amoroso”, con el objetivo de obtener una base de datos que permita
identificar problemas de posicionamiento en el mercado y la percepcion que tiene el

cliente interno con respecto a la organizacion de la empresa.
4.1.1 Tabulacién de las encuestas antes de la aplicacion del plan de negocios

Una vez obtenidos los resultados de las encuestas aplicadas a los clientes y ciudadania
en general y las entrevistas realizadas a los trabajadores de la empresa se tabulan a

continuacion.
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4.1.1.1 Resultados de las encuestas a clientes de la empresa y ciudadania en

general
Pregunta 1.- ;En qué rango se encuentra su ingreso mensual?

Cuadro 4.1 Ingreso mensual de los encuestados

ALTERNATIVA | FRECUENCIA | PORCENTAJE
Menos de $364 12 3,17%
$365 a $728 66 17,46%
$729 a $1092 156 41,27%
Mas de $1092 144 38,10%
TOTAL 378 100,00%

Fuente: Encuesta aplicada

Elaborado por: Daniel Nufiez

Gréfico 4.1 Ingreso mensual de los encuestados

3,17%

38,10% ’

Menos de $364 = $365 a $728 = $729 a $1092 = Mas de $1092

Fuente: Cuadro 4.1

Elaborado por: Daniel Nlfiez

Andlisis.- EIl 3,17% de los encuestados mencionan que su ingreso mensual es menor a
$364 dolares, el 17,46% manifiesta que ganan entre $365 y $728, el 41,27% tienen
ingresos de $729 a $1092 y el 38,10% de las personas encuestadas han respondido que

sus ingresos mensuales son superiores a los $1.092 dolares.

Interpretacion.- Segun los datos conseguidos se puede decir que el ingreso promedio
se encuentra entre los $729 y $1092, debido a que es la mayor frecuencia obtenida.
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Pregunta 2.- ;Destina parte de su presupuesto mensual para adquirir productos de

confiteria como chicles, caramelos, chupetes, chocolates o galletas?

Cuadro 4.2 Destina presupuesto mensual

ALTERNATIVA | FRECUENCIA | PORCENTAJE

Si 246 65,08%

No 132 34,92%
TOTAL 378 100,00%

Fuente: Encuesta aplicada
Elaborado por: Daniel Nufiez

Grafico 4.2 Destina presupuesto mensual

65,08%

Si = No

Fuente: Cuadro 4.2

Elaborado por: Daniel NGfiez

Andlisis.- El 65,08% de los encuestados destina parte de su presupuesto mensual para
adquirir productos de confiteria, el 34,92% de encuestados respondieron que no asignan

parte de su presupuesto mensual para este fin.

Interpretacion.- Segun los datos obtenidos se puede apreciar que gran parte de las
personas encuestadas destinan parte de su presupuesto mensual para adquirir productos

de confiteria como chicles, caramelos, chupetes, chocolates o galletas.
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Pregunta 3.- ;Qué producto de confiteria es el que mas consume?

Cuadro 4.3 Producto que mas se consume

ALTERNATIVA | FRECUENCIA | PORCENTAJE
Chicles 89 23,54%
Chupetes 56 14,81%
Caramelos 48 12,70%
Chocolates 77 20,37%
Galletas 108 28,57%

TOTAL 378 100,00%

Fuente: Encuesta aplicada

Elaborado por: Daniel NGfez

Grafico 4.3 Producto que mas se consume

23,54%
20,37% d

Chicles = Chupetes = Caramelos = Chocolates = Galletas

Fuente: Cuadro 4.3

Elaborado por: Daniel Nlfiez

Analisis.- EIl 23,54% de los encuestados respondio que el producto que méas consume

son chicles, el 14,81% respondié que el producto que méas consume son chupetes, el

12,70% respondié que el producto que mas consume son caramelos, el 20,37%

respondié que el producto que mas consume son chocolates y el 28,57% respondi6 que

el producto que méas consume son las galletas.

Interpretacion.- Segun los datos obtenidos se puede apreciar que todas las personas

consumen esta clase de productos, con mayor frecuencia el consumo se concentra en

dos productos que son los chicles y las galletas, siendo estos los més apreciados por los

consumidores.
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Pregunta 4.- ;Con que frecuencia adquiere productos de confiteria?

Cuadro 4.4 Frecuencia de los encuestados

ALTERNATIVA | FRECUENCIA | PORCENTAJE
Diario 114 30,16%
Semanal 128 33,86%
Mensual 38 10,05%
Semestral 41 10,85%
Anual 57 15,08%
TOTAL 378 100,00%

Fuente: Encuesta aplicada

Elaborado por: Daniel Nlfiez

Grafico 4.4 Frecuencia de los encuestados

A

= Diario = Semanal Mensual = Semestral = Anual

Fuente: Cuadro 4.4
Elaborado por: Daniel Nufiez

Andlisis.- El 30,16% de los encuestados respondié que adquiere productos de
confiteria a diario, el 33,86% adquiere productos de confiteria semanal, el 10.05%
adquiere productos de confiteria mensual, el 10,85% adquiere productos de confiteria

semestral y el 15,08% adquiere este tipo de productos anual.

Interpretacion.- Segun los datos obtenidos se puede apreciar que la mayor frecuencia

de consumo de productos de confiteria es diario y semanal, esto quiere decir que los
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habitantes de la ciudad de Riobamba tienen la cultura de consumir este tipo de

productos.

Pregunta 5.- ;En qué lugar adquiere productos de confiteria?

Cuadro 4.5 Lugar en que adquiere el producto

ALTERNATIVA | FRECUENCIA | PORCENTAJE
Supermercados 157 41,53%
Tiendas 122 32,28%
Distribuidoras 21 5,56%

Otro 78 20,63%
TOTAL 378 100,00%

Fuente: Encuesta aplicada

Elaborado por: Daniel Nufiez

Gréfico 4.5 Lugar en que adquiere el producto

20,63
56% | 556

Supermercados

= Tiendas = Distribuidoras = Otro

Fuente: Cuadro 4.5
Elaborado por: Daniel Nufiez

Analisis.- El 41,53% de los encuestados respondié que adquiere productos de
confiteria en los supermercados, el 32,28% los adquiere en las tiendas, el 5,56% en
distribuidoras y el 20,63% de las personas que participaron de la encuesta respondieron

gue en otros.

Interpretacion.- Con respecto al lugar en los cuales los consumidores adquieren

productos de confiteria se puede apreciar que los mayores porcentajes se reflejan en los

39



supermercados y tiendas, muy pocas personas han respondido que los adquieren en las
distribuidoras, esto se debe a que por lo general las distribuidoras comercializan sus

productos unicamente al por mayor.
Pregunta 6.- ;En qué medio de comunicacion se informa con mas frecuencia?

Cuadro 4.6 Medio de comunicacién utilizado

ALTERNATIVA | FRECUENCIA | PORCENTAJE
Redes Sociales 214 76,98%
Television 5 1,80%
Radio 17 6,12%
Periddico 24 8,63%
Volantes 18 6,47%
TOTAL 378 100,00%

Fuente: Encuesta aplicada

Elaborado por: Daniel Nlfiez

Grafico 4.6 Medio de comunicacion utilizado

8 63 6,47%
,63%

6,12% &‘
18006 A

76,98%

Redes Sociales = Television = Radio = Periddico = VVolantes

Fuente: Cuadro 4.6

Elaborado por: Daniel NGfez

Analisis.- EIl 76,98 % de los encuestados respondié que el medio de comunicacion que
mas utiliza para informarse son las redes sociales, el 1,80% utiliza la television, el
6,12% utiliza la radio, el 8,63% se informa por medio del periddico y el 6,47% lo hace

través de hojas volantes, afiches y tripticos.
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Interpretacion.- Se puede observar que con la revolucion de la tecnologia actualmente
las personas utilizan los medios digitales como herramienta de comunicacion, méas de
las tres cuartas partes de las personas encuestadas han indicado que se comunican a

traves de las redes sociales.
Pregunta 7.- ;Ha escuchado acerca de la “Comercializadora Amoroso™?

Cuadro 4.7 Conoce el encuestado la empresa

ALTERNATIVA | FRECUENCIA | PORCENTAJE

Si 97 25,66%

No 281 74,34%
TOTAL 378 100,00%

Fuente: Encuesta aplicada
Elaborado por: Daniel Nufiez

Gréfico 4.7 Conoce el encuestado la empresa

25,66%

Si = No

Fuente: Cuadro 4.7
Elaborado por: Daniel Nufiez

Andlisis.-El 25,66% de las personas encuestadas ha escuchado acerca de la

“Comercializadora Amoroso”, mientras el 74,34% no conoce esta empresa.

Interpretacion.- Como lo demuestran los datos obtenidos, la empresa no tiene mucho
posicionamiento en el mercado, de hecho muchas personas que marcaron la opcion “Si”

se debe a que son clientes de la “Comercializadora Amoroso”.
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Pregunta 8.- ;Conoce usted los productos que oferta la “Comercializadora Amoroso”?

Cuadro 4.8 Conoce el encuestado los productos de la empresa

ALTERNATIVA | FRECUENCIA | PORCENTAJE

Si 97 25,66%

No 281 74,34%
TOTAL 378 100,00%

Fuente: Encuesta aplicada
Elaborado por: Daniel Nufiez

Grafico 4.8 Conoce el encuestado los productos de la empresa

25,66%

Si = No

Fuente: Cuadro 4.8

Elaborado por: Daniel Nufiez

Andlisis.- El 25.66% de los encuestados tiene conocimiento de los productos que oferta

la “Comercializadora Amoroso” y el 74,34% desconoce su actividad comercial.

Interpretacion.- Esta pregunta guarda mucha relacién con la anterior puesto que las
personas que mencionaron conocer la empresa, saben de los productos que ahi se
comercializan, incluso luego de marcar la casilla se pidié a los encuestados que
indicasen el tipo de mercaderia con la que trabaja la empresa, por lo que los encuestados
mencionaron productos como chicles, caramelos, chupetes, chocolates, entre otros,

afiadiendo nombres comerciales 0 a su vez a las empresas que los fabrican.
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Resultados de las entrevistas realizadas a trabajadores de la empresa
Pregunta 1.- ; Actualmente la empresa cuenta con Mision y Vision?

Cuadro 4.9 La empresa cuenta con mision y vision

ALTERNATIVA | FRECUENCIA | PORCENTAJE

Si 1 11,11%

No 8 88,89%
TOTAL 9 100,00%

Fuente: Encuesta aplicada

Elaborado por: Daniel NUfez

Grafico 4.9 La empresa cuenta con mision y vision

11,11%

>

= Sf = No

Fuente: Cuadro 4.9
Elaborado por: Daniel Nufiez

Analisis.- EI 11,11% de los encuestados respondié que la entidad cuenta con mision y

vision, mientras que el 88,89% respondid que la entidad no cuenta con misién y vision.

Interpretacion.- Al consultar con los trabajadores de la empresa se pudo obtener
informacion importante con respecto a la mision y vision, puesto que ocho personas
encuestadas mencionaron no tener conocimiento acerca de este tema, por otra parte la
persona que afirmo tener mision y vision en la empresa se refirid a que es la razén de

por qué y para qué esta la empresa.
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Pregunta 2.- ;Conoce usted, cual es la visién?

Cuadro 4.10 Conoce usted la visiéon

ALTERNATIVA | FRECUENCIA | PORCENTAIJE
Si 1 11,11%
No 8 88,89%

TOTAL 9 100,00%
Fuente: Encuesta aplicada
Elaborado por: Daniel Nufiez
Gréfico 4.10 Conoce usted la vision

11,11%

= Si

Fuente: Cuadro 4.10

>

= No

Elaborado por: Daniel Nufiez

Andlisis.- El 11,11% de los encuestados dijo tener conocimiento de la vision de la

entidad, mientras que el 88,89% no tiene conocimiento de la vision de la misma.

Interpretacion.- De acuerdo al dato anterior se puede observar que los resultados
siguen siendo los mismos ya que los trabajadores no conocen acerca de la mision de la

empresa.
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Pregunta 3.- ;Conoce usted, cual es la misién?

Cuadro 4.11 Conoce usted la misién

ALTERNATIVA | FRECUENCIA | PORCENTAJE

Si 1 11,11%

No 8 88,89%
TOTAL 9 100,00%

Fuente: Encuesta aplicada

Elaborado por: Daniel Nlfez

Grafico 4.11 Conoce usted la misién

= Si

Fuente: Cuadro 4.11

11,11%

e

Elaborado por: Daniel Nufiez

Andlisis.- El 11,11% de los encuestados dijo tener conocimiento de la mision de la

entidad y el 88,89% no tiene conocimiento de la mision de la entidad.

Interpretacion.- Segun los datos obtenidos se puede apreciar que ocho trabajadores de
la empresa no conocen la vision, esto se debe a que la “Comercializadora Amoroso” no
ha desarrollado hasta el momento un plan de desarrollo organizacional o a su vez un

plan estratégico que permita determinar en donde se encuentra actualmente la empresa y

hacia donde quiere llegar.

= No
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Pregunta 4.- ;Conoce usted, cuales son los principios y valores empresariales de

Comercializadora Amoroso?

Cuadro 4.12 Conoce usted los principios y valores empresariales

ALTERNATIVA | FRECUENCIA | PORCENTAJE

si 3 33,33%

No 6 66,67%
TOTAL 9 100,00%

Fuente: Encuesta aplicada

Elaborado por: Daniel Nufiez

Grafico 4.12 Conoce usted los principios y valores empresariales

= Sf = No

Fuente: Cuadro 4.12

Elaborado por: Daniel Nufiez

Analisis.- El 33,33% de los encuestados respondié tener conocimiento sobre los
principios y valores empresariales de la entidad y el 66,67% no tiene conocimiento de

los mismos.

Interpretacion.- Segun las respuestas de los trabajadores de la empresa, tres de ellos
manifestaron que la empresa trabaja bajo los principios de puntualidad, responsabilidad
y respeto, los seis trabajadores restantes manifestaron no tener conocimiento acerca de

los valores empresariales.
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Pregunta 5.- ;Considera usted que el trabajo en la empresa es organizado?

Cuadro 4.13 Considera que el trabajo es organizado

ALTERNATIVA | FRECUENCIA | PORCENTAJE

Si 7 77,78%

No 2 22,22%
TOTAL 9 100,00%

Fuente: Encuesta aplicada

Elaborado por: Daniel Nufiez

Gréfico 4.13 Considera que el trabajo es organizado

- mam

77,78%

Si = No

Fuente: Cuadro 4.13

Elaborado por: Daniel Nufiez

Andlisis.- El 77,78% de las personas encuestadas respondieron que son organizados en

su trabajo, y un 22,22% respondid que no ser organizada.

Interpretacion.- Una vez obtenidas las respuestas de los trabajadores de la empresa, se
pudo apreciar que siete de ellos consideran que se trabaja organizadamente, las otras dos

personas manifestaron que no existe organizacion en la empresa.
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Pregunta 6.- ;Sabe cudles son sus deberes y obligaciones en la empresa?

Cuadro 4.14 Conocimiento acerca de deberes y obligaciones en la empresa

ALTERNATIVA | FRECUENCIA | PORCENTAJE

si 8 88,89%

No 1 11,11%
TOTAL 9 100,00%

Fuente: Encuesta aplicada

Elaborado por: Daniel NUfiez

Gréfico 4.14 Conocimiento acerca de deberes y obligaciones en la empresa
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Fuente: Cuadro 4.14
Elaborado por: Daniel NGfiez

Andlisis.- El 88,89% de las personas encuestadas tienen conocimiento de sus deberes y
obligaciones en la empresa, mientras que un 11,11% respondié que no tiene

conocimiento de sus deberes y obligaciones en la empresa.

Interpretacion.- Con respecto a los deberes y obligaciones que los trabajadores tienen
con la empresa, ocho personas manifestaron tener claro el rol que desempefia desde su
lugar de trabajo, este es un dato muy importante ya que la empresa demuestra que

cuenta con personal en cada area en las que se divide la comercializadora.
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Pregunta 7.- ;Considera usted que la empresa tiene estructura financiera?

Cuadro 4.15 La empresa tiene estructura financiera

ALTERNATIVA | FRECUENCIA | PORCENTAJE

Si 1 11,11%

No 8 88,89%
TOTAL 9 100,00%

Fuente: Encuesta aplicada

Elaborado por: Daniel Nlfez

Gréfico 4.15 La empresa tiene estructura financiera

11,11%

Si = No

Fuente: Cuadro 4.15

Elaborado por: Daniel NGfez

Analisis.- El 11,11% de los encuestados respondi6 que consideran que la empresa tiene
estructura financiera y el 88,89% respondié que la empresa no tiene estructura

financiera.

Interpretacion.- Al ser una empresa familiar que se dedica a la comercializacion de
productos de confiteria, los trabajadores de la empresa consideran que no tiene
estructura financiera debido a que el area contable se enfoca en cumplir las obligaciones
con los organismos gubernamentales como son Servicio de Rentas Internas, Instituto
Ecuatoriano de Seguridad Social, Ministerio de Relaciones Laborales, entre los
principales, lo que no ha permitido realizar un analisis de los Estados financieros de la

empresa.
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Pregunta 8.- ;Piensa usted que los trabajadores de la empresa necesitan capacitacion?

Cuadro 4.16 Los trabajadores necesitan capacitacion

ALTERNATIVA | FRECUENCIA | PORCENTAJE

Si 9 100,00%

No 0 0,00%
TOTAL 9 100,00%

Fuente: Encuesta aplicada

Elaborado por: Daniel Nlfez

Gréfico 4.16 Los trabajadores necesitan capacitacion

S 100.00% o

= St = No
Fuente: Cuadro 4.16

Elaborado por: Daniel NGfez

Analisis.- El 100% de las personas encuestadas respondié positivamente a esta

pregunta.

Interpretacion.- Al contestar esta pregunta, todos los trabajadores de la empresa
consideraron gue necesitan capacitacion para mejorar sus habilidades y destrezas dentro
de la comercializadora, es asi que desde el gerente propietario respondid

afirmativamente esta pregunta.
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Pregunta 9.- ;Estaria de acuerdo en implementar nuevas herramientas administrativas

para mejorar el desempefio de cada puesto de trabajo?

Cuadro 4.17 Esta de acuerdo el entrevistado con la implementacion

ALTERNATIVA | FRECUENCIA | PORCENTAJE

Si 9 100,00%

No 0 0,00%
TOTAL 9 100,00%

Fuente: Encuesta aplicada

Elaborado por: Daniel NUfez

Gréfico 4.17 Esta de acuerdo el entrevistado con la implementacion

N 10000%

s Si = No
Fuente: Cuadro 4.17

Elaborado por: Daniel Nlfiez

Andlisis.- El 100% de las personas encuestadas respondid estar de acuerdo en
implementar nuevas herramientas administrativas para mejorar el desempefio de cada

puesto de trabajo.

Interpretacion.- Segun los datos obtenidos se puede apreciar que existe la necesidad de
implementar un plan de negocios que permita mejorar el desempefio de los trabajadores

desde cada érea de la empresa.
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4.1.2 Tabulacion de las encuestas después de la aplicacion del plan de negocios

Una vez aplicado el plan de negocios en la empresa “Comercializadora Amoroso”, se
realizaron encuestas a los habitantes de la ciudad de Riobamba para conocer los

resultados en el posicionamiento de la empresa.

4.1.2.1 Resultados de las encuestas a clientes de la empresa y ciudadania en

general
Pregunta 1.- ;Ha escuchado acerca de la “Comercializadora Amoroso™?

Cuadro 4.18 Conoce el encuestado la empresa

ALTERNATIVA | FRECUENCIA | PORCENTAJE

Si 122 32,28%

No 256 67,72%
TOTAL 378 100,00%

Fuente: Encuesta aplicada
Elaborado por: Daniel Nufiez

Grafico 4.18 Conoce el encuestado la empresa

32,28%

Si = No

Fuente: Cuadro 4.18

Elaborado por: Daniel Nufiez

Analisis.- EIl 32,28% de los encuestados manifiestan conocer la empresa, el 67,72%

mencionan no haber escuchado acerca de la “Comercializadora Amoroso”.

Interpretacion.- Segun los datos obtenidos se puede apreciar que la percepcion de los

clientes con respecto a la empresa se incrementd en un 6,62%.
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Pregunta 2.- ;Conoce usted los productos que oferta la “Comercializadora Amoroso”?

Cuadro 4.19 Conoce el encuestado los productos que comercializa la empresa

ALTERNATIVA | FRECUENCIA | PORCENTAJE

Si 117 30,95%

No 261 69,05%
TOTAL 378 100,00%

Fuente: Encuesta aplicada
Elaborado por: Daniel Nufiez

Grafico 4.19 Conoce el encuestado los productos que comercializa la empresa

= Sf = No

Fuente: Cuadro 4.19

Elaborado por: Daniel Nufiez

Analisis.- El 30,95% de los encuestados mencionan que conocen los productos que
oferta la “Comercializadora Amoroso”, mientras que el 69,05% manifiesta que no

conoce que productos se comercializan en esta empresa.

Interpretacion.- Segin las respuestas de los encuestados, las personas que
mencionaron conocer la empresa “Comercializadora Amoroso”, tienen conocimiento
acerca de los productos que se ofertan, no obstante, existe un nidmero minimo de
encuestados que manifestaron haber escuchado acerca de la empresa pero no saben qué

productos comercializa.
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Pregunta 3.- ¢Ha adquirido algin tipo de producto que se expende en la

“Comercializadora Amoroso”?

Cuadro 4.20 El encuestado adquirio algan producto en la empresa

ALTERNATIVA | FRECUENCIA | PORCENTAJE

Si 117 30,95%

No 261 69,05%
TOTAL 378 100,00%

Fuente: Encuesta aplicada
Elaborado por: Daniel Nufiez

Graéfico 4.20 El encuestado adquirio algun producto en la empresa

= Sf = No

Fuente: Cuadro 4.20

Elaborado por: Daniel Nufiez

Analisis.- El 30,95% de las personas encuestadas manifiestan que han adquirido algun
tipo de producto que se expende en la “Comercializadora Amoroso”, mientras que el
69,05% de los encuestados no han adquirido ningun tipo de productos que se oferta en

la empresa.

Interpretacion.- Con relacion a la pregunta anterior se puede observar que las personas
gue manifiestan conocer la empresa, saben los productos que comercializa y a su vez

han adquirido algan tipo de mercaderia disponible en la “Comercializadora Amoroso”.
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4.1.2.2 Resultados de las entrevistas realizadas a trabajadores de la empresa

Después de haber implementado el plan de negocios en la empresa de confiteria
“Comercializadora Amoroso”, se realizaron entrevistas a los trabajadores para conocer
su percepcién con respecto a los cambios que ha sufrido la empresa a partir de la
aplicacion del plan de negocios.

Pregunta 1.- ;Considera usted que se mejord el funcionamiento de la empresa y sus

procesos mediante la aplicacion del plan de negocios?

Cuadro 4.21 La empresa mejoré su funcionamiento con el plan de negocios

ALTERNATIVA | FRECUENCIA | PORCENTAJE

Si 9 100,00%

No 0 0,00%
TOTAL 9 100,00%

Fuente: Encuesta aplicada

Elaborado por: Daniel Nufiez

Gréfico 4.21 La empresa mejoré su funcionamiento con el plan de negocios

O 10000%

s Si = No

Fuente: Cuadro 4.21

Elaborado por: Daniel NGfiez

Andlisis.- El 100,00% de los trabajadores considera que la empresa mejord el

funcionamiento de sus procesos a partir de la implementacion del plan de negocios.

Interpretacion.- Segun los datos obtenidos se puede apreciar que existe un cambio

beneficioso para la empresa desde la aplicacion del plan de negocios.
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Pregunta 2.- ;Considera usted que el plan de negocios ayudd a incrementar las ventas

de la empresa?

Cuadro 4.22 El plan de negocios ayudé a incrementar las ventas

ALTERNATIVA | FRECUENCIA | PORCENTAJE

Si 9 100,00%

No 0 0,00%
TOTAL 9 100,00%

Fuente: Encuesta aplicada

Elaborado por: Daniel Nlfiez

Grafico 4.22 El plan de negocios ayudo a incrementar las ventas

N 10000%

s Si = No

Fuente: Cuadro 4.22

Elaborado por: Daniel Nlfez

Analisis.- EIl 100,00% de los trabajadores entrevistados consideran que el plan de

negocios ayudo a incrementar las ventas de la empresa.

Interpretacion.- Una vez analizadas las respuestas, se puede decir que los trabajadores
perciben que el plan de negocios implementado en la empresa rindio sus frutos, esta
informacion también se corrobora con el estado de resultados con el que la empresa

cerro el afio.
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Pregunta 3.- ;Cree usted que la empresa cuenta con una mejor estructura financiera?

Cuadro 4.23 La empresa cuenta con mejor estructura financiera

ALTERNATIVA | FRECUENCIA | PORCENTAJE

Si 9 100,00%

No 0 0,00%
TOTAL 9 100,00%

Fuente: Encuesta aplicada

Elaborado por: Daniel Nufiez

Gréfico 4.23 La empresa cuenta con mejor estructura financiera

= Si

= No

Fuente: Cuadro 4.23

Elaborado por: Daniel Nufiez

Andlisis.- EIl 100,00% de los trabajadores de la “Comercializadora Amoroso”, creen

que la empresa actualmente cuenta con una mejor estructura financiera.

Interpretacion.- Segun los datos obtenidos se puede apreciar que el total de las
personas que trabajan en la empresa consideran que la aplicacion del plan de negocios

resulto ser de mucho beneficio para la misma.
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4.2 COMPROBACION DE HIPOTESIS
4.2.1 Comprobacion de la hipotesis general

Hipdtesis: La implementacion de un plan de negocios mejoraria el posicionamiento de

la empresa en el mercado local e incrementaria el volumen de ventas.

Ha: La implementacién de un plan de negocios SI mejora el posicionamiento de la

empresa en el mercado local e incrementa el volumen de ventas.

Ho: La implementacion de un plan de negocios NO mejora el posicionamiento de la

empresa en el mercado local y NO incrementa el volumen de ventas.

v' Ha: Py > Px

v" Ho: Py = Px

v Nivel de significancia = a 0,05
v Grados de Libertad =1

Para comprobar la hipdtesis especifica 1, se toma en cuenta la pregunta: ¢Ha escuchado

acerca de la “Comercializadora Amoroso”?

Cuadro 4.24 Conoce el encuestado la empresa

RESPUESTA | ANTES(PX) | DESPUES (PY)
si 97 122
No 281 256
TOTAL 378 378

Fuente: Encuesta aplicada

Elaborado por: Daniel Nufiez

A continuacion se elabora la matriz para el calculo de Chi — cuadrado de la hip6tesis 1.

Cuadro 4.25 Célculo de Chi — cuadrado hipotesis general

Antes | Después | Total
Si 97 122 219
No 281 256 537
Total 378 378 756
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Porcentaje de Fila Hipotesis general

Antes | Después |Total

Si 44.3% |55,7% 100,0%

No 52,3% |47,7% 100,0%

Total |50,0% |50,0% |100,0%

Porcentaje de Columna Hipdtesis general

Antes | Después |Total

Si 25,7% |32,3% 29,0%

No 74,3% |67,7% 71,0%

Total |100,0% |100,0% |100,0%

Prueba de Chi — cuadrado

PRUEBA VALOR Py VALOR DE Px
Chi - cuadrado 4,02 p= 0,045
Con correccion de Yates 3,70 p=0,0543

Fuente: Investigacion (2016)

Elaborado por: Daniel Nlfiez

Grafico 4.23 Gréafica de la hipotesis general
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region de aceptacion

5%
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5%
region de rechazo

402 * px=0,045 +4.02

Fuente: Investigacion (2016)

Elaborado por: Daniel Nufiez

Conclusion: Como se puede apreciar en la grafica, el valor de Px cae en la region de
aceptacion, por lo tanto se acepta la hipotesis alternativa y se rechaza la hipotesis nula,
es decir que la implementacion de un plan de negocios SI mejoré el posicionamiento de

la empresa en el mercado local e incremento el volumen de ventas.
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4.2.2 Comprobacion de la hipotesis especifica 2

Hipdtesis: La implementacion de un plan administrativo - organizacional mejoraria los

procesos Yy el buen funcionamiento de la empresa.

Ha: La implementacién de un plan administrativo - organizacional SI mejora los

procesos Yy el buen funcionamiento de la empresa.

Ho: La implementacién de un plan administrativo - organizacional NO mejora los

procesos, ni el funcionamiento de la empresa.

v' Ha: Py > Px

v' Ho: Py = Px

v"Nivel de significancia = 0,05
v' Grados de Libertad =1

Para comprobar la hipdtesis especifica 2, se toma en cuenta para la observacion “Antes”
la pregunta: ;Conoce usted acerca de sus deberes y obligaciones en la empresa?, y para
la observacion “después” la pregunta: ;Considera usted que se mejord el
funcionamiento de la empresa y sus procesos mediante la aplicacion del plan de

negocios?

Cuadro 4.26 Mejord el funcionamiento de la empresa

RESPUESTA ANTES (PX) | DESPUES (PY)
Si 1 9
No 8 0
TOTAL 9 9

Fuente: Encuesta aplicada

Elaborado por: Daniel Nlfiez

A continuacion se elabora la matriz para el calculo de Chi — cuadrado de la hipotesis 2.

Cuadro 4.27 Célculo de Chi — cuadrado hipotesis 2

Antes | Después | Total
Si 1 9 10
No 8 0 8
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Total 9 9 18
Porcentaje de Fila Hipotesis 2
Antes |Después | Total
Si 10,0% |90,0% 100,0%
No 100,0% |0,0% 100,0%
Total 50,0% |50,0% 100,0%

Porcentaje de Columna Hipotesis 2

Antes | Después |Total

Si 11,1% |100,0% |55,6%
No 88,9% |0,0% 44,4%
Total 100,0% |100,0% |100,0%
Prueba de Chi — cuadrado

PRUEBA VALOR Py | VALOR DE Px
Chi - cuadrado 14,40 p=0,0001
Con correcciéon de _
Yates 11,03 p= 0,0009

Fuente: Investigacion (2016)

Elaborado por: Daniel NUfiez

Grafico 4.24 Gréfica de la hipotesis especifica 2
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Fuente: Investigacion (2016)

Elaborado por: Daniel Nufiez

Conclusion: Como se puede apreciar en la gréfica, el valor de Px cae en la regién de

aceptacion, por lo tanto se acepta la hipotesis alternativa y se rechaza la hipotesis nula,
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es decir que la implementacién de un plan administrativo - organizacional SI mejoré los

procesos Yy el buen funcionamiento de la empresa.
4.2.3 Comprobacion de la hipdtesis especifica 3

Hipotesis: La implementacion de un plan financiero permitiria tener estructura

financiera para obtener buena rentabilidad, liquidez y solvencia en la empresa.

Ha: La implementacidn de un plan financiero Sl permite tener estructura financiera para

obtener buena rentabilidad, liquidez y solvencia en la empresa.

Ho: La implementacion de un plan financiero NO permite tener estructura financiera

para obtener buena rentabilidad, liquidez y solvencia en la empresa.

v' Ha: Py > Px

v" Ho: Py = Px

v Nivel de significancia =0 0,05
v Grados de Libertad =1

Para comprobar la hipdtesis especifica 3, se toma en cuenta la pregunta realizada a los
trabajadores de la empresa con respecto al area financiera, la cual menciona: ;Cree

usted que la empresa cuenta con una estructura financiera?

Cuadro 4.28 La empresa cuenta con estructura financiera

RESPUESTA ANTES (Px) DESPUES (PY)
Si 1 9
No 8 0
TOTAL 9 9

Fuente: Encuesta aplicada

Elaborado por: Daniel Nlfiez

A continuacion se elabora la matriz para el calculo de Chi — cuadrado de la hipotesis 3.

Cuadro 4.29 Célculo de Chi — cuadrado hipotesis 3

Antes

Después | Total

Si 1

9 10
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No 8 0 8
Total 9 9 18
Porcentaje de Fila Hipotesis 3
Antes | Después |Total
Si 10,0% |90,0% 100,0%
No 100,0% |0,0% 100,0%
Total |50,0% |50,0%0 |100,0%
Porcentaje de Columna Hipotesis 3
Antes | Después | Total
Si 11,1% |100,0% |55,6%
No 88,9% |0,0% 44,4%
Total |100,0% |100,0% |100,0%
Prueba de Chi — cuadrado
PRUEBA VALOR Py | VALOR DE Px
Chi - cuadrado 14,40 p=0,0001
Con correccion  de _
Yates 11,03 p=0,0009

Fuente: Investigacion (2016)

Elaborado por: Daniel NGfez

Grafico 4.25 Grafica de la hipotesis especifica 3

90%

region de aceptacion

5%
region de rechazo

5%
region de rechazo

|
14,40 4 px=0,0001

+14,40

Fuente: Investigacion (2016)

Elaborado por: Daniel NGfez
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Conclusion: Como se puede apreciar en la grafica, el valor de Px cae en la region de
aceptacion, por lo tanto se acepta la hipotesis alternativa y se rechaza la hipotesis nula,
es decir que la implementacion de un plan financiero Sl permite tener estructura

financiera para obtener buena rentabilidad, liquidez y solvencia en la empresa.
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CAPITULO V

5 CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

5.1 CONCLUSIONES

Se elabor6 e implementd un plan de negocios en la “Comercializadora Amoroso”, con
el objetivo de mejorar el posicionamiento en la mente de los consumidores, y a su vez
incrementar los niveles de ventas durante el segundo semestre del afio 2016, disefiando
cuatro planes que permitieron alcanzar los objetivos planteados al inicio de la
investigacion, estos fueron: ElI plan de marketing, el plan administrativo —

organizacional, el plan operativo y por dltimo el plan econémico — financiero.

Para mejorar el posicionamiento de la empresa, se disefié un plan de marketing, en el
cual se determinaron estrategias basadas en el marketing mix, se establecieron los
canales de comunicacion para llegar con mayor eficiencia a los clientes y ciudadania en
general a través de la creacion de paginas publicitarias en las principales redes sociales
como Facebook, Twitter e Instagram, ademas la empresa se apoyé mucho en la imagen
de la marca “La Universal”, debido a que se consigui6 la autorizaciéon para la
distribucion directa de sus productos, con esto se logré incrementar el posicionamiento
en un 6,62%.

Para mejorar los procesos y el buen funcionamiento de la empresa, se desarrollé un plan
administrativo, el mismo que permitio establecer la mision, vision y valores
empresariales de la comercializadora, se analizaron los aspectos legales y se propuso
una estructura organizacional y funcional para que cada trabajador conozca cuéles son

sus deberes y obligaciones para con la empresa.

El plan financiero del presente estudio, mediante el andlisis horizontal se demostré que
la situacion financiera de la empresa mejoré un 16,69% con respecto al afio 2015, el
analisis vertical indico que la mayor concentracion de capital invertido se encuentra en
la cuenta de activo circulante, el indice de solvencia es de 2,58, los indices de
rentabilidad son: ROA 24%, ROE 39% y ROS 8%, el punto de equilibrio de la empresa
se ubica en $273.316,76 y por ultimo la Relacion Beneficio Costo es de $ 1,09, con esta
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informacion se pudo demostrar que la empresa mejoro su estructura financiera a partir

del presente plan de negocios.
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5.2 RECOMENDACIONES

Se recomienda a la “Comercializadora Amoroso” hacer uso del presente plan de
negocios durante los proximos afios, debido a que constituye una herramienta muy
valiosa para el desarrollo administrativo, gerencial y operativo de la empresa, debido a
que la presente investigacion es de caracter flexible, se recomienda ir actualizando los
datos con el objetivo de mejorar los niveles de organizacion y calidad en el servicio por

parte de los trabajadores.

Con respecto al Marketing de la empresa, se recomienda seguir trabajando con la marca
“La Universal” debido a que es una empresa de alto crecimiento posicional y esto
beneficia a la imagen de la comercializadora, se sugiere asignar un presupuesto para
mejorar constantemente las estrategias de marketing, para mejorar la afluencia de
clientes durante las temporadas de baja estacionalidad de las ventas, se recomienda
ademas hacer uso constante de las redes sociales, puesto que constituyen un canal de
comunicacion muy importante y a la vez eficiente para comunicar acerca de los nuevos

lanzamientos y promociones que tenga la empresa a futuro.

En lo que respecta a los aspectos administrativos y organizacionales de la empresa, se
recomienda actualizar la prospectiva de la empresa de acuerdo a sus requerimientos y
necesidades, manteniendo el estricto respeto a los valores empresariales que se

propusieron enfocados principalmente en la calidad en el servicio y atencion al cliente.

En relacién a la parte financiera de la empresa, se recomienda al area administrativa y
contable realizar un analisis periodico de las cuentas de los estados financieros para
conocer si se estan cumpliendo los objetivos econdmicos que persigue la empresa

mediante el uso de indicadores.
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ANEXOS

Anexo 1 Proyecto aprobado
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VICERRECTORADO DE POSGRADO E INVESTIGACION
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EMPRESAS MENCION FINANZAS

DECLARACION DEL PROYECTO DE INVESTIGACION

TEMA:
“DISENO, ELABORACION E IMPLEMENTACION DE UN PLAN DE
NEGOCIOS PARA LA “COMERCIALIZADORA AMOROSO” DE LA CIUDAD
DE RIOBAMBA, Y SU INCIDENCIA EN EL POSICIONAMIENTO Y
VOLUMEN DE VENTAS DE LA EMPRESA EN EL PERIODO JUNIO -
DICIEMBRE DEL ANO 2016”

PROPONENTE:
NUNEZ LEON DANIEL FERNANDO

RIOBAMBA - ECUADOR
2017
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1. TEMA.

Disefio, Elaboracion e Implementacion de wun plan de negocios para la
“Comercializadora Amoroso” de la ciudad de Riobamba, y su incidencia en el
posicionamiento y volumen de ventas de la empresa en el periodo Junio — Diciembre
del afio 2016.

2. PROBLEMATIZACION
2.1 Ubicacion del sector donde se va a realizar la investigacion

La presente investigacion se la realizard en el canton Riobamba de la provincia de
Chimborazo.

2.2 Situacion Problematica

La empresa Comercializadora Amoroso inicié sus actividades en la ciudad de Riobamba
en el afio 2009, empresa que se dedica principalmente a la distribucion vy
comercializacion de confiteria en general como chicles, chupetes, caramelos,
chocolates, galleteria de industrias reconocidas a nivel nacional como Nestlé, La

Universal, Colombina, Super, entre otras.

Durante el tiempo en el que se ha logrado mantener en el mercado, la empresa no ha
podido ganar posicionamiento debido a las incorrectas estrategias de marketing que se
han utilizado, los procesos empiricos y la falta de organizacion para realizar sus labores
cotidianas, lo cual ha generado problemas en la parte econémica por el bajo volumen en

las ventas de la empresa.

El bajo posicionamiento en el mercado local ha derivado en que los competidores mas
directos como Distribuidora Comercial Medellin (DICOM) y Sukasa se encuentren por
delante en volumen de ventas con respecto a los que se maneja actualmente al interior
de la empresa. Actualmente la empresa cuenta con una cartera de clientela fija pero es
necesario conocer la percepcion que se tiene con respecto a los productos y la calidad de
servicio ofertado, con el objetivo de diagnosticar los puntos débiles de la empresa y

emprender acciones para fortalecerlos.

76



La empresa muestra deficiencias en la organizacién, esto se debe al poco conocimiento
que tienen los colaboradores con respecto a la administracion de la empresa y sus
funciones, lo que ha generado el estancamiento en las ventas, ademas se puede observar
que es necesario implementar nuevas herramientas administrativas que puedan aportar
en la organizacién, alcanzar metas, mejorar la imagen empresarial y un mayor

rendimiento en el volumen de ventas.

El poco conocimiento por parte del gerente en el aspecto econémico de la empresa
demuestra la problematica actual, puesto que al no contar con un analisis adecuado de
las cuentas, no permite tomar las decisiones mas acertadas y tener estructura financiera

demostrando baja rentabilidad con respecto a la inversion.

Por lo antes expuesto es necesario implementar herramientas administrativas con el fin
de verificar los movimientos econdmicos de la empresa, mejorar la organizacion e
implementar un adecuado plan de marketing para mejorar las ventas en las temporadas
de bajo movimiento y fortalecer los periodos de gran utilidad mediante procesos
estratégicos para que la empresa pueda manejar buena rentabilidad, liquidez y

solvencia.
2.3 Formulacion del problema

La ausencia de un Plan de negocios en la “Comercializadora Amoroso” incide en el bajo

posicionamiento y volumen de ventas de la empresa.
2.4 Problemas derivados

Las incorrectas estrategias de marketing utilizadas en la empresa provocan un bajo

posicionamiento y estancamiento en las ventas en el mercado local.

De qué manera un plan administrativo - organizacional puede mejorar los procesos y el

buen funcionamiento de la empresa.

El poco conocimiento en el aspecto econémico de la empresa no permite tomar
decisiones acertadas y tener estructura financiera para lograr buena rentabilidad,

liquidez y solvencia en la empresa.

3. JUSTIFICACION
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Esta investigacion demuestra su importancia debido a que en la ciudad de Riobamba
existen muchas empresas que han logrado mantenerse en el mercado, pero no han
implementado herramientas administrativas que permitan mejorar su posicionamiento y
su volumen de ventas a lo largo del tiempo, es por ello que surge la necesidad de
realizar un andlisis de la situacion actual de la empresa “Comercializadora Amoroso”
para poder identificar los factores que afectan directamente con el volumen de ventas y

el posicionamiento en el mercado local.

Mediante la presente investigacion se quiere desarrollar estrategias de marketing en los
productos, precios, plaza y promocién para elevar el volumen de ventas y mejorar el

posicionamiento de la empresa en el mercado local.

Es necesario plantear objetivos y tomar acciones para alcanzar mejores ingresos en la
empresa asi como también establecer contingentes necesarios para no tener problemas
de carécter financiero. Con la presente investigacion se pretende ayudar al crecimiento
econdmico y a la estabilidad de la empresa “Comercializadora Amoroso” y dejar un

documento que sea aplicable a empresas de actividad similar.
4. OBJETIVOS
4.1 Objetivo General

Disefiar, Elaborar e Implementar un plan de negocios para la “Comercializadora
Amoroso” de la ciudad de Riobamba, y su incidencia en el posicionamiento y volumen

de ventas de la empresa en el periodo Junio — Diciembre del afio 2016.
4.2 Objetivos Especificos

v Realizar un plan de marketing para mejorar el posicionamiento y el volumen de
ventas de la empresa en el mercado local.

v' Desarrollar un plan administrativo - organizacional para mejorar los procesos y el
buen funcionamiento de la empresa.

v"Implementar un plan financiero con una sélida estructura financiera para mejorar la

rentabilidad, liquidez y solvencia de la empresa.

5. FUNDAMENTACION TEORICA
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5.1 Antecedentes de Investigaciones Anteriores

Después de haber realizado una revision de los antecedentes de investigaciones
anteriores en las bibliotecas fisicas y virtuales de la Universidad Nacional de
Chimborazo y en los repositorios digitales de algunas Instituciones de Educacion
Superior a nivel de posgrado y pregrado se ha podido encontrar investigaciones
referentes a planes de negocios, posicionamiento e incremento de ventas, 10s mismos

que se detallan a continuacion:

Elaboracién e Implementacion de un Plan de Negocios para la Asociacion de
Productores San Pedro de Licto, de la parroquia Licto, cantén Riobamba, Provincia de
Chimborazo y su incidencia en el posicionamiento de mercado en el afio 2015, de la
autora Yambay Ramos Sonia del Rocio para la Universidad Nacional de Chimborazo,
investigacion que se lo efectud con el propésito de mejorar el posicionamiento de
mercado que posee en la actualidad dicha Asociacion, obteniendo como resultados
procesos productivos y de comercializacion que permiten mejorar la rentabilidad de los
Asociados, permitiéndoles satisfacer algunas necesidades en una mayor proporcion,
como lo son servicios basicos, educacion, salud, alimentacion, en sus familias. Otro de
los resultados obtenidos ha sido el posicionamiento de mercado, la optimizacion de
recursos y procesos, la eliminacién de intermediarios para mejorar el margen de
rentabilidad. (Yambay Ramos, 2016)

Plan de Negocios para el “Comercial Ortega” que funciona en la ciudad de Cuenca en la
Saraurco 5-51 y Hurtado de Mendoza, de las autoras Abril Garcia Johanna y Bravo
Campoverde Diana, para la Universidad Politécnica Salesiana Sede Cuenca,
investigacion que se lo realiz6 con la intencion de proporcionar una herramienta
estratégica solida, que permita desenvolverse en el mercado de una forma mas técnica
para detectar de forma mas rapida los errores y solucionarlos de una forma eficiente,
obteniendo como resultado una Tasa Interna de Retorno de un 21,53% y un margen de

beneficio sobre las ventas de un 6% anual. (Abril Garcia & Bravo Campoverde, 2010)

Sistema de comercializacion de la empresa Prasol - Lacteos Santillan, parroquia San
Luis, cantén Riobamba, provincia de Chimborazo y su incidencia en el posicionamiento
de mercado. Periodo 2012-2013, de la autora Tierra Tingo Jenny Alexandra para la
Universidad Nacional de Chimborazo, investigacion que se lo realizo con el objetivo de
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ofertar los productos de la empresa a nivel local y determinar oportunidades de
posicionamiento en el mercado de la ciudad de Riobamba, buscando competitividad con
sus productos, obteniendo como resultados los sectores de mayor aceptacion de los
productos como son el sector sur con un 60%, y en el sector norte con el 21%, alrededor
de la ciudad con el 17% y afueras de la ciudad con un 2%, teniendo al sector norte como

un mercado objetivo. (Tierra Tingo, 2016)

La comercializacion de los productos de la empresa distribuidora de rodamientos
DISMATIN de la ciudad de Riobamba y su incidencia en el volumen de ventas en el
afio 2014, del autor Auquilla Castillo Marvin Alfonso para la Universidad Nacional de
Chimborazo, investigacion que se lo efectud con el propdsito de establecer acciones que
garanticen la estabilizacion del volumen de ventas, y que a su vez permita generar un
mayor volumen, teniendo como resultado de las acciones tomadas, la comercializacion
de los productos de la empresa DISMATIN, incide en un 68% en el volumen de ventas.
(Auquilla Castillo, 2016)

5.2 Fundamentacion Cientifica
5.2.1 Fundamentacion Epistemoldgica

La epistemologia se dedica al estudio de la estructuracion y fundamentacion de los
conocimientos cientificos y es una rama de la filosofia. Se trata de encontrar la
naturaleza del corpus de conocimiento de una ciencia en particular o de la forma en que

se construyen conocimientos al interior de las ciencias, su validez y legitimidad.

El plan de negocio hace referencia dentro de los estudios de la administracion, bajo este
concepto se puede decir que se encuentra en una rama de las ciencias sociales, de este
modo la presente investigacién tendra como intencion fomentar el conocimiento de la
naturaleza administrativa mediante la obtencidn de datos reales provenientes de fuentes

primarias para la sustentacion cientifica del presente estudio
5.2.2 Fundamentacion Filosofica

La Filosofia tiene mucho que aportar a la Administracién de las empresas y a sus
profesionales, segun Frederick Winslow Taylor manifiesta que la administracion no era
el resultado de un conocimiento empirico, Sino que era una ciencia y un arte: "La

administracion serd estudiada como una ciencia y descansara sobre principios bien
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reconocidos, claramente definidos y fijos, en lugar de depender de ideas mas o menos
confusas adquiridas a traves de una observacion limitada de las pocas organizaciones

con las cuales el sujeto pueda haber entrado en contacto” (Taylor & Fayol, 2005)

La cultura del comercio y el negocio, nace de dos puntos basicos: el excedente de
produccion (lo que no uso de lo que hago porque ya estoy abastecido) y el negocio, la
mejor manera de obtener beneficios del intercambio. El filésofo aleméan Georg
Willhelm Friedrich Hegel afirma que esta cultura es propia de todos los pueblos que

utilizaron bien las ventajas comparativas de su territorio.
5.2.3 Fundamentacién Axioldgica

La axiologia se encarga de estudiar los valores: su naturaleza, los juicios que se
desarrollan a partir de ellos, esta ciencia no solo considera valores positivos, sino
también valores negativos o contravalores. EI método de la axiologia es el analisis que
permite encontrar los principios que deciden o permiten decidir si algo es o no valioso:
es decir, emitir un juicio, pero analizando los principios que permiten considerarlo

valioso.

La axiologia, o teoria del valor, esté dividida en dos partes: la ética, que estudia lo malo
y lo bueno del comportamiento humano y la estética, que estudia la percepcion de esta
maldad o bondad en términos de su apariencia ante la mirada humana, asociada a los
vocablos respectivos de fealdad o belleza. Interpretamos que para este autor hay
identificacion parcial, pero sustancial, entre lo que él denomina ética y lo que es la

axiologia para otros autores. (Pestafia, 2004)

Es asi que actualmente se manejan nuevas teorias de la administracion de empresas bajo
el enfoque sistémico dentro de las organizaciones planteado inicialmente por el aleman
Max Scheler, es decir que la presente investigacion tratara de implementar valores y
principios empresariales basados en la ética y la deontologia como son la disciplina, la

pro actividad, la responsabilidad, el aprendizaje y el trato justo al cliente.
5.2.4 Fundamentacion Psicol6gica

Partiendo del concepto de psicologia se puede apreciar que es la ciencia que pretende
medir, explicar y en ocasiones cambiar la conducta de los seres humanos. Los primeros

psicdlogos industriales y organizacionales se centraban en los problemas de fatiga,
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aburrimiento y factores relativos a las condiciones laborales que obstaculizaban un

desempefio eficaz en el trabajo. (Robbins & Davila, 2004)

En la época de la administracion cientifica o cientificismo, se pretendia lograr una alta
productividad en las empresas sin importar el factor humano. Fayol fue un cientificista
que prestd especial atencion a las tareas administrativas y a su planeacion, pero nunca
menciond la importancia que tiene el factor humano en su desarrollo. (Taylor & Fayol,
2005)

Mientras tanto Elton Mayo demostrd que el aspecto psicolégico es de gran importancia
en las tareas administrativas, resalté la importancia de la comunicacion y sefialo la

importancia que tienen los grupos informales dentro de la empresa. (Marin, 1994)
5.2.5 Fundamentacién Pedagogica

Actualmente las empresas se encuentran enfocadas al aprendizaje, la capacitacion,
eficacia del liderazgo, motivacion, satisfaccion laboral, procesos de toma de decisiones,
evaluaciones del desempefio, medicion de actitudes, técnicas de seleccién de empleados,
disefio del trabajo y estrés laboral, para lo cual se requiere de técnicas de transmision de
conocimientos mediante la dindmica de grupos, disefio de equipos de trabajo, cultura
organizacional, teoria y estructura de las organizaciones, comunicaciones y la capacidad
de resolver conflictos. (Robbins & Davila, 2004)

5.2.6 Fundamentacion Legal

La fundamentacion legal utilizada en el presente Plan de Negocios, estara disefiada
dentro de los parametros de la normativa legal vigente en el Ecuador y en orden

jerarquico mencionaremos los siguientes:

v Constitucién de la Republica del Ecuador 2008
v" Plan Nacional del Buen Vivir — Objetivo 10

v' Ley Organica de Régimen Tributario Interno, actualizado 2016 — Art. 19, 22 literal
a, 58, 61

v' Cdédigo Tributario, 2013 - Art. 16

v' Ley de Seguridad Social, 2009 — Art. 4, 15

v/ Cddigo de Trabajo, actualizado 2013 — Art. 3,4, 7

v' Codigo de Comercio, modificado 2012 — Art. 3, 6, 37
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5.3 Fundamentacion Tedrica
5.3.1 Plan de Negocios

Un plan de negocios es un documento que en forma ordenada y sistematica detalla los
aspectos operacionales y financieros de una empresa. Al igual que un mapa guia a un
viajero, el plan de negocios permite determinar anticipadamente donde queremos ir,

donde nos encontramos y cuanto nos falta para llegar a la meta fijada.

Segun Jack Fleitman un plan de negocio se define como un instrumento clave y
fundamental para el éxito, el cual consiste en una serie de actividades relacionadas entre
si para el comienzo o desarrollo de una empresa. Asi como una guia que facilita la

creacion o el crecimiento de una empresa. (Fleitman, 2000)

Un plan de negocio sirve para brindar informacion a usuarios de la empresa, bancos,
inversionistas e instituciones financieras que pudieran brindar en algin momento apoyo

financiero a la empresa. (Fleitman, 2000)
5.3.2 Fases de un Plan de Negocios para una empresa en marcha

El plan de negocios para una empresa en marcha posee estudios similares al de la
creacion de una empresa, pero se debe enfocar en la mejora de los procesos a través de

herramientas administrativas y de gestion.

Mediante una estructura fundamentada el plan de negocio permite evaluar la empresa de
manera independiente y ademas, debera distribuir los costos fijos, ademas, debera
mostrar las fortalezas y debilidades de la empresa y demostrar la capacidad gerencial

del grupo empresarial, para ello se debe tomar en cuenta las siguientes fases:

v Plan de Marketing

v Plan Administrativo
v" Plan Operativo
v

Plan Financiero
5.3.3 Plan de Marketing

El plan de marketing es el medio de comunicar la estrategia a los directivos para que

tomen las decisiones criticas acerca de la distribucion productiva y eficiente de los
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recursos. Los planes de marketing que parecen apropiados pueden fracasar en su

implementacion si no se tienen los fundamentos adecuados. (Ferrel & Hartline, 2006)

El plan de marketing es un documento disefiado por la empresa, el mismo que
contribuye a alcanzar sus metas en las ventas. Cabe destacar que la planificacion es una
de las funciones principales de la gestion de la empresa, de modo que se fundamente en
bases sélidas para cumplir con sus objetivos. Un plan de marketing es un documento
tendiente a sintetizar el conjunto de operaciones del marketing necesarias al desarrollo,

al lanzamiento de un producto o de un grupo de productos. (Mora & Castaing, 2006)
5.3.4 Estrategias de Marketing

La estrategia de marketing "comprende la seleccion y el analisis del mercado, es decir,
la eleccion y el estudio del grupo de personas a las que se desea llegar, asi como la
creacion y permanencia de la mezcla de mercadotecnia que las satisfaga" (Fischer &
Espejo, Mercadotecnia, 2004)

Constituye un grupo de acciones con el que cada empresa espera lograr sus objetivos de

marketing mediante:

v Laseleccién del mercado al que desea llegar

v' La definicion del posicionamiento que intentara conseguir en la mente de los
clientes

v Ladeterminacion de los niveles de gastos en marketing.

v" Laeleccion de la combinacion o marketing mix con el que pretendera satisfacer las

necesidades o deseos del mercado

Para Philip Kotler y Gary Armstrong, autores del libro Fundamentos de Marketing, “la
estrategia de marketing consiste en estrategias especificas para mercados meta,
posicionamiento, la mezcla de marketing y los niveles de gastos en marketing " (Kotler
& Armstrong, 2003)

5.3.5 Posicionamiento de la empresa

El posicionamiento estratégico se ha establecido como una de las principales
alternativas para el rendimiento de las organizaciones, ya que ademas de permitirle a las

compafias diferenciarse de sus competidores y darle un valor afiadido al producto y/o
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servicio que ofrecen, responden a las necesidades de los compradores, conllevando no
solo a la satisfaccion del mismo, sino logrando la percepcién favorable de los clientes,
para la compaiiia, inclusive la lealtad para el producto o servicio, que hoy en dia es un

gran reto, debido a la fuerte competencia.

El posicionamiento se basa en la percepcion, y la percepcion es la verdad dentro del
individuo, de ahi, que para posicionar la marca se deben conocer las percepciones del
consumidor, luego crear la identidad de marca que se quiere posicionar y promocionarla
de manera que el consumidor la perciba y se forme una imagen de marca acorde a su

identidad, logrando asi, la posicion deseada en la mente del consumidor.

Se debe tener en cuenta aspectos tales como el disefio, la produccion, venta y
distribucion del bien o servicio que la comparfiia ofrece. (Stanton, Etzel, & Walker,
1996)

5.3.5.1 Marketing Mix

Se denomina marketing mix a las herramientas o variables de las que dispone el

responsable de la mercadotecnia para cumplir con los objetivos de la empresa.

Son las estrategias de marketing, o esfuerzo de mercadotecnia y deben incluirse en el
plan de marketing. La empresa usa esta estrategia cuando busca acaparar mayor
clientela. (Hartline , 2006)

El Marketing Mix forma parte de un nivel tactico de la mercadotecnia, en el cual, las
estrategias se transforman en programas concretos para que una empresa pueda llegar al
mercado con un producto satisfactor de necesidades y/o deseos, a un precio
conveniente, con un mensaje apropiado y un sistema de distribucion que coloque el
producto en el lugar correcto y en el momento mas oportuno a través de las
herramientas conocidas como las 4 P’s que conforman: producto, precio, plaza y

promocion. (Lambin, 1995)
Producto

Un producto es todo aquello (tangible o intangible) que se ofrece a un mercado para su

adquisicién, uso o consumo y que puede satisfacer una necesidad o un deseo. Cabe
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decir que el producto tiene un ciclo de vida que cambia segun la respuesta del

consumidor y de la competencia.
Precio

Es principalmente el monto monetario de intercambio asociado a la transaccion, sin

embargo incluye: forma de pago, crédito, descuentos, volumen, recargos, etc.

Hay que destacar que el precio es el Unico elemento del mix de Marketing que
proporciona ingresos, pues los otros componentes Unicamente producen costos. Por otro
lado, se debe saber que el precio va intimamente ligado a la sensacion de calidad del

producto.
Plaza

La plaza es también conocida como Posicion o Distribucién, incluye todas aquellas
actividades de la empresa que ponen el producto a disposicion del mercado meta. Sus

variables son las siguientes.
Promocién

Consiste en que los clientes conozcan los productos o servicio a través de diferentes
modos de publicidad y se apoya en los medios fuertes de comunicacion ya sea por
medio de revistas, television periodico, radio entre otras para hacerle promocién
asimismo los gerentes crean los precios, sus canales de distribucion la manera en que
quieren que lleguen sus productos y hace promociones para asi satisfacer a sus clientes.
(Kotler & Armstrong, 2003)

Estrategia de Posicionamiento

La estrategia de posicionamiento es un proceso mediante el cual se desarrolla una
estrategia que tiene como objetivo llevar la marca, empresa o producto desde su imagen

actual a la imagen que deseamos.

Cuando se ejecuta una estrategia de posicionamiento, es recomendable tener en cuenta

los siguientes factores:
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v La diferenciacion es un factor importante dentro del posicionamiento. Posicionarse
junto a la mayoria no suele ofrecer ninguna ventaja.

v" El mejor posicionamiento es aquel que no es imitable, si los competidores pueden
imitarlo en el corto plazo, se pierde la oportunidad de diferenciarnos.

v' Es importante posibilitar la integracion de la estrategia de posicionamiento dentro
de la comunicacién de la compafiia.

v' La posicion que se desea alcanzar debe ser rentable.

El posicionamiento de nuestra marca debe entenderse como un proceso de
perfeccionamiento de nuestra marca, incremento de nuestro valor afiadido y blsqueda

de ventajas competitivas. (Ries & Trout, 2002)

5.3.6 Plan Administrativo

El estudio administrativo, organizacional y legal del plan de negocios es llamado
igualmente estudio de gerenciamiento, su objetivo es mostrar a los interesados del plan
de negocios, que la empresa estara bien organizada, y contara con una excelente
coordinacion entre sus diferentes areas, el equipo humano que haré parte de la empresa
serd el més preparado y el negocio cumplira con todas las normas legales existentes en
cada pais. El estudio administrativo proporciona, las herramientas que guia para los que
deban administrar la empresa; muestra los elementos administrativos como la
planeacion de estrategia que defina rumbo y acciones a seguir para alcanzar las metas

empresariales.
5.3.6.1 Procesos Administrativos

El proceso administrativo es la herramienta que se aplica en las organizaciones para el
logro de sus objetivos y satisfacer sus necesidades lucrativas y sociales. Si los
administradores o gerentes de una organizacion realizan debidamente su trabajo a través
de una eficiente y eficaz gestion, es mucho méas probable que la organizacién alcance
sus metas; por lo tanto, se puede decir que el desempefio de los gerentes o
administradores se puede medir de acuerdo con el grado en que éstos cumplan con el

proceso administrativo. (Hurtado, 2008)
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Segun Harold, Koontz y Heinz Weihrick, las funciones del administrador son:
planificacion, organizacién, direccion y control que conforman el proceso
administrativo cuando se les considera desde el punto de vista sistematico. (Koontz &
Weihrich, 1994)

Planificacion

v Decision sobre los objetivos
v Definicion de planes para alcanzarlos

v" Programacion de actividades

Organizacion

v Recursos y actividades para alcanzar los objetivos
v" Organos y cargos

v Atribucion de autoridades y responsabilidad

Direccion
v Designacion de cargos

v' Comunicacidn, liderazgo y motivacion de personal

v Direccién para los objetivos

Controlar

v Definicién de estandares para medir el desempefio

v Corregir desviaciones y garantizar que se realice la planeacion (Chiavenato, 2002)
5.3.7 Plan Financiero

El Plan Financiero o Plan Econdémico Financiero es probablemente la parte mas
importante del plan de negocio, puesto que en él se recoge toda la informacion
desarrollada y cuantificada en unidades monetarias de cada uno de los planes de

actuacion, gue corresponden a cada una de las areas funcionales de la empresa.

Es una herramienta imprescindible de usar a la hora de analizar la viabilidad econémica
y financiera, a corto, mediano o largo plazo, de un proyecto empresarial, tanto en una
empresa de creacién como en aquellas que estan en funcionamiento y deben seguir con

su trayectoria de expansion y consolidacion. Ayudandonos a estimar si dicho proyecto
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empresarial a emprender cumple con las expectativas de rentabilidad y liquidez
esperadas, y de este modo, nos permitira tomar las decisiones adecuadas y oportunas

para que la empresa sobreviva y crezca de forma sostenible. (Pérez, 2012)
5.3.7.1 Estructura Financiera

La estructura financiera de la empresa es la composicion del capital o recursos
financieros que la empresa ha captado u originado. Estos recursos son los que en el
Balance de situacion aparecen bajo la denominacion genérica de Pasivo que recoge, por
tanto, las deudas y obligaciones de la empresa, clasificandolas segin su procedencia y
plazo. La estructura financiera constituye el capital de financiamiento, o lo que es lo

mismo, las fuentes financieras de la empresa.

La composicion de la estructura de capital en la empresa es relevante, ya que, para
intentar conseguir el objetivo financiero establecido: maximizar el valor de la empresa,
se ha de disponer de la mezcla de recursos financieros que proporcionen el menor coste
posible, con el menor nivel de riesgo y que procuren el mayor apalancamiento

financiero posible. (Fernandez Guadafio, 2016)

La composicion de la estructura financiera de la empresa depende del coste de los
recursos financieros, del riesgo que la empresa esté dispuesta a asumir, y del destino de
€sS0S recursos para que exista una correspondencia entre la naturaleza del recurso

financiero y la de la inversion que financia.
5.3.8 Ventas

La venta es la accion y efecto de vender (traspasar la propiedad de algo a otra persona
tras el pago de un precio convenido). El término se usa tanto para nombrar a la
operacion en si misma como a la cantidad de cosas que se venden. La venta también es
el contrato a través del cual se transfiere una cosa propia a dominio ajeno por el precio

pactado.

La venta es la consecuencia del trabajo empresario para captar clientes que estén
dispuestos a pagar por el servicio o producto ofrecido, demandandolo, pues cubre

alguna de sus necesidades y estan dispuestos a pagar por ello un precio.
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La venta es una de las actividades mas pretendidas por empresas, organizaciones o
personas que ofrecen algo (productos, servicios u otros) en su mercado meta, debido a
que su exito depende directamente de la cantidad de veces que realicen ésta actividad,

de lo bien que lo hagan y de cuén rentable les resulte hacerlo.

Laura Fischer y Jorge Espejo, consideran que la venta es una funcion que forma parte
del proceso sistematico de la mercadotecnia y la definen como "toda actividad que
genera en los clientes el ultimo impulso hacia el intercambio™. Ambos autores sefialan
ademas, que es "en este punto (la venta), donde se hace efectivo el esfuerzo de las
actividades anteriores (investigacion de mercado, decisiones sobre el producto y

decisiones de precio)" (Fischer & Espejo, Mercadotecnia, 2011)
5.3.8.1 Volumen de Ventas

El volumen de ventas, en economia, es una magnitud contable que agrega todos los
ingresos que una empresa 0 unidad contable ha tenido, con motivo de su actividad

ordinaria, en un periodo de tiempo determinado.

El volumen de ventas es una de las partidas que componen el resultado operativo. Por
otra parte, el volumen de ventas es una magnitud de gran importancia a la hora de
evaluar el tamafio y la solvencia de una empresa. Para evaluar el tamafio de la empresa
también se tienen en cuenta otras cifras no puramente econémicas, como el nimero de

empleados.

El volumen de ventas se refiere al nimero o la cantidad de productos que se venden y se
puede expresar ya sea en délares o en términos porcentuales. También es necesario
tener en cuenta el método utilizado para calcular el volumen de ventas, si el calculo se
basa en los ingresos o el numero de unidades vendidas, asi como el periodo de tiempo

durante el cual planeas medir el volumen de ventas. (Collins, 2014)
6. HIPOTESIS
6.1 Hipdtesis General

El Disefio, Elaboraciéon e Implementacién de un plan de negocios para la
“Comercializadora Amoroso” de la ciudad de Riobamba, incide en el posicionamiento y

volumen de ventas de la empresa en el periodo Junio — Diciembre del afio 2016
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6.2 Hipdtesis Especificas

v' La implementacién de un plan de marketing mejoraria el posicionamiento de la
empresa en el mercado local e incrementaria el volumen de ventas.

v' La implementacion de un plan administrativo - organizacional mejoraria los
procesos Yy el buen funcionamiento de la empresa.

v" Laimplementacién de un plan financiero permitiria tener estructura financiera para

obtener buena rentabilidad, liquidez y solvencia en la empresa.
6.3 VARIABLES
Variable Independiente
Plan de Negocios.
Variable dependiente

Posicionamiento y volumen de ventas.
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. OPERACIONALIZACION DE LAS VARIABLES

. TECNICAE
VARIABLE CONCEPTO CATEGORIA INDICADOR
INSTRUMENTO
Variable Un plan de negocio se define como Estrategias de | Tacnica:
independiente: | un instrumento clave y fundamental | Plan de Marketing Marketing ecnica.
. para el éxito, el cual consiste en una Encuesta
Plan de Negocios . . . S
serie de actividades relacionadas entre | Plan administrativo — | Njjyel de | Instrumento:

si para el comienzo o desarrollo de
una empresa. (Fleitman, 2000)

organizacional

Plan financiero

organizacion

Cuestionario de la encuesta

Estructura

Financiera
Variabl_e El posicionamiento estratégico se ha | Percepcion del cliente | Nivel de Técnica:
dependiente: establecido como una de las Percepcion c
Posicionamiento | Principales alternativas para el | Volumen de Ventas ncuesta

y Volumen de
Ventas

rendimiento de las organizaciones. Se
debe tener en cuenta aspectos tales
como el disefio, la produccion, venta
y distribucion del bien o servicio que
la compariia ofrece. (Stanton, Etzel,
& Walker, 1996)

Nivel de Ventas

Instrumento:

Cuestionario de la encuesta

Elaboracion: Daniel Nunez
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8. METODOLOGIA
8.1 Tipo de Investigacion
La presente investigacion utilizara el tipo de investigacion cualitativa y cuantitativa

Investigacion Cualitativa: La investigacion cualitativa es un método de investigacion
empleado en muchas disciplinas académicas, tradicionalmente en las ciencias sociales,
sino también en la investigacibn de mercados Yy contextos posteriores. Los
investigadores cualitativos tienen por objeto reunir un conocimiento profundo del

comportamiento humano y las razones que gobiernan tal comportamiento.

Investigacion Cuantitativa: La investigacion cuantitativa se refiere a la investigacion
empirica sistematica de los fendmenos sociales a través de técnicas estadisticas,
matematicas o informaticas. El objetivo de la investigacion cuantitativa es desarrollar y

emplear modelos matematicos, teorias y / o hipotesis relativas a los fendmenos.

Este tipo de investigacion al utilizar técnicas estadisticas depende de los resultados

obtenidos mediante una muestra, recurriendo a los siguientes tipos de investigacion:

Descriptiva: Debido a que se pueden ordenar los resultados y describir los factores que

inciden en el posicionamiento de la empresa y el volumen de ventas.

Explicativa: Debido a que esta dirigido a responder a las causas de los fendmenos

fisicos o sociales. Se centra en explicar el porqué de un fenémeno y sus condiciones.

De Campo: Puesto que la investigacion necesita obtener datos reales de fuentes
primarias mediante el uso de técnicas de recoleccion de datos, con el fin de sustentar el

trabajo de investigacion.
8.2 Disefio de la Investigacion

Para el desarrollo de la presente investigacion bajo el tema “Disefio, Elaboracion e
Implementacion de un plan de negocios para la “Comercializadora Amoroso” de la
ciudad de Riobamba, y su incidencia en el posicionamiento y volumen de ventas de la
empresa en el periodo Junio — Diciembre del ano 2016, se utilizara el disefio de
investigacion no experimental debido a que dentro del proceso investigativo no existira

manipulacion intencional de alguna variable. Sera documental puesto que se
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recolectaran datos de fuentes oficiales como el INEC, o articulos cientificos que puedan
aportar con informacion util con respecto al tema planteado, serd investigacion de
campo debido a que se aplicaran encuestas y entrevistas en el lugar de realizacion de la

investigacion.
8.3 Poblacion

La presente investigacion utilizara como poblacion a los habitantes de la parroquia
Veloz del canton Riobamba, con un total de 21.326 habitantes, confirmados segun las

proyecciones del INEC al afio 2015.

8.4 Muestra

Para establecer la muestra que ayudara al desarrollo de este proceso, se aplicard la

siguiente férmula:

N*zz*p*q
C(N—-1e2+z2xpx*q

n

Donde:
n= El tamafo de la muestra

N= Es el tamafio de la poblacion o universo (nimero total de posibles encuestados).
z= Nivel de confianza

p= Probabilidad a favor

g= Probabilidad en contra

e= Error de estimacion

Desarrollo de la formula:

N*Zz*p*q
T (N—1De2+z2xpxgq

n
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Datos: 21.326 * 1,962 % 0,50 * 0,50
n

N= 173.489 " (21.326 — 1)0,05% + 1,962 0,50 * 0,50

z=95% 1,96 20.481,49
n=——

p=50% 0,50 54,27

g=50% 0,50 n =378

e=5% 0,05

El tamafio Optimo de la muestra que sera utilizada en la presente investigacion lo

conforman 378 habitantes de la parroquia Veloz de la ciudad de Riobamba.
8.5 Métodos de Investigacion
Los métodos que seran aplicados en la presente investigacion seran:

Método Inductivo: Con éste método se analizaran y estudiardn los fendmenos
referentes al tema desde sus generalidades hasta llegar a establecer particularidades del
objeto de estudio. Mediante este método de investigacion se tratara de dar una primera
solucion al problema planteado a partir de hechos similares propuestos en

investigaciones anteriores.

Meétodo Deductivo: Con este método se partira desde los datos generales planteados al
inicio de la investigacion para ser corroborados en la prueba de campo, es decir que se
tomaran como punto de partida el planteamiento del problema asi como también las
hipétesis, describiendo cada uno de los factores que componen esta investigacion, en

base a la informacién que se ha obtenido.

8.6 Técnicas e Instrumentos de recoleccion de datos

8.6.1 Técnicas:

Las técnicas que van a ser utilizadas en la presente investigacion son:

Encuesta: Se aplicaran encuestas de forma directa a los clientes que acuden hacia la
comercializadora, asi como también a los habitantes del sector urbano de la ciudad de
Riobamba con el fin de medir la percepcion acerca del posicionamiento de la empresa

en el mercado local.
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Entrevista: Se realizaran entrevistas dirigidas a los colaboradores y clientes internos de
la empresa con el fin de enriquecer investigacién con conocimientos, experiencias y

sugerencias.

Observacion: Se realizara la técnica de observacion en el lugar donde se desarrollara la

investigacion.
8.6.2 Instrumentos:
Los instrumentos para desarrollar la investigacion son:

v Aplicacion de la encuesta
v Guia de entrevista

v" Guia de observacion

8.7 Técnicasy procedimientos para el andlisis de resultados

Técnicas Estadisticas: Una vez recolectados los datos procedentes de las encuestas se
ingresaran a una base de datos diseflada en Microsoft Excel para su respectiva
tabulacion y asi poderlos presentar en graficos con su respectivo analisis e

interpretacion.

Técnicas Logicas: Mediante esta técnica los resultados obtenidos seran interpretados en
forma cuantitativa y cualitativa en relacién con la fundamentacion tedrica y los

objetivos planteados al inicio de la investigacion.

9 RECURSOS HUMANOSY FINANCIEROS
9.2 Recursos Humanos

Investigador:

Ing. Daniel Fernando Nufiez Le6n
Tutora:

Mgs. Maria Eugenia Borja

9.3 Recursos Financieros

DETALLES TOTAL

Computadora 750,00
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Impresora 250,00
Utiles de oficina 50,00
Bibliografia 200,00
Resmas de papel 30,00
Copias 50,00
Internet 50,00
Anillados 15,00
Reproduccion del Informe 65,00
Empastado 45,00
Flash Memory 18,00
Movilizacion 70,00
TOTAL PARCIAL 1518,00
Imprevistos 15% 227,70
TOTAL 1745,70

Elaboracion: Daniel Nufiez
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10 CRONOGRAMA

N MES 1 MES 2 MES 3 MES 4
1 Disefio del Proyecto

2 Presentacion y Aprobacion

3 1° Tutoria

4 Desarrollo del capitulo 1y 2

5 Disefio y aplicacion del instrumento

6 Procesamiento de la informacion

7 2° Tutoria

8 Desarrollo del capitulo 3y 4

9 3° Tutoria

10 Desarrollo del capitulo 5

11 Conclusiones y Recomendaciones

12 Redaccidn final

13 Presentacion y aprobacion de la investigacion
14

Presentacion e incorporacion
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Elaboracion: Daniel Nufez
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11 MATRIZ LOGICA

FORMULACION DEL
PROBLEMA

OBJETIVO GENERAL

HIPOTESIS GENERAL

La ausencia de un Plan
de negocios en la
“Comercializadora
Amoroso” incide en el
bajo posicionamiento y
volumen de ventas de la
empresa.

Disenar, Elaborar e
Implementar un plan de
negocios para la
“Comercializadora

Amoroso” de la ciudad de
Riobamba, y su incidencia
en el posicionamiento y
volumen de ventas de la
empresa en el periodo Junio
— Diciembre del afio 2016.

El Disefio, Elaboracion e
Implementacion de un plan
de negocios para la
“Comercializadora
Amoroso” de la ciudad de
Riobamba, incide en el
posicionamiento y volumen
de ventas de la empresa en
el  periodo Junio -
Diciembre del afio 2016.

PROBLEMAS OBJETIVOS HIPOTESIS ESPECIFICA
DERIVADOS ESPECIFICOS
Las incorrectas | Realizar un  plan de | La implementacion de un

estrategias de marketing
utilizadas en la empresa

marketing para mejorar el

plan de marketing mejoraria

provocan un bajo posicionamiento y el [ el posicionamiento de la
posicionamiento y | volumen de ventas de la | empresa en el mercado local
estancamiento en  las | empresa en el mercado | e incrementaria el volumen
ventas en el mercado

local local. de ventas.

De qué manera un plan | Desarrollar un plan | La implementacién de un

administrativo -
organizacional puede
mejorar los procesos y el

administrativo -

organizacional para mejorar

plan  administrativo -

organizacional mejoraria los

buen funcionamiento de | los procesos y el buen |procesos y el buen
la empresa. funcionamiento  de  la | funcionamiento  de la
empresa. empresa.

Los deficientes | Implementar un plan | La implementacion de un
conocimientos en e | financiero con una sélida | plan financiero permitirfa
ambito  financiero no truct f . . fruct i )
permiten tomar | €structura  financiera para | tener estructura financiera
decisiones acertadas y | mejorar la  rentabilidad, | para obtener buena
tener estructura | |jquidez y solvencia de la | rentabilidad, liquidez 'y
financiera.

empresa.

solvencia en la empresa.

Elaboracion: Daniel Nufiez
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Anexo 2 Modelo de la encuesta aplicada a clientes de la empresa y ciudadania en

general.

UNIVERSIDAD NACIONAL DE CHIMBORAZO
INSTITUTO DE POSGRADO
PROGRAMA DE MAESTRIA EN PYMES MENCION FINANZAS

Objetivo: Conocer la preferencia de consumo de productos de confiteria y el
posicionamiento de la Comercializadora Amoroso.

Instrucciones: Lea detenidamente cada pregunta y marque con una (X) de acuerdo a su

criterio.

CUESTIONARIO
Género:M( ) F()

1. ¢Enqué rango se encuentra su ingreso mensual?
Menos de $364 () $365a$728 () $729 2 $1092 () Mas de $1092 (

)

2. ¢Destina parte de su presupuesto mensual para adquirir productos de confiteria como

chicles, caramelos, chupetes, chocolates o galletas”?
Si () No ()

3. ¢ Qué producto de confiteria es el que méas consume?
Chicles () Chupetes ( ) Caramelos () Chocolates () Galletas ()
4. ¢Con que frecuencia adquiere productos de confiteria?

Diario () Semanal ( ) Mensual () Semestral ( ) Anual ()
5.  ¢En qué lugar adquiere productos de confiteria?
Supermercados ( ) Tiendas ( ) Distribuidoras ( ) Otro ()
6. ¢Enqué medio de comunicacion se informa con mas frecuencia?
Redes Sociales () Television () Radio ( )  Periddico () Volantes/tripticos (

)
7. ¢Ha escuchado acerca de la “Comercializadora Amoroso”?
Si () Pasealapregunta 8 No () Fin

8. ¢Conoce usted los productos que oferta la “Comercializadora Amoroso”?

Si () Citealguno No () Fin
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Anexo 3 Modelo de la entrevista realizada a trabajadores de la empresa.

UNIVERSIDAD NACIONAL DE CHIMBORAZO
INSTITUTO DE POSGRADO
PROGRAMA DE MAESTRIA EN PYMES MENCION FINANZAS

Objetivo: Identificar los puntos débiles de la empresa Comercializadora Amoroso
mediante informacidn proporcionada por el personal.

Instrucciones: Las preguntas que se presentan a continuacion tienen un fin
investigativo y son de absoluta confidencialidad.

Departamento:

Cargo:

AntiglUedad: afos
1. ¢Actualmente la empresa cuenta con Mision y Vision?

2. ¢Conoce usted, cual es la visién?

3. ¢Conoce usted, cual es la mision?

4. (Conoce wusted, cuales son los principios y valores empresariales de

Comercializadora Amoroso?

¢Considera usted que el trabajo en la empresa es organizado?

¢Sabe cudles son sus deberes y obligaciones en la empresa?

¢Considera usted que la empresa la empresa tiene estructura financiera?

¢Piensa usted que los trabajadores de la empresa necesitan capacitacion?

© © N o o

¢Estaria de acuerdo en implementar nuevas herramientas administrativas para

mejorar el desempefio de cada puesto de trabajo?
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Anexo 4 Tabla de distribucién del area de Chi Cuadrado

P = Probabilidad de encontrar un valor mayor o igual que el Chi cuadrado tabulado,
v = Grados de Libertad.

v/ 0,00 | 0,003 | 0,005 0,01 ]0,025(0,05 |0,1 0,15 0,2 0,25 10,3 0,35 104 0,45 | 0,5

1 10,8 9,141 7,879 6,634 | 5,023 | 3,841 | 2,705 2,07]11,642]1,323]1,074 0,873 0,708 0,57 | 0,454
2 13,811,982 ] 10,59 9,210 | 7,377 | 5,991 | 4,605 3,79 3,218 2,772 | 2,407 | 2,099 | 1,832 1,59 | 1,386
3 16,2 | 14,320 | 12,83 11,341 9,348 | 7,814 | 6,251 5,31 4,641 | 4,108 | 3,664 | 3,283 | 2,946 2,64 | 2,366
4 18,4 16,423 | 14,86 13,27 | 11,14 | 9,487 | 7,779 6,74 5,988 | 5,385 | 4,878 | 4,437 | 4,044 3,68 | 3,356
5 20,5 18,385 | 16,75 15,08 | 12,83 | 11,07 | 9,236 8,11 7,289 | 6,625 | 6,064 | 5,573 | 5,131 4,72 ] 4,351
6 22,41 20,249 | 18,54 16,81 | 14,44 | 12,59 | 10,64 9,44 | 8,558 | 7,840 | 7,231 | 6,694 | 6,210 5,76 | 5,348
7 24,3 | 22,040 | 20,27 18,47 | 16,01 | 14,06 | 12,01 10,7 | 9,803 | 9,037 | 8,383 | 7,806 | 7,283 6,8 | 6,345
8 26,1 23,774 ] 21,95 20,09 | 17,53 ] 15,50 | 13,36 12,0 11,03 | 10,21 | 9,524 | 8,909 | 8,350 7,83 | 7,344
9 27,8 | 25,462 | 23,58 21,66 | 19,02 ] 16,91 | 14,68 13,2 12,24 11,38 | 10,65 | 10,00 | 9,413 8,86 | 8,342
10 29,5] 27,111 ] 25,18 23,20 | 20,48 | 18,30 | 15,98 14,5] 13,44 12,54 | 11,78 | 11,09 | 10,47 9,89 | 9,341
11 31,228,729 | 26,75 24,72 | 21,92 ] 19,67 | 17,27 15,7 | 14,63 | 13,70 | 12,89 | 12,18 | 11,53 10,9 10,34
12 32,930,318 | 283 26,21 | 23,33 ] 21,02 | 18,54 16,9 | 15,81 | 14,84 | 14,01 | 13,26 | 12,58 11,91 11,34
13 34,51 31,883 | 29,81 27,68 | 24,73 | 22,36 | 19,81 18,2 16,98 | 15,98 | 15,11 | 14,34 | 13,63 12,9] 12,34
14 36,1 | 33,426 | 31,31 29,14 | 26,11 | 23,68 | 21,06 19,41 18,15 17,11 | 16,22 | 15,42 | 14,68 13,91 13,33
15 37,6 | 34,949 | 32,80 30,57 | 27,48 | 24,99 | 22,30 20,6 | 19,31 18,24 | 17,32 | 16,49 | 15,73 15,0 | 14,33
16 39,2 | 36,455 | 34,26 32| 28,84 | 26,29 | 23,54 21,7 20,46 | 19,36 | 18,41 | 17,56 | 16,78 16,0 | 15,33
17 40,7 ] 37,946 | 35,71 33,40 | 30,19 | 27,58 | 24,76 22,9 21,61) 20,48 | 19,51 | 18,63 | 17,82 17,0 | 16,33
18 42,339,422 | 37,15 34,80 | 31,52 | 28,86 | 25,98 24,1 22,76 | 21,60 | 20,60 | 19,69 | 18,86 18,0 17,33
19 43,8 | 40,884 | 38,58 36,19 | 32,85 30,14 | 27,20 253 | 239 22,71 21,68 20,76 | 19,91 19,11 18,33
20 45,3 ] 42,335 | 39,99 37,56 | 34,17 | 31,41 | 28,41 26,4 | 25,03 | 23,82 | 22,77 | 21,82 | 20,95 20,1 | 19,33
21 46,7 | 43,774 | 41,40 38,93 | 35,47 | 32,67 | 29,61 27,6 | 26,17 | 24,93 | 23,85 | 22,88 | 21,99 21,1 20,33
22 48,2 | 45,204 | 42,79 40,28 | 36,78 | 33,92 | 30,81 28,8 27,30 | 26,03 | 24,93 | 23,94 | 23,03 22,1 21,33
23 49,7 | 46,623 | 44,18 41,63 | 38,07 | 35,17 | 32,00 29,9 28,42 | 27,14 ] 26,01 | 25,00 | 24,06 23,11 22,33
24 51,1 48,033 | 45,55 42,98 ] 39,36 | 36,41 | 33,19 31,1 29,55 | 28,24 | 27,09 | 26,06 | 25,10 24,2 | 23,33
25 52,6 | 49,435 | 46,92 44,31 | 40,64 | 37,65 | 34,38 32,2 30,67 ] 29,33 | 28,17 | 27,11 ] 26,14 25,2 | 24,33
26 54,0 | 50,829 | 48,29 45,64 | 41,92 | 38,88 | 35,56 33,4 31,79 30,43 | 29,24 | 28,17 | 27,17 26,2 | 25,33
27 55,4 ] 52,215 | 49,64 46,96 | 43,19 | 40,11 | 36,74 34,51 32,91] 31,52 | 30,31 ] 29,22 ] 28,21 27,2 26,33
28 56,8 | 53,593 | 50,99 48,27 | 44,46 | 41,33 | 37,91 35,7 | 34,02 | 32,62 | 31,39 | 30,27 | 29,24 28,2 | 27,33
29 58,3 | 54,966 | 52,33 49,58 | 45,72 | 42,55 | 39,08 36,8 | 35,13 ] 33,71 | 32,46 | 31,33 ] 30,28 29,2 | 28,33
30 59,7 | 56,332 | 53,67 50,89 | 46,97 | 43,77 | 40,25] 37,990 | 36,25| 34,8 33,53 | 32,38 31,31 | 30,307 | 29,33
31 61,0 ] 57,692 | 55,00 52,19 | 48,23 | 44,98 | 41,42 | 39,124 37,35 35,88 | 34,59 | 33,43 ] 32,34 | 31,323 | 30,33
32 62,4 | 59,046 | 56,32 53,48 | 49,48 | 46,19 | 42,58 | 40,256 | 38,46 | 36,97 | 35,66 | 34,48 | 33,38 | 32,339 | 31,33
33 63,8 ] 60,395 | 57,64 54,77 50,72 | 47,41 43,74| 41,386 | 39,57 | 38,05 | 36,73 | 35,52 | 34,41 | 33,355 32,33
34 65,2 | 61,738 | 58,96 56,06 | 51,96 | 48,60 | 44,90 | 42,514 | 40,67 | 39,14 | 37,79 | 36,57 | 35,44 | 34,370 | 33,33
35 66,6 | 63,076 | 60,27 57,34 | 53,20 | 49,80 | 46,05 | 43,639 | 41,77 | 40,22 | 38,85 | 37,62 | 36,47 | 35,385 | 34,33
36 67,9 | 64,409 | 61,58 58,61 | 54,43 ] 50,99 | 47,21 | 44,764 | 42,87 | 41,30 | 39,92 | 38,66 | 37,50 | 36,400 | 35,33
37 69,3 | 65,738 | 62,88 59,89 | 55,66 | 52,19 | 48,36 | 45,886 | 43,97 | 42,38 | 40,98 | 39,71 | 38,53 | 37,415 36,33
38 70,7 | 67,062 | 64,18 61,16 | 56,89 | 53,38 | 49,51 | 47,007 | 45,07 | 43,46 | 42,04 | 40,76 | 39,56 | 38,430 | 37,33
39 72,0 ] 68,383 | 65,47 62,42 | 58,12 | 54,57 | 50,66 | 48,126 | 46,17 | 44,54 | 43,10 | 41,80 | 40,59 | 39,444 | 38,33
40 73,4 69,698 | 66,76 63,69 | 59,34 | 55,75 | 51,80 | 49,243 | 47,26 | 45,61 | 44,16 | 42,84 | 41,62 | 40,458 | 39,33
45 80,0 | 76,222 | 73,16 69,95 | 65,41 | 61,65 | 57,50 | 54,810 | 52,72 | 50,98 | 49,45 | 48,05 | 46,76 | 45,527 | 44,33
50 86,6 | 82,663 | 79,49 76,15 | 71,42 | 67,50 | 63,16 | 60,346 | 58,16 | 56,33 | 54,72 | 53,25 | 51,89 | 50,592 | 49,33
55 93,1] 89,034 | 85,74 82,29 | 77,38 | 73,31 | 68,79 | 65,855 | 63,57 | 61,66 | 59,98 | 58,44 | 57,01 | 55,653 | 54,33
60 99,6 | 95,344 | 91,95 88,37 | 83,29 ] 79,08 | 74,39 | 71,341| 68,97 | 66,98 | 65,22 | 63,62 | 62,13 | 60,712 | 59,33
70 | 112,31 107,80 ] 104,2 100,4 ] 95,02 ] 90,53 | 85,52 | 82,255| 79,71 | 77,57 | 75,68 | 73,96 | 72,35 | 70,823 | 69,33
80 | 124,83] 120,10 | 116,3 112,31 106,6 | 101,8 | 96,57 | 93,105] 90,40 | 88,13 | 86,12 | 84,28 | 82,56 | 80,926 | 79,33
90 | 137,20 132,25 128,3 124,1] 118,1] 113,1] 107,5| 103,90 | 101,0] 98,65 | 96,52 | 94,58 | 92,76 | 91,023 | 89,33
10 | 149,44 ] 144,29 | 140,1 1358 129,5| 124,3 | 118,5| 114,65] 111,6] 109,1| 106,9 | 104,8 | 102,9| 101,11 ] 99,33
12 | 173,61] 168,08 | 163,6 158,9] 152,2 | 146,5] 140,2| 136,06 | 132,8 ] 130,0 | 127,6 | 125,3] 123,2| 121,28 | 119,3
14 | 197,441 191,56 | 186,8 181,8| 174,6 | 168,6 | 161,8| 157,35] 153,8] 150,8 | 148,2 | 145,8 | 143,6 | 141,44 ] 139,3
16 | 221,01] 214,80 209,8 204,5] 196,9 | 190,5| 183,3| 178,55 174,8| 171,6 | 168,8 | 166,3| 163,9| 161,58 | 159,3
18 | 244,37 237,85 232,6 227,0| 219,0 | 212,3 ] 204,7| 199,67 | 195,7| 192,4 | 189,4 | 186,7 | 184,1| 181,72 179,3
20 | 267,53 | 260,73 ] 255,2 249,41 241,0| 2339 | 226,0| 220,74 | 216,6 | 213,1 | 209,9 | 207,1 | 204,4| 201,85 | 199,3
25 | 324,83]317,36 | 311,3 304,9 | 295,6 | 287,8 | 279,0| 273,19 | 268,6 | 264,7 | 261,2 | 258,0 | 255,0 | 252,14 | 249,3
30 | 381,42 373,35 366,8 359,9 | 349,8 | 341,4 | 331,7| 325,40| 320,4| 316,1 | 312,3 | 308,8 | 305,5| 302,41 | 299,3
50 | 603,44 ] 593,35 | 585,2 576,4 | 563,8 | 553,1 | 540,9 | 532,80 | 526,4 | 520,9 | 516,0 | 511,6 | 507,3 | 503,31 | 499,3
60 | 71277170183 6929 6835 669,71 6580 | 6448| 63593 | 6288 6229|6176 6127 6081] 603,69 | 5993
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