Universidad Infemacional del Ecuador

UNIVERSIDAD INTERNACIONAL DEL ECUADOR
FACULTAD DE CIENCIAS ADMINISTRATIVAS Y ECONOMICAS
ESCUELA DE CIENCIAS ADMINISTRATIVAS
Trabajo de Titulacion Previo a la Obtencion del Titulo de Ingeniera Comercial
PLAN ESTRATEGICO PARA LA EMPRESA MODACOL FGF CA.

Alicia Fernanda Espinoza Roman

Quito, Junio 2018



Plan Estratégico para la empresa

MODACOL FGF CA

Por
Alicia Fernanda Espinoza Roman

14 de Junio de 2018

Aprobado:
MSc. Luis M. Altamirano J. PhD. (c), Tutor
PhD. Francisco E. Andrade R., Presidente del Tribunal
MBA. Jefferson G. Reyes S., Miembro del Tribunal
MSc. Diana C. Gonzélez C., Miembro del Tribunal
Aceptado y Firmado: 14, Junio, 2018
MSc. Luis M. Altamirano J. PhD.
Aceptado y Firmado: 14, Junio, 2018
PhD. Francisco E. Andrade R.
Aceptado y Firmado: 14, Junio, 2018
MBA. Jefferson G. Reyes S.
Aceptado y Firmado: 14, Junio, 2018

MSc. Diana C. Gonzéalez C

14, Junio, 2018

PhD. Francisco E. Andrade R.
Presidente(a) del Tribunal
Universidad Internacional del Ecuador



i
Autoria del Trabajo de Titulacion

Yo, Alicia Fernanda Espinoza Roman, declaro bajo juramento que el trabajo de
titulacion titulado Plan Estratégico para la empresa MODACOL FGF CA es de mi
autoria y exclusiva responsabilidad legal y académica; que no ha sido presentado
anteriormente para ningun grado o calificacion profesional, habiéndose citado las
fuentes correspondientes y respetando las disposiciones legales que protegen los

derechos de autor vigentes.

/\L{wk\\/\* 30

Alicia Fernanda Espinoza Roman

Cédula de ciudadania: 1718126236

Correo electronico: alespinozaro@uide.edu.ec



Autorizacion de Derechos de Propiedad Intelectual

Yo, Alicia Fernanda Espinoza Roman, con cédula de identidad nimero
1718126236 en calidad de autor del trabajo de investigacion titulado Plan Estratégico
para la empresa MODACOL FGF CA, autorizo a la Universidad Internacional del
Ecuador (UIDE) para hacer uso de todos los contenidos que me pertenecen o de parte
de los que contiene esta obra, con fines estrictamente académicos o de investigacion.
Los derechos que como autor me corresponden, lo establecido en los articulos 5, 6, 8,

19 y demaés pertinentes de la Ley de Propiedad Intelectual y su Reglamento en Ecuador.

D. M. Quito, 14 de Junio de 2018

/\ L/W ,\2{\ )yg; ‘2(”“ v\

Alicia Fernanda Espinoza Roman
Cédula de ciudadania: 1718126236

Correo electronico: alespinozaro@uide.edu.ec



Dedicatoria

Este trabajo va dedicado a Dios por permitirme llegar a culminar uno de los
proyectos importantes en mi vida, a mi familia por siempre apoyarme en todo, a mis

padres Alicia, Marcelo y mi hermano Carlos.

Pero en especial a mi esposo Edwin que ha sido el pilar fundamental para la
culminacion de mis estudios gracias por siempre estar ahi para mi con tus consejos, a él
este trabajo de culminacién de mi carrera profesional un peldafio mas para seguir

adelante.



Vi

Agradecimiento

A la Universidad Internacional del Ecuador y todos los docentes que fueron
parte de mi proceso de formacion académica por sus conocimientos y experiencia para

mi vida profesional.

Al Magister Luis Altamirano J. PhD por todo su apoyo para la realizacion de

este proyecto, por sus consejos, ayuda, por su paciencia y valioso tiempo.

A la empresa Modacol por permitirme realizar mi trabajo de investigacion, en
especial a la Gerente General Ing. Maria Isabel Garcés Corredor por darme la apertura

para que este plan sea posible.



vii

Resumen Ejecutivo

El estudio de este plan estratégico corresponde a la empresa MODACOL FGF
CA, la misma que es una franquicia de la marca Studio F y esta lleva en el mercado
alrededor de once afios, la matriz se encuentra ubicada en la Av. Shyris y calle El

Comercio en la ciudad de Quito.

El objetivo de este proyecto es presentar un Plan Estratégico con una
perspectiva de cinco (5) afios, con la finalidad de posicionarse como una alternativa de
Moda de Marca, en los segmentos socio-econémico medio y alto, dentro del pais. Para
el efecto se ha considerado estrategias basadas en el bienestar y compromiso de su
capital humano, en la orientacion al servicio, consiguiendo una sélida estructura
financiera y asi lograr un crecimiento sostenido y una alta rentabilidad contribuyendo al

desarrollo del pais.

El publico objetivo, que la empresa maneja, incluye mujeres de 18 a los 50
afios. Para empoderar la marca nos apoyaremos en las nuevas tecnologias como son las
redes sociales, ademas de la creacién de una pagina Web para que de esta manera se
pueda informar los nuevos modelos de prendas y accesorios. A la vez permitird obtener
sugerencias en gustos y nuevas expectativas por parte de los clientes, y la adquisicion
de productos; estas alternativas estaran enlazadas redes sociales como Facebook e

Instagram.

Se pudo observar en el desarrollo de este trabajo que la empresa tiene un vacio
en el desarrollo de sus procesos internos para ello se plantearon diferentes estrategias

para suplir estas falencias incluyendo varias relativas el area operativa y administrativa.

Para la compafiia es importante tener un plan estratégico, ya que debe definir

sus objetivos y cuales son las acciones a tomar para alcanzar los mismos, con esto se
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facilitara la gestion de toda la organizacion que en la actualidad muchas de las
actividades se llevan de forma desorganizada y sin lineamientos claros. Consecuencia
de esto es que MODACOL FGF CA no cuenta con modelos efectivos que le permitan
mantener un nivel de competitividad y calidad que exige un mundo cada vez més

globalizado y al mismo tiempo que haga la diferencia entre sus competidores.

Otro punto a tener en cuenta es que no existe una adecuada toma de decisiones,
frenando de esta manera el crecimiento y desarrollo de la empresa. Por lo mencionado
anteriormente la empresa siente la necesidad de crear estrategias que le permitan
diferenciarse de sus competidores y a la vez marcar un estilo de administracion que

resulte exitoso.

Hoy en dia las empresas son entes dindmicos que evolucionan a la par de los
mercados. Por esta razdn ciertas practicas se estan revaluando para dar paso a
organizaciones mas flexibles. En la actualidad es comun hablar de clima
organizacional, de herramientas de gestion y de nuevas técnicas empresariales,
elementos ayudan a las empresas en conseguir sus estrategias y visualizar en donde

quieren estar.



Abstract

The study of this strategic plan corresponds to the MODACOL FGF CA
Company, which is a franchise of the Studio F brand and it has been in the market for
around eleven years, its headquarters are located on Shyris Ave. and EI Comercio Street

in the city of Quito.

The objective of this project is to present a Strategic Plan with a perspective of
five (5) years, with the purpose of positioning itself as an Alternative of Brand Fashion,
in the middle and high socio-economic segments, within the country. For this purpose,
strategies based on the welfare and commitment of its human capital have been
considered, in the orientation to the service, achieving a solid financial structure and
thus achieve sustained growth and high profitability contributing to the development of

the country.

The target audience, which the company manages, includes women from 18 to
50 years old. To empower the brand we will rely on new technologies such as social
networks, in addition to the creation of a Web page so that in this way you can inform
the new models of garments and accessories. At the same time it will allow to obtain
suggestions in tastes and new expectations on the part of the clients, and the acquisition
of products; These alternatives will be linked social networks like Facebook and

Instagram.

It was observed in the development of this work that the company has a gap in

the development of its internal processes for this, different strategies were proposed to



overcome these shortcomings, including several relating to the operational and

administrative area.

It is important for the company to have a strategic plan, since it must define its
objectives and the actions to be taken to achieve them; this will facilitate the
management of the entire organization that currently many of the activities are carried
out without proper organization and without clear guidelines. As a consequence of this,
MODACOL FGF CA does not have effective models that allow it to maintain an
adequate level of competitiveness and quality which are demanded in an increasingly

globalized world and at the same time makes the difference between its competitors.

Another point to keep in mind is that there is no adequate decision making, thus
stopping the growth and development of the company. Due all the aforementioned, the
company feels the need to create strategies that allow it to differentiate itself from its

competitors and at the same time mark a successful management style.

Nowadays, companies are Dynamic entities that evolve along with the markets.
For this reason certain practices are being reassessed to make way for more flexible
organizations. Currently it is common to talk about organizational climate, management
tools and new business techniques, elements help companies to achieve their strategies

and visualize where they want to be.
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Capitulo 1: Situacién General Del Sector

Andlisis Situacional

Actualmente las familias ecuatorianas destinan aproximadamente un 20% de
sus ingresos para la compra de vestimenta, esto entre las familias que perciben por
lo menos un monto igual o superior a un salario basico unificado. La necesidad de
comprar ropa en los hogares es una de las prioridades, se puede decir que una
familia de cuatro miembros destina minimo entre el 10% y 15% de su ingreso
mensual para la compra de ropa y zapatos, en promedio entre 50 y 150 ddlares

(BSG, 2018).

El tema de la moda en Ecuador es mas frecuente por la oferta y la demanda
que existe, los canales tradicionales de venta eran directos porque el comprador
Ilegaba directamente al punto de venta a ver que podia comprar sin embargo eso ha
variado. En la actualidad existen mas canales de venta, se puede engan char al
consumidor a través de diferentes vias ya sea por las redes sociales, medios de
comunicacion, etc. Logrando de esta manera evolucionar el mercado (Alvarado,

2015).

Dentro de este sector se encuentra Modacol, la misma que dedica a
comercializar prendas de vestir femeninas, la cual importa directamente desde
Colombia por la marca lider Studio F. En el afio 2015 con el alza de los aranceles y
salvaguardias la empresa se vio afectada ya que varias prendas de vestir tales como
blusas, pantalones, calzado empezaron a pagar mas impuestos, asi también otros
productos de consumo e insumos para esta industria que aumentaron desde un 5%
hasta un 45%. Lo que el Gobierno queria buscar en ese momento era reducir
importaciones para poder frenar la salida de divisas y esto afect6 al 32% de las

importaciones (Orozco, 2015).



H '\ Aranceles gravados de ropa
y otras prendas de vestir

Adicional a estos aranceles, la ropa paga USD 5 5 por kg. y los zapatos
USD 6 por cada par.

Arancel Filtre por producto
- Sobretasa Pantalones

Arancel

25%

Sobretasa

35%

Arancel total

10%

Arancel

Pantalones Pantalones

Figura 1 Aranceles gravados de ropa y otras prendas de vestir 22 de marzo del 2015.

Tomado de EI Comercio (Orozco, 2015).

Panorama Actual del Sector

Como se menciono anteriormente el tema de aranceles y salvaguardias afect6 a
todas las empresas comercializadoras ya que esta medida impactd a 298 partidas
relacionadas con el calzado y prendas de vestir, con esto se pagd una sobretasa del
25%. Actualmente los mercados de empresas comercializadoras han mejorado
notablemente desde que las salvaguardias fueron levantadas por el Gobierno y esto
ayuda a la recuperacion de la economia, de tal manera que las importaciones en el pais

aumentaron al 35% frente al afio 2016.



Importaciones no petroleras de enero a agosto de 2016 y 2017
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Figura 2 Importaciones no petroleras de enero a agosto de 2016 y 2017

Tomado de EI Comercio. 05 de septiembre del 2017.

La situacion de la balanza comercial es fundamental para el pais por lo tanto se
recomendd al Gobierno realizar constantes controles sobre el comportamiento de la
balanza de pagos y de esta manera fortalecer la dolarizacién y poder impulsar a la
produccién. Ahora la vision del Gobierno es mucho mas optimista ya que la aduana
asegura que su recaudaciéon aumento al 15% entre enero y agosto del afio 2017 frente al
afio anterior, ademas han mejorado los controles para evitar de contrabando y otras

maneras de fraude aduanero (Enriquez, 2017).

Se puede decir que la vestimenta en el Ecuador no dejara de ser un recurso
necesario en cada familia, porque la industria de la moda es uno de los imperios mas
potentes en todo el mundo, ya que es un componente muy influyente tanto para mujeres
como hombres por las nuevas tendencias, costumbres al momento de vestir y esto se
refleja en la calle. La moda es una tendencia de gran calibre en nuestra sociedad ya que

esta hace parte de la personalidad del consumidor (aetic, 2014).



Perspectivas de Crecimiento del Sector

Haciendo un analisis desde el punto econémico donde las empresas
comercializadoras han sufrido cambios drasticos en su economia, fue en el tema
aranceles y salvaguardias, como se mencion0 anteriormente estos cambios ayudaron a
las empresas a buscar otros tipos de recursos para aumentar sus ventas, actualmente se
puede decir que existe un cambio notable en la economia de dichas empresas. La moda
va en aumento a nivel nacional y mundial, y con la pregunta ¢qué nos espera en moda y

tendencias para el 2024?

Las tendencias van cambiando constantemente y es asi como se puede ver que

la moda de los afios 80 y 90 esté regresando tales como:

Los cortes combinados con ombligos al aire

Las prendas sueltas y grandes

Pantalones por encima del tobillo

Pantalones de basta ancha

Estampados, etc.

La moda es algo que no cambiara solo tomara un rumbo diferente, con el
cambio generacional todas las tendencias antiguas se volveran a ver, cabe recalcar que
hay nuevas maneras de adquirir vestimenta sea esta: presencial, por catalogo, por
medios virtuales. Sea cual sea la eleccidn del consumidor la vestimenta es algo que

siempre las familias necesitaran (Telégrafo, 2017).

Resumen
Actualmente la situacién del pais a nivel de importaciones ha mejorado

notablemente por el levantamiento de salvaguardias. El Producto Interno Bruto (PIB)



crecid 3.3% en el afio 2017 versus el afio 2016, los indicadores confirman mayor
volumen de ventas lo que implica que hay una reactivacion de la economia de esta
manera todas las empresas comercializadoras han podido cumplir con el porcentaje de

ventas esperadas.

Cabe recalcar que los medios para adquirir vestimenta se facilitan cada vez mas
para el consumidor y esto permite tener una vision mejorada del mercado de la moda.
Cada dia hay nuevas tendencias y el tema de la vestimenta no dejara de ser importante

dentro de las familias ecuatorianas porque es un recurso necesario.



Capitulo 2: Filosofia Empresarial

Antecedentes

La empresa Modacol fue creada el 08 de mayo del 2007 con el objetivo de
dedicarse a la venta al por mayor y menor de prendas de vestir, la empresa empezd sus
actividades en la ciudad de Guayaquil siendo esta la oficina matriz y actualmente el
centro de distribucion se encuentra en la ciudad de Quito, es una empresa familiar que
cuenta con acciones que son de participacion exclusiva de la familia, a pesar de esto, es
una empresa que esta en un mercado competitivo. Cabe mencionar que las prendas son
importadas directamente desde Colombia por la marca lider Studio F. Los disefios son
exclusivos y se disefian basados en las dltimas tendencias de la moda internacional y

con lo mas altos estandares de calidad.

Sus modelos se aplican a las ltimas tendencias de la moda en prendas de vestir
pensadas especialmente en la silueta de la mujer latina sofisticada y con estilo. Su
mision es resaltar la belleza de la mujer brindando la mejor alternativa de moda, sus
prendas son producidas bajo rigurosos controles de calidad, las mejores materias primas
y tecnologia de punta. Dentro de sus procesos, han desarrollado una sinergia entre
creatividad, disefio y calidad que hace que el producto final llegue a manos del cliente

con un valor agregado especial (Studio F, 2013).

Modacol, desde el afio 2007 de su apertura en Ecuador no ha desarrollado

formalmente elementos como:

e Mision

e Vision

e Valores



e Principios
e (Cadigo de ética

De tal manera se ha mantenido conversacioens con los accionistas y con el
corporativo con el fin de plantear estos elementos para la empresa y que los mismos
queden estipulados.

Misién

Modacol, fue creada para resaltar la belleza de la mujer, brindando una mejor
alternativa de moda para la mujer actual y de esta manera poder generar una
experiencia de compra Unica, con prendas innovadoras que hagan sentir bien a la mujer.
Vision

Modacol, es una compariia nacional lider en el mercado de la moda femenina, la
marca estd enfocada en cautivar a sus clientes con prendas innovadoras de alta calidad
y disefios exclusivos, en cinco afios la marca quiere posicionarse dentro del Ecuador
fundamentandose en el bienestar y compromiso de su capital humano, en la orientacion

al servicio, consiguiendo una solida estructura financiera y asi lograr un crecimiento

sostenido y una alta rentabilidad contribuyendo al desarrollo del pais.

Valores
e Reconocimiento. - Valorar, agradecer y recompensar a las personas que
contribuyen en la empresa para lograr los objetivos.
e Honestidad. - Actuar con inteligencia para cumplir con responsabilidad las
tareas asignadas y el buen uso de informacion, recursos materiales y financieros.
e Trabajo en equipo. - Generar comparierismo, para poder trabajar todos en
equipo y aportando lo mejor de cada uno de los integrantes.

e Etica. -Resguardar la informacion de la empresa y secretos profesionales.



Principios

e Actitud de servicio. - Escuchar, atender y resolver las necesidades de los
clientes con el fin de cumplir con sus expectativas y lograr su lealtad.

e Calidad. - Garantizar el mejoramiento constante mediante el mantenimiento de
altos niveles de eficiencia y eficacia, aumentando la productividad, generando
mayor confianza y seguridad en los clientes.

e Innovacidn. - Disefiar, crear y deleitar a los clientes. Procurar el cambio a través
del aprendizaje y la implementacion de nuevas tecnologias, para el
mejoramiento de procesos y productos.

e Igualdad. - Garantizar a todos los empleados y clientes un trato equitativo por

parte de la empresa en todos sus aspectos sin discriminacion alguna. (Secretos

Ltda, 2010)
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Figura 3. Organigrama Empresa Modacol




Cadigo de Etica
Principios de Conducta

e Respeto.- Este principio es la base para cualquier relacion humana en cualquier
ambiente que se encuentre, un buen ambiente laboral en el cual los empleados
disfrutan el trabajo que estan haciendo, sabiendo que puede confiar en sus
comparfieros. En Modacol encontrara un ambiente donde se valoren sus intereses
y necesidades.

e Tolerancia.- Este aspecto es importante porque las relaciones laborales dentro de
una empresa son fundamentales, este principio en realidad es una virtud en la
cual la empresa trata de fomentar a cada uno de sus empleados, para que el
ambiente laboral sea el més adecuado.

e Responsabilidad.- Se puede decir que este es un principio basico y principal
dentro de una compafiia porque significa ser capaz de responder y saber actuar
ante las diferentes circunstancias que se le presenten, todo sera regido bajo este
principio.

Naturaleza de la Atencion al Pablico
La calidad del servicio que presta Modacol para atender atender al
cliente esta basado en estandares para proporcionar a los clientes, proveedores y
comparfieros un servicio de primera, por eso:
o Las asesoras deberan dirigirse a los clientes siempre con el tono de
voz adecuado, con calidez y respeto.
o Cualquier persona que ingrese a los almacenes debe ser tratado con
amabilidad y se le deberd decir “Bienvenid@ a Studio F mi nombre
es Alicia Espinoza es gusto tenerle en nuestra tienda, cualquier cosa

que necesite estamos a las ordenes”.
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o No habréa favoritismo con ningun cliente, proveedores o empleados

procurando que esta relacion tenga equidad entre todos.
Uso de los Bienes de la Empresa

o El colaborador de la empresa es responsable del uso de los
implementos de trabajo y cuidar de ellos.

o Debera ser cuidadoso con el uso que le de a cada una de las
herramientas, las mismas tienen que ser utilizadas de forma correcta.

o Si hay algun faltante 0 manejo inadecuado de las herramientas de
trabajo, esto tiene un impacto directo con la compafiia y afecta a la
rentabilidad de la empresa.

o Lainformacién que maneja la compafiia es confidencial y no debe
ser revelada o expuesta en ningin medio de comunicacion que
puedan afectar a sus clientes internos o externos.

Relacion con Clientes y Proveedores:
El objetivo primordial de Modacol, es poder brindar a los clientes la satisfaccion
de una atencion de primera y poder cumplir sus necesidades:

o Cada vendedora debera esforzarse para poder alcanzar los
presupuestos dados al inicio de cada mes y asi llegar al cumplimiento
de las metas.

o Los empleados de Modacol, deben capacitarse constantemente para
una atencion correcta al cliente y a sus proveedores.

o No se hara ningun tipo de recompensa a los clientes o proveedores

que no esten pactadas legalmente y aprobadas por la gerencia.
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Relacion y Trato con Personal de la Empresa
o Laempresa Modacol esta enfocada en mantener una ambiente
saludable, justo y con equidad, para que los empleados se sientan
comodos.
o Respeto por la privacidad de cada uno de sus colaboradores.
o Modacol es una compafiia que tiene un ambiente de trabajo libre de
discriminacion, cada coloborador es tratado con el respeto (Issu, 2014).
Resumen
Este capitulo se enfoco en la mision, vision, valores y principios de la
empresa, en el cual se recalco cuan importante es para la compafiia mantener un
ambiente sano y calido para los colaboradores, donde puedan tener un ambiente
tranquilo en su lugar de trabajo cumpliendo a cabalidad cada una de las tareas
asignadas basandose en los principios y valores que la empresa tiene. Los
derechos y obligaciones que tiene cada colaborador es un concepto muy claro
que tiene la empresa y de la misma manera el mantener un buen trato con sus
clientes, la calidez y cordialidad con la que deben ser atendidos en cada una de

las tiendas es lo que ha destacado a la empresa.
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Capitulo 3: Contexto Global y Evaluaciéon Externa
En este capitulo se hablara de la situacion actual de la empresa y de como se
encuentra a nivel global, se analizard a los competidores y como afecta el entorno
externo a la empresa, se hara un analisis de entorno (Peste) para determinar de esta
manera como se encuentra la misma y asi tomar las decisiones mas convenientes para

la empresa.

Analisis Competitivo del Pais

Se hablara de la competencia que tiene la empresa, para esto es importante
aclarar que la compafiia esta en una linea de negocios de empresas de “retail”, otro
punto es la venta de sus articulos a clientes segmentados, lo que se busca es masificar
sus productos. Las ofertas hacen que los negocios pequefios adquieran cantidades
mayores con la finalidad de lograr los descuentos. “La tendencia a nivel mundial es
adquirir productos y servicios bajo un mismo techo, por eso la expansion del “retail” en

el Ecuador” (Revista Lideres, 2018).

Si se habla de lo que sucedi6 en el afio 2014 muchas empresas de marca
extranjera tuvieron que cerrar sus tiendas por las corridas financieras que hubo en el
pais, esto afecto también a la empresa, lo que oblig6 a reduccion de personal, reduccion
de gastos y tener varias camparias de descuentos que hasta la fecha se ha venido
trabajando, lo que mas afectd a la empresa fue las salvaguardias a las importaciones,

porque el costo de las prendas era mas elevado sin poder obtener un margen de utilidad.

Condiciones de los Factores
El sector textil es un problema latente por la inestabilidad de la mano de obra,

lamentablemente esto pasa con frecuencia en Ecuador, las empresas textiles capacitan
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al personal, pero este no dura ni un afio lo cual genera pérdida de tiempo y gastos

financieros.

Otro punto a tener en cuenta es que el personal que ingresa y se esta entrenando
muchas de las veces no llega a culminar ni los entrenamientos, a esto se le debe sumar
la falta de tecnologia avanzada, poniendo como ejemplo a China este es un pais tiene
un gran desarrollo tecnoldgico por tal razén ponen en el mercado productos de bajo
costo y esto pone vulnerable al sector textil de su propio pais al no poder competir por
los precios. La falta de recursos es otro obstaculo para este sector no hay el suficiente
apoyo en esta industria por lo que las empresas se ven obligadas a importar (Mercurio,

2009).

Condiciones de la Demanda

La demanda que tiene la empresa es alta, por el tipo de producto que ofrece y
por el segmento de mercado que esta dirigido, a pesar de los inconvenientes que tuvo la
empresa en el afio 2015 se repuso a esta crisis importando mas prendas de tendencia,
haciendo campafias por las redes sociales y en cada una de las tiendas, se capacité al
personal para una mejor atencion al cliente, de esta manera la compafiia se ha
mantenido estable hasta la fecha. Como se mencion6 anteriormente el segmento de
mercado que esta dirigida la empresa es media-alta lo cual ha permitido crear nuevas
estrategias de mercado para la venta de las prendas. La competencia de la empresa esta
dentro de cada centro comercial donde estan ubicadas las tiendas, porque el cliente es
que elige en que tienda comprar. El sistema de pago que en los Ultimos afios ha

facilitado las ventas son medios electronicos

e Transferencias directas

e Tarjetas de crédito
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Estrategia, Estructura y Rivalidad de las Empresas

La moda en Ecuador ha incrementado cada afio, los canales de venta en la
actualidad son muy distintos a los tradicionales ahora el cliente tiene la facilidad de
comprar electronicamente en la comodidad de su hogar, anteriormente el cliente tenia

que acercarse directamente al producto.

Las estrategias de algunas empresas estan dirigidas a sus clientes de manera
electronica (paginas web), telefénica o directa, la mayoria de compafiias utiliza todos

los canales de comunicacion para lograr ventas efectivas con sus clientes.

La rivalidad que existen entre empresas del sector de la moda en Ecuador estan
determinados por el tipo de canales de venta que utilizan, precios, promociones y

atencion al cliente.

Sectores Relacionados y de Apoyo

El sector de la moda es muy amplio dentro del Ecuador, se puede hacer un
analisis de los locales que estan dentro del centro comercial y que compiten por un
mismo fin (vender), a través de ofertas novedosas que atraen al cliente el mismo que

tiene la opcion de escoger donde comprar.

Influencia del Analisis en el Sector
En Ecuador existen muchas empresas comercializadoras de ropa femenina, esto
influye directamente a Modacol, ya que todas estas empresas compiten por un mismo

proposito.

Tabla 1 Relacién con nuestros competidores
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Marca Target Precios
Studio F Medio - Alto Altos
Zara Medio - Alto Medios
Mango Medio - Alto Altos
Naf — Naf Medio - Alto Altos

En esta tabla se puede visualizar que las marcas que tienen un target igual al de
la empresa, lo que diferencia a la empresa es la calidad de las prendas y precios de las
mismas, ya que estas varian de una marca a otra, al igual que las diferentes tendencias
claro esta que el cliente es el que elige donde comprar, por ejemplo, Zara son
tendencias europeas mientras que Studio F es tendencia colombiana estas dos empresas
se relacionan en el sector textil. La empresa se apoya mucho en la necesidad de la

mujer actual para ofrecer otra alternativa de prendas, accesorios, zapatos, etc.

Se puede decir que la moda influye en hombres y mujeres ya que las nuevas
tendencias empujan a que se adquieran nuevas prendas con el propdsito de vestir mejor.
El imperio de la moda alrededor de todo el mundo es uno de los mas potentes, no se la
puede definir facilmente porque con el paso de los afios se ha reinventado, la sociedad

estd en un constante cambio y evolucion de atuendos y estilos (aetic, 2014).

Anélisis del Entorno PESTE

Fuerzas Politicas, Gubernamentales y Legales (P)

El Gobierno Ecuatoriano ha flexibilizado las importaciones de materias primas
y productos terminados que estan agrupados en 115 partidas arancelarias, cabe recalcar

que algunos productos no se producen masivamente en Ecuador, por lo tanto, es
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importante importar para cubrir esta falta. Lo que el Gobierno quiere alcanzar es que en
el Ecuador se consuma mas producto nacional y no extranjero, de esta manera
promover a la industria ecuatoriana a ser mas productiva y recursiva (Comercio, 2014).
Por eso la Corporacion Financiera Nacional (CFN) plante6 para el afio 2014 destinar $
250 millones en créditos a las empresas nacionales para que inviertan en sus productos
y sustituir las importaciones, esto ayudaria a buscar nuevos proyectos que se enfocarian

en un cambio de la matriz productiva (El Universo, 2014).

Todas las empresas se ven amenazadas por factores politicos, gubernamentales
y legales por cuestiones de los derechos de los trabajadores y nuevas leyes, pues el
gobierno ecuatoriano se ha caracterizado por poca estabilidad en sus politicas, pues las
constantes medidas del gobierno generan incertidumbre en la empresa a la hora de
tomar decisiones y sobre todo si la empresa va a invertir, porque no se sabe si las leyes

o politicas se van a mantener en un lapso de tiempo.

Cuando hay cambio de mandato existe ain mas desconcierto en las nuevas
politicas que el nuevo gobierno va a imponer sin saber si estas seran a largo plazo, en
los Gltimos afios se ha visualizado la falta de equilibrio entre los poderes de estado
haciendo la balanza inestable, lo que afecta directamente a todas las industrias y de esta
manera afectan el desarrollo de las distintas actividades e inversiones. Un aspecto
importante de mencionar es el tema de las salvaguardias que afect6 a la compafiia
directamente y al margen de utilidad de las empresas causando inestabilidad dentro de

las mismas y de los trabajadores (Voz, 2018).

Fuerzas Econdmicas y Financieras (E)
Estos aspectos pueden tener efectos positivos y negativos dentro de la empresa

ya que cuando existe auge economico los consumidores tiene mas ingresos y esto
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provoca que compren mas, especialmente productos de primera necesidad como es la
vestimenta. Esto ayudara a las empresas a incrementar sus ventas, pero cuando existe
recesion pasa todo lo contrario las ventas son menores y es posible quedarse con
grandes cantidades de mercaderia no vendida, lo que implica vender a menor precio las

prendas.

Fuerzas Sociales, Culturales y Demograficas (S)

La moda es muy influyente en la sociedad ya que presiona a las personas a
consumir y esto depende de las tendencias marcadas en el momento en especial a los
jévenes que adn no tienen bien definidos sus estilos para poderse acoplar a la sociedad.
La moda también tiene un lado negativo porque algunos medios y marcas de ropa
promueven a vestirse en cuerpos delgados lo que puede causar dafios irreversibles en la

mente de la juventud como es la anorexia y bulimia.

Un lado positivo es que las mujeres estén siempre a la moda con las Gltimas
tendencias lo que permite a las personas tener mas opciones para sus guardarropas,
prendas que ven en la television o una revista, esto permite a la compafiia poder innovar
en nuevos modelos para satisfacer a sus clientes. Otro aspecto que se debe tomar en
cuenta es la tasa de crecimiento la cual ayuda a tener un namero de clientes potenciales
a largo plazo, actualmente Modacol tiene cuatro tiendas ubicadas en Quito y Guayaquil,
se ha estudiado la posibilidad de abrir otra tienda en Quito, estudiando el target de

consumidores en este centro comercial.

Fuerzas Tecnoldgicas y Cientificas (T)
El desarrollo de la tecnologia ha tenido un papel muy importante dentro de la
industria de la moda en el area de produccién, algunas empresas no contaban con este

recurso por ende los consumidores no tenian acceso a la informacion de los productos
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que cada empresa ofrecia y las compras practicamente se hacian a ciegas, hace algunos
afios muchas empresas de moda han implementado nuevas tecnologias para poder guiar

a los clientes potenciales.

Las redes sociales son buscadores eficaces para el tema de moda, tendencias,
marcas siempre y cuando las empresas sepan aprovechar estas ventajas, pero a la vez
también son una gran amenaza porque sus competidores pueden aprovechar esto como
una oportunidad, las redes sociales también nos ayudan a estar mas cerca de nuestros
clientes dandoles a conocer los nuevos productos y promociones que la compafia
ofrece, la parte cientifica y tecnoldgica ha avanzado en el tema de la moda, en pasarelas
extranjeras se estudia esta ciencia que ayudara en un futuro no muy lejano a visualizar

que nuevos estilos marcaran una nueva tendencia en la forma de vestir (Caro, 2014).

Las marcas actualmente tienen mas en cuenta la publicidad que manejan en
Internet ya que tiene ventajas a la hora de segmentar a potenciales consumidores, la
actividad del Internet se refleja por el creciente interés de las marcas, tan solo en el afio
2016 la inversidn en publicidad en Internet aumentd un 21.47% en relacion con el afio
2015. Se puede decir que el espacio publicitario que ocupa la television es del 39.3% en
el afio 2015 y los medios digitales 29% a comparacion de otros medios de publicidad

como la radio, revistas, diarios, etc. (Top Position, 2017).

Fuerzas Ecoldgicas y Ambientales (E)

Actualmente la mayoria de empresas no piensan en la parte ecoldgica y
ambiental porque los disefios son creados para usar de una temporada a otra lo que hace
que el consumidor quiera comprar y comprar. Podemos decir que las prendas que vende
Modacol no son pensadas en el medio ambiente, las mismas no tienen productos

reciclados en sus prendas y accesorios lo cual tiene un impacto ambiental desfavorable,
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son pocas las empresas en el Ecuador que manejan productos reciclados. Ademas, es
necesario analizar el tipo de tela de las prendas, porque los mismos pueden causar

afectaciones en la piel del consumidor.

Por ejemplo, en el Reino Unido segun el diario Times toneladas de ropa que los
consumidores adquieren en todo el afio acaban en un botadero lo que forma una cadena
de residuos altamente contaminantes. Y no solo esto lo que afecta al medio ambiente,
sino la produccidn de materias primas por el transporte que se utiliza para movilizar la
mercaderia de un lugar a otro es un desgaste de energia y de recursos naturales (ecodes,

2009).

La Organizacion y los Competidores

La compafiia tiene competidores que ofrecen los mismos productos y compite
por precios y target mas no por tendencias, si bien es cierto que existen muchas
compaiiias que ofrecen productos muy parecidos a los de la empresa y esto lleva a

pensar en varias variables:

¢ Concentracion de competidores. - Como se menciona en la parte
superior hay muchos competidores, por poner un ejemplo: la compafiia
tiene cuatro locales tanto en Quito como en Guayaquil que estan
ubicados en centros comerciales estratégicos, es importante decir que el
consumidor tiene la facilidad de escoger donde comprar. También hay
que considerar que el centro comercial Quicentro Shopping esta
orientado a personas con mayor poder adquisitivo y existen ciertas

tiendas como Etafashion que no podria competir con la marca.

e Crecimiento del sector. - Esto genera que mientras mas crezca el

mercado de la moda toca competir por los clientes de los competidores,
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hay algunas empresas que tienen un crecimiento rapido dentro del

mercado, pero otras van mas despacio (Caro, 2014).

El proveedor mas grande que tiene Modacol es Studio F quien es la marca
encargada de importar las prendas y accesorios, la compafiia en Ecuador tiene
proveedores pequefios para suministros de oficina, etiquetas, transporte etc. En este

caso se puede decir que la negociacion con los proveedores es buena.

Con los compradores el poder de negociacion es bueno porque es directo de
esta manera se puede tener una visién mas global a qué tipos de personas se esta
vendiendo, los compradores influyen directamente en la rentabilidad de la empresa, es
cierto que los compradores pueden cambiar de un proveedor a otro segun su
conveniencia y economia lo que lleva a competir con las otras marcas en tanto al

servicio que prestan, beneficios y descuentos que ofrecen.

Cuando se habla de productos sustitutos se habla de productos similares o
iguales a los que se esta ofertando, la diferencia versus los competidores son los
productos que tiene la empresa que son de una calidad diferente y resalta la belleza de
la mujer latina. Como se mencionaba anteriormente la compafiia tiene competidores
que ofrecen los mismos articulos, la empresa compite por precios y target mas no por
tendencias, lo que hace la compafiia es renovar sus colecciones y tener en constante
cambio las tiendas, renovando colores y estilos que es algo que ha dado muy buenos

resultados con los clientes.

Una vez realizado el analisis descrito (PESTE) se ha determinado las siguientes

oportunidades y amenazas:
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Oportunidades

Amenazas

La empresa de desenvuelve en un mercado creciente a la expansion que

le permite tener nuevas lineas de negocio.

Variedad de canales publicitarios con gran atraccion a lo promocional.

Existencia de lineas de negocio no cubiertas.

Demanda no satisfecha en la linea de productos de la empresa.

Falta de plantas de produccion en el pais.

Existencia de tiendas de ventas de varias marcas de nivel, en el sector

previsto al desarrollo del mercado.

Crisis econdmica actual ya que esta afecta al bolsillo del consumidor que

sale en busca de mejores ofertas en el mercado.

Crecimiento del mercado informal.

El contrabando, que se puede dar al trasladar la mercaderia de un lugar a

otro.

Estructura de costos rigida la que se afecta por los costos crecientes en

materias primas.

Tabla 2 Matriz Evaluacién de Factores Externos (Mefe)
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. . PUNTUACION
OPORTUNIDADES PONDERACION CALIFICACION PONDERADA
La empresa se desenvuelve en un mercado creciente a la
. - . - 0,20 4 0,80
expansion que le permite tener nuevas lineas de negocio.
Varleda_d de canales publicitarios con gran atraccion a lo 0,20 4 0,80
promocional.
Existencia de lineas de negocio no cubiertas. 0,10 2 0,20
Demanda no satisfecha en la linea de productos de la 0,08 2 0,16
empresa.
Falta de plantas de produccion en el pais. 0,10 3 0,30
TOTAL 0,68 15 2,26
N N PUNTUACION
AMENAZAS PONDERACION CALIFICACION PONDERADA
. . . . 0,08 4 0,32
Existencia de tiendas de ventas de varias marcas de
nivel, en el sector previsto al desarrollo del mercado.
Crisis econdmica actual ya que esta afecta al bolsillo del 0,03 2 0,06
consumidor que sale en busca de mejores ofertas en el
mercado.
Crecimiento del mercado informal. 0,10 3 0,30
El contrabando, que se puede dar al trasladar la 0,03 1 0,03
mercaderia de un lugar a otro.
Estructura de costos rigida la que se afecta por los costos 0,08 2 0,16
crecientes en materias primas.
TOTAL 0,32 12 0,87
GRAN TOTAL 1,00 27 3,13

La empresa tiene un avalor total de 3.13 lo que indica que la empresa responde
positivamente a las oportunidades y amenazas existentes. Lo que indica que el ambiente
externo es favorable para el desarrollo de la empresa en el mercado esto permite tener
un mejor aprovechamiento del entorno lo cual lleva a tener a la empresa mayor

crecimiento.

Resumen
Dentro de lo que se ha analizado en este capitulo se puede decir que la empresa

se encuentra en buenas condiciones, cabe decir que la economia y politicas del pais es
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un tema que representa un gran desafio para cualquier empresa, lo que impide ver hacia
el futuro de la compaifiia, se visualiza la competencia entre marcas lo que indica que se
compite por precios y target, deja ver la facilidad que tienen los compradores al
momento de elegir un producto. Hay que considerar que las tiendas se han mantenido
estos afios, pero existe la posibilidad de expansion para esto se debe aprovechar las
oportunidades que se presentan en el entorno y los medios de comunicacion como las
redes sociales, se deberia hacer un anélisis de concurrencia y que tipos de marcas
maneja otro centro comercial para ver qué tan acertado es abrir una nueva tienda. La
moda a nivel pais es muy competitivo porque es un mercado en crecimiento, las

personas no van a dejar de adquirir vestimenta.
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Capitulo 4: Evaluacion Interna
Analisis Interno AMOFHIT
En este capitulo se hara una evaluacion interna (Amofhit) de cada una de las
areas de la empresa donde se tomara en cuenta cuales son las principales fortalezas y

debilidades de las mismas, para tomar la decision mas favorable para la compafiia.

Administracion y Gerencia (A)

La empresa MODACOL FGF CA es una empresa privada que fue constituida
en mayo del 2007 por el sefior Gustavo Pelaez y su esposa Laura Henao, la empresa es
una franquicia de la marca Studio F. La funcion de Gerencia General ejerce
principalmente la de Representante Legal de la empresa, no existe el direccionamiento
adecuado de funciones, el &rea gerencial ejerce otras actividades no correspondientes a
su cargo como: pagos, talento humano y contabilidad. Cumpliendo con los plazos de
entrega de dichas actividades sin una organizacion definida y segiin como se presenten

las prioridades de entrega de las mismas.

Marketing y Ventas (M)

MODACOL FGF CA, no cuenta con un departamento de marketing, la jefa de
almacenes es la que se encarga de estos temas conjuntamente con los duefios de la
empresa para la toma de decisiones, por otro lado, el departamento de ventas es el pilar
fundamental de la empresa a nivel econdmico se puede decir que es una de las areas
mas importantes. El tipo de cliente que maneja la empresa es de poder adquisitivo
medio-alto, sin embargo, las peticiones de algunos clientes es que la marca produzca y

venda en cada tienda:

e Prendas de talla XL, XXL



25

e \/estidos formales o de fiesta

La empresa siempre cuenta con un catalogo de prendas de coleccion que es
notificado a cada cliente por medio de mensajes de texto, cuando el cliente se dirige a
cualquiera de las tiendas sea en Quito 0 Guayaquil, las mismas estan modificadas con
los colores de tendencia y la ropa de coleccion, esta informacion es enviada desde
Colombia, para que todas las tiendas franquiciadas a nivel de Latinoamérica estén con
los mismos colores y prendas de tendencia actuales, en Modacol hay una persona
encargada del cambio constante de cada almacén (Visual). Las ventas se hacen
directamente en cada almacén por lo que las vendedoras tienen contacto directo con
cada cliente, cada tienda consta de cinco asesoras de venta, la cajera, administradora y
el bodeguero, la empresa también cuenta con el servicio de vender a clientes al por
mayor (revendedores de la marca) en distintas ciudades dentro del Ecuador, toda la
mercaderia es recibida por el centro de distribucién y distribuida para cada tienda de

esta manera se tiene el producto final listo para la venta.

La fijacion de precios es propuesta directamente por el distribuidor, el duefio de
la franquicia en Ecuador es el encargado directo de hacer el cambio de precio de pesos
a délares mediante formulas estipuladas segun la referencia de prenda, accesorio,
calzado, carteras, etc. Cabe recalcar que si existe un cambio de politicas en el gobierno
(salvaguardias), el precio varia de la misma manera si todo el centro comercial se
encuentra con promociones, la marca se ve en la obligacion de hacer campafias
promocionales porque a los consumidores les atrae la palabra promocion, lo que hace
que las tiendas tengan que vender mas articulos a bajos costos para lograr una ganancia.
Estos precios son enviados directamente al jefe de distribucion, para que estos sean

colocados en cada prenda, conjuntamente con los pines de seguridad.
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Cada articulo que la marca vende tiene la etiqueta de que material esta echo, de
donde proviene y los cuidados que la prenda requiere, algunos accesorios y prendas que
cada tienda vende son importados desde China para Studio F y los mismos son
distribuidos a todas las franquicias a nivel de Latinoamérica, esto hace que el costo de
estos articulos tenga un precio diferente. La empresa no mantiene ningun sistema de
investigacion del mercado de caracter permanente, se realiza una evaluacion del mismo

a inicios del afio y durante la determinacion de potenciales clientes.

g1 arROUP 8 A = e
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Figura 4 Etiqueta de pantalones y accesorios 10 de febrero del 2018.

Tomado directamente de la mercaderia de Modacol

Operaciones y Logistica. Infraestructura (O)

MODACOL FGF CA, cuenta con una oficina, que consta de dos cubiculos
abiertos, sala de juntas, una oficina gerencial, centro de distribucion, comedor y dos
bafios la cual esta ubicada en la calle el Comercio y Shyris, edificio Andre sexto piso en
Quito, ademas cuenta con una bodega ubicada en la planta baja del edificio, en la
ciudad de Guayaquil existe una sola oficina adecuada en la parte superior de uno de los

almacenes, la empresa no cuenta con un departamento de operaciones e infraestructura,
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existe el departamento de distribucion quienes son los encargados de la logistica, la

recepcion de la mercaderia y despacho de la misma a cada tienda para la venta.

Toda la mercaderia es importada directamente desde Colombia, toda esta
planificacion va de la mano con una presentacion de coleccion a los todos los
franquiciados, donde los mismos solicitan la mercaderia que van a vender es cada una
de sus tiendas, este proceso es coordinado via telefonica (IP) y correos electronicos
donde se notifica la salida de esta mercaderia via aérea, cuando esta toca tierra se hace
la documentacidn requerida, pagos de guias aéreas, pago al Servicio Ecuatoriano de
Normalizacion (INEN), Servicio Nacional de Aduana (SENAE), documentos de la
aseguradora para resguardo de la mercaderia, carta de permisos para inspecciones y

salida de la mercaderia.

Una vez realizado todos estos tramites, la mercaderia es transportada via
terrestre y dependiendo del volumen de cajas es resguardad con escolta armada, todos
estos costos son asumidos por Modacol. El siguiente proceso es cuando la mercaderia

llega al centro de distribucion, es puesta en una bodega donde se destapan las cajas:

Se las pone en racks

Es revisada

e Clasificada por almacenes

e Se pone precios y pines de seguridad

e Sila mercaderia tiene algun tipo de promocion se le coloca la etiqueta de

la misma.

e Seguarday se cierra las cajas
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e Se distribuye a cada almacén tanto en Quito como en Guayaquil

Se envia con la empresa Urbano la mercaderia que es destinada para la venta en

las dos tiendas ubicadas en de Guayaquil.

Esta area es la encargada de realizar los inventarios a todas las tiendas, esto se
hace mediante scanner’s portéatiles prenda por prenda y se cruza con la informacién que
arroja el sistema el mismo que alimenta a los inventarios donde se encuentra las
prendas vendidas, devueltas, traslados entre tiendas y prendas faltantes, con el fin de

tener un control correcto de toda la mercaderia.

Finanzas y Contabilidad (F)

La funcidn responsable del manejo de las Finanzas de la empresa MODACOL
FGF CA esté a cargo de la Gerencia General y la Contadora quien es la responsable de
los estados financieros y los formularios requeridos por el SRI de forma mensual y
anual, los auxiliares contables son responsables de todo el proceso operativo de ventas,
tarjetas de crédito, comprobantes de egreso, retenciones, facturas y todo este trabajo es

coordinado directamente con la Gerencia General.

La situacion financiera de la empresa es estable, a pesar de que realiza pagos a
la franquicia muy elevados, asi como las importaciones, transporte de mercaderia, pago
de salarios, servicios basicos de oficinas (2), arriendo de almacenes (4), arriendo de
oficina y bodega (Quito), remodelaciones de locales, pago a proveedores etc., de igual
manera los ingresos por ventas son altos por ejemplo en el afio 2016 sus ingresos fueron
de $ 4783484.73 (Compaiiias). El afio que la empresa present6 problemas de liquidez
fue el afio 2015, donde el duefio se vio en la necesidad de pedir un sobregiro al banco
para poder solventar los gastos de importacién y otros gastos recurrentes, Modacol

mantiene un buen estado financiero.
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Se puede notar en la siguiente formula que punto de liquidez tenia la empresa en

el afio 2016 (Compaifiias).

Razadn circulante Activo circulante = 183939,95 = 1,18
Pasivo circulante 156370,33

La empresa ha podido cubrir todas sus responsabilidades en los tiempos

estipulados.

Recursos Humanos (H)

MODACOL FGF CA, no cuenta con un departamento de recursos humanos,
esta tarea es manejada por el Area Comercial y Gerencia, quienes en conjunto llevan a
cabo los procesos de seleccion de personal, induccidn, contrataciéon y de la misma
manera la liquidacién por la salida o despido de los empleados. La empresa no cuenta
con un sistema que re direccione toda la informacién de cada trabajador y de esta

manera se lleve un control mas automatizado.

Sistemas de Informacion y Comunicaciones (1)
MODACOL FGF CA, no cuenta con este departamento, por lo que tiene

soporte técnico externo y con un proveedor de servicios de Internet de tipo empresarial.

Tecnologia e Investigacion y Desarrollo (T)

Esta es otra area que la empresa no cuenta., los sistemas provistos que tiene la
empresa como el software que se utiliza para el area financiera, inventarios y ventas es
un sistema que provee la casa matriz Studio F. En Ecuador la empresa cuenta con un

servidor que es administrado directamente por Colombia.

Después del analisis AMOFHIT se ha determinado las siguientes fortalezas y

debilidades:



Fortalezas

Debilidades
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Buen clima laboral.

Buena comunicacion entre jefes y empleados.

Calidad de servicio para los clientes.

Personal calificado para cada cargo y comprometido con sus

responsabilidades.

Medicién del trabajo por resultados.

No existe un manual de procesos.

No hay segmentacion de funciones en cada departamento.

No hay areas para cada departamento oficialmente establecidas.

Falta de sucursales en puntos potenciales de venta.

Capacidad de publicidad limitada por la empresa

Baja capacidad de adaptacion de la empresa frente a los cambios de

politicas gubernamentales.

Tabla 3 Matriz Evaluacion de Factores Internos (MEFI)

. ~n; PUNTUACION

FORTALEZAS PONDERACION CALIFICACION [0\ e on oy
Buen clima laboral. 0,15 4 0,60
Buena comunicacion entre jefes y 0,18 4 0.72
empleados.
Calidad de servicio para los clientes. 0,07 3 0,21
Personal ca!lflcado para cada cargo y 0,18 3 0.54
comprometido con sus responsabilidades.
Medicion del trabajo por resultados. 0,06 2 0,12
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TOTAL 0,64 16 2,19
; ... PUNTUACION
DEBILIDADES PONDERACION CALIFICACION 5o\ neon o
No existe un manual de procesos. 0,08 4 0,32
No hay segmentacién de funciones en
Y s€9 0,03 2 0,06
cada departamento.
No hay areas para cada departamento
0 hay P ja dep 0,10 3 0,30
oficialmente establecidas.
Falta de sucursales en puntos potenciales
puntos p 0,03 1 0,03
de venta.
Capacidad de publicidad limitada por la
P P P 0,08 2 0,16
empresa
Baja capacidad de adaptacion de la
empresa frente a los cambios de politicas 0,04 3 0,12
gubernamentales.
TOTAL 0,36 12 0,87
GRAN TOTAL 1,00 28 3,06
Tabla 4 Matriz de Perfil Competitivo (MPC)
Modacol Zara Mango Naf Naf
F““DNEI?:;“NE[ Ponderacion Clasificacion ;‘::;:::ddz Clasificacion 5::::::;2 Clasificacion ;‘::;::‘:ddz Clasificacion ;‘;:;::‘:ddz
1. Servicio al Clisnte 0,15 4 0.6 1 015 3 045 1 0,15
2. Pracio 0.1 3 03 4 04 2 02 1 0.1
3. Calidad del Producto 0,13 4 0.6 2 0.3 3 043 2 0.3
4. Superioridad
Tecnologica 0,13 1 0,15 4 0.6 2 03 4 0.6
3. Reconocimiento y
prestigio de la marea
en &l mercado 0,1 4 04 4 04 4 04 2 02
6. Fortaleza Financiera 03 4 12 4 12 2 0.6 2 0.6
7. Efectividad
Publicitaria 0,05 3 0,15 2 0.1 1 0,05 1 0,05
TOTAL 1 23 34 21 315 17 245 13 2,00
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Matriz MPC
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Figura 5 Matriz MPC.

Resumen

Modacol es una empresa familiar que lleva la mayoria de sus actividades de
manera manual, pues la empresa no tiene un manual de procesos para cada area
mencionada, por tal razon los empleados hacen actividades que no les competen. Seria
muy factible para esta empresa contratar un analista de procesos para que de apoyo a la

compariia y de esta manera pueda llevar sus actividades de mejor manera.

De tal forma que la Gerente pueda realizar labores netamente gerenciales y no
contables ni de talento humano como es el caso actual, la empresa tendria un mejor
manejo y control de todas las actividades y labores que se realizan los trabajadores

dentro de la compafiia, obteniendo buenos resultados.
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Capitulo 5: El Proceso Estratégico
Objetivos de Largo Plazo y las Estrategias en Accion
Es necesario para el desarrollo de este plan estratégico establecer objetivos de la
empresa Modacol, de tal manera poder identificar qué objetivos se quiere alcanzar a

largo plazo y las estrategias para poder lograrlo.

Objetivo 1.-Lograr para el afio 2024 incrementar la facturacion en ventas de
Modacol a USD 14°926.000, considerando que la proyeccion de ventas conservadora se
establece en la variacion anual promedio del 20% de las ventas de los cinco ultimos

afios. En el afio 2017 Modacol obtuvo ingresos financieros por USD 5°998.000.

Estrategia 1.- Implementar un area de marketing que se enfoque en desarrollar

campafas publicitarias en medios digitales

Estrategia 2.- Implementar nuevas tecnologias en la empresa como la creacion
de un APP y de esta manera los clientes tengan acceso a la informacion de nuevas

colecciones en cada una de las tiendas.

Estrategia 3.- Incrementar la capacidad de la empresa para la prestacion del

servicio a nivel nacional.

Obijetivo 2.- Consolidarse como empresa a nivel nacional en el desarrollo de
sistemas de apoyo a la gestion comercial para la venta de ropa femenina, manteniendo
la calidad del producto y servicio, el cual se medira con el porcentaje de unidades

vendidas en cada uno de los almacenes y por los nuevos clientes potenciales.

Estrategia 4.- Renovar procesos de gestion de Talento Humano para identificar
los mejores perfiles que se ajusten a las necesidades corporativas en niveles

tecnologicos.
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Estrategia 5.- Ajustarse a las nuevas formas de pago, como dinero electrénico,

paypal, kushki, paymentez.

Estrategia 6.- Tener una fuerza de ventas electronicos como catalogos

electronicos, compras por internet.

Obijetivo 3.- Para el afio 2022 Modacol tenga a disposicion para sus clientes una
tienda virtual mediante en el cual se pueda comercializar prendas de vestir femenina y
nuevas lineas de negocio, que le permitan a la empresa expandir nuevos canales de

venta a todo el publico.

Estrategia 7.- Gestionar alianzas estratégicas con entidades nacionales e
internacionales que agremien sectores de la moda para contar con los mejores

proveedores.

Estrategia 8.- Tener una promocion cruzada con el o los aliados, creando

beneficios exclusivos o especiales para el mismo.

Estrategia 9.- Gestionar con los proveedores precios altamente competitivos en

el mercado, tiempos de entrega e implementacion de los diferentes servicios.

Obijetivo 4.- Crear y desarrollar programas de capacitacion continua para el
personal en todas las areas, con el fin de mejorar y explotar todas sus habilidades

potenciando los valores de profesionalismo, calidad y servicio.

Estrategia 10.- Crear un plan de capacitacion y documentos que avalan el

cumplimiento del mismo.

Estrategia 11.- Implementar evaluaciones de desempefio a todos los trabajadores

cada tres meses.
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Estrategia 12.- Implementar una evaluacion de competencias a cada trabajador

con el fin de determinar las capacidades para los diferentes cargos.

Obijetivo 5.- Respetar el medio ambiente a través de un desarrollo sostenible en

todas las etapas involucradas en proceso productivo.

Estrategia 13.- Implementar las 3R reciclar, reutilizar y reducir por medio de la
donacion a orfanatos, refugios, etc., las prendas en buen estado para que estas sean

reutilizadas.

Estrategia 14.- Capacitar a los negociadores y proveedores a que se
comprometan en garantizar que son empresas responsables y cuidadosas de no
malgastar, explotar y contaminar los recursos naturales y el medio ambiente para el

desarrollo de su actividad econdmica.

Estrategia 15.- Realizar una investigacion exhaustiva sobre los materiales que

componen las prendas y su posible toxicidad en condiciones diferentes.

Matriz de Fortalezas, Oportunidades, Debilidades, Amenazas (MFODA)

El analisis FODA es una herramienta a que las situaciones estratégicas
complejas sean mas sencillas, ayuda a las empresas a tener mas claro que factores
tienen mayor impacto a tener mas enfoque, a ser mas competitivos, ya que se analiza
los factores externos y externos de las empresas a continuacion se muestra el analisis

FODA de la empresa Modacol.

Tabla 5 Matriz FODA Modacol

Fortalezas

F1: Buen clima laboral.

F2: Buena comunicacion entre jefes y empleados.
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F3: Calidad de servicio para los clientes.

F4: Personal calificado para cada cargo y comprometido con sus

responsabilidades.

F5: Medicién del trabajo por resultados.

Oportunidades

O1: La empresa de desenvuelve en un mercado creciente a la expansion que le

permite tener nuevas lineas de negocio.

02: Variedad de canales publicitarios con gran atraccion a lo promocional.
0O3: Existencia de lineas de negocio no cubiertas.

O4: Demanda no satisfecha en la linea de productos de la empresa.

O5: Falta de plantas de produccién en el pais.

Debilidades

D1: No existe una manual procesos.

D2: No hay segmentacion de funciones en cada departamento.

D3: No hay éareas para cada departamento oficialmente establecidas.
D4: Falta de sucursales en puntos potenciales de venta.

D5: Baja capacidad de adaptacion de la empresa frente a los cambios de

politicas gubernamentales.

Amenazas

Al: Existencia de tiendas de ventas de varias marcas de nivel, en el sector

previsto al desarrollo del mercado.
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AZ2: Crisis econdmica actual ya que esta afecta al bolsillo del consumidor que
sale en busca de mejores ofertas en el mercado.

A3: Crecimiento del mercado informal.

A4: El contrabando, que se puede dar al trasladar la mercaderia de un lugar a

otro.

Ab: Estructura de costos rigida la que se afecta por los costos crecientes en

materias primas.

Matriz FODA Cruzado
El FODA cruzado ayuda a las empresas a determinar sus oportunidades,
debilidades, amenazas, fuerzas, es un instrumento que ayuda a desarrollar cuatro tipos

de estrategias.

F+O (estrategia ofensiva)

F+A (estrategia defensiva)

D+0 (estrategia de reorientacion)

D+A (estrategia de supervivencia)

Tabla 6 Matriz FODA Cruzado

OPORTUNIDADES AMENAZAS

FORTALEZAS OF: ATACAR AF: DEFENDER




Implementar un &rea de marketing que
se enfoque en desarrollar camparias
publicitarias en medios digitales:
F4,F5,01,02,03

Implementar nuevas tecnologias a la
empresa como la creacién de un APPy
de esta manera los clientes tengan
acceso a la informacion de nuevas
colecciones en cada una de las tiendas:
F3,F5,03,04

Incrementar la capacidad de la empresa
para la prestacion del servicio a nivel
nacional : F4,0103

Crear un plan de capacitacion y
documentos que avalan el
cumplimiento del mismo: F5,03

Implementar evaluaciones de
desemperio a todos los trabajadores
cada tres meses: F5,03

Implementar una evaluacion de
competencias a cada trabajador con el
fin de determinado las competencias
para los diferentes cargos: F5,03
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Gestionar alianzas estratégicas con
entidades nacionales e
internacionales que agremien
sectores de la moda para contar con
los mejores
proveedores:F3,F4,F5,A1,A5
Tener una fuerza de ventas
electronicos como catalogos
electronicos, compras por internet:
F3, A3

Capacitar a los negociadores y
proveedores a que se comprometan
en garantizar que son empresas
responsables y cuidadosas de no
malgastar, explotar y contaminar los
recursos naturales y el medio
ambiente para el desarrollo de su
actividad economica : F3,A5

DEBILIDADES

OD: MOVILIZAR

AD: REFORZAR

Gestionar con los proveedores precios
altamente competitivos en el mercado,
tiempos de entrega e implementacion
de los diferentes servicios: O1,04,D5

Renovar procesos de gestion de
Talento Humano para identificar los
mejores perfiles que se ajusten a las
necesidades corporativas en niveles
tecnologicos: D1,D2,D3,A2
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Tener una promocion cruzada con el
0 los aliados, creando beneficios
exclusivos o especiales para el
mismo: D4,A2,A3

Ajustarse a las nuevas formas de pago,
como dinero electrénico, paypal,
kushki, paymentez:01,D1

Implementar las 3R, reciclar, reutilizar | Realizar una investigacion

y reducir por medio de la donaciéna | exhaustiva sobre los materiales que
orfanatos, refugios, etc., las prendas en | componen las prendas y su posible
buen estado para que estas sean toxicidad en condiciones diferentes:
reutilizadas: 05,D3 D2,A3

Matriz PEYEA

Tabla 7 Matriz PEYEA

POSICION ESTRATEGICA INTERNA

FUERZAS VENTAJA

FINANCIERAS COMPETITIVA

(FF) (VC)

Factor Calificacion Factor Calificacion
Liquidez Posicionamiento en

6 el mercado -1
Rendimiento Calidad del
sobre la inversion 4 producto -1
Estabilidad Facilidad de salida
Financiera 4 en el mercado -2
Lealtad de los

Solvencia 5 clientes -2
TOTAL 19 -6

POSICION ESTRATEGICA EXTERNA

ESTABILIDAD FUERZA
AMBIENTAL INDUSTRIAL

(EA) (F1)

Factor Calificacion Factor Calificacion
Competencia Alianzas

-4 estrategicas 4

Cambios Participacion en el
tecnologicos -2 mercado 6

Utilizacion de
Inflacién -1 recursos 2
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Variabilidad de la Potencial de
demanda -2 crecimiento 2
TOTAL -9 14
VC + Fl = 8 X
EA + FF = 10 Y

En el andlisis realizado en la matriz PEYEA se puede observar como posicion
estratégica interna que las fuerzas financieras arrojo un puntaje de 19 y la ventaja
competitiva un -6, siendo que la calidad del producto y la liquidez de la empresa sean
una ventaja relevante, asi como la solvencia de la compafiia, en la posicién estratégica
externa la estabilidad ambiental arrojo un puntaje de -9 y la fuerza industrial 14 siendo
que la participacion en el mercado sea un puntaje de relevancia, como se puede
observar hay variables que se necesitan mejorar para esto es necesario mejorar las

estrategias y poder alcanzar los objetivos.

Es necesario graficar los resultados obtenidos en un plano cartesiano para esto
se dice que: “X” es la sumatoria de las ventajas competitivas y la fuerza industrial; “Y”
es la sumatoria de las fuerzas financieras y la estabilidad ambiental, donde se puede

apreciar que la empresa se encuentra una postura agresiva, como lo muestra la gréafica.
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Fuerza Financiera (FF)

Conservador ‘A oastvn
10 @r— —_
;I//"
5 //"'
,/"
Ventaja Competitiva (VC) Pl 7 7 & Fuerza de la Industria (ED)
15 10 s 0 5 10 15
-10
Defensivo Competitivo
-15
Estabilidad Ambiente (EA)
FI+VC|FF+EE
Figura 6 Matriz PEYEA X Y
8 10

La postura agresiva que muestra la grafica hace referente a que la empresa
financieramente es fuerte ya que ha obtenido ventajas competitivas importantes en una

industria estable y creciente, las estrategias que se puede obtener de esta matriz son:

Podemos utilizar las siguientes estrategias:

e Aprovechar los recursos tecnoldgicos, de tal manera se pueda atraer mas

clientes, con nuevos canales de venta.

e Hacer nuevas alianzas estratégicas con proveedores a nivel mundial, para

lograr més ventaja competitiva.

e Implementar nuevas tecnologias a la empresa como la creacién de un
APP y de esta manera los clientes tengan acceso a la informacion de

nuevas colecciones en cada una de las tiendas.
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e Tener una fuerza de ventas electronicos como catalogos electrénicos,

compras por internet.

e Ajustarse a las nuevas formas de pago, como dinero electronico, paypal,

kushki, paymentez.

e Crear nuevas lineas de negocio, enfocadas en un solo producto.

Matriz BCG

En la siguiente tabla se puede visualizar que producto de la empresa es estrella,
vaca, interrogante y perro, el producto estrella de la compafiia son los Jeans, es la linea
con la que empez6 la compaiiia, luego fue desarrollando mas cadenas productos que
han tenido aceptacidn en el mercado como las blusas, las carteras, zapatos, accesorios,
lo que no ha tenido mucha aceptacion ha sido los abrigos, lo que hace pensar de qué
manera la empresa puede mejorar esta prenda o definitivamente no tenerlo en venta.
Las carteras, zapatos y accesorios tienen aceptacion en los consumidores, pero son

productos que tiene bajas ventas.

Tabla 8 Matriz BCG

VENTAS VENTAS

PROPORCION TASA CUOTA DE

PRODUCTOS  VENTAS CARTERADE VENTAS  SECTOR  SECTOR  ~prciMiENTO MERCADO . CASILLA

NEGOCIO LIDER ANO ANO DE MERCADO RELATIVA MATRIZBGC

ACTUAL  ANTERIOR
A B T 1 (1)1 =alb

Jeans 800.000 50% 250000  300.000 800.000 0,63 32 ESTRELLA
Blusas 300.000 30% 150000  200.000 500.000 06 200 VACA
Abrigos 200 2% 250,00 500 1,500 0,67 0,80 DILEMA
Carteras 1,500 8% 1.000 2.000 3.000 0,33 1,50 PESO MUERTO
Zapatos 15.000 5% 34.000 10.000 20.000 05 044 DILEMA
Accesorios 5.000 5% 10.000 12.000 5.000 14 050 DILEMA
TOTAL 1.121.700 100% 445250  524.500 1.329.500 1,33 8,44

Nombre de la serie = Productos

Valores X de la serie = Cuota Mercado Relativa
Valores Y de la serie = Tasa Crecimiento Mercado
Tamario de Burbuja = Proporcion de cartera de Negocio
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Matriz de Gran Estrategia

CRECIMIENTO RAPIDO DEL MERCADO

Cuadranre IT Cuadrante {

MODACOL

POSICION
COMPETITIVA

POSICION
COMPETITIVA

DEBIL FUERTE

Cuadrante IIT Cuadrarnte [V

CRECIMIENTO LENTO DEL MERCADO

Figura 9 Matriz MGE

Como se puede visualizar en la matriz MGE, la empresa Modacol se encuentra
en el cuadrante 1l, donde se presenta que la empresa tiene una posicién competitiva
débil con un crecimiento réapido, las estrategias recomendadas para esta matriz son las

siguientes:

e Crear procesos, para que las actividades de la empresa sean optimizadas
y poder sacar el maximo rendimiento y afiadir valor a los resultados, de

esta manera se llevaria una estructura horizontal y no vertical.

e Implementar nuevas tecnologias a la empresa como la creacién de un
APP y de esta manera los clientes tengan acceso a la informacion de

nuevas colecciones en cada una de las tiendas.

Desarrollo de Productos

e Crear una gama de vestimenta dirigida a otro tipo de target y de esta

manera tener mas variedad de productos.
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e Ampliar la oferta de valor, esto significa poder incluir los productos de

un aliado en un paquete comercial.

e Poner un servicio a prueba por ejemplo por cada compra de mas de $

300 se obsequia una cartera, esto hace mas atractivos a los aliados.

e Crear nuevas lineas de negocio, enfocadas en un solo producto.

Desarrollo de Mercados

e Tener una fuerza de ventas electrénicos como catélogos electrénicos,

compras por internet.

e Ajustarse a las nuevas formas de pago, como dinero electronico, paypal,

kushki, paymentez.

Tabla 9 Matriz de decisién Modacol

El:

E2:

E3:

E4:

ESTRATEGIAS FODA MPEYEA BCG MGE TOTAL

Implementar un éarea de

marketing que se enfoque

en desarrollar camparias X X X X 4
publicitarias en medios
digitales

Implementar nuevas
tecnologias en la empresa
como la creacion de un
APP y de esta manera los
clientes tengan acceso a la
informacién de nuevas
colecciones en cada una
de las tiendas.
Incrementar la capacidad
de la empresa para la
prestacion del servicio a
nivel nacional.

Renovar procesos de
gestion de Talento
Humano para identificar
los mejores perfiles que se X X X X 4
ajusten a las necesidades

corporativas en niveles

tecnoldgicos.

X X X 3



E5:

EG6:

E7:

ES:

EO9:

E10:

E11:

El12:

E13:

Ajustarse a las nuevas
formas de pago, como
dinero electronico, paypal,
kushki, paymentez.

Tener una fuerza de ventas
electrénicos como
catalogos electrdnicos,
compras por internet.
Gestionar alianzas
estratégicas con entidades
nacionales e
internacionales que
agremien sectores de la
moda para contar con los
mejores proveedores.
Tener una promocion
cruzada con el o los
aliados, creando
beneficios exclusivos o
especiales para el mismo.
Gestionar con los
proveedores precios
altamente competitivos en
el mercado, tiempos de
entrega e implementacion
de los diferentes servicios.
Crear un plan de
capacitacion y
documentos que avalan el
cumplimiento del mismo.
Implementar evaluaciones
de desempefio a todos los
trabajadores cada tres
meses.

Implementar una
evaluacion de
competencias a cada
trabajador con el fin de
determinar las capacidades
para los diferentes cargos.
Implementar las 3R,
reciclar, reutilizar y
reducir por medio de la
donacion a orfanatos,
refugios, etc., las prendas
en buen estado para que
estas sean reutilizadas.
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El4:

E15:
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Capacitar a los

negociadores y

proveedores a que se

comprometan en

garantizar que son

empresas responsables y

cuidadosas de no X X 2
malgastar, explotar y
contaminar los recursos
naturales y el medio
ambiente para el
desarrollo de su actividad
econdmica.

Realizar una investigacion
exhaustiva sobre los
materiales que componen
las prendas y su posible
toxicidad en condiciones
diferentes.

Aqui

se agrupado las matrices FODA, MPEYEA, BCG, con el fin de comparar

cuales seran matrices retenidas y cuales de contingencia.

Estrategias Retenidas

1.

3.

4.

Implementar un area de marketing que se enfoque en desarrollar

campanas publicitarias en medios digitales

Implementar nuevas tecnologias en la empresa como la creacion de un
APP y de esta manera los clientes tengan acceso a la informacion de

nuevas colecciones en cada una de las tiendas.

Renovar procesos de gestion de Talento Humano para identificar los
mejores perfiles que se ajusten a las necesidades corporativas en niveles

tecnoldgicos.

Ajustarse a las nuevas formas de pago, como dinero electronico, paypal,

kushki, paymentez.
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5. Gestionar alianzas estratégicas con entidades nacionales e
internacionales que agremien sectores de la moda para contar con los

mejores proveedores.

6. Tener una promocion cruzada con el o los aliados, creando beneficios

exclusivos o especiales para el mismo.

7. Gestionar con los proveedores precios altamente competitivos en el
mercado, tiempos de entrega e implementacion de los diferentes

Servicios.

8. Crear un plan de capacitacion y documentos que avalan el cumplimiento

del mismao.

9. Implementar evaluaciones de desempefio a todos los trabajadores cada

tres meses.

10. Implementar una evaluacion de competencias a cada trabajador con el

fin de determinar las capacidades para los diferentes cargos.

11. Implementar las 3R, reciclar, reutilizar y reducir por medio de la
donacion a orfanatos, refugios, etc., las prendas en buen estado para que

estas sean reutilizadas.

Estrategias de Contingencia
12. Incrementar la capacidad de la empresa para la prestacion del servicio a

nivel nacional.

13. Tener una fuerza de ventas electronicos como catalogos electrénicos,

compras por internet.



Tabla 10 Matriz Estrategias versus Objetivos a Largo Plazo

14. Capacitar a los negociadores y proveedores a que se comprometan en

49

garantizar que son empresas responsables y cuidadosas de no malgastar,

explotar y contaminar los recursos naturales y el medio ambiente para el

desarrollo de su actividad econdmica.

15. Realizar una investigacion exhaustiva sobre los materiales que

componen las prendas y su posible toxicidad en condiciones diferentes.

ESTRATEGIAS

OLP1 OPL2

OLP5

El:

E2:

E3:

EA4:

E5:

E®6:

Implementar un area de
marketing que se enfoque
en desarrollar camparias
publicitarias en medios
digitales

Implementar nuevas
tecnologias en la empresa
como la creacion de un
APP y de esta manera los
clientes tengan acceso a la
informacion de nuevas
colecciones en cada una
de las tiendas.

Renovar procesos de
gestion de Talento
Humano para identificar
los mejores perfiles que se
ajusten a las necesidades
corporativas en niveles
tecnolégicos.

Ajustarse a las nuevas
formas de pago, como
dinero electrénico, paypal,
kushki, paymentez.
Gestionar alianzas
estratégicas con entidades
nacionales e
internacionales que
agremien sectores de la
moda para contar con los
mejores proveedores.
Tener una promocion
cruzada con el o los
aliados, creando
beneficios exclusivos o
especiales para el mismo.

X
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Gestionar con los
proveedores precios
altamente competitivos en
el mercado, tiempos de
entrega e implementacién
de los diferentes servicios.
Crear un plan de
capacitacion y
documentos que avalan el
cumplimiento del mismo.
Implementar evaluaciones
de desempefio a todos los X
trabajadores cada tres
meses.
Implementar una
evaluacion de
competencias a cada
. ) X

trabajador con el fin de
determinar las capacidades
para los diferentes cargos.
Implementar las 3R,
reciclar, reutilizar y
reducir por medio de la
E11: donacioén a orfanatos, X

refugios, etc., las prendas

en buen estado para que

estas sean reutilizadas.

E7:

ES8:

E9:

E10:

Tabla 11 Matriz Estrategias versus Posibilidades de los Competidores y Sustitutos

(MEPS)
POSIBILIDADES COMPETITIVAS
POSISILIDADES
COMPETITIVAS POSIBILIDADES POSIBILIDADES
COEA%?EI'?I”D_(I)DRAFZE,?\RA COMPETIDOR 2 COMPETIDOR 3
ESTRATEGIAS MANGO NAF NAF
RETENIDAS
Implementar un area de
marketing que se enfoque en
El: desarrollar campafias Indiferente Indiferente Indiferente
publicitarias en medios
digitales
Implementar nuevas
tecnologias en la empresa
como la creacién de un APP
E2: y de esta manera los clientes Indiferente Indiferente Indiferente

tengan acceso a la
informacion de nuevas
colecciones en cada una de
las tiendas.



E3:

E4:

E5:

E6:

E7:

ES8:

E9:

E10:

E11:

Renovar procesos de gestion
de Talento Humano para
identificar los mejores
perfiles que se ajusten a las
necesidades corporativas en
niveles tecnoldgicos.

Ajustarse a las nuevas formas
de pago, como dinero
electrénico, paypal, kushki,
paymentez.

Gestionar alianzas
estratégicas con entidades
nacionales e internacionales
que agremien sectores de la
moda para contar con los
mejores proveedores.

Tener una promocion
cruzada con el o los aliados,
creando beneficios
exclusivos o especiales para
el mismo.

Gestionar con los
proveedores precios
altamente competitivos en el
mercado, tiempos de entrega
e implementacion de los
diferentes servicios.

Crear un plan de capacitacion
y documentos que avalan el
cumplimiento del mismo.

Implementar evaluaciones
de desempefio a todos los
trabajadores cada tres meses.

Implementar una evaluacion
de competencias a cada
trabajador con el fin de
determinar las capacidades
para los diferentes cargos.

Implementar las 3R, reciclar,
reutilizar y reducir por medio
de la donacidn a orfanatos,
refugios, etc., las prendas en
buen estado para que estas
sean reutilizadas.

Indiferente

Impulsaria a nuevos
canales de pago

Indiferente

Indiferente

Impulsaria a mejorar la
oferta en el tipo de target

Indiferente

Indiferente

Indiferente

Impulsaria a todas las
empresas a sumarse a la

camparia de las 3R

Indiferente

Impulsaria a nuevos
canales de pago

Indiferente

Indiferente

Impulsaria a mejorar la
oferta en el tipo de target

Indiferente

Indiferente

Indiferente

Impulsaria a todas las
empresas a sumarse a la

camparia de las 3R
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Indiferente

Impulsaria a
nuevos canales de

pago

Indiferente

Indiferente

Impulsaria a
mejorar la oferta
en el tipo de target

Indiferente

Indiferente

Indiferente

Impulsaria a todas
las empresas a
sumarse a la
campafia de las 3R

Resumen

las empresas a estar en constante innovacion, lo que permite a las empresas crear

En la actualidad nos encontramos en un mercado muy competitivo que obliga a

nuevos nichos de mercado y buscar nuevas alternativas. Se ha analizado varias matrices
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donde se refleja que en el ambito empresarial la empresa Modacol se encuentra en

constante competencia en el mercado de la moda.

Las matrices estratégicas son herramientas que ayudan a tomar decisiones, la
matriz FODA de aqui se obtiene las primeras estrategias, luego se realizan las matrices
BCG, PEYEA, MGE estas son matrices de comprobacion, las mismas que indican que
teoria se debe realizar ademas los resultados de estas matrices deben estar relacionadas
entre si. Es importante cotejar las estrategias del FODA ya que se deben desechar
aquellas estrategias que no vayan de acuerdo con la teoria, para hacer la correcta

seleccidn de estrategias.
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Capitulo 6: Implementacion y Evaluacion de la Estrategia
En el capitulo anterior se establecié los objetivos a largo plazo y las estrategias,
es necesario definir los objetivos a corto plazo, que haran una parte fundamental para

alcanzar los objetivos estratégicos de la empresa.

Objetivos a Corto Plazo

OLP1: Lograr para el afio 2024 incrementar la facturacion en ventas de
Modacol a USD 14°926.000, considerando que la proyeccion de ventas conservadora se
establece en la variacion anual promedio del 20% de las ventas de los cinco ultimos

afios. En el afio 2017 Modacol obtuvo ingresos financieros por USD 5°998.000.

OCP1.1: Crecer en 5% los ingresos financieros en el 2019, con un crecimiento

adicional de 0.7% cada afio hasta el 2024.

OCP1.2: Analizar el presupuesto mensual y cumplimiento de presupuesto de

cada vendedora.

OCP1.3: Mejorar el plan comercial de la empresa para poder cumplir con el

presupuesto.

OCP14: Desarrollar una APP para dinamizar y mejorar la experiencia de

compra de los clientes.

OLP2: Consolidarse como empresa a nivel nacional en el desarrollo de sistemas
de apoyo a la gestion comercial para la venta de ropa femenina, manteniendo la calidad
del producto y servicio, el cual se medira con el porcentaje de unidades vendidas en

cada uno de los almacenes y por los nuevos clientes potenciales.

OCP2.1: Destinar un porcentaje de las utilidades generadas, para el desarrollo

de sistemas de apoyo para el area comercial y capacitacion de nuevas tecnologias.
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OCP2.2: Llevar un control de los niveles de aceptacion de los seguidores de la

marca en redes sociales.

OCP2.3: Implementar nuevas fuerzas de venta para mejorar la experiencia de

compra del cliente.

OLP3: Para el afio 2022 Modacol tenga a disposicidn para sus clientes una
tienda virtual mediante en el cual se pueda comercializar prendas de vestir femenina y
nuevas lineas de negocio, que le permitan a la empresa expandir nuevos canales de

venta a todo el publico.

OCP3.1: Destinar un porcentaje de las utilidades para inversion y creacion de

nuevas lineas de negocio.

OCP3.2: Capacitar al personal para que se especialice en la venta de ropa

femenina virtual.

OCP3.3: Realizar anualmente actualizaciones de la pagina para la presentacion

de mejoras de la misma.

OLP4: Crear y desarrollar programas de capacitacion continua para el personal
en todas las areas, con el fin de mejorar y explotar todas sus habilidades potenciando

los valores de profesionalismo, calidad y servicio.

OCPA4.1: Crear alianzas estratégicas con instituciones educativas para potenciar

los conocimientos de los trabajadores en las diferentes areas de negocio.

OCP4.2: Hacer charlas con profesionales expertos en el negocio.

OCP4.3: Realizar evaluaciones de conocimiento y rendimiento de los

empleados
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OLP5: Respetar el medio ambiente a través de un desarrollo sostenible en todas

las etapas involucradas en proceso productivo.

OCP5.1: Recolectar todas las prendas fuera de coleccion para ser donadas a

refugios y orfanatos.

Recursos Asignados a los Objetivos Corto Plazo
Es una herramienta que nos permitira la obtencion de estrategias y objetivos con
cada uno de los componentes como financiero, fisico, tecnolégico y humano los cuales

aportan en la ejecucion de las estrategias.

Tabla 12 Recursos destinados para la ejecucion de los objetivos de corto plazo

Modacol

RECURSOS DESTINADOS PARA

LA EJECUCION DE LOS OCP Tangibles Intangibles Humanos

OLP1: Lograr para el afio 2024 incrementar la facturacion en ventas de Modacol a
USD 14°926.000, considerando que la proyeccion de ventas conservadora se establece
en la variacion anual promedio del 20% de las ventas de los cinco ultimos afios. En el

afio 2017 Modacol obtuvo ingresos financieros por USD 5°998.000.

Imagen de marca Ejecutivos

OCP1.1: Crecer en 5% los ingresos Mejorar los procesos de en Ecuador, comerciales
fmar_mlgros en (_al_2019, con un venta y atencion al Publicidad capacitados para
crecimiento adicional de 0.7% cada cllente,_en la parte liderar el 4rea de
afio hasta el 2024. comercial ventas

Realizar andlisis de Normativa para Personal calificado
mensual y cumplimiento de Un programa recursos equipo comercial
presupuesto de cada vendedora. implementado, para el

area comercial
OCP1.3: Mejorar el plan comercial de Normativa interna,  Personal calificado
la empresa para poder cumplir con el Financiamiento para de Ccultura para liderar el
presupuesto. area comercial organizacional equipo comercial
dinamizary mejoar A experionciade  omote sy SOfe Personl de TIC

y mejc P desarrollo de nuevas tecnolégico calificado
compra de los clientes. tecnologias
RECURSOS DESTINADOS PARA . .
Tangibles Intangibles Humanos

LA EJECUCION DE LOS OCP
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OLP2: Consolidarse como empresa a nivel nacional en el desarrollo de sistemas de
apoyo a la gestion comercial para la venta de ropa femenina, manteniendo la calidad
del producto y servicio, el cual se medira con el porcentaje de unidades vendidas en
cada uno de los almacenes y por los nuevos clientes potenciales.

OCP2.1: Destinar un porcentaje de las
utilidades generadas, para el
desarrollo de sistemas de apoyo para
el area comercial y capacitacion de
nuevas tecnologias.

OCP2.2: Llevar un control de los
niveles de aceptacion de los
seguidores de la marca en redes
sociales.

OCP2.3: Implementar nuevas fuerzas
de venta para mejorar la experiencia
de compra del cliente.

Financiamiento para
capacitaciones e
investigacion

Financiamiento para
desarrollo e
investigacién

Financiamiento para
capacitaciones,
desarrollo e
investigacion

Normativa, cultura
organizacional,
software
tecnoldgico

Normativa, cultura
organizacional,
software
tecnoldgico

Normativa, cultura
organizacional,

Personal de TIC
calificado

Personal de TIC
calificado

Personal
administrativo y
técnico calificado

RECURSOS DESTINADOS PARA
LA EJECUCION DE LOS OCP

Tangibles

Intangibles

Humanos

OLP3: Para el afio 2022 Modacol tenga a disposicion para sus clientes una tienda
virtual mediante en el cual se pueda comercializar prendas de vestir femeninay
nuevas lineas de negocio, que le permitan a la empresa expandir nuevos canales de

venta a todo el publico.

OCP3.1: Destinar un porcentaje de las
utilidades para inversién y creacion
de nuevas lineas de negocio.

OCP3.2: Destinar un porcentaje de las
Utilidades para inversion y creacion
de nuevas lineas de negocio

OCP3.3: Realizar anualmente

Financiamiento para
desarrollo de nuevos
proyectos.

Recurso financiero para

capacitaciones,
desarrollo e
investigacién
Financiamiento para

Normativa, cultura
organizacional,

Normativa interna,
cultura
organizacional

Gerencia Comercial
y Gerencia General

Gerencia Comercial
y Gerencia General

Personal de TIC

actualizaciones de la pagina parala  desarrolloe tsecc);fr;[\cl)\i?jreico calificado
presentacion de mejoras de la misma. ~ Investigacion g
RECURSOS DESTINADOS PARA Tangibles Intangibles Humanos

LA EJECUCION DE LOS OCP

OLP4: Crear y desarrollar programas de capacitacion continua para el personal en
todas las areas, con el fin de mejorar y explotar todas sus habilidades potenciando los
valores de profesionalismo, calidad y servicio.

OCPA4.1: Crear alianzas estratégicas
con instituciones educativas para
potenciar los conocimientos de los
trabajadores en las diferentes areas de
negocio.

Financiamiento para

desarrollo de nuevos

proyectos.

Normativa, cultura

organizacional,

Personal calificado
para liderar el
equipo
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Financiamiento para Normativa, cultura  Gerencia Comercial
OCP4.2: Hacer charlas con _ desarrollo de nuevos organizacional, y Gerencia General
profesionales expertos en el negocio. proyectos.
] . . Financiamiento para Normativa, cultura  Gerencia Comercial
OCP4.3: Realizar evaluaciones de capacitaciones organizacional y Gerencia General
conocimiento y rendimiento de los desarrollo e ’ ’

empleados : S
investigacion

RECURSOS DESTINADOS PARA

LA EJECUCION DE LOS OCP Tangibles Intangibles Humanos

OLPS5: Respetar el medio ambiente a través de un desarrollo sostenible en todas las
etapas involucradas en proceso productivo.

OCP5.1: Recolectar todas las prendas  Financiamiento para Normativa, cultura  Personal calificado
fuera de coleccion para ser donadas a ~ desarrollo de nuevos organizacional, para liderar el
refugios y orfanatos. proyectos. €quipo

Politicas de cada Estrategia
Una vez establecidos los objetivos de corto plazo, es necesario desarrollar las

politicas empresariales que ayudan a la empresa a saber qué direccion tomar.

Tabla 13 Politicas establecidas para cada estrategia

ESTRATEGIAS

RETENIDAS POLITICAS

P1.1: Priorizar la
comercializacién de
las prendas, por
plataforma virtual.

Implementar un area
de marketing que se
enfoque en desarrollar

campafias publicitarias [ 51 - Promover las
en medios digitales. compras en

plataformas seguras.

El:

Implementar nuevas | P2.1: Se manejara una
tecno|og|’as ala mUItipIataforma, con
empresa como la descarga gratuita.

E2: creaciéon de un APP y
de esta manera los
clientes tengan acceso
a la informacion de




E3:

E4:

E5:

E6:

nuevas colecciones en
cada una de las
tiendas.

P2.2: La APP estara
dirigida a un publico
femenino en un rango
de 18 a 50 afios, se
manejaré el contenido
con fotos de las nuevas
colecciones.

Renovar procesos de
gestion de Talento
Humano para
identificar los mejores
perfiles que se ajusten
a las necesidades
corporativas en niveles
tecnoldgicos.

P3.1: Implementar un
proceso de seleccion
de personal .

P3.2: Implementar un
sistema especializado
en el area de Talento
Humano.

Ajustarse a las nuevas
formas de pago, como
dinero electrénico,
paypal, kushki,
paymentez.

P4.1: Cursos
constantes sobre
nuevas formas de

pago.

P4.2: Capacitacion a
las cajeras de las
nuevas formas de

pago.

Gestionar alianzas
estratégicas con
entidades nacionales e
internacionales que
agremien sectores de la
moda para contar con
los mejores
proveedores.

P5.1: Realizar alianzas
y acuerdos entre los
interesados.

P5.2: Promover
gestiones participativas
de los sectores
involucrados.

Tener una promocion
cruzada con el o los
aliados, creando
beneficios exclusivos o
especiales para el
mismo.

P6.1: Hacer un estudio
a todos los
competidores.

P6.2: Hacer
promociones
Ilamativas a la
clientela.
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E7:

ES:

E9:

E10:

E11:

Gestionar con los
proveedores precios
altamente competitivos
en el mercado, tiempos
de entrega e
implementacion de los
diferentes servicios.

P7.1: Realizar estudios
de los proveedores de
acuerdo al precio,
Tiempos de entrega,
calidad, nivel de
servicio al cliente.

P7.2: Escoger siempre
los proveedores que
cumplan con las
caracteristicas
requeridas.

Crear un plan de
capacitacion y
documentos que

P8.1: Capacitaciones
constantes a toda la
empresa.

P8.2: Contratar

avalan el
cumplimiento del personal calificado
mismo. para capacitaciones en
cada area.
P9.1: Incentivar a los
empleados
Implementar econémicamente por

evaluaciones de
desempefio a todos los
trabajadores cada tres
meses.

cumplimiento en
ventas.

P9.2: Crear llamados
de atencion por
incumplimiento en
presupuesto de ventas.

Implementar una
evaluacion de
competencias a cada
trabajador con el fin de
determinar las
capacidades para los
diferentes cargos.

P10.1: Incentivar
constantemente al
personal para mejore
rendimiento en sus
labores.

P10.2: Hacer
rotaciones al personal
en las diferentes areas
con el fin de conozca
todo el proceso
productivo de la
empresa.

Implementar las 3R,
reciclar, reutilizar y
reducir por medio de la
donacion a orfanatos,
refugios, etc., las

P11.1: Hacer
camparias de
concientizacién sobre
el medio ambiente a
los empleados.
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prendas en buen estado | P11.2: Capacitar al
para que estas sean | personal sobre la
reutilizadas. responsabilidad
ambiental.

Estructura de la Organizacion

La estructura organizacional es la que funciona actualmente, el tipo de
productos de la empresa no han cambiado al igual que el servicio, los clientes y el &rea
geogréfica sin embargo se propone su reorganizacion y relanzamiento de un comité que

facilite el desarrollo e implementacion del Plan Estratégico.

Presidente
Gerente ‘
l General
l Jefe de | l |
e ‘ | Contador
_ _
l Admimistradora ‘ l Auxiliar 1 l Auxiliar 3
Cera Lpor | || Ailiarde | | Vendedors
almacén macen almacén

Figura 10. Estructura de la Organizacion de Modacol

l Jefe de ‘

' Distribucion

l Auiliar 1 l Auiliar 2 l Ausiliar do ‘
impieza

Auxilar 2

Medio Ambiente, Ecologia y Responsabilidad Social

Actualmente la empresa no cuenta con programas que protejan el medio
ambiente y la ecologia, pero se quiere implementar las 3R, para que de esta manera las
prendas que estan fuera de coleccion o no han logrado venderse puedan ser reutilizadas
por refugios, orfanatos etc. De esta manera la empresa cumple con responsabilidad

social.
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Recursos Humanos y Motivacion

La empresa actualmente ha creado dentro de sus estrategias para disminuir la
tension del personal operativo y administrativo hacer sesiones de pausas activas
mediante ejercicios de yoga, de esta manera el personal pueda desconectarse de sus
actividades por veinte minutos dos veces a la semana, de esta manera el trabajo se

llevara de manera méas armonica.

Gestion del Cambio

Los procesos de implementacion generan variaciones estructurales y algunas
veces culturales, en cuanto a Modacol la empresa va a cambiar en implementar un
andlisis de todos los procesos que lleva la empresa ya que la misma no se rige a estos,
todos los procedimientos son manuales generando retrasos, lo que se pretende es

optimizar estos procesos y automatizarlos.

Evaluacion Estratégica

La evaluacidn estratégica consiste en revisar las principales variables
relacionadas con el negocio. “El tablero de control o Balance Scorecard (BSC) es una
metodologia gerencial que sirve como herramienta para la planeacion y administracion
estratégica de las empresas lo podemos definir como una estructura de control de la
administracién y operacién general de la empresa, cuya fortaleza radica en su filosofia
de mejora continua y en el trabajo en equipo basado en una visién estratégica

unificada” (Fleitman, 2018).

Tabla 14 Perspectivas del cuadro de mando integral Modacol

PERSPECTIVAS OBJETIVOS A CORTO PLAZO INDICADOR PERIODO VARIABLE
OCP1.1: Incrementar las ventas en toda Tasa de
. Anual %
la empresa a un 5% anual. crecimiento

OCP1.2: Analizar el presupuesto mensual
L Monto
y cumplimiento de presupuesto de cada = d Mensual $
vendedora acturado
FINANCIERA '




OCP1.3: Mejorar el plan comercial de la

Tasa de
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empleados

empresa para poder cumplir con el crecimiento Anual %
presupuesto
OCP14: Desarrollar una APP para Tiemoo de
dinamizar y mejorar la experiencia de desar?ollo Trimestral Horas / Costo
CLIENTES compra de los clientes.
OCP2.2: Llevar un control de los niveles Tasa de
de aceptacion de los seguidores de la L Trimestral %
- crecimiento
marca en redes sociales.
OCP2.3: Implementar nuevas fuerzas de Tasa de
venta para mejorar la experiencia de o Anual %
- crecimiento
compra del cliente.
OCP3.1: Destinar un porcentaje de las Porcentaie
PROCESOS utilidades para inversion y creacion de rentabilidjad Anual %
INTERNOS nuevas lineas de negocio.
OCP5.1: Recolectar todas las prendas Porcentaie
fuera de coleccion para ser donadas a rentabilidjad Anual %
refugios y orfanatos.
OCP3.2: Destinar un porcentaje de las Tasa de
Utilidades para inversion y creacion o Trimestral %
p : crecimiento
de nuevas lineas de negocio
OCP4.1: Crear alianzas estratégicas con Tasa
instituciones educativas para potenciar disponibilidad Anual %
los conocimientos de los trabajadores en de recursos
las diferentes areas de negocio.
OCP2.1: Destinar un porcentaje de las Tasa
utilidades generadas, para el desarrollode | . o
. ) . disponibilidad Anual %
sistemas de apoyo para el area comercial de recursos
APRENDIZAJE Y |V capacitacion de nuevas tecnologias.
CRECIMIENTO
. . Tasa
OCP4.2: Hacer charl_as con profesionales disponibilidad Anual %
expertos en el negocio. de recursos
OCP3.3: Realizar anualmente NGmero de
actualizaciones de la pagina para la atentes Anual NUmero
presentacion de mejoras de la misma. P
OCP4.3: Realizar evaluaciones de Tasa de
conocimiento y rendimiento de los . Trimestral %
crecimiento

Resumen

En este capitulo se realizd la implementacion y evaluacion de las estrategias, se

identificaron catorce objetivos a corto plazo y se reagruparon de acuerdo a las cuatro
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perspectivas del BSC, a cada uno de los objetivos se le establecieron indicadores,
recursos humanos, fisicos, tecnoldgicos y financieros, ademas de tiempos para la
ejecucion de cada tarea, adicionalmente se definieron las politicas de cada estrategia,

esto ayudara a la empresa a tomar las decisiones que mas le convenga a la compafiia.
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Capitulo 7: Conclusiones y Recomendaciones
Este capitulo finalizara con la estructura del Plan Estratégico Integral que
permitird tener una vision méas amplia de todo el proceso estratégico para cumplir con

la Vision de Modacol.

Plan Estratégico (PEI)

La importancia de realizar un plan estratégico en la empresa es que el mismo
ayuda a establecer objetivos y a decidir como actuar para tomar las decisiones mas
acertadas, poder comprender y unificar ideas. Y de tal manera facilitar la gestion en la
organizacion y pueda alcanzar los objetivos propuestos, pueda ser transparente, asignar
politicas concretas a todas las areas implicadas y esto pueda permitir una evaluacion en

funcidén del cumplimiento de las actuaciones especificadas. (Méalaga, 2018).

Futuro del Sector Objeto de Estudio

Durante el estudio que se hizo en el desarrollo de los diferentes capitulos se
puede establecer el futuro al sector que Modacol esta apostando, la moda siempre se
mantendra vigente lo Unico cambiante seran las nuevas tendencias. El crecimiento
tecnoldgico es uno de los segmentos donde la empresa presenta una perspectiva de
crecimiento, el comercio electronico es una tendencia creciente a escala global, a pesar
que en el Ecuador adn falta desarrollar una cultura de compra digital (Telegrafo E. ,

2018).

Conclusiones
e Se defini6 once estrategias retenidas que la empresa Modacol requiere
implementar para que cumpla su mision, de igual manera con la

definicion de cinco objetivos a largo plazo y politicas de la empresa que
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contribuiran a que las estrategias definidas lleguen a cumplirse para

alcanzar los objetivos planteados.

Conocer el entorno en el que se desenvuelve Modacol, como en el micro
y macro ambiente a través de la matriz FODA donde se demuestra las
fortalezas y oportunidades que presenta la empresa y poder conocer
donde esta la empresa en el mercado, donde es su fuerte frente a los
competidores y las oportunidades que el mercado ofrece distinguiéndose
de la competencia, cabe aclarar que hay algunos puntos que debilitan y
amenazan a Modacol los cuales se ha profundizado tratando de paliar

dichas debilidades y amenazas.

Después de todas las herramientas de diagndstico que se aplicaron en
este plan puede concluirse que Modacol y la marca como tal que maneja
la misma tiene un reconocimiento en el mercado, por lo tanto, con la
implementacion de este plan se podria potencializar dicho

reconocimiento.

El plan se aplico a una empresa de venta de prendas y servicio al cliente,
la cual no cuenta con una planeacion estratégica en base a procesos y
competencias, la finalidad de este plan es ser aceptado por el Presidente
y Gerencia General de la compafiia con el fin de la que la empresa
mejore sus procesos internos y externos, para que en un futuro cuente

con una estructura organizacional adecuada.

Como resultado de los diferentes analisis que se realizo, se pudo

determinar que las principales caracteristicas de la marca, son la calidad
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del producto, gama de colores, variedad en las colecciones y el servicio

de ventas personalizado que maneja la empresa.

e En este trabajo se ha podido observar que el mundo de la moda estéa en
continuo movimiento por los diferentes gustos y tendencias que se van
modificando y evolucionando a través del tiempo y la influencia de las
nuevas tecnologias. En internet cada vez hay mas posibilidades no solo
para mostrar un producto sino para difundirlo y de esta manera es mas
atil recoger informacion de los posibles compradores, la interaccion de
las innovaciones tecnoldgicas facilita tener una cercania con las
necesidades y preferencias entre el cliente y el producto ofertado

asegurando el éxito de una venta segura.

Recomendaciones
e Para realizar el proceso de implementacién de este plan se recomienda se
lo haga en forma paulatina ya que la empresa no ha tenido cambios en su
ambiente ni estrategias desde hace diez afios por lo que podria generar

malestar y abandono de la misma.

e Se recomienda la implementacion y ejecucion de esta Plan Estratégico

con el objetivo de consolidar la Vision de la empresa.

e Serecomienda a la empresa efectué una reforma a toda su organizacion
donde defina puestos y responsabilidades de cada uno de sus
colaboradores de esta manera le permita personalizar su operacién

diaria.

e Se recomienda a la empresa implementar estrategias de marketing, asi

como promocion y adecuaciones de productos y de esta manera le
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permitan fortalecerse ain mas como empresa y seguir manteniendo un

crecimiento constante durante los proximos afios.
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PLAN ESTRATEGICO EMPRESA
MODACOL

Froject Lead: ALICIA ESPINDZA
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Apéndice B. Cronograma

Project Start Date;  1/1/2019 (martes)
Display Week: 1 Semanal Semana Semana 3 Semanad Semana S Semana B Semana T Semanad
2031018 W73 1114113 121113 128413 214113 21113 2118413
b} PP -
Don  YWork
WBS Task Lead Start End e Days LMMJVSOLMMJYSODLMMJYSDLMMJYSDLMMIdNYSODLMMJYSDLMMJVSDLMMIYSD
| CREAR EL DEFARATMENTO DE
1 MARKETING EN MODACOL FGF CA AE
91 Contratar personal calificado para el drea T marM0MS mar 00819 0 E _
r Capacitacion v sencibilizacion del personal -~ I
sobrelamarcayelmercadoen el guela -
12 empresa se deservuelve mie 0913 mie WBN3 0 E
13 mejorar la experiencia del cliente [Gppl jue TS lnBATNS O ]
" Realizar nuevas campafias publicitarias, B
14 promociones mar B89 jue TSNS 0 23
| Consolidar a la empresa a nive nacional
desaroolando sistemas de apoyo para
2 la gestion de venta de ropa femenina AE
" Contral y seguimienta de medios digitales a
21 [Aceptacion del Cliente) vie 79N wie THTZ0 0 261
r Implementacidn de nuewos sistemas [nuevas |-~
tecnologi as que ayuden al crecimisnto de la
22 empresa) lun 20020 mis V20021 0 133
" Fartalecer ala empresa connuevos canales de B
2.3 ventas jue 21121 mié 72121 o< 130
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3.2 Capacitacidn al personal para manejo de tiendo virtual T un 0322 oz o o6
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5.6

CREAR Y DESARROLLAR PROGRAMAS

DE CAPACITACION CONTINUA PARA EL  AE
Contratacion de personal experto enel drea

Anlisis de cargos y funciones por dreas

Evaluacidn de conocimienta yrendimienta del
personal

TRABAJO CON EL MEDIO AMBIENTE AE
Contratacion de personal experto enel drea

Andlisis v seleccién de gestores ambientalzs
Capacitacidn al personal de manejo de residucs
ureciclaje

Recoleccidn de prendas y accesarios para

reciclaje

Realizacion de inventario de prendas u

accesanos [clasificacidn y documentacidn] de

cada unode los lacales, envio al gestar

ambiental

Legalizaciény notarizacidn de documentacian
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Descripcion de actividades

CREAR EL DEPARATMENTO DE
MARKETING EN MODACOL FGF CA

Contratar personal calificado para el area

Capacitacion y sensibilizacion del personal
sobre la marca y el mercado en el que la
empresa se desenvuelve

Desarrollar aplicaciones tecnoldgicas para
mejorar la experiencia del cliente (App)

Realizar nuevas campaiias publicitarias,
promociones

CONSOLIDAR A LA EMPRESA A NIVEL
NACIONAL DESARROLLANDO SISTEMAS
DE APOYO PARA LA GESTION DE VENTA
DE ROPA FEMENINA

Control y seguimiento de medios digitales
(Aceptacion del Cliente)

Implementacién de nuevos sistemas (nuevas
tecnologias que ayuden al crecimiento de la
empresa)

Fortalecer a la empresa con nuevos canales de
ventas

Dias

108

23

261

133

130

Apéndice C. Presupuesto

Horas de
trabajo

4

Total horas
de trabajo

36

48
864

138

522

1064

520

Costo por
hora

12,5

12,5
12,5

12,5

12,5

12,5

12,5

Total

450

600

10800

1725

6525

13300

6500

Disefio y desarrollo de la tienda virtual

Capacitacion al personal para manejo de tiendo

virtual

Seguimiento y mejora de la herramienta para
tienda virtual

Analisis de informacién de compras por medio
de tienda virtual

116

44

67

928

48

176

268

12,5
12,5
12,5

12,5

11600

600

2200

3350

74



Seguimiento de ventas por medio de tienda
virtual 109 4 436 12,5 5450

Contratacion de personal experto en el area 12 8 96 12,5 1200

Andlisis de cargos y funciones por areas 262 2 524 12,5 6550

Evaluacion de conocimiento y rendimiento del

‘personal 4 1048 12,5 13100

Contratacién de personal experto en el area 9 6 54 12,5 675
Andlisis y seleccién de gestores ambientales 25 4 100 12,5 1250
Capacitacion al personal de manejo de residuos

y reciclaje 5 6 30 12,5 375
Recoleccion de prendas y accesorios para

reciclaje 24 4 96 12,5 1200

Realizacién de inventario de prendas y
accesorios (clasificacion y documentacion) de

cada uno de los locales, envié al gestor
ambiental 44 8 352 12,5 4400

Legalizacién y notarizacién de documentacion
de prendas recicladas, donadas o dadas de
baja. 22 4 88 12,5 1100
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