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INTRODUCCION.

El presente trabajo de investigacion denominado “DISENO DE UN PLAN OPERATIVO
PARA LA GESTION DE VENTAS DE LA ASOCIACION COOPERATIVA DE
PRODUCCION AGROPECUARIA Y ARTESANAL FLORAZUL DE R.L., MUNICIPIO
DE JOCOAITIQUE MORAZAN, esta orientado a establecer una alternativa a la

empresa.

Los Planes Operativos permiten establecer objetivos y acciones en un plazo no mayor
a un afio, evaluar y llevar una medicion de los resultados para tener una idea mas clara
de rumbo de la empresa, que junto a los elementos de la Gestion de Ventas donde se
establece la planificacion de los programas de ventas, la implementacion y control del

esfuerzo del personal de ventas; generan mejores resultados en las empresas.

La investigacion se inicia con el objetivo de crear un Disefio de un Plan Operativo para
la Gestion de Ventas, que permita incrementar las ventas a la empresa y establecer una
herramienta administrativa para uso de la gerencia, esta integrado de la siguiente

manera:

CAPITULO I, Contiene el planteamiento del problema que permite conocer el objeto de
estudio, el enunciado del problema se realiza a través de una pregunta, la justificacion,
la delimitaciones de la investigacion, los objetivos de la Investigacidon, sistema de

hipotesis y la operacionalizacion de hipotesis.

CAPITULO I, En este capitulo se detalla el marco de referencia que hace mencién de
la teoria, y su la relacién con la investigacion, que incluye el marco historico en este se
desarrollan los antecedentes del problema, ademas del marco teorico, en este se
relacionan los aspectos sustentados en teorias, las cuales van a servir de pauta a la

investigacién, y el marco normativo, el cual se incluyen referencias legales.



CAPITULO lll, Se plantea la metodologia de la investigacion, el tipo de investigacién a
desarrollar, los elementos de medicién y observacidén, asi como el instrumento y
técnicas de recoleccion de datos, también se presenta el andlisis de la forma de

presentacion de los resultados.

CAPITULO 1V, Contiene el analisis e interpretacion de los resultados por variables de
los datos obtenidos en la encuesta, el diagndstico de la empresa, asi como también

Sus respectivas conclusiones y recomendaciones.

CAPITULO V, En este se especifica la propuesta de un Disefio de un Plan Operativo
para la Gestion de Ventas de la Asociacion Cooperativa de Produccién Agropecuaria y
Artesanal FlorAzul de R.L., Municipio de Jocoaitique, asi como los aspectos generales
de la empresa, las acciones a desarrollarse en cada area, y se determina también la

inversion total de su implementacion atravez del plan de accion



CAPITULO I.
PLANTEAMIENTO DEL
PROBLEMA.



CAPITULOI.

1. PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA.

1.1. Situacion Problemaética.

Para la creacion de la empresa "FlorAzul", se inici6 el proyecto con la Asociacion
Comunal para el Desarrollo Integral de la Mujer (ADIM), ubicada en el caserio Los
Quebrachos, canton Rodeo, Jocoaitique, km 194 carretera hacia Perquin, es una
asociacion sin fines de lucro, surgidé en el afio 1992, como una idea colectiva de un
grupo de mujeres del municipio y obtuvo su personeria juridica como ADIM en el afio
1995, con deseos de superarse e integrarse a la sociedad después del conflicto armado
del pais, todo con el fin de mejorar la calidad de vida de sus familias y ayudar al

desarrollo econémico y social de la comunidad.

Desde un inicio fueron apoyadas por la Agencia de Desarrollo Economico Local de
Morazédn (ADEL-Morazan) por medio del proyecto SETEFE/USDA en el afio 2004,
capacitd 30 mujeres en diferentes técnicas de tefiido, corte y confeccién, asi como
elaboracion de jabones y papeleria; comenzando de esta manera un proceso de
produccion de estos productos artesanales, llegando a fundarla como una empresa
productora y comercializadora de estos productos, donde una de las principales
fundadoras que dio su aporte con conocimientos en la producciéon de las diversas

artesanias, fue la sefiora Maria Eufemia Méndez.

Las actividades productivas se iniciaron en el afio 2006 con un capital de $4,100.00 el
cual fue proporcionado por ADEL Morazan, ademas del capital inicial se adquirieron
maquinas para el proceso, como maquinas de coser, lamparas de disefios, tijeras entre

otras, pero la mayor parte del proceso se realizaban a manualmente

En el mes de Julio del afio 2011, la empresa fue legalizada como Asociaciéon
Cooperativa de Produccion Agropecuaria y Artesanal FlorAzul de Responsabilidad
Limita (ACOPAF de R.L.), dentro de la cual trabajan 18 mujeres.



Actualmente la empresa esta dividida en las siguientes areas de trabajo o produccion:
confeccion y tefiido de prendas con aiil, elaboracion de jabones artesanales, y

elaboracion de papeleria a base de materiales reciclables.

La empresa cuenta con dos socias, que tienen también el papel de supervisoras, que
se encargan de la confeccion y tefiido de prendas y papel reciclado para la elaboracion
de tarjetas.

Las areas administrativas y financieras estan ligadas a la Asociacion Comunal para el
Desarrollo Integral de La Mujer (ADIM) y esta equipada debidamente en relacion a su
bajo nivel de produccion contando con la mayoria del equipo necesario para funcionar

correctamente.

Las distintas lineas de productos que produce “FlorAzul”, hoy en dia son: los articulos
de vestir (faldas, pafioletas y camisetas para nifios y adultos), accesorios (bolsos,
carteras y otros) y articulos del hogar (manteles individuales y toallas); Jabones a base
miel, pepino, y manzana entre otros, asi como papeleria en general que comprende:

tarjetas de invitaciones, libretas de apuntes entre otros productos.

La empresa “FlorAzul” estd conformada por 18 socias quienes actualmente se dedican
a tefiir con afiil diferentes prendas de vestir y otros productos. A través de un plan de
negocio, se identificé como fortalezas, el poseer un local propio en el que se encuentra
el taller de fabricacién equipado con lo necesario para producir, contar con personal
capacitado de gran potencial en el area de produccion y tener el apoyo constante en

desarrollo empresarial que ADEL Morazan proporciona a la organizacion.

No obstante, la empresa aun tiene una deficiente administracion ya que su conduccion
se efectla de manera empirica y no posee estrategias en forma colectiva para el corto,
mediano y largo plazo que generen una toma de decisiones efectiva y adecuada, sus

procesos de produccion son tradicionales o artesanales con una débil creatividad para



crear nuevos disefios, lo que disminuye que los productos sean mas atractivos a los

clientes.

El mercado que cubre la empresa es reducido y no cuentan con acciones o planes que
les permitan expandirlo, toda esta problematica genera que la empresa no crezca en los

niveles que le permitan mayores ingresos.

La propuesta de un disefio de un Plan Operativo, que incluya objetivos, metas,
organizacion y estrategias de mercadeo, ayudara a una mayor gestion de las ventas en
comparacion a las que actualmente tiene la empresa, proporcionandole una base para
ser mas competitiva lograr con ello consistencia de forma congruente en los resultados

y las exigencias del entorno dentro del que se encuentra.

1.2. Enunciado del Problema.

¢En qué medida el Disefio de un Plan Operativo contribuira a la Gestion de las Ventas
de la Asociacion Cooperativa de Produccion Agropecuaria y Artesanal FlorAzul de
Responsabilidad Limitada (ACOPAF. DE. R.L.) Del Municipio de Jocoaitique del

Departamento de Morazan?.

1.3. Justificacion.

La investigacion proveera a la empresa “FlorAzul” una herramienta administrativa que
servird de base para lograr un uso efectivo de los recursos, un crecimiento constante y
por consiguiente ser competitiva. A través de un plan operativo se dan lineamientos
generales y especificos para sistematizar las acciones de una entidad en un plazo de
un afio, ademas es una guia que orienta la toma de decisiones en la busqueda de la
certidumbre y evitar la improvisacion. Con el plan operativo la empresa poseera
elementos que le permitan ser competitiva, ampliar sus horizontes en el mercado y

mejorar en gran manera sus métodos de trabajo actuales en el area de ventas.



Con la investigacion se pretende ayudar a la empresa “FlorAzul” generando una
herramienta que les permita tener mayores ventas y ser mas competitivos en el
mercado asi como satisfacer los gustos y preferencias de los clientes ofreciéndoles

productos de mejor calidad a precios competitivos.

A las empleadas les permitira alcanzar una mayor efectividad en el aprovechamiento de
los recursos logrando asi mayor rendimiento en las actividades que realizan, aplicando
los recursos de la mercadotecnia, asi como también Municipio de Jocoaitique, del
departamento de Morazan obteniendo mayores y mejores medios de desarrollo
econémico y social para la comunidad, ademéas al equipo investigador le ayudara a

poner en practica los conocimientos adquiridos durante la formacion académica.

En una forma directa también apoyara a los proveedores proporcionandoles una
oportunidad de incremento en sus ingresos generado atreves de un aumento en el nivel

de ventas de las materia prima que proveen a la empresa FlorAzul.

La importancia del presente documento radica en la necesidad que enfrenta la pequefia
empresa “FlorAzul “en la comercializacién de prendas de vestir tefiidas con afil y sus
variedades de productos artesanales al contar con un plan operativo para la gestion de
ventas que le permita generar una mayor competitividad, generar mas empleos y ganar
nuevos mercados para contribuir de esta forma al desarrollo econdémico y

fortalecimiento de la micro, pequefia y mediana empresa en el municipio.

Con la realizacién de este plan operativo permitira crear en los miembros de la empresa
un espiritu empresarial que les permita cambiar, crecer y satisfacer permanentemente
las necesidades de los clientes y que la comercializacion de los productos sea en los
mercados previamente determinados, especialmente en el municipio de Jocoaitique y

los departamentos de la zona oriental de el salvador.



El plan operativo se constituirA como una guia para el logro de los objetivos en el plazo
de un afio, tiempo en el cual se espera ver los resultados de su implementacion, para
su realizacion se contara con la colaboracion fundamental especialmente de los
miembros de la empresa como la gerente y las empleadas, ademas de un diagnostico
de la empresa, también nos auxiliaremos de bibliografias de libros y virtuales en la rama

de estudio que nos ayude a fortalecer la propuesta.

Se conté con las asesorias del metoddlogo y docente director, quienes aportaron
conocimientos tedricos y practicos, que fueron de mucha ayuda para realizar una

adecuada investigacion.

La trascendencia se vera reflejada en el éxito que la empresa experimentara una vez
que el plan operativo se ponga en marcha y se obtengan resultados positivos, y mas
aun si se convierte en elemento para que la empresa que tenga mayor presencia en el
mercado local y nacional conforme los resultados del crecimiento de la empresa lo

permita comience a introducirse en el mercado extranjero de manera gradual.

1.4. Delimitaciones de la investigacion.

1.4.1. Delimitacion Espacial.

El trabajo de investigacion se realizdé en el municipio de Jocoaitiqgue, departamento de
Morazan de la zona oriental de El Salvador, De acuerdo al censo oficial de 2007, El
municipio cubre un area de 51,85 km2 y la cabecera departamental tiene una altitud de
680 Mts. El toponimo lenca Jocoaitique significa «Cerro en el Pueblo del Fuego». Las
fiestas patronales son celebradas el mes de marzo en honor a San José, se ubicada al
norte con Perquin, al sur con Meanguera, al este con Joateca y al oeste con Torola.
Tiene una poblacion de 2.877 habitantes en dos cantones que son El Volcancillo que
cuenta con 8 caserios, y El Rodeo con 7 caserios.


http://es.wikipedia.org/wiki/2007
http://es.wikipedia.org/wiki/Jos%C3%A9_de_Nazaret

Los Quebrachos estan constituidos por 850 habitantes de los cuales 77 son nifios
menores de 5 afios y 84 son adultos mayores (Segun el censo realizado por la Unidad
de Salud de los Quebrachos 2011).

1.4.2 Delimitacién Temporal.

El trabajo de investigacidon se realizd en el periodo comprendido del mes de marzo a
noviembre del afio 2015, debido a que se estimaron tres meses para preparar el
anteproyecto y el resto del tiempo para desarrollar la investigacion y hacer la respectiva

presentacion

1.4.3. Delimitacién Tedrica.

Para la elaboraciéon del trabajo de investigacion se cuenta con la informacion del area
de la administracion de la empresa, la teoria de la administracion estratégica y
mercadotecnia que presentan los libros, asi como articulos de diferentes autores

publicados en internet.
1.5. Objetivos de la Investigacion.
1.5.1. Objetivo General.
Disefiar un Plan Operativo para la Gestion de las Ventas de la Asociacién Cooperativa
de Produccion Agropecuaria y Artesanal “FlorAzul” de Responsabilidad Limitada
(ACOPAF. DE. R.L.) del Municipio de Jocoaitique Departamento de Morazan.
1.5.2. Objetivos Especificos.
e Realizar un monitoreo de los factores del entorno del ambiente interno y externo

qgue le permita de la Asociacion Cooperativa de Produccion Agropecuaria y

Artesanal “FlorAzul” conocer su situacion actual en el mercado.



e Disefiar las estrategias del Plan Operativo que contribuyan al incremento de las
ventas de la Asociacion Cooperativa de Produccion Agropecuaria y Artesanal

“FlorAzul”.

e Definir los cursos de accion que contribuyan a operativizar las actividades de
gestién de ventas de la Asociacion Cooperativa de Produccién Agropecuaria y

Artesanal “FlorAzul”.

1.6. Sistema de Hipotesis.

1.6.1. Hipotesis General.

El Disefio de un Plan Operativo contribuira a la Gestion de las Ventas de la Asociacion
Cooperativa de Produccion Agropecuaria y Artesanal FlorAzul de Responsabilidad
Limitada (ACOPAF. DE. R.L.) , del Municipio de Jocoatiqgue del Departamento de

Morazan.

1.6.2. Hipotesis Especificas.
e La realizacién de un monitoreo del entorno ayudara a la evaluacion del ambiente

interno y externo de la empresa “FlorAzul”.

e El planteamiento de estrategias del Plan Operativo contribuird al crecimiento de

las ventas de la empresa “FlorAzul”.

e La descripcion de los cursos de accién ayudara a la operatividad de las

actividades de gestion de ventas empresa “FlorAzul”.
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CAPITULO II.

2. MARCO DE REFERENCIA.

2.1. MARCO HISTORICO.

2.1.1. A nivel Internacional.

La planta del afil era utilizada por nuestros aborigenes antes del descubrimiento de
américa en 1492, conocida como Xiuhquiliti que en idioma nahuat significa Hierba Azul.

Nuestros antepasados conocian la utilidad de dicha planta de la que extraian la tinta
azul o mochoutl, la cual utilizaban como medicina, asi curaban enfermedades como
diarreas, colicos, disenteria, indigestiones, estrefiimiento, debilidades de cuerpo, tos,

gripe, inflamaciones de piel, quemaduras y dolores de cabeza.

Desde la época precolombina, el afiil fue utilizado como colorante para textiles,
cerdmica y arquitectura, un ejemplo de este Ultimo es el mural de Bonampak en
Chiapas México, en el que predomina el color azul turquesa conocido como Azul Maya
hecho a base de afil, en nuestro pais se han encontrado varias piezas ceramicas que

fueron pintadas con esta misma técnica.

En la historia de la humanidad, el afiil ha sido el colorante preferido y més utilizado en
todo el mundo, en la actualidad se utiliza para tefiir textiles, alimentos, cosméticos,
medicamentos, pinturas, papel, madera, corcho, cerdmica, y fibras naturales en

general.
En la época post-clasica que data 600 afios A.C. en las celebraciones en honor a Dios

de la primavera Xipe-toctec, el afil era intercambiado por otros productos en la
poblacion indigena.

10



Al inicio de la dominacion espafiola no se contaron con registros de produccion y
exportacion del colorante. Fue hasta el afio de 1783 y 1794 que se registraron las

cantidades que se produjeron en Centro América siendo las siguientes?.

SAN SAIVAAON. ... 8,843.334 Libras
=T o o 443.194  Libras
L TE = (=3 =1 - P 313.936 Libras
[O70] 3= 7= To [ £- PR 121.336 _ Libras
TOTAL 9,721.800 Libras

La primera mitad del siglo correspondiente al afio de 1,800 estuvo marcado por un
hecho trascendental con la disminucion de la produccién, a partir de la introduccion del
café, los productores se enfrentaron a un sombrio futuro, el cultivo del café sustituyo al
afil rapidamente y ademas con el descubrimiento de los colorantes sintéticos, la
demanda en el mercado disminuyo constantemente, segun los registros de comercio
exterior en el afio de 1974 se realiz6 la ultima exportacion hacia ecuador por la empresa
H. De Sola?.

Actualmente existe demanda de compra en Japén, Holanda, Inglaterra, Alemania y
Estados Unidos, a nivel centro americano Guatemala es la que mas consume esta
materia prima que esta orientada a los textiles y artesanias, una parte por la identidad
de sus pueblos y también por la preferencia a nivel mundial por los materiales organicos
en tiempos modernos que va en aumento devolviendo la importancia a los productos

naturales.

1 Cuenta general de la direccién de Montepio de cosecheros de afil, 1973, A.G.1., Audiencia de Guatemala, pag.
668.

2 Registro del Comercio Exterior, Exportacion de Afil Afio 1974.
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2.1.2. A Nivel Nacional.

A nivel nacional fabricas como .LU.S.A. Y SHERWIN WILLLIAMS entre otras pequefas
empresas tienen interés en el tinte, que es producido en los talleres artesanales de la

Palma en Chalatenango y Sonsonate.

En el Pais diferentes comunidades han producido por muchos afios el afil, un elemento
que ha representado un dinamismo econOmico en la sus localidades generando
empleos para las personas que hacen productos artesanales y lo comercializan, aun
después de la del colapso de esta materia prima a causa del descubrimiento de los

colorantes sintéticos en Europa.

En el mercado existen diferentes empresas dedicadas a la comercializacién de
prendas de vestir tefiidas con afil, de las cuales se identifican cuatro como las més
fuertes de la industria en cuanto a produccién y presencia, estas son: “Casa Blanca” y
“Las Azulinas” en el departamento de Santa Ana, “Econature” y “Alma de Afil” en San
Salvador, dichas empresas poseen un mayor porcentaje del mercado debido a que
cuentan con mejor calidad y variedad en sus productos; ademas existen numerosos

productores informales independientes.

2.1.3. A Nivel de la Empresa.

En la zona oriental especificamente en el departamento de Morazan la Agencia de
Desarrollo Econdmico Local de Morazan (ADEL Morazan) en el afio 2004 inicio un
proceso de produccién agricola de 25 manzanas de afil con un grupo de agricultores

de la zona norte capacitdndoles técnicamente.
Posteriormente en el afio 2011 se legaliza la empresa “FlorAzul”, la cual se dedica a la

produccion y comercializacion de artesanias tefiidas con afiil, para ello se capacité en

diversas técnicas de tefiido y otras areas.
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Es muy importante mencionar que todas las integrantes de la empresa son personas
que participaron en el conflicto armado que se desarrollé en El Salvador y no cuentan
con la preparacion o el nivel de educacion adecuados para el manejo formal de una

empresa.

El &rea de produccién se divide en 3 procesos principales: corte y confeccion, disefio y
tefido, cada uno de éstos posee una encargada que tiene sus obligaciones y

responsabilidades asignadas.

Las areas administrativas y financieras estan ligadas a la Asociacion Comunal para el
Desarrollo Integral de La Mujer (ADIM), estas son manejadas por la representante legal
y la secretaria, generando una centralizacion de funciones, ya que ambas tienen sus
obligaciones y compromisos dentro de la ADIM, hasta la fecha la empresa presenta
bajos niveles de ventas que no le permiten desarrollarse, provocado en parte por no
poseer personal especializado en esa area, Yy no cuenta con las herramientas

necesarias para hacerle frente a la competencia.
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2.2. Marco Normativo.

La Asociaciones Cooperativas se rigen principalmente por la Ley General de
Asociaciones Cooperativas y la Ley del Instituto Salvadorefio del Fomento Cooperativo
(INSAFOCOOP).

Existen, ademas, otras leyes en las cuales se fundamenta su marco legal, como la

Constitucion de la Republica.

2.2.1. Constitucion de la Republica3.

La legislacién que protege al sector de la pequefia empresa esta contenida en la

Constitucion Politica de 1983, en su articulo 115, que literalmente expresa:

“El Comercio y la Industria y la prestacion de servicio en pequefio, son patrimonio de los
Salvadorefios por nacimiento y de los Centroamericanos naturales, su proteccion,

fomento, y desarrollo sera objeto de una ley”.

2.2.2. Ley General de Asociaciones Cooperativas®.

Art.1.- Se autoriza la formacion de cooperativas como asociaciones de derecho privado
de interés social, las cuales gozaran de libertad en su organizacion y funcionamiento de
acuerdo con lo establecido en esta ley, la ley de creacion del Instituto Salvadorefio de

Fomento Cooperativo, sus reglamentos y estatutos.
Art. 2.-Toda cooperativa, debe cefiirse a los siguientes principios:
a) Libre adhesion y retiro voluntario;

b) Organizacién y control democratico;

c) Interés limitado al capital;

3 Articulo 115 de la Constitucidn de la Republica.
4 Articulo 1 al Art.6 de la Ley General de Asociaciones Cooperativas.
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d) Distribucién de los excedentes entre los asociados, en proporcion a las operaciones
que estos realicen con las Asociaciones Cooperativas 0 a su participacion en el trabajo
comun;

e) Fomento de la educacion cooperativa.

f) Fomento de la integracion cooperativa.

Art. 3.-Toda cooperativa debe sujetarse a las siguientes normas:

a) Mantener institucionalmente estricta neutralidad religiosa, racial y politica-partidista.
b) Reconocer la igualdad de los derechos y obligaciones de todos los asociados, sin
discriminacion alguna.

c) Reconocer a todos los asociados el derecho a un voto por persona, sin tomar en
cuenta la cuantia de sus aportaciones en la cooperativa. Este derecho se ejercera
personalmente y solo podra ejercerse por medio del delegado en los casos y con las

limitaciones establecidas en esta ley.

Art. 4 Son fines de la Asociacién Cooperativa, los siguientes:

a) Procurar, mediante el esfuerzo propio y la ayuda mutua, el desarrollo y el
mejoramiento social, econémico y cultural de sus asociados y de la comunidad, a través
de la gestion democratica en la produccién y distribucion de los bienes y servicios.

b) Representar y defender los intereses de sus asociados.

c) Prestar, facilitar y gestionar servicios de asistencia técnica a sus asociados.

d) Fomentar el desarrollo y fortalecimiento del movimiento cooperativo a través de la
integracion econdmica y social de este.

e) Contribuir con el INSAFOCOOP y demas organismos del Estado relacionados con el
movimiento cooperativo, en la formulacién de planes y politicas vinculadas en el
cooperativismo.

f) Los demas que procuren el beneficio de las mismas y sus miembros.

Art. 6 Ninguna cooperativa podra:
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a) Efectuar transacciones con terceras personas haturales o juridicas, con fines de
lucro, para permitirles participacion directa o indirectamente en las prerrogativas o

beneficios que la ley otorga a las cooperativas.

b) Pertenecer a entidades con fines incompatibles con los principios cooperativos,
excepto cuando participen como asociados de instituciones cuya funcion sea el fomento

de las cooperativas.

c) Realizar actividades diferentes a los fines de las cooperativas.

Efectuar operaciones econdmicas que tengan el caracter de exclusividad o monopolio

en perjuicio de la comunidad.

e) Integrar sus organismos directivos con personas que no sean miembros de la
cooperativa, ni con las que tengan a su cargo la gerencia, la contabilidad o auditoria.
f) Conceder ventaja, preferencia u otros privilegios a sus promotores, fundadores o

dirigentes.
g) Exigir a los asociados admitidos con posterioridad a la constitucién de las mismas,

qgue contraigan obligaciones econdmicas superiores a las de los miembros que hayan

ingresado anteriormente.
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2.3. MARCO TEORICO.

Los planes operativos anuales tienen diferentes concepciones de coémo desarrollarlos

en las empresas segun los autores que han abordado el tema.

2.3.1. El Plan Operativo.

Segun Michael Hitt, los planes operativos centran su atencién en el corto plazo y
traducen los planes tacticos en metas y acciones especificas para unidades pequefias

de la organizacién en general, el corto plazo abarca 12 meses 0 menos.

Entre las tres clases de planes dentro de la planeacion estratégica, este es el menos
complejo y sus efectos directos rara vez inciden mas alla del departamento o unidad

especifica para el cual se desarroll6®.

El plan operativo se basa en los propésitos establecidos en los objetivos y estrategias
gue se desarrollan durante las actividades y las prioridades de los mismos para lograr

colectivamente los objetivos.

Los planes operativos estan orientados por los lineamientos de la empresa, el cual

ayudan a que genere los ingresos para mantenerse en el mercado y poder expandirse.

> Administracion, Michael Hitt, Stewart Black y Lyman Porter. Pearson edit. 9 edicién, 2006 México p. 270
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Una parte fundamental en el proceso del plan operativo es buscar mejorar la
competencia economica y el fortalecimiento de un sistema econdémico de mercado,
sustentado en la productividad, y el uso racional de los recursos que propicie la
generacion de una eficiencia econdmica y una acreciente riqueza nacional, asegurando

sus beneficios al mayor nimero de empresas®.

2.3.1.1. Disefio del Plan Operativo.

El plan operativo incorpora los elementos que permiten realizar su seguimiento
detallado para garantizar eficacia y eficiencia, asi como también la jerarquizacién de las

acciones implica especificar tareas y asignar responsabilidades.

2.3.1.2. Elementos que deben tomarse en cuenta para la elaboracién de un Plan

Operativo.

1. Identificar las tareas necesarias y sus posibles secuencias para cumplir las acciones

planteadas.
2. Determinar quién es el responsable de la ejecucién de las tareas a desarrollar.
3. Identificar los recursos humanos y materiales necesarios para ejecutar las tareas.

4. Definir la fecha de inicio y culminacién de cada accion.

2.3.1.3. Tipos de Planes Operativos.

Plan operativo provisional (POP): Documento simplificado entre cinco y diez paginas

el cual permite el arranque del proyecto, justifica primero la transferencia de fondos la

6 Plan operativo superintendencia de competencia [en linea] El Salvador, 2006.
Disponible en htpp://www.sc.gob.sv/institucional/plan_operativo.pdf.

18



realizacion de estudios de base, la formulacion del marco légico de la intervencion y la

puesta en marcha de la intervencion.

Plan operativo global (POG): Documento que operativiza la I6gica de intervencion
detallada las estrategias globales, programa y presupuesta las actividades que permitan
alcanzar los resultados, a lo largo de todo el ciclo de la intervenciones otras palabras,
puede interpretarse que el POG es una sumatoria de planes anuales y que evoluciona

conforme a la actualizacion de la planeacion de cada POA.

Plan Operativo Anual (POA): Documento, no mayor de 50 paginas, el cual planifica en
detalle las actividades (incluyendo sub actividades) y los medios (recursos financieros y
no financieros disponibles para la intervencion), para operativizar la intervencién del
proyecto en un determinado periodo (regularmente un afio) y dar cumplimiento a

resultados intermedios’.

2.3.1.4. Estructura de los Planes Operativos®.

e Objetivo General.

e Objetivos Especificos.
e Actividades y Metas.
e Estrategia de Trabajo.
e Plazo de Ejecucion.

e Responsables.

7 Es.answers.yahoo.com [25-09-2007]
8 Art. Dr.Mery Coco Gaitan 2013.
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2.3.1.5. Definicion de Objetivos y Metas.

Los objetivos son los puntos intermedios de la mision. Es el primer paso para
determinar el rumbo de la empresa y acercar los proyectos a la realidad. En los
objetivos, los deseos se convierten en metas y compromisos especificos, claros y
ubicados en el tiempo. A través de los objetivos, la mision se traduce en elementos
concretos, como son: Asignacion de recursos (qué), Asignacion de actividades (c6mo),

Asignacion de responsables (quién), Asignacion de tiempos (cuando).

Los objetivos deben poseer ciertos rasgos o peculiaridades, conocidas como

caracteristicas:

e Ser alcanzables en el plazo fijado.
e Proporcionar lineas de accién especificas (actividades).
e Ser medibles (cuantificables).

e Ser claros y entendibles.

Los objetivos se establecen en forma general para la empresa y se deberan ver

reflejados en objetivos especificos para cada area funcional de la empresa misma.

Objetivo General: Se define el objetivo mayor que se busca alcanzar durante el afio y
que contribuira sustancialmente al desarrollo de la organizacion. Ejemplo: lograr plena

autonomia econdmica de nuestra empresa.

Objetivos Especificos: Son los resultados que se desean alcanzar en el afio
respectivo. Pueden ser dos o mas objetivos. Ejemplos: Recuperar el 90% de las deudas
morosas de la Junta de Usuarios. Implementar la organizacion con unidades moviles

ligeras.
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Los objetivos se establecen en forma general para la empresa y se deberan ver
reflejados en objetivos especificos para cada area funcional.

Con base en el tiempo en que se pretenden cumplir, los objetivos se clasifican en las

siguientes categorias:

e Objetivos a corto plazo (6 meses a 1 afio)
¢ Objetivos a mediano plazo (1 a 3 afos)

e Objetivos a largo plazo (3 a 5 afios)
Las caracteristicas de las metas:

e Cubrir la totalidad de los aspectos implicados en los objetivos.

e Establecerlas en términos cuantitativos.

e Especificar la fecha de culminacién o el periodo de realizacion.

e Claridad, precision y concision en la redaccion.

e Se determinan las actividades que se realizaran para lograr los objetivos

propuestos, sefialando la meta a cumplirse en cada caso.

2.3.1.6. El Plan Operativo Como Producto de la Planeacion.

El plan como producto de la planeacién es un resultado inmediato, representa el evento
intermedio entre el proceso de planeacion y el proceso de implementacion del mismo, el
propdsito de los planes se encuentra en la prevision, la programacion y la coordinacién
de una secuencia logica de eventos. Los planes deben responder al que (Objeto), como

(medios), cuando (Secuencia), donde (local) y por quien (ejecutante o persona).

Los componentes del plan operativo se clasifican en®:

SAdministracién, Una Perspectiva Global Koontz, Harold; Weihrich, Heinz. Editorial: Mc Graw Hill, 122 edicidn, afio
2004. Ob.cit., p. 124
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Propdsitos o misiones: Se identifica la funcion o tarea bésica de una empresa o
institucién o de una parte de esta. Todo establecimiento organizado, sea del tipo
gue sea, 0 al menos debe tener, (si se desea que su existencia sea significativa)

un propdsito o mision.

Objetivos 0 metas: Son los fines que se persiguen por medio de una actividad de
una u otra indole, representan no solo el punto terminal de la planeacién, sino
también el fin que se persigue mediante la organizacion, la integracion del

personal, la direccién y el control.

Estrategias: La estrategia es la determinacion de los objetivos basicos a largo
plazo de una empresa y la adopcion de los cursos de accién y la asignacion de

recursos necesarios para su cumplimiento.

Politicas: Las politicas también forman parte de los planes en el sentido que
consisten en enunciados o criterios generales que orientan o encauzan el

pensamiento en la toma de decisiones.

Los procedimientos: Son planes por medio de los cuales se establece un método
para el manejo de actividades futuras. Consisten en secuencias cronoldgicas de
las acciones requeridas. Son guias de accién, no de pensamiento, en las que se

detalla la manera exacta en que deben realizarse ciertas actividades.

Reglas: Se exponen acciones u omisiones especificas, no sujetas a la
discrecionalidad de cada persona. Son por lo general el tipo de planes mas
simple, la esencia de una regla es reflejar una decision administrativa en cuanto

a la obligada realizacion u omisién de una accion.

Programas: Son un conjunto de metas, politicas, procedimientos, reglas,

asignacion de tareas, pasos a seguir, recursos por emplear y otros elementos
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necesarios para llevar a cabo un curso de accion dado; habitualmente se apoyan

en presupuestos.

h. Presupuestos: Es una formulacion de resultados esperados expresada en
términos numéricos. Podria llamarsele programa de cifras. De hecho al
presupuesto financiero operacional se le denomina a menudo plan de utilidades,
un presupuesto puede expresarse en términos financieros, en términos de horas
hombre, unidades de productos u horas - maquina o en cualquier otro termino

numéricamente medible.

2.3.2. La Gestion de Ventas.

Las ventas desempefian un papel crucial al decidir el destino de una organizacion, ya
que los ingresos de la empresa derivan de estas, y se deben administrar con

efectividad, para contribuir al esfuerzo por alcanzar los objetivos de la organizacion.

La gestion de ventas es una de las especialidades fundamentales en mercadotecnia,
una gestion efectiva de venta surge de un personal muy orientado al éxito que logra

cumplir con su mision de manera econémica y con eficiencia.

Asi como las ventas son una relacion personal, la gestién de ventas también lo es,
aunque el trabajo basico del gerente de ventas es llevado al maximo en las ventas a un
costo razonable, al mismo tiempo que se logra las mayores utilidades, también tiene a

Su cargo otras responsabilidades y decisiones importantes.

Segun Berkonwitz, kerin, Hartley y Rudelius expresan que la gestion de ventas
involucra la planificacion de los programas de ventas, la implementacion y control del

esfuerzo del personal de ventas de la empresa.
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Segun Bernarda Aldama define la gestion de ventas como un proceso dindmico donde

interactian diferentes elementos que contribuyen a que la venta se realice, teniendo

como premisa la satisfaccion de las necesidades del cliente, engloba algunos

elementos?o.

2.3.2.1. Elementos Fundamentales de la Gestién de Ventas:

v

NN

El Enfoque hacia el cliente.

El Equipo de ventas.

El proceso de ventas.

La Supervisién y motivacion del Equipo de ventas.
La Comunicacion en las ventas.

El Merchandising.

2.3.2.2. El Enfoque Hacia el Cliente'.

El Cliente no es quien compra nuestros productos, sino alguien que tiene necesidades y

gue estamos interesados en satisfacer, por tanto es la “Via de Satisfaccion de

Necesidades y Expectativas Humanas”.

Los clientes son ademas:

Personas que utilizan sus productos o servicios.

Personas que se ven afectadas o beneficiadas por su producto o servicio.
Personas que venden o suministran sus productos a otros.

Los miembros de su equipo de trabajo.

Personas que estan directamente subordinadas a usted o que usted

se le subordina (por los objetivos de trabajo).

Personas que estan a su alrededor en su centro de trabajo.

Personas que dependen del éxito de la empresa.

10 art. MSc. Bernarda Mercedes Aldama Orta, 2005

11 ;
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2.3.3. Equipo de Ventas.

2.3.3.1. Concepto de las Fuerzas de Ventas'?.

Es el personal externo a la empresa o propio de ésta que se dedica a la
comercializacion de sus productos o servicios, aunque hay también otros colaboradores
que participan en el desarrollo de las ventas y en sentido amplio son componentes de

esta fuerza.

2.3.3.2. Las Fuerzas de Ventas.

Grupo de empleados de una compafiia que se dedica a realizar ventas, su funcion o
tarea de formacion requiere de movilidad, varia notablemente de empresa a empresa
segun el sector del que se trate; los vendedores pueden requerir una formacion
universitaria y tener que desplazarse muy a menudo, o por el contrario, tener una

educacion basica y con gran disponibilidad para viajar, o cualquier otra combinacién.

Las fuerzas de ventas necesitan para cumplir su tarea, una definicion clara de sus
objetivos especialmente si se tiene en cuenta que la venta a través de ella, es el
método mas caro del que una compafia dispone para acercarse a sus clientes, aunque
también puede ser mas eficaz de pendiendo de la estrategia de la empresa, y de la

situacion del mercado.

Los objetivos varian de forma global, el vendedor recibe informacion sobre el potencial
de su territorio y las actividades de los competidores y a partir de ahi se establece los
objetivos tanto en ventas, como estrategia de marketing por ejemplo, un vendedor en
una zona geografica determinada sabra cual son los objetivos de venta para cada uno
de los productos que lleva en promocién para un periodo determinado. También
conocera cuales son las estrategias de la compafia, cuales debe de promocionar y en

qué orden. Se le informara también que tipo de cliente debe visitar preferentemente.

12jp.
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Por ejemplo. Los clientes compran con frecuencia en grandes cantidades son los
prioritarios, siendo aquellos que solo compran de forma esporadica los que menos se

deben visitar.

2.3.3.3. Venta Personalls.

Es una forma de comunicacién personal en la que se produce un intercambio oral, en

doble sentido, entre el vendedor y el comprador.

2.3.3.4. El Vendedor.

Es el profesionista que ejerce la ciencia y el arte de la venta con dedicacion exclusiva y
permanente, interpretando las exigencias de los prospectos y aplicando su cultura
general y conocimientos técnicos permanentemente renovados, a satisfacer las
necesidades de los consumidores a través del correcto empleo de los satisfactores con

fines de bien comun.

2.3.3.5. Tipologia de las Ventas.

1.- segun el canal de distribucion.

a) mayoristas.

b) minoristas.

2.- segun el lugar donde se realicen las ventas.
a) del punto de venta.

b) a domicilio.

c) establecimiento o dependencia del comprador.
d) ferias, exposiciones, via publica (callejeros).

Bib.
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Las clasificaciones b y ¢ son denominadas también como: vendedores de ruteo,
vendedores de terreno, vendedores de puerta en puerta, entre otros.

3.- segun la forma de comunicacion.

a) personal

b) por teléfono

C) correo, internet.

4.- segun la forma de tomar el pedido.

a) tomador de pedidos.

b) buscador de pedidos.

2.3.4. El Proceso de Vental4.

Los ejecutivos que conducen vendedores en las unidades comerciales deben conocer
qgué Venta “Es la Ciencia de interpretar caracteristicas del producto/servicio en términos
de satisfaccién del consumidor, para actuar después mediante técnicas adecuadas,
sobre el convencimiento de sus beneficios y la persuasién de la conveniencia de su
posicion o disfrute inmediatos”. La venta como la mente humana, no funciona a saltos,
sino mediante un proceso psicolégico planificado dirigido por un vendedor. Se produce
en cualquier tipo de ventas y cuando no se realiza adecuadamente o se violenta: jEl

vendedor no esta vendiendo, aunque el cliente pueda estar comprando!

2.3.5. La Supervision y la Motivacion.
2.3.5.1. La Supervision.
La relaciébn de la supervision con el equipo de ventas esta en alcanzar las metas

propuestas por la empresa para mantener un ritmo creciente de las ventas empleando

las medidas necesarias y orientando al personal hacia el objetivo trazado.

%ib.
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2.3.5.2. La Motivacién.

“es lo que impulsa y mueve a la accion”.

El conocimiento de las motivaciones de los vendedores reviste extraordinaria
importancia para el ejecutivo de ventas. Estas sensaciones son inherentes a todo ser
humano y en la medida que puedan atenderse, el individuo se sentira mejor, por ello las
motivaciones constituyen un aspecto de estudio obligado para todo aquel que conduce
equipos de ventas. En la medida que el vendedor sienta que al menos se ocupan de
atender sus motivaciones, aun cuando no puedan ser resueltas, se sentira mejor dentro

de su trabajo.

Mediante la funcion motivadora, el ejecutivo de ventas actla en el area humana de su
labor, no basta con un buen salario 0 excelentes comisiones, ya que la cooperacién no
se compra. Muchas veces un vendedor quiere cambiar de condiciones y se va por el

mismo sueldo con alguien que sabe dar las gracias y pedir las cosas por favor.

2.3.6. La Comunicacion en las Ventas?®>.

La venta como una forma de comunicacion humana, reviste caracteristicas singulares,
porque ningun vendedor vende algo a un caballo 0 a una maquina de escribir. Vender
es actuar sobre las personas de forma persuasiva y es tarea de relaciones humanas y
de liderazgo. En su dimensién humana, presupone, por un lado, un buen conocimiento

de la gente, y por otro, un manejo airoso de la palabra.

Por tanto, el vendedor necesita tener la capacidad de diagnosticar a los diversos
individuos con quienes realiza su labor, y por consiguiente tener un conocimiento
amplio de cédmo se desarrolla y que elementos intervienen en un proceso de

comunicacioén interpersonal.

15 ib.
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Segun algunos autores: “es el proceso humano de poner en comun, de dar y recibir, de

intercambiar, se efectla a través de lenguajes verbales y no verbales".

Sugerencias para lograr comunicacion efectiva en el proceso de las ventas.

2.3.7.

Oriente su argumentacion hacia la percepcion del cliente.

Evite las expresiones que hagan que un cliente se sienta culpable o defraudado.
No ridiculice a un cliente haciéndole ver su desconocimiento.

Demuestre habilidad para tratar con los demas.

Logre que los clientes lo identifiquen como aquella persona que los orienta, guia
y motiva en sus compras, de tal forma que crean fielmente en sus palabras.
Desarrolle habilidades para trasmitir mensajes llenos de persuasion y
entusiasmo.

Aplique correctamente las técnicas del merchandising.

Promueva y propicie un ambiente agradable y de entendimiento con sus
comparnieros de trabajo.

Cree una estructura interna en su entidad comercial que propicie la comodidad

del cliente.

El Merchandising?®.

Merchandising, en inglés: mercancia y agregandole el gerundio "ing", llegamos al

concepto de "la dindmica de la mercancia en el punto de compras".

“Estamos obligados a interpretar la sinfonia que nos dicta el mercado, obligandonos a

nuestra vez a cambiar. En especial en momentos en que nuestro consumidor se va

pareciendo cada vez mas al de otros paises mas desarrollados, por ello debemos

apelar a su imaginaciéon para enamorarlo, para conquistarlo y para lograr su fidelidad de

tal modo que siga comprando con nosotros y prefiriendonos, y el merchandising es la

% ib.
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mejor respuesta para ello, en presentacion exhibicion y vitrinismo, entre otros aspectos,

al agregar valores o conceptos para el consumidor.”

2.3.7.1. Conceptos de Merchandising.

Es la parte del marketing que engloba las técnicas comerciales que permiten presentar
al posible comprador final el producto o servicio en las mejores condiciones materiales y
psicolégicas. Tiende a sustituir la presentacion pasiva del producto o servicio por una

presentacion activa, apelando a todo lo que pueda hacerlo méas atractivo.

“Conjunto de técnicas que se emplean dentro del establecimiento para mantener o

aumentar las ventas”.

2.3.7.2. Principales Objetivos del Merchandising.

Se pueden establecer sus objetivos en diez principios basicos del merchandising.
e Flujo de trafico
e Situacion del producto
e Orden de marca.
e Posicion de los envases.
e Productos agrupados:
e Marcado de precio:
e Punto de venta: Se utiliza para comunicar al cliente:
o Presenciay gama de productos.
o Alternativas de compras
o Ubicacion de los productos
o Acciones promocionales.
e Mantenimiento y limpieza.
e Encargado.
e El logo de la marca debe estar presentada siempre de frente a la vista del

comprador. Como se dice comunmente a 90° con su vista.

Rotacién del producto.
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CAPITULO III.

3. METODOLOGIA DE LA INVESTIGACION.

3.1. Tipo de Estudio.

La investigacion del Disefio de un Plan Operativo para la Gestion de Ventas de la
Asociacion Cooperativa de Produccion Agropecuaria y Artesanal FlorAzul de R.L., se
realiza haciendo uso del estudio exploratorio, que ayuda a tener un acercamiento al
fendbmeno y posteriormente, se desarrolla un estudio descriptivo con el objeto de

especificar cada uno de los elementos més importantes del tema.

El estudio descriptivo no solo puede ser autosuficiente en muchos casos, si no también
es de gran utilidad para otro tipo de investigaciones!’, porque a menudo es preciso
describir las caracteristicas del problema antes de poder abordar el significado y las

diferencias observadas.

3.1.1. Estudio Descriptivo.

El estudio descriptivo consiste en la formulacion de una serie de preguntas por parte del
investigador cuando se plantean hipétesis, las cuales son formuladas a nivel descriptivo
y son aprobadas por la investigacion que se realiza, este tipo de investigacion se
sustenta principalmente en instrumentos como encuestas, la entrevista, la observacion
y la revision documental en este caso el tema a estudiar del Disefio de un Plan
Operativo para la Gestion de Ventas de la Empresa “FlorAzul”’ esta dirigido a generar

las acciones para el incremento de las ventas de la empresa.

7 Neil J. Salkinnd Tercera Edicidn, Editorial Prentice hall, Pag. 11
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3.1.2. Poblacion y Muestra.

Se defini6 la poblaciéon hacia la cual esta dirigida la encuesta, que permitié obtener la
informacion util para la realizacion del andlisis, que servir4 de base para la formulacion

del proyecto.

3.1.2.1. Poblacién.

La poblacion se refiere a la totalidad de los elementos que poseen las principales
caracteristicas objeto del analisis y sus valores son conocidos como parametro, donde

se encuentra un grupo de posibles participantes.

En la presente investigacion se ha considerado las 18 empleadas que trabajan en la
empresay la gerente, ya que a través de esto se podra determinar como se desempefia

y se administra las diferentes areas de la empresa.

3.1.2.2. Muestra.

La parte de la poblacion seleccionada que proporcionara la informacion son las
empleadas y la gerente de la empresa “FlorAzul”’, por lo que no se considera la
necesidad de calcular una muestra puesto que la poblacion es finita.

3.2. Técnica para el Acopio de Datos.

Para recoleccion de los datos la técnica que se utilizd en el presente estudio seré la
entrevista estructurada dirigida a la gerente de la empresa®, iniciando con la
informacion u hoja de portada donde se trata de obtener la informacién haciendo uso

del estudio exploratorio.

18 \Ver anexo N22.
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Posteriormente en el estudio descriptivo se hiso uso de la encuesta y se tomd como
instrumento el cuestionario dirigido a las empleadas de la empresa'® , ya que se
considera la mas idonea para este tipo de estudio y que a la vez permita obtener datos

MAas precisos, para completar la informacion requerida en el estudio.

3.2.1. Técnica e Instrumento para la Captura de Datos.

El instrumento que se a utilizo para le recolecciéon de datos es el cuestionario dirigido a
las empleadas y la entrevista a la gerente, en el cual se disefid preguntas que
permitirdn obtener informacion necesaria para alcanzar los objetivos del proyecto de

investigacion.

En el cuestionario se elaboraron preguntas de tipo cerradas para facilitar la obtencién
de las respuestas, estas preguntas estan acompafiadas de una justificacion, la cual
servirA de base para posterior analisis con lo que se pretende obtener la informacion
relevante para el disefio de un plan operativo para la gestion de ventas de la empresa

“FlorAzul’”.

3.2.2. Fuentes de Obtenciéon de la Informacién.

3.2.2.1. Fuentes Primarias.

Para poder hacer la investigacion se uso fuentes primarias de informacion, las cuales
fueron proporcionadas por la gerente, por medio de la entrevista estructurada y el
cuestionario al personal de la empresa, permitiéndonos asi tener informacion real

sobre la poblacién en estudio.

1% Ver anexo N23.
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3.2.2.2. Fuentes Secundarias.

Otra de las fuentes de las cuales se utilizaron son las fuentes secundarias, la cual
permite obtener informacion de forma bibliogréafica, considerando de igual importancia

en el desarrollo de la investigacion.

Dentro de las fuentes secundarias que se utilizaran para realizar dicho estudio se
encuentran libros, monografias, informacidn electronica, tesis, revista y textos sobre el

tema.

Con el uso de las fuentes secundarias se hizo un diagnostico de la empresa para
conocer los factores internos y externos que le afectan, estableciendo en base a la

informacion obtenida conclusiones y recomendaciones para la empresa.

3.2.3. Procedimientos para la Recoleccion de Datos.

e Visitar a la Asociacion donde se recolectara la informacién ya que la muestra

seleccionada son las empleadas.

e Presentar el equipo encuestador a las empleadas y el fin de la encuesta.

e Pasar las encuestas a las empleadas y explicar las instrucciones de llenado para

obtener la informacion necesaria para la elaboracion de la propuesta.

3.2.4. Procesamiento de la Informacion°.

El procesamiento de la informacion se llevara a cabo de la siguiente manera:

20 \Ver Anexo N24.
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Se revisO que el instrumento tenga todas las preguntas con su respectiva

respondidas.

Se elabor6 una tabla de doble entrada con sus respectivas fuentes.

Se elaboro una tabla para cada pregunta, que contiene tres columnas y tres filas,
cada tabla lleva el nimero correspondiente, la cual contendra las alternativas, las
frecuencias relativas y porcentuales obtenidas atreves de los resultados de la

encuesta, los cuales seran totalizadas.

El porcentaje para cada frecuencia se obtiene dividiendo cada frecuencia entre el
total de esta, luego se multiplica por el cien por ciento asi: Porcentaje = N° de

frecuencia X 100 Total de frecuencia.

Seguidamente se hizo la presentacién de los resultados haciendo uso de la
gréfica circular que contiene el porcentaje obtenido en cada frecuencia, tal como

se observa a continuacion:

Pregunta N° X:
Objetivo:
Cuadro N° X:

Alternativas Frecuencia Relativa Frecuencia Porcentual

Alternativa 1

Alternativa 2

Total 18 100%

Fuente:

Se elabor6 una representaciéon grafica de los datos absolutos y porcentuales por

medio de un gréfico de pastel.
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3.2.5.

Se presentara de la siguiente forma:

Grafico N° X: Objetivo de la pregunta.

10%

40%
20% M Alternativa

M Alternativa
Alternativa

M Alternativa

30%

Se realiz6 un andlisis de los resultados de los datos mostrados en la tabla y su

correspondiente grafico.

Por ultimo se hizo una interpretaciéon del conglomerado de preguntas que

serviran de guia para darle una solucion viable al problema.

Se elaboraron las conclusiones y recomendaciones de los datos analizados por

medio del analisis e interpretacion de las variables.

Estadistico para Prueba de Hipotesis.

Por la realizacion de la investigacién no serd necesario utilizar estadisticos para
prueba de hipoétesis, debido a que se tomara en cuenta a toda la poblacion ya
conocida como lo son la gerente, el personal administrativo y operativo de la

empresa.
Se realizd un cuadro con los resultados obtenidos de los indicadores de cada

una de las variables para comprobar las hipotesis, analizdndolas de cada con el

fin de generar las conclusiones y recomendacion para disefiar la propuesta.
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CAPITULO IV.

4.  ANALISIS E INTERPRETACION DE DATOS OBTENIDOS DEL CUESTIONARIO
DIRIGIDO A LAS EMPLEADAS DE LA EMPRESA FLORAZUL.

Debido a las caracteristicas de la investigacibn no se han utilizado métodos
estadisticos, por lo cual se hace uso del andlisis de las variables y sus indicadores para
la comprobacién de las hipotesis que nos permitiran establecer las conclusiones y

recomendaciones para tomar las decisiones mas adecuadas para la empresa.

4.1. Comprobacion de la Hipotesis General.

El Disefio de un Plan Operativo contribuird a la Gestion de las Ventas de la Asociacion
Cooperativa de Produccion Agropecuaria y Artesanal FlorAzul de Responsabilidad
Limitada (ACOPAF. DE. R.L.) , del Municipio de Jocoatiqgue del Departamento de

Morazan.

4.1.1. Andlisis de las Variables e Indicadores.
Variable Independiente: Disefio de un Plan Operativo.

Indicadores del Disefio de un Plan Operativo:

1. Objetivo General. 4. Estrategias de Trabajo.

2. Objetivos Especifico. 5. Plazo de Ejecucion.

3. Actividades y Metas. 6. Responsables.
N© PREGUNTA VALORES PORCENTAJE

ABSOLUTOS
SI | NO | TOTAL Sl NO | TOTAL
1 ¢ Establece la empresa objetivos durante el | 2 16 |18 6% | 94% 100%
afo para lograr una estabilidad econémica?
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2 ¢ Posee objetivos a corto plazo que ayuden a | 0 18 |18 0% | 100% | 100%

la empresa obtener resultados que se

desean alcanzar durante el afno?

3 ¢Especifican las actividades que realizaran | 0 18 |18 0% | 100% | 100%

durante un periodo determinado para lograr

los objetivos propuestos?

4 ¢Determinan estrategias a largo plazo con | 0 18 |18 0% | 100% | 100%

cursos de accibn necesarios para el

cumplimiento de los objetivos?

5 ¢,Detallan de manera exacta una secuencia | 7 11 |18 40% | 60% 100%

cronoldgica de como deben realizarse las

actividades dentro de la empresa?

6 ¢ Se tiene establecido los responsables de | 14 |4 18 80% | 20% 100%

las diferentes areas de la empresa?

4.1.2. Anélisis e Interpretacion de datos obtenidos del cuestionario dirigido a las
empleadas de la empresa FlorAzul para la verificacion de la hipoétesis

general.

Analisis:

Al analizar los resultados del cuestionario dirigido a las empleadas de la empresa
“FlorAzul”’, se observa que en la mayoria de los indicadores de la variable
independiente Diseflo de un Plan Operativo tienen una respuesta negativa de lo
consultado.

Interpretacion:

Los resultados muestran deficiencia en la conduccion de la empresa, debido a que no
se estan estableciendo administrativamente estrategias que planten los objetivos, ya

sea a corto o largo plazo, esto dificulta a que se especifiquen las actividades y ademas
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no se cuente con una secuencia cronolégica al momento de que se desarrollen las

diferentes actividades en la empresa.

Se puede observar también en los resultados que se tiene establecido Ila
responsabilidad de cada &area de la empresa la cual es de conocimiento de las

empleadas.

4.2. Anadlisis de las Variables e Indicadores.
Variable Dependiente: La Gestion de Ventas.

Indicadores de la Gestion de Ventas:

1. El enfoque hacia el cliente. 4. La supervision y motivacion del equipo de ventas

2. El equipo de ventas. 5. La comunicacion en las ventas.
3. El proceso de ventas. 6. El Merchandising.
\B PREGUNTA VALORES PORCENTAJE
ABSOLUTOS
SI | NO | TOTAL S NO | TOTAL
7 | ¢(Es eficiente el medio que utiliza para |2 16 18 11% 89% 100%
exhibir los productos a sus potenciales
clientes?
8 | ¢Cuentan con un equipo especifico que | 4 14 18 20% 80% 100%
ayuden en la ejecucion de las ventas de
sus productos?
9 ¢Cuenta con algunos medios de |18 |0 18 100% | 0% 100%
supervision y motivacion en la empresa?
10 | ¢La empresa capacita de manera continua | 18 |0 18 100% | 0% 100%
a las empleadas para que estos alcancen
una mayor efectividad?
11 | ¢Emplean algunas estrategias para que el | 0 | 18 18 0% 100% | 100%

cliente le guste su producto y lo compre?
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12

¢Emplean el merchandising en la|0 18 18 0% 100% | 100%

empresa?

4.2.1. Analisis e Interpretacion de datos obtenidos del cuestionario dirigido a las

empleadas de la empresa FlorAzul para la verificacidon de la hipotesis general.

Andlisis:

Al analizar los resultados del cuestionario dirigido a las empleadas de la empresa
“FlorAzul”, se observa que en la mayoria de los indicadores de la variable dependiente
La Gestidn de Ventas tiene una respuesta negativa de lo consultado.

Interpretacion:

Los resultados reflejan que la empresa no implementa la gestion de ventas, los medios
que utilizan para exhibir los productos a sus potenciales clientes son deficientes,
ademas no cuentan con un equipo que lleve a cabo procesos especificos para la
realizacion de las ventas, se destaca que cuentan con medios de supervision y

motivacion para las empleadas de la empresa.

La empresa no esta aplicando los elementos de la gestiébn de ventas, asi mismo no
cuenta con una estrategia de publicidad y no emplean el merchandising lo que no les
permite tener herramientas que posibiliten mejores resultados.

4.3. Comprobacién de la Hipo6tesis Especifica.

La realizacibn de un monitoreo de los factores del ambiente interno y externo de la

empresa “FlorAzul” que permita conocer la situacion actual.
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4.3.1. Andlisis de las Variables e Indicadores.

Variable independiente: El monitoreo de los factores del ambiente interno y externo.

Indicadores del monitoreo de los factores del ambiente interno y externo:

1. Ubicacion geograéfica. 5. La competencia.

2. Capacidad instalada. 6. Proveedores de insumo.

3. Elemento humano. 7. El Mercado.

4. Estructura organizativa.

N© PREGUNTA VALORES PORCENTAJE
ABSOLUTOS
SI | NO | TOTAL S NO | TOTAL

13 | ¢Realiza la empresa investigaciones para | 0 18 |18 0% 18% 100%
identificar los factores del ambiente interno
y externo que le afectan?

14 | ¢ Considera que el recurso humano genera | 18 |0 18 100% | 0% 100%
una eficiencia a la empresa?

15 | ;Cuenta la empresa con una estructura |18 |0 18 100% | 0% 100%
organizativa bien definida?

16 | ; Afecta a la empresa la entrada de nuevos | 18 |0 18 100% | 0% 100%
competidores en el mercado?

17 | ¢Considera usted que la rivalidad que |18 |0 18 100% | 0% 100%
tiene con sus competidores es una
oportunidad para mejorar su posicion en el
mercado?

18 | ;Realiza acciones para convencer a un |0 18 |18 0% 100% | 100%
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cliente potencial que quiere negociar la
compra de los productos de la empresa?

19

¢ Utiliza tacticas para evitar que ingrese un | 0 18 |18 0% 100% | 100%
producto que sustituya al de ustedes en el

mercado?

4.3.2. Anélisis e Interpretacion de datos obtenidos del cuestionario dirigido a las
empleadas de la empresa FlorAzul para la verificacion de la hipotesis

general.

Andlisis:

Al analizar los resultados del cuestionario dirigido a las empleadas de la empresa
“FlorAzul”, se observa que en los indicadores de la variable independiente el monitoreo
de los factores del ambiente interno y externo, tienen respuestas negativas y positivas
de lo consultado.

Interpretacion:

La empresa actualmente no desarrolla investigaciones de mercado que le permitan
conocer los gustos y preferencias de los consumidores y establecer de acuerdo a esto

estrategias de ventas.

Se considera que el recurso humano genera una eficiencia y se cuenta con una

estructura organizativa bien definida.

La posible entrada de nuevos competidores puede afectar a la empresa, y la revalidad
competitiva que tiene con los actuales lo ven como una oportunidad para mejorar su
posicion en el mercado. No realizan acciones para convencer a un cliente potencial

gue quiere negociar la compra de los productos debido a que consideran desvalorar la
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calidad del producto,

similares sustituyan a los de la empresa.

4.3.3. Andlisis de las Variables e Indicadores.

Variable Independiente: Conocer la situacion Actual en el Mercado.

Indicadores de la situacion actual de la empresa en el mercado:

1. Fortalezas.

2. Oportunidades.

4. Amenazas.

3. Debilidades.

ademas no emplean tacticas para evitar que otros productos

N© PREGUNTA VALORES PORCENTAJE
ABSOLUTOS
20 | ; Cuentan cOmo empresa Conocimiento del 5 28%
actualmente con alguna de las | mercado
siguientes fortalezas dentro del | Calidad del producto 10 56%
mercado? P T
Acceso a créditos 1 5%
Recursos humanos 2 11%
eficientes
Total 100%
21 | ;Cudl de estas oportunidades | Necesidad del 2 11%
cree que le ayudan a la producto
empresa a mantenerse en el Competencia debil 9 57%
mercado?
Mercado mal atendido. 3 17%
Inexistencia de 4 22%
competencia
Total 100%
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22 | ;Con cudl de estas Salarios bajos 4 22%
debilidades se identifican Falta de capacitacion 0 0%
como empresa dentro del
mercado? Situacion financiera 11 61%
inestable
Deficiencia 3 17%
administrativa

Total 100%

23 | ¢Con que amenazas de estas | Competencia muy 0 0%
enfrentan hoy en dia como agresiva
empresa en el mercado? Aumento de precios de 16 89%

insumos

Tendencia 2 11%
desfavorable en el

Mercado

Cambios en la 0 0%

legislacion del pais.

Total

100%

4.3.4. Interpretacion de datos obtenidos del cuestionario dirigido a las empleadas

de la empresa FlorAzul para la verificacion de la hipétesis especifica.

Analisis:

Al analizar los resultados del cuestionario dirigido a las empleadas de la empresa

FlorAzul se observa que en la mayoria de los indicadores de la variable dependiente

situacion actual tienen unas respuestas positivas y negativas para la empresa.

Interpretacion:

Los resultados obtenidos reflejan que la fortaleza con la que cuenta la empresa es la

calidad del producto, seguido del conocimiento del mercado.
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Se puede observar que la oportunidad que tienen en el mercado es la debil

competencia, y la inexistencia de competencia en la localidad.

Asi mismo la debilidad con la que se identifica la empresa es la situacion financiera

inestable debido a los bajos ingresos por ventas.

La amenaza que perciben mas es el aumento de precios de los insumos

principalmente el del afiil.
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4.4. DIAGNOSTICO DE LA EMPRESA.

4.4.1. Factores del Ambiente Interno de la Empresa.

Consiste en analizar objetivamente las fortalezas y debilidades de los diversos sectores,
departamentos o &reas que integran la empresa; entendiendo como fortalezas, a la
ejecucion oOptima de las actividades realizadas o los recursos con que se dispone, y

como debilidades, las actividades o recursos que limitan el éxito de la organizacién?*.

4.4.1.1. Componente Organizacional.

La empresa esta conformada por la junta directiva, la gerente, la junta de vigilancia, un
contador externo, el personal administrativo y operativo del area de producciéon y
mercadeo de los productos, su organigrama es de tipo funcional que le ha permitido
avanzar desde su fundacion, pero que necesita ser aplicado en cada una de las areas y

funciones de manera mas eficiente para alcanzar mejores resultados.

La forma de administracion ain es empirica en areas como, la de mercadeo ya que no
se estan aplicando estrategias definidas para la ejecucion de las actividades,
limitandoles tener proyecciones de cada mes o afio y evaluar si las metas en ventas se

estan alcanzando.

El espiritu empresarial de “FlorAzul”, tiene un enfoque de género y a la vez del

emprendedurismo para el desarrollo del municipio.

21 George L. Morrisey , Pensamiento Estratégico, Editorial Prentice Hall, 1ra. Edicion, Pag. 21-32
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4.4.1.2. Organigrama de la Asociacién Cooperativa de Produccion Agropecuaria y
Artesanal FlorAzul de R.L.

JUNTA DIRECTIVA ADIM

AUDITORIA EXTERNA  [rremmemsmmemmmmsmnnsnnnannnnil
GERENCIA ADMINISTRATIVA JUNTA DE VIGILANCIA
FINANZAS PRODUCCION MERCADEO
CONTABILDAD DISTRIBUCION Y VENTAS
CORTE Y CONFECCION DISENO TENIDO

4.4.1.3. Descripcion del Organigrama de la Empresa FlorAzul.

Junta Directiva:
La junta directiva tiene la responsabilidad de la supervision general de la empresa
“FlorAzul”, establecer objetivos a corto y largo plazo en armonia con su mision y vision

tomando acuerdos claves para la marcha y buen funcionamiento de la empresa.

Gerencia Administrativa:

Es la responsable de la gestion, administracion y direccion de la empresa, y tiene
autoridad para la toma de decisiones en las diferentes areas de la empresa, asi como
establecer las directrices mas acertadas en el momento oportuno.
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Area de Finanzas:
Estad a cargo de administrar y distribuir el flujo de fondos de la empresa entre los
diversos activos y fuentes de financiamiento que estd concentrado desde la

administracion de la Asociacion de Desarrollo Local ADEL Morazan.

Area de Contabilidad:
Es la responsable de registrar todos los movimientos contables como gastos, ingresos y
el manejo de los estados financieros, este servicio es prestado por una oficina contable

externa a la empresa.

Area de Produccion:

Es la encargada de suministrar y coordinar la mano de obra, equipo, instalaciones,
materiales y herramientas requeridos para mejorar e incrementar la utilidad y el valor de
los productos, ademas de garantizar en tiempo y calidad los productos requeridos por el

area de ventas.

Area de Corte y Confeccion:
Esta area de la empresa es la encargada de confeccionar las distintas prendas de vestir

haciendo uso eficiente de los recursos.

Area de Disefio:
Esta area es la responsable de la mejoria e innovacion de los disefios que llevaran las

distintas prendas de vestir y de mas articulos elaborados en la empresa.

Area de Tefiido:
Esta area de la empresa esta a cargo de tefiir las diferentes prendas de vestir usando
diferentes métodos para lograr la mejor calidad del producto.

Area de Mercadeo:
Es la encargada de establecer los objetivos y metas del crecimiento de las ventas,
estudiar el entorno de la empresa, teorizar y dar soluciones sobre las tendencias del

mercado, precios y clientes.
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Area de Distribucién y Ventas:
Es la autorizada de poner los productos en el mercado para que puedan ser adquiridos

por los consumidores.

4.4.1.4. Definicion de Areas Estratégicas de la Empresa.

Area Administrativa:
Es la parte medular de la Empresa “FlorAzul”’, en donde se toman las decisiones mas

importantes y en la cual recae la responsabilidad del funcionamiento de la empresa.

Area Financiera:
Esta area es esencial para el desarrollo de la empresa, ya que se establecen las bases
que permitan la sostenibilidad financiera en el tiempo de la empresa a través del uso

eficiente de los recursos.

Area de Produccion:
Es la encargada de transformar la materia prima con los otros factores de produccion
(Trabajo y Capital), y asi obtener un producto final que satisfaga las expectativas y

requerimientos del cliente.

Area de Mercadeo:
Es de vital importancia para la empresa, porque a través de ella se determinan las
preferencias de los consumidores y se conocen los mercados; su objetivo primordial

sera la distribucién, promocién, publicidad y venta de los productos.

4.4.2. Componente de Comercializacion.

La empresa “FlorAzul” es una cooperativa que tiene cinco anos de existir formalmente
en el mercado, su posicionamiento es lento pero ha ganado una imagen de prestigio,

en la elaboracion de productos amigables con el medio ambiente.
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Cuenta con una cartera de productos diversificados que le permite llegar a diferentes

segmentos de consumidores en un mercado aun en crecimiento.

Los precios de los productos que se ofrecen son competitivos en relacion a las
empresas que existen en el mercado nacional, con una marcada diferencia en la

calidad.

La empresa no ha realizado ningun tipo de segmentacion del mercado, sus productos
no van dirigidos a ningun tipo de clientes especiales, pero a pesar de ello es muy bien
visto por personas visitantes de otros paises que tienen gustos por productos

elaborados a base de elementos naturales.

Se busca crecer, por medio de un mayor incremento de sus niveles de ventas que le
permita desarrollarse en el mercado local, y contar en un largo plazo con una presencia
mas fuerte en el mercado nacional, asi como establecer las bases para poder acceder

de manera gradual al mercado internacional.

La empresa tiene una su propia marca que es “FlorAzul”, pero que aun no ha logrado
posicionarse en las preferencias de los consumidores locales ya que la falta de

promocién ha limitado darse a conocer incluso como empresa.

4.4.3. Componente Financiero.

Los andlisis de las finanzas muestran a criterio de la gerente de la empresa bajas
utilidades en los ultimos afios lo cual es una situacion negativa que genera un
estancamiento que no permite el desarrollo e impulsar proyectos de inversion con

fondos propios.

La empresa actualmente no presenta deuda con sus proveedores o0 entidades
bancarias esto le permite tener la posibilidad de acceder a futuros préstamos bancarios

gue tengan un impacto positivo en su rentabilidad.
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Las diferentes areas productivas generan costos y gastos que son cubiertos con los
ingresos por venta de la empresa ya que se tiene una efectiva rotacion de inventarios,
pero que no son suficientes para que se considere como una entidad con una
rentabilidad razonable, es por eso que existe un interés en realizar acciones

encaminadas a incrementar sus utilidades.

4.4.4. Componente de Recursos Humanos.

Las diferentes capacitaciones por parte de entidades como ADEL Morazan, COMYPE
del Ministerio de Economia y ONGs, han creado capacidades en aspectos especificos
al personal de “FlorAzul” que les permite desempefarse con empoderamiento de
género para seguir impulsando el emprendedurismo, motivadas a proponerse nuevos
metas, aunque presentan deficiencias que son necesarios superarlas con una mayor

tecnificacion.

Cada area ha estado organizandose y formandose en funcién de su puesto de trabajo
el cual ha garantizado el funcionamiento de la empresa en un mercado cada vez mas
competitivo. En términos laborales se cuenta con la eficiencia del recurso humano del
area de producciéon junto con la capacidad de planta que se tiene permite que se
obtengan niveles de productos terminados de calidad en los tiempos requeridos, por lo
que se valora la necesidad de generar las condiciones para llegar mercados que

motiven crear contratos con nuevos clientes.

Debido a que es una cooperativa de responsabilidad limitada los dividendos de las
utilidades son divididas por el nimero de socias o reinvertidos en la empresa ya que
cada una tiene un salario base que le permite tener un ingreso para cubrir sus

necesidades.
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4.4.5. Componente de Produccién.

El &rea de produccion tiene una capacidad mayor a la que actualmente demanda el
mercado esta cuenta con maquinas industriales como: plana, rana, botonera, ojalera,
para la confeccion de prendas, ademas de los diferentes moldes que se utilizan para la

elaboracion de los jabones naturales.

A si también poseen una batidora industrial para la mezcla de los jabones para lavar
ropa, para el jabon de tocador se utiliza una cocina, licuadora, batidora, utensilios de
cocina (ollas, cucharas, coladores, tasas, vasitos), estos contenedores son de
diferentes tamafios, ademas utilizan paletas para mover la mezcla de jabon de lavar, y

un termoémetro.

Ademas cuentan con pesas de presion digital y el molde ovalado, puesto que los otros
moldes no son preferidos por los clientes, estas maquinas se encuentran y se utilizan

dentro del laboratorio.

Las instalaciones de “FlorAzul” tienen un amplio terreno a su disposicion, pero el actual
espacio de produccién, no es lo mas favorable, puesto que no existe una apropiada
distribucion de las areas productivas y administrativas que le permita una mayor

eficiencia de los recursos y los procesos.

Una de las oportunidades que se tienen pasar un analisis de procesos de produccién
por una institucion nacional o internacional, para contar con una certificacion de calidad
que le permita tener una mejor categoria de sus productos, ya que en términos
mercadoldgicos esto es mas atrayente a los consumidos finales y a las empresas

distribuidoras
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Los costos de produccion no son muy altos, por lo cual no representan un obstaculo el
funcionamiento normal de la empresa ya que estos son cubiertos por los actuales

ingresos que se tienen.

Las personas que trabajan en esta empresa cuentan con los cuidados necesarios en
todo el proceso productivo de cada mercancia en particular, asi como buenas normas
de seguridad e higiene. En el caso de la elaboracion de los jabones se hace uso de

mascarillas, guantes, lentes para la proteccion de los quimicos, gabachas.

4.5. Factores del Ambiente Externo de la Empresa.

Los factores del ambiente externo constituye el estudio de tendencias y acciones del
entorno de la empresa, estos se vuelven claves e inciden significativamente sobre el

desarrollo de la empresa en forma positiva o negativa.

Estos factores claves generan oportunidades y amenazas a la empresa; entendiendo
como oportunidades las tendencias econOmicas, sociales, politicas, tecnoldgicas,
juridicas y competitivas que podrian favorecer significativamente a la organizaciéon en el
futuro y como amenazas, las que interfieren en alcanzar una posicion Optima a la

empresa??.

En lo que concierne al aspecto externo este se puede dividir en el Microambiente los
cuales son las fuerzas que de una u otra forma pueden afectar significativamente y de
las cuales la empresa puede aprovechar las oportunidades que ellas presentan y a la

vez tratar de contralar las amenazas.

Los componentes principales del microambiente son los clientes, los proveedores, los
competidores y el trabajo en estos cuatro componentes del ambiente operativo definen

el territorio en el que opera la organizacion.

22 Walker Stanton-Etzel, Fundamentos de Marketing, Editorial Mc Graw-Hill, Décima Edicion, Pag. 32-47
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La estructura de las relaciones claves dentro de este ambiente determinara la
rentabilidad potencial de la empresa, asi como sus perspectivas de lograr una ventaja

competitiva sostenible.

En el Macroambiente se encuentran aquellas fuerzas que la empresa ejercer ninguin
control dentro de estas se encuentran, los aspectos politicos-legales, econdmicos,
sociales, tecnoldgicos y ecoldgicos, que pudieran afectar a la planificacion de las

acciones de la empresa en el corto plazo.

4.5.1. Microambiente.

4.5.1.1. Componente Clientes:

Los clientes potenciales de la empresa se caracterizan por los gustos hacia los
productos naturales en una creciente cultura hacia los articulos elaborados con
materiales ecoldgicos conscientes de su calidad y beneficio, para el caso de los que

adquieren productos como jabon y champo naturales.

La empresa “FlorAzul”, cuenta con clientes al mayoreo dentro de estos se encuentran:

e Tienda de Artesanias.
e Hoteles Turisticos.
e Turistas.

e Publico en General.
A pesar de tener un mercado con opcion de crecimiento, la empresa aun no cuenta con

una publicidad que le permita promoverse en los diferentes sectores poblacionales de

Jocoaitique y de mas municipios de Morazan.
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45.1.2. Componente Proveedores.

La empresa cuenta con proveedores que suministran la materia prima a utilizar para la
elaboracion de sus productos, con los que se tienen diferentes contratos para mantener
dentro de la cadena productiva las cantidades y calidad requerida de produccion
aunque en algunos casos se ve limitada debido a la poca oferta de algunas materias

prima.

Es importante destacar que la materia prima es adquirida en el mercado nacional
permitiéndole a la empresa tener diferentes alternativas de compra, pero uno de los
factores que afecta, a la empresa son los cambios de precios fluctuantes del afiil, esto
debido a la poca produccion en el pais y una fuerte demanda de esta materia prima a

nivel internacional.

Estas empresas proveedoras estan ubicadas en San Salvador y San Miguel, como lo

muestra el siguiente cuadro:

PROVEEDOR MATERIAL
Almacén Pacifico, San Salvador Telas
Bazar Sayonara, San Miguel Telas

Industrias ST JACKS, San Salvador | Telas

Deposito de Telas, San Miguel Telas
Don Miguel Ventura, San Miguel Anil
Drogueria Rodas, San Salvador Soda Caustica

_ Soda caustica, glicerina, aroma, colorante,
Farmacia Betel, San Salvador _ _
aceite y manteca orisol.

Fuente: Empresa “FlorAzul’.
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4.5.1.3.

Componente Competencia.

La competencia en el mercado local es debil, debido a que son pocas las que se dedica

a este rubro, permitiéndole a la empresa tener una mayor margen de poder cubrir una

mayor poblacién.

A nivel nacional se tiene una competencia moderada debido a que existen empresas

con capacidad de cubrir mercados y con posibilidades crecer en una logica de

expansion.

La competencia que ha identificado la empresa son aquellas que realizan las mismas

actividades productivas por su giro econodmico, las cuales se dedican a la venta de

productos similares o sustitutos, dentro de estas empresas estan:

y otro en el Aeropuerto
Internacional Monserior

Oscar Arnulfo Romero.

Empresa | Ubicacion Productos Segmento

Alma  de | San Salvador, punto de | Blusas, faldas, camisetas, | Femenino.

Anil ventas en la zona Rosa. | sandalias tefiidas con afiil.

Azulinas Santa Ana. Blusas, faldas, pareos y camiseta | Femenino.
especializada con un azul intenso.

Casa Chalchuapa. Camisas, camisetas, manteles Femenino y

Blanca tefiidas con afil, empaques para Masculino.
bolsas de café molido

Econature | San Salvador, punto de | Camisas con un tefiido de afil | Femenino y

ventas en Plaza Merliot | moderado. Masculino.

Fuente: Empresa “FlorAzul’.
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4.5.2. Macroambiente.

4.5.2.1. Aspectos Politicos-Legales.

La forma de hacer politica en el municipio se rige a través de la gobiernos municipales
plurales con diferentes expresiones politicas, donde se buscan consensos para la
generar mejores condiciones de vida a los habitantes, aunque presentan limitantes en
sus propios recursos poder desarrollar proyectos para mejorar la infraestructura fisica
del municipio, y el acceso a los recursos basicos, deteniendo el desarrollo local y
humano de la poblacion. En muchas ocasiones deben de recurrir a establecer

convenios con el gobierno central e instituciones no gubernamentales.

En estas condicionantes las micro empresa como “FlorAzul”, tratan de sobresalir para
generar su propio crecimiento y contribuir para el desarrollo del lugar, en un clima de
formalidad con reglas claras establecidas por la legislacion municipal y las impulsadas
por el gobierno central desde donde se implementan politicas y planes de desarrollo

local en coordinacion con las diferentes entidades publicas y privadas.

4.5.2.2. Aspectos Econdmicos.

La empresa esta ubicada en el cantdén los Quebrachos municipio de Jocoatique,
departamento del Morazan, por las actividades que realiza se identifica como una
empresa del sector comercio, ya que se dedica a la produccién y comercializacion de

artesania tefiidas con afil, y decorados

Los pobladores de los Quebrachos viven, en su mayoria, de la siembra de maiz vy frijol
por hogar, ademas de trabajar como empleados en alguna instancia publica o privada,

con una capacidad de ingreso medio.

Debido a las caracteristicas econémicas de Jocoaitique y sus cantones, varias agencias

de cooperaciéon han desarrollado proyectos en diferentes areas productivas generando
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oportunidades de desarrollo para muchas familias, dinamizando sectores que antes

eran vulnerables y sin mayores expectativas de progresar en el lugar.

En el municipio existes diferentes areas que generan valor econémico como el turismo
la agricultura, la ganaderia y la industria de produccién de alimentos, que son
explotables en la medida que se inyecta una mayor inversion y se tecnifica al recurso

humano.

Los ingresos por remesas son medios, comparados a otros municipios, la cultura de
consumo de la poblacion de Jocoatique es destinar lo suficiente para cubrir la canasta
basica, asi mismo garantizar la salud, la educacion de los nifios y jovenes o hacer

alguna inversion en el hogar.

4.5.2.3. Aspectos Sociales.

En el municipio se desarrollan diferentes celebraciones dentro de ellas estéan, “el dia del
maiz” esta actividad es impulsada por medio de la alcaldia y las comunidades que son
parte de los diferentes cantones asumiendo una contraparte de los gastos para los

preparativos de las actividades

Otra de las festividades mas populares es la que se realiza en toda la comunidad
Segundo Montes y que denominan “la feria” y es la conmemoracion de la repatriacion y
fundacion de la comunidad en el cual se desarrollan actividades como festivales
artisticos, musicales y reconocimiento social a personas que contribuyen a la
realizacion de este evento donde la poblacion tiene un participacion muy activa e de
turistas extranjeros que consumen los productos que se ofrecen que permitiéndole a las
pequefias empresas promover sus productos que dinamizan la economia local, pero
gue aun no es suficiente para el desarrollo sostenible. Uno de los fendmenos sociales
que ha estado afectando a muchas empresas es el auge de la inseguridad debido a
diferentes factores como el bajo desarrollo humano, que se traduce en una

desmotivacién por parte de los empresarios en invertir con mayor fuerza en el lugar.
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45.2.4. Aspectos Tecnolbgicos y Ecoldgicos.

El acceso a la tecnologia de primera generacion es una desventaja que se tiene
actualmente, ya que la adquisicion de nueva maquinaria o0 equipo, no esta dentro de las
posibilidades econdémicas de la empresa, sin embargo una de las fortalezas que se
tienen es contar con personal que cuentan con las destrezas de crear una diversidad de
productos de calidad usando materia prima y materiales en completa armonia con la

naturaleza.

Al realizar una inversion en tecnologia, esta puede ser proveida en el pais con precios y
costos competitivos, ademas de que se tiene la oportunidad de importarla de otros
paises ya sea por un fabricante o una empresa que los comercialice por medio del

internet.
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4.6. FODA de la empresa a partir del andlisis de los factores internos y

externos.

Para identificar aquellas fortalezas, oportunidades, debilidades y amenazas se ha

hecho una revision de la informacién de los diferentes componentes y para

sistematizarlas se elaboro el siguiente FODA.

En las fortalezas y debilidades se toman en cuenta todos aquellos componentes que

afectan internamente a la empresa.

FACTORES INTERNOS

FORTALEZAS

DEBILIDADES

Componente Administrativo.

1. Buena estructura organizativa

1. Administracion empirica en el area de

mercadeo.

2. Vision definida de la empresa.

2. Bajo crecimiento como empresa.

3. Areas estratégicas bien definidas.

3. Deficiencia en los procesos y actividades
de las diferentes areas.

Componente de Comercializacién.

1. Imagen de prestigio

1. Falta de posicionamiento como empresa

en el mercado local.

2. Productos de calidad.

2. No cuenta una la publicidad con énfasis
en la calidad de los productos en el

mercado.

3. Cartera de productos diversificados.

3. Cartera de productos no posicionados.

4. Productos amigables con la Naturaleza

4. No cuenta con la promocién de los

beneficios de los productos naturales.

Componente Financiero.

1. Utilidades que cubren los costos y

gastos.

1. Bajos ingresos por venta.
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Componente de R

ecursos Humanos.

1. Apoyo técnico de ADEL Morazan,
entidades gubernamentales y no

gubernamentales.

1. El personal del area de ventas no esta

capacitado para lograr ser mas eficiencia.

Componente de Produccion

1. Capacidad instalada superior a la

demanda de los productos.

1.

area de produccion.

Inadecuada distribucion de planta del

2. Materia prima de calidad.

2. Deficiencia en los procesos del area de

produccion.

3. Procesos de produccion amigables con la

naturaleza.

3. No cuenta con una certificacion de

calidad de los procesos.

4. Procesos de produccion con seguridad e

higiene.

En las oportunidades y las amenazas se toman en cuenta todos aquellos componentes

externos que afectan a la empresa.

FACTORES EXTERNOS

OPORTUNIDADES

AMENAZAS

Componente Politicos - Legales.

1. Generar las condiciones para un mayor
apoyo técnico de las instituciones

gubernamentales y no gubernamentales.

1. Limitantes en el desarrollo local y humano

en el municipio.

Componente Econémico.

1. Visita de turistas extranjeros que gustan

de productos que la empresa comercializa.

1. Bajo desarrollo economico en el

municipio.

Compone

nte Social.

1. La posibilidad de contar con una efectiva

comercializacién de los productos en los

1. Inseguridad ciudadana en el municipio.
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dias festivos del municipio atravez de

estrategias de venta.

Componentes Tecnho

l6gicos y Ecologicos.

1. Facilidad para el acceso a la adquisicion

de tecnologia en el mercado local e

internacional.

1. La empresa esta expuesta a la
obsolescencia de la maquinaria que

actualmente posee.

Componente Clientes.

1. Posibilidad de cubrir un mayor porcentaje

del mercado local.

1. Competencia con posibilidades de

posicionarse en el mercado no atendido.

Componente

Proveedores.

1. Buenas relaciones con los proveedores

de la materia prima.

1. Cambio de precios del afiil debido a la

poca produccién nacional.

Componente

Competencia.

1. Competencia debil en el mercado local.

1. Mercado local no cubierto por la empresa.
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4.7. Recomendaciones de las variables a partir de los datos obtenidos en la
encuesta dirigida a las empleadas y del FODA obtenido del diagndstico

de la empresa.

Recomendaciones de la Variable Independiente Disefio de un Plan Operativo.

La empresa presenta deficiencias en su administracion debido a que no se establecen
estrategias a corto y largo plazo, por lo que se recomienda que se capacite a la gerente
en el uso y elaboracion del disefio de un plan operativo que le permita crear acciones

por cada érea de la empresa.

Recomendaciones de la Variable Dependiente Gestion de Ventas.

Se recomienda capacitar a la gerente en la importancia de la gestion de ventas, sus
elementos y la forma de uso, ademas de que se establezca por parte del area de
ventas una estrategia de publicidad.

Se debe implementar el merchandising en el area de produccion y de ventas de la

empresa.

Capacitar a las empleadas de los diferentes elementos que lo integran el
merchandising para aplicarlo en el area de ventas.
Se recomienda crear un equipo de ventas y capacitarlo para que permanentemente

este desarrollando acciones dirigidas a incrementar las ventas de la empresa.

Recomendaciones de la Variable Independiente el Monitoreo de los Factores del
Ambiente Interno y Externo.

Se recomienda realizar estudios de mercado para conocer los gustos y preferencias de

los consumidores de la localidad para mejorar las ventas de la empresa.
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Se debe de potenciar més el recurso humano para que este genere mas resultados
positivos capacitandolo en la atencion al cliente.

La empresa debe implementar la innovacién creando diferentes disefios de sus
productos que les permita evitar estos sean sustituidos por otros similares a la vez
que le permita posicionarse en el mercado disminuyendo la posibilidad que la entrada

de nuevos competidores afecte a la empresa.

Recomendaciones de la Variable Independiente Situacion Actual en el Mercado.
Se recomienda en base a la fortaleza identificada mantener la calidad del producto

implementando métodos de produccién orientados mejorar la calidad.

Establecer una vision estratégica de la empresa, donde se dé a conocer a cada una de
las integrantes la misién, vision y objetivos estratégicos de la empresa cada afio.

Capacitar a las empleadas en practicas de manufactura ecoldgicas para crear en la

empresa una filosofia propia de en productos totalmente naturales.

Establecer convenios con entidades para la asesoria técnica en las areas que presenta

deficiencias la empresa.

Realizar una distribucion del area de produccion estableciendo los procesos y métodos

gue generen una mayor eficiencia en la empresa.

Capacitar a la gerente de la empresa y las empleadas en el uso de técnicas y

estrategias en el area de ventas que le permitan tener mejores resultados

Definir los procesos y actividades de cada area segun las funciones que estan a cargo

de cada empleada.
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Elaborar un plan de inversion de la empresa anualmente para mejorar los resultados

financieros.

Realizar una campafa de publicidad en el municipio que le permita posicionar la cartera
de productos en el mercado con un énfasis en la calidad del producto y los beneficios

gue estos poseen por ser elaborados a base de elementos naturales.

Establecer procesos de produccion mas eficientes atravez de la elaboracion de una

adecuada distribucion en planta.

Solicitar a una empresa la certificacion de calidad en la elaboracion de productos

amigables con el medio ambiente.

Se debe aprovechar la oportunidad de contar con una debil competencia en la localidad
implementando una estrategia posicionamiento de mercado, con acciones agresivas de

publicidad.

Establecer convenios con entidades gubernamentales y no gubernamentales para la

capacitacion del personal de la empresa en las areas de administracion y mercadeo.

Incentivar a los turistas extranjeros que consuman los productos de la empresa por

medio de una campafa publicitaria dirigida a este segmento de clientes potenciales.

Desarrollar una efectiva comercializacion de los productos en los dias festivos del

municipio a través del uso de estrategias de ventas.
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Establecer una estrategia a largo plazo para la adquisicion de tecnologias que generen

valor agregado a los procesos de produccion de la empresa.

Se recomienda establecer convenios anuales con los proveedores de las materias
primas para garantizar acceder a precios competitivos, con las cantidades y la calidad
requerida, para disminuir la amenaza de los incrementos de los precios de estos

productos.

Establecer acuerdos con los proveedores para que garanticen la materia prima del afiil

en sus precios y cantidades que se requieren anualmente.
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CAPITULO V.

PROPUESTA DE UN DISENO DE
PLAN OPERATIVO PARA LA
GESTION DE VENTAS DE LA

COOPERATIVA DE PRODUCCION

AGROPECUARIA'Y ARTESANAL

FLORAZUL.
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5.1. INTRODUCCION.

La administracion de las actividades cotidianas de las empresas lleva consigo una
constante planificacion y medicion de resultados que permita tener una idea clara de
cuales son los aciertos y desaciertos que se tienen en un momento determinado. Los
planes operativos contribuyen a ser la herramienta que orienta a quien conduce las
acciones en cualquier area productiva, ya que esto implica disefiar estrategias con
tiempos definidos y establecer responsables para su ejecucion, esto sumado a la
gestién de las ventas, que relune una serie de programas donde se implementa el
control y el esfuerzo del personal de ventas en su conjunto, para las empresas

representa una alternativa en el corto plazo para contribuir a alcanzar los objetivos.

Después de observar y analizar la informacion recopilada en el trabajo de investigacion
se propone el disefio de un Plan Operativo para la Gestion de Ventas a la Asociacion
Cooperativa de Produccién Agropecuaria y Artesanal “FlorAzul” como una alternativa
para el incremento de las ventas. En la propuesta se incluye la estructura del Plan
Operativo conformado por los objetivos, metas, actividades, la estrategia de trabajo, el
plazo de ejecucion, los responsables, ademas los elementos de la gestién de ventas
como el enfoque hacia el cliente, el equipo de ventas, el proceso de ventas, la
supervision 'y motivacién del equipo de ventas, la comunicacién en las ventas, Yy el
merchandising, el andalisis FODA, las estrategias del plan operativo para la gestién de
ventas, el plan de accion, la descripcion de los cursos de accion y la operatividad de las

actividades para la gestion de las ventas.
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5.2. JUSTIFICACION.

El proceso de globalizacion que ha tenido el pais ha llevado a diferentes empresas a
adoptar medidas que le ayuden enfrentar una serie de retos y generar condiciones que

le permitan una mayor presencia en el mercado local y nacional.

En los Ultimos afios la empresa presenta bajos ingresos en sus ventas, lo que la ha
conducido a una constante incertidumbre en cuanto a la solidez financiera y aun
estancamiento en un mercado cada vez mas competitivo, pero con oportunidades que
se deben aprovechar con estrategias definidas en un plazo de un afio, junto a un

seguimiento de las acciones y realizando los cambios necesarios.

Se plantea la propuesta del disefio de un plan operativo para la gestion de ventas, con
el objetivo de aumentar sus ventas, y en el periodo de un afio se materialicen los

resultados que contribuyan a generar mayor rentabilidad.

Con el plan operativo ademés se busca proporcionar una herramienta eficaz en la toma
de decisiones y desarrollar una eficiencia en las actividades de las diferentes areas de
la empresa con una proyeccion de mejorar la productividad y como consecuencia las

ventas.
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5.3. IMPORTANCIA.

El disefio de un plan operativo para la gestion de ventas constituye una herramienta
para la empresa que le ayuda a contribuir a alcanzar los objetivos y metas alcanzando
niveles de ventas y eficiencia en cada actividad productiva.

Para la aplicacion del disefio se deben establecer las estrategias, objetivos, metas, las
acciones, plazos y responsables para su buen funcionamiento, buscando identificar
aguellas falencias y corregirlas de manera oportuna para garantizar condiciones

favorables para la estabilidad y crecimiento de la empresa.

El disefio del plan operativo para la gestion de ventas le permite a la gerente tener una
herramienta administrativa para la realizacién de las actividades de forma metddica
midiendo los resultados para proyectarse en un periodo de un afio, con seguridad de
gue cada accion tendra la efectividad que se requiere para ser mas competitiva la

empresa.

Permite al personal tener una mayor confianza, de cémo realizar las diferentes
actividades productivas y proyectarse a alcanzar las metas y objetivos establecidos en

la empresa.
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5.4. OBJETIVOS DE LA PROPUESTA.

5.4.1. Objetivo general:

La generacion de mayores ingresos a partir de la implementacién del Disefio del Plan
Operativo para la Gestion de Ventas de la Asociacion Cooperativa de Produccion

Agropecuaria y Artesanal “FlorAzul” de R.L.

5.4.2. Objetivo especifico:

e Crear un disefio de un plan operativo para la gestion de ventas para la empresa
FlorAzul.

e Establecer las acciones a desarrollar del plan operativo en un periodo de un afo

en la empresa “FlorAzul”.
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5.5. GENERALIDADES DE LA EMPRESA.

MISION Y VISION DE LA EMPRESA FLORAZUL.

5.5.1. MISION.
“Somos una empresa que ofrece artesanias tefiidas con afil de calidad, con colores
vivos y duraderos que satisfagan las exigencias de nuestros clientes, a través de la

innovacion, responsabilidad y el mejoramiento continuo, generando confort y placer en

armonia con el medio ambiente”

5.5.2. VISION.

“Ser lideres a nivel nacional en la produccién y comercializacién de artesanias tefidas

con afil de la mejor calidad, reconocida por su innovacion y responsabilidad”
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5.5.3. Valores de la Empresa “FlorAzul”.

Innovacion:
Aplicando nuevas ideas, conceptos, productos, servicios y practicas, con la intencion de

mejorar la productividad.

Compromiso:
Manifestado por la identificacion y lealtad del trabajador con la empresa, la mistica y el

sentido de la responsabilidad en el trabajo para el logro de los objetivos.

Calidad:
Produciendo y comercializando productos que satisfagan las expectativas de nuestros

clientes.

Trabajo en equipo:

Uniendo esfuerzos se logran mas y mejores cosas.
Mejoramiento continuo:
Buscamos siempre las mejores formas de producir y comercializar productos de

calidad.

Responsabilidad:

Cumplimos nuestros compromisos con seriedad y solvencia.
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5.5.4. Descripcion de los cursos de accion del plan operativo.

Tomando como base las recomendaciones de la entrevista proporcionada por la
gerente y junto con las recomendaciones derivadas de la encuesta realizada a las
empleadas y del diagnostico de la empresa, se estableceran las acciones a desarrollar
en un periodo de un afo en el Disefio del Plan Operativo para la Gestion de Ventas de

la Empresa “FlorAzul”.

Para la estructura del disefio del plan operativo se han considerado los siguientes

elementos:

e Responsable del area de la empresa.
e Objetivo

e Meta.

e Acciones para lograr la meta.

e Impacto.

e Indicador.

Para determinar la inversion total que se realizara con el disefio del plan operativo para
la gestion de ventas, se elabora un plan de accion que estd estructurado con las
acciones a desarrollar, el tiempo en el cual se ejecutaran y los responsables de

realizarlas.
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5.6. DISENO DEL PLAN OPERATIVO PARA LA GESTION DE VENTAS DE LA EMPRESA FLORAZUL.

5.6.1. LAS ACCIONES A DESARROLLARSE EN EL AREA ADMINISTRATIVA SE PRESENTAN EN EL SIGUIENTE PLAN
OPERATIVO.

NOMBRE DEL RESPONSABLE. CRISTINA MARGOT AVILA.

PLAN OPERATIVO PARA LA GESTION DE VENTAS DE LA EMPRESA FLORAZUL.

OBJETIVO: Capacitar a la gerente en la elaboracion de planes operativos anuales.

META ACCIONES PARA LOGRAR LA META IMPACTO INDICADOR

1. Capacitar a la gerente de la
empresa en la elaboracion de

planes operativos.

1. Capacitar a la gerente por medio de
una entidad externa en la elaboracion

de planes operativos.

1. Se busca crear capacidades

en la gerente para que elabore

los planes operativos cada afio.

1. Informe de

capacitacion.

OBJETIVO: Capacitar a la gerente de la empresa en la aplicacion de la gestién de ventas.

META

ACCIONES PARA LOGRAR LA META

IMPACTO

INDICADOR

1. Capacitar a la gerente de la
empresa en la gestion de

ventas.

1. Capacitar a la gerente por medio de
una entidad externa en la gestién de

ventas.

1. Se busca que la gerente

aplique la gestién de ventas en la

empresa.

1. Informe de

capacitacion.

OBJETIVO: Establecer una visién estratégica de la empresa cada afio

por medio de la gerencia.

META

ACCIONES PARA LOGRAR LA META

IMPACTO

INDICADOR

1. Establecer una vision

estratégica de la empresa

1. Establecer la mision, vision vy

objetivos estratégicos de la empresa

1. Tener como empresa una

vision estratégica y que cada

1. Informe de

la creacion de
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cada afio por medio de la

gerencia.

cada ano.

miembro de la empresa la

conozco a la desarrolle.

la vision
estratégica de
la empresa

anual.

OBJETIVO: Establecer convenios con entidades gubernamentales y no gubernamentales para la asesoria técnica en

las areas de administracién y mercadeo.

META

ACCIONES PARA LOGARA LA META

IMPACTO

INDICADOR

1. Establecer convenios con
entidades para la asesoria

técnica.

1. Solicitar y establecer convenios con
entidades para asesorias técnicas para

la empresa.

1. Superar las deficiencias que
tiene la empresa en las diferentes

areas.

1. Informe de
convenios con
entidades

externas.

OBJETIVO: Establecer acuerdos con los proveedores para que garanticen la materia prima del afiil en sus precios y

cantidades que se requieren anualmente.

META

ACCIONES PARA LOGRAR LA META

IMPACTO

INDICADOR

1. Establecer acuerdos con los
proveedores para tener las
cantidades y calidad de
materia prima que se requiere

durante el afo.

1. Establecer contratos con los

proveedores de materia prima.

1. Disponer de la materia prima
en cantidad y calidad requerida

anualmente

1. Contratos
con

proveedores.

OBJETIVO: Solicitar a una empresa la certificacion de calidad en la elaboracion de productos amigables con el medio

ambiente.

META

ACCIONES PARA LOGRAR LA META

IMPACTO

INDICADOR
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1.Solicitar a una empresa la | 1. Realizar un proceso de evolucion de | 1. Contar con una certificacion de | 1. Informe de

certificacion de calidad los procesos productivos de la empresa | calidad que le de valor agregado | la certificacion
para obtener una certificacion de | alaimagen de la empresa. de calidad.
calidad.

5.6.2. LAS ACCIONES A DESARROLLARSE EN EL AREA DE FINANZAS SE PRESENTAN EN EL SIGUIENTE
PLANOPERATIVO.

NOMBRE DEL RESPONSABLE. ADEL MORAZAN.

PLAN OPERATIVO PARA LA GESTION DE VENTAS DE LA EMPRESA FLORAZUL.

OBJETIVO: Establecer un plan de inversion de la empresa anualmente.

META ACCIONES PARA LOGRAR LA META IMPACTO INDICADOR
1. Establecer un plan de 1. Elaborar el plan de inversion de la 1. Se busca tener un plan de 1. Informe del
inversion de la empresa empresa anualmente. inversion de la empresa. plan de
anualmente. inversion de la
empresa.

OBJETIVO: Establecer una estrategia a largo plazo para la adquisicion de tecnologias que generen valor agregado a

los procesos de produccion de la empresa.
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META ACCIONES PARA LOGRAR LA META IMPACTO INDICADOR

1. Establecer una estrategia a | 1. Crear una estrategia a largo plazo de | 1. Contar con tecnologia que le 1. Informe de
largo plazo de adquisicion de adquisicion de tecnologia. den valor agregado a los inversion en

tecnologia. procesos de produccién. tecnologia.

5.6.3. LAS ACCIONES A DESARROLLARSE EN EL AREA DE PRODUCCION SE PRESENTAN EN EL SIGUIENTE PLAN
OPERATIVO.

NOMBRE DEL RESPONSABLE. AIDA NOEMY ARGUETA.

PLAN OPERATIVO PARA LA GESTION DE VENTAS DE LA EMPRESA FLORAZUL.

OBJETIVO: Capacitar a las empleadas en practicas de manufactura ecolégicas para crear en la empresa una filosofia

propia de elaboracion de productos totalmente naturales.

META ACCIONES PARA LOGRAR LA META IMPACTO INDICADOR
1. Capacitar a las empleadas 1. Capacitar a las empleadas de la 1. Lograr tener como empresa 1. Informe de
en practicas de manufacturas | empresa en practicas de manufactura una filosofia propia de capacitacion.
ecologicas. ecologicas por medio de una entidad elaboracion de productos
externa. totalmente naturales.
OBJETIVO: Capacitar a las empleadas del area de produccién en la creaciéon de disefios innovadores.
META ACCIONES PARA LOGRAR LA META IMPACTO INDICADOR
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1. Capacitar a las empleadas
del area de produccion en la
creacion de disefios

innovadores.

1. Capacitar a las empleadas de la
empresa en la creacion de disefios
innovadores por medio de una entidad

externa.

1. Contar con disefios de

productos innovadores.

1. Informe de
capacitacion.

OBJETIVO: Realizar una distribuciéon del &rea de produccién estableciendo los procesos y métodos que generen una

mayor eficiencia en la empresa.

META ACCIONES PARA LOGRAR LA META IMPACTO INDICADOR
1. Realizar una nueva 1. Realizar una distribucién del area de | 1. Alcanzar una mayor eficiencia | 1. Informe del
distribucion del area de produccién por procesos y métodos. en el area de produccion. disefio de

produccion.

distribucion del
area de

produccion.

OBJETIVO: Mantener la alta calidad de los productos de la empresa mediante la adquisicion de materia prima de

calidad.
META ACCIONES PARA LOGRAR LA META IMPACTO INDICADOR
1. Adquirir materiales e 1. Garantizar con los proveedores 1. Se busca tener la materia 1. Informe de
insumos de calidad para la locales o nacionales materiales e prima de calidad para tener ordenes de
elaboracion de los productos. | insumos de calidad. productos de calidad. compra de
materiales e
iNnsumos.
OBJETIVO: Crear nuevos procesos de produccion que garanticen productos de calidad.
META ACCIONES PARA LOGRAR LA META IMPACTO INDICADOR
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1. Elaborar de procesos de 1. Crear diagramas de procesos de 1. Tener buena calidad en los 1. Diagrama
fabricacion de los productos. elaboracion de los productos de la productos. de procesos
empresa FlorAzul. de elaboracién

de productos.

OBJETIVO: Elaborar nuevos disefios de camisas para llegar a mas clientes potenciales.

META ACCIONES PARA LOGRAR LA META IMPACTO INDICADOR
1. Crear nuevos disefios de | 1. Fabricar nuevos disefios que sean 1. Se busca aumentar las venta 1. Informe de
camisas atractivos para los clientes potenciales. ventas.

5.6.4. LAS ACCIONES A DESARROLLARSE EN EL AREA DE MERCADEO SE PRESENTAN EN EL SIGUIENTE PLAN
OPERATIVO.

NOMBRE DEL RESPONSABLE RUBIA DOLORES ARGUETA DE NOLASCO

PLAN OPERATIVO PARA LA GESTION DE VENTAS DE FLORAZUL.

OBJETIVO: Asignar un equipo de ventas de la empresa FlorAzul.

META ACCIONES PARA LOGRAR LA META IMPACTO INDICADOR
1. Asignacion de un equipo de | 1. Disefiar el puesto de trabajo para el 1. Se busca tener un equipo de | 1. Manual de
ventas en la empresa. equipo de vetas. ventas de manera permanente en | puesto.
la empresa.
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OBJETIVO: Capacitar a las empleadas del area de ventas con el enfoque hacia el cliente.

META

ACCIONES PARA LOGRAR LA META

IMPACTO

INDICADOR

1. Capacitar a un equipo del
area de ventas con el enfoque

hacia el cliente.

1. Desarrollar capacitaciones con
instituciones o por la misma empresa al
equipo de ventas con el enfoque hacia

el cliente.

1. Se busca que el equipo de

ventas sea mas eficiente.

1. Informe de
capacitaciones
realizadas.

OBJETIVO: Incentivar a los turistas extranjeros que consuman los productos de la empresa por medio de una

campafa publicitaria dirigida a este segmento de clientes potenciales.

META

ACCIONES PARA LOGRAR LA META

IMPACTO

INDICADOR

1. Realizar una publicidad
orientada a los turistas
extranjeros para que
consuman los productos de la

empresa.

1. Crear un spot publicitario orientado a
los turistas extranjeros y publicarlo en
radio, tv, y en las redes sociales.

2. Elaborar un informe de las ventas a
los turistas en el periodo de tiempo en

que se realiza la publicidad.

1. Se busca que los turistas
extranjeros consuman los

productos de la empresa.

1. Contrato de
la creacion del
spot
publicitario.

2. Informe de
ventas a
turistas

extranjeros.

OBJETIVO: Establecer una estrategia de posicionamiento de mercado de la cartera de productos de la empresa en el

municipio con énfasis en la calidad y los beneficios que poseen por ser productos elaborados a base de elementos

naturales.

META

ACCIONES PARA LOGRAR LA META

IMPACTO

INDICADOR

1. Establecer contratos con

1. Contratar medios de comunicacion

1. Se busca posicionar la cartera

1. Contratos

85




medios de comunicacion para

dar a conocer los productos.

como tv, radio y periédico.

2. Crear una pagina web para dar a
conocer la empresa y promocionar los
productos.

3. Crear una cuenta en las redes
sociales para dar a conocer la empresa
y sus productos.

4. Elaborar un informe de las ventas

de productos de la empresa para

incrementar las ventas.

con empresas.
2. Pagina de
web.

3. Cuenta de
la empresa en
las redes
sociales.

3. Informe de

durante el periodo de tiempo en que se las ventas.
realiza la publicidad.
OBJETIVO: Implementar el Merchandising en el area de ventas de la empresa.
META ACCIONES PARA LOGRAR LA META | IMPACTO INDICADOR
1. Implementar el 1. Adecuar el &rea de ventas bajo la 1. Fortalecer el &rea de ventas 1. Informe de

Merchandising en el area de

ventas.

técnica del merchandising.

por medio del merchandising.

implementacio
n del

merchandising

OBJETIVO: Capacitar equipo de ventas en el Merchandising para dar a conocer los productos.

META

ACCIONES PARA LOGRAR LA META

IMPACTO

INDICADOR

1. Capacitar al personal en la
técnica de ventas de

Merchandising.

1. Capacitar al equipo de ventas en el
uso del merchandising para dar a

conocer los productos.

1. Se aumentar las ventas con el

uso del Merchandising.

1.Capacitacion
en el tema de

Merchandising

OBJETIVO: Realizar estudios de mercado para conocer los gustos y preferencias de los consumidores de la
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localidad.

META

ACCIONES PARA LOGRAR LA META

IMPACTO

INDICADOR

1. Realizar estudios de

mercado en el municipio.

1. Realizar estudios de mercado para
conocer los gustos y preferencias de los

consumidores de la localidad.

1. Implementar estrategias de
ventas a partir del estudio de

mercado.

1. Informe del
estudio de

mercado.

OBJETIVO: Comercializar los

productos en los dias festivos del municipio a través del uso de estrategias de ventas.

META ACCIONES PARA LOGRAR LA META IMPACTO INDICADOR
1. Comercializar los productos | 1. Establecer un area definida para la 1. Posicionar la empresa y los 1. Informe de
en los dias festivos del | comercializacidon de los productos en los | productos en los dias festivos del | ventas.
municipio. dias festivos del municipio. municipio.
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5.6.5. PLAN DE ACCION DE LA EMPRESA FLORAZUL.

ACCION TIEMPO RESPONSABL COSTO
E
1. Capacitar a la gerente en la elaboracion de planes operativos anuales. Tres dias. Empresa $275.00
Externa.
2. Capacitar a la gerente de la empresa en la aplicacion de la gestion de | Tres dias. Empresa $275.00
ventas. Externa.
3. Establecer una visién estratégica de la empresa cada afio por medio de la | Dos Gerente de la $0.00
gerencia. semanas. empresa.
4. Establecer convenios con entidades para la asesoria técnica en las areas | No definido. | Gerente de la $0.00
gue presenta deficiencias la empresa. empresa.
5. Establecer convenios con entidades gubernamentales y no | No definido. | Gerente de la $0.00
gubernamentales para la asesoria técnica en las areas de administracion y empresa.
mercadeo.
6. Establecer acuerdos con los proveedores para que garanticen la materia | No definido | Gerente de la $0.00
prima del afiil en sus precios y cantidades que se requieren anualmente. empresa.
7. Solicitar a una empresa la certificacion de calidad en la elaboracion de | No definido. | Gerente de la $0.00
productos amigables con el medio ambiente. empresa.
8. Establecer un plan de inversion de la empresa anualmente. Dos Gerente de la $0.00
semanas. empresa.

88




9. Establecer una estrategia a largo plazo para la adquisicion de tecnologias | Una Gerente de la $0.00
qgue generen valor agregado a los procesos de produccion de la empresa. semana. empresa.
10. Capacitar a las empleadas en practicas de manufactura ecolégicas para | Dos Empresa $600.00
crear en la empresa una filosofia propia de en productos totalmente naturales. | sesiones. externa.
11. Capacitar a las empleadas del area de produccion en la creacion de Una sesién | Encargada del | $0.00
disefios innovadores. area de
produccion.
12. Realizar una distribucion del area de produccion estableciendo los Dos Gerente de la $0.00
procesos y métodos que generen una mayor eficiencia en la empresa. semanas. empresay la
encargada del
area de
produccion.
13. Mantener la alta calidad de los productos de la empresa mediante la No definido. | Gerente de la $0.00
adquisicién de materia prima de calidad. empresa.
14. Crear nuevos procesos de produccién que garanticen productos de No definido | Encargada del $0.00
calidad. area de
produccion.
15. Elaborar nuevos disefios de camisas para llegar a mas clientes No definido. | Encargada del $0.00
potenciales. area de
produccion.
16. Asignar un equipo de ventas de la empresa “FlorAzul”. No definido. | Encargada del | $0.00

area de venta.
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17. Capacitar a las empleadas del area de ventas con el enfoque hacia el Una sesién. | Empresa $300.00
cliente. externa.
18. Incentivar a los turistas extranjeros que consuman los productos de la Un mes Empresa $900.00
empresa por medio de una campafia publicitaria dirigida a este segmento de externa y la
clientes gerente de la
empresa.
19. Establecer una estrategia de posicionamiento de mercado en el municipio. | Un mes. Empresa $900.00
externay la
gerente de la
empresa.
20. Implementar el Merchandising en el area de ventas. No definido. | Gerente de la $200.00
empresa.
21. Capacitar equipo de ventas en el Merchandising para dar a conocer los | Una sesion. | Empresa $350.00
productos. externa.
22. Realizar estudios de mercado para conocer los gustos y preferencias de | No definido. | Empresa $700.00
los consumidores de la localidad. externa.
23. Comercializar los productos en los dias festivos del municipio a través del | Dias Gerente de la $200.00
uso de estrategias de ventas. festivos. empresa
TOTAL DE LA INVERSION ANUAL $4,600.00
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ANEXO N°1.

UNIVERSIDAD DE EL SALVADOR
FACULTAD MULTIDISCIPLINARIA ORIENTAL
SECCION DE ADMINISTRACION DE EMPRESAS

Universidad de El Salvador

ENTREVISTA DIRIGIDA A LA GERENTE DE LA EMPRESA FLORAZUL.

OBJETIVO:
Recopilar informacion para el Disefio de un Plan Operativo para la Gestion de Ventas

en la Empresa FlorAzul.

INDICACIONES:
Lea detenidamente cada pregunta y luego del analisis correspondiente, marque con
una “X” la casilla de la respuesta que considere correcta o complete los espacios en

blanco, de acuerdo a su criterio personal.

1. ¢ Cudl es el cargo que usted desempefia en la empresa?

2. ¢Podria mencionarlos que tipo de planificacién se desarrolla en la empresa?

3. ¢Han implementado alguna vez un plan operativo en la empresa y cual fueron los

resultados?
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4. ¢Considera que es necesario establecer anualmente el desarrollo de las actividades

de la empresa?

5. ¢Considera usted que se estan alcanzando los objetivos y metas propuestas por la

empresa?

6. ¢Actualmente qué area de la empresa presenta dificultades para lograr sus

objetivos?

7. ¢ Segun usted es necesario la creacion de un plan operativo dentro de la empresa

para alcanzar metas y objetivos?

8. ¢En qué area de la empresa considera que debe de enfocarse el plan operativo?

9. ¢ Las proyecciones las ventas del ultimo afio fueron alcanzadas por la empresa?

10. ¢Considera que la empresa actualmente esta obteniendo los ingresos necesarios

para desarrollarse?

11. ¢ Considera necesario desarrollar acciones para incrementar las ventas?
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12. ¢Evallia y monitorea los distintos sectores para medir las condiciones de la

competencia?

S [ ] NO []

13. ¢Realiza estudios que permitan proponer medidas para mejorar, fortalecer y

proteger el entorno de competencia necesario para mejorar la eficiencia del servicio?

S [ ] NO []

14. ¢ Promover la normativa necesaria para lograr atencion eficiente, efectiva y oportuna

de las investigaciones?
S [ ] NO []
15. ¢ Cada cuanto tiempo evallan las ventas?
Semanal
Mensual
Anual

16. ¢ldentifican las tareas necesarias y sus posibles secuencias para cumplir las

acciones planteadas?
S [ ] NO []

17. ¢ Determinan quién es el responsable de la ejecucion de las tareas a desarrollar?
S [ ] NO []

18. ¢ ldentificar los recursos humanos y materiales necesarios para ejecutar las tareas?
S [] NO []

19. ¢ Definir la fecha de inicio y culminacion de cada accion?
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S [] NO []

20. ¢ Realiza la descripcién de las actividades enfocadas a mejorar sus ventas?

S [ ] NO []
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ANEXO 2.

Procesamiento y analisis de la entrevista realizada a la gerente de empresa
FlorAzul Morazan.

Pregunta 1: ¢Cual es el cargo que usted desempefia en la empresa?

Respuesta: Gerente de la empresa FlorAzul.

Pregunta 2: ¢Podria mencionarlos que tipo de planificacion se desarrolla en la

empresa?

Respuesta: Se planifican capacitaciones para las socias en el afo 2014, se

desarrollaron temas de salud, de vivienda 'y de género entre otros.

Pregunta 3: ¢Han implementado alguna vez un plan operativo en la empresa y cual

fueron los resultados?
Respuesta: No.
Pregunta 4: ¢Considera que es necesario establecer anualmente el desarrollo de las

actividades de la empresa?

Respuesta: Si porque el afio 2014 recibimos una capacitacion de unas brasilefias dicen
gue donde trabajan ellas programan antes que se termine un afio programan para el
préximo afo ellas también tienen artesanias Ahi van viendo los colores tipos de disefios

como se va llamar el nuevo producto.

Pregunta 5: ¢Considera usted que se estan alcanzando los objetivos y metas

propuestas por la empresa?
Respuesta: No nos falta mucho para alcanzarlos.

Pregunta 6: ¢Actualmente qué area de la empresa presenta dificultades para lograr

sus objetivos?
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Respuesta: Si en el area de produccidon por que se cuenta con muy poca materia prima

como el afil actualmente.

Pregunta 7: ¢Segun usted es necesario la creaciéon de un plan operativo dentro de la

empresa para alcanzar metas y objetivos?

Respuesta: Si, seria para bueno para evaluar algunas acciones que la empresa esta

realizando y cuales son los resultados de estas, y si es posible realizar otras acciones.

Pregunta 8: ¢En qué &rea de la empresa considera que debe de enfocarse el plan

operativo?
Respuesta: Area de ventas.
Pregunta 9: ¢Las proyecciones las ventas del ultimo afio fueron alcanzadas por la

empresa?

Respuesta: No, desde hace unos 4 afios en adelante se ha tenido bajas ventas y el

rendimiento de la empresa es poco.

Pregunta 10: ¢Considera que la empresa actualmente esta obteniendo los ingresos

necesarios para desarrollarse?

Respuesta: No, debido a la disminucion de las ventas.

Pregunta 11: ¢ Considera necesario desarrollar acciones para incrementar las ventas?
Respuesta: Si.

Pregunta 12: ¢Evalla y monitorea los distintos sectores para medir las condiciones de

la competencia?
Respuesta: No.

Pregunta 13: ¢Realiza estudios que permitan proponer medidas para mejorar,
fortalecer y proteger el entorno de competencia necesario para mejorar la eficiencia del
servicio?
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Respuesta: No.

Pregunta 14: ¢Promover la normativa necesaria para lograr atencion eficiente, efectiva

y oportuna de las investigaciones?

Respuesta: Si, al inicio de la creacion de la empresa se realizo.
Pregunta 15: ¢ Cada cuanto tiempo evallan las ventas?

Casi nunca se ha hecho por lo menos este afio 2015.

Pregunta 16: ¢ldentifican las tareas necesarias y sus posibles secuencias para cumplir

las acciones planteadas?
Respuesta: No.

Pregunta 17: ¢Determinan quién es el responsable de la ejecucion de las tareas a

desarrollar?

Respuesta: Nunca lo hemos tenido, pero hoy ya nos esta exigiendo el ministerio de
trabajo que tengamos un contrato, para identificar la responsabilidad de cada quien.

Pregunta 18: ¢ldentifican los recursos humanos y materiales necesarios para ejecutar

las tareas?

Respuesta: No.

Pregunta 19: ¢ Definen la fecha de inicio y culminacién de cada accién?
Respuesta: No

Pregunta 20: ¢Realiza la descripcion de las actividades enfocadas a mejorar sus

ventas?

Respuesta: No.
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ANEXO N° 3.

UNIVERSIDAD DE EL SALVADOR
FACULTAD MULTIDISCIPLINARIA ORIENTAL
SECCION DE ADMINISTRACION DE EMPRESAS

CUESTIONARIO DIRIGIDO A LAS EMPLEADAS DE LA EMPRESA FLORAZUL.

OBJETIVO:
Recopilar informacion para el disefio de un Disefio de un Plan Operativo para la gestion

de ventas en la empresa FlorAzul.

INDICACIONES:
Lea detenidamente cada pregunta y luego del analisis correspondiente, marque con
una “X” la casilla de la respuesta que considere correcta o complete los espacios en

blanco, de acuerdo a su criterio personal.

1. ¢Establece la empresa objetivos durante el afio para lograr una estabilidad

econdbmica?

S [] NO []

2. ¢ Posee objetivos a corto plazo que ayuden a la empresa obtener resultados que se

desean alcanzar durante el afio?

S [] NO []

3. ¢Especifican las actividades que realizaran durante un periodo determinado para

lograr los objetivos propuestos?

S [ ] NO []

4. ¢;Determinan estrategias a largo plazo con cursos de accion necesarios para el

cumplimiento de los objetivo?
S| (] ~no  []
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5. ¢ Detallan de manera exacta una secuencia cronolégica de cémo deben realizarse las

actividades dentro de la empresa?
S| (] ~no [
6. ¢Se tiene establecido los responsables de las diferentes areas de la empresa?

Sl I:I NO I:I

7. ¢Es eficiente el medio que utiliza para exhibir los productos a sus potenciales

[] []

Sl NO

clientes?

8. ¢ Cuentan con un equipo especifico que ayuden en la ejecucion de las ventas de sus
productos?

S [] NO []

9. ¢Cuenta con algunos medios de supervision y motivacion para los encargados del

ventas?

S [ ] NO []

10. ¢La empresa capacita de manera continua a su equipo de ventas para que estos

alcancen una mayor efectividad?

S [] NO []

11. ¢ Utilizan algunas estrategias para que el cliente le guste su producto y lo compre?

S [ ] NO []

12. ;Emplean el merchandising en la empresa?

5] [ ] NO [ ]

13. ¢(Realiza la empresa investigaciones para identificar los factores del ambiente

interno y externo que le afectan?

101



Sl [ ] NO []

14. ¢ Considera que el recurso humano genera una eficiencia a la empresa?
SI |:| NO |:|

15. ¢ Cuenta la empresa con una estructura organizativa bien definida?

S I:I NO I:I

16. ¢ Afecta a la empresa la entrada de nuevos competidores en el mercado?

S [ ] NO []

17. ¢Considera usted que la rivalidad que tiene con sus competidores es una

oportunidad para mejorar su posicion en el mercado?

S [ ] NO []

18. ¢Realiza acciones para convencer a un cliente potencial que quiere negociar la

compra de los productos de la empresa?

S| [] NO []

19. ¢ Utiliza tacticas para evitar que ingrese un producto que sustituya al de ustedes en

el mercado?

S [ ] NO []

20 ¢Cuentan ustedes actualmente con alguna de las siguientes fortalezas dentro del

mercado?

Conocimiento del mercado

Calidad del producto

Acceso a créditos

Recursos humanos eficientes

21. ¢ Cual de estas oportunidades cree que le ayuda a mantenerse en el mercado?
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Necesidad del producto

Competencia debil

Mercado mal atendido

Inexistencia de competencia

22. ¢ Con cual de estas debilidades se identifican como empresa dentro del mercado?

Salarios bajos

Falta de capacitacion

Situacion financiera inestable

Deficientes Administrativa

23. ¢ Con que amenazas de estas enfrentan hoy en dia como empresa en el mercado?

Competencia muy agresiva

Aumento de precios de insumos

Tendencia desfavorable en el Mercado

Cambios en la legislacion del pais.
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ANEXO N° 4. ANALISIS E INTERPRETACION DE DATOS.

Tabulacion, andlisis e interpretacion de la encuesta dirigida al Personal
Administrativo y Operativo de la Empresa “FlorAzul”.

Pregunta N°1: ¢Establece la empresa objetivos durante el afio para lograr una
estabilidad econémica?

Objetivo: Conocer si actualmente la empresa establece objetivos durante el afio para

logar una estabilidad econémica.

Cuadro N°1: La empresa establece objetivos anuales.

Alternativa Frecuencia Relativa Frecuencia Porcentual
Sl 2 6%
NO 16 94%
Total 18 100%

Fuente: Encuesta al personal de FlorAzul.

Grafico N°1: Tiene la empresa objetivos establecidos durante el afio para logra la

estabilidad econémica.

B 6%

m Sl
mNO

Andlisis e Interpretacion: Los resultados de esta pregunta reflejan que, el 94% dice
gue no tienen establecidos objetivos, solo el 6% dice que si tienen. La mayoria
expresan que actualmente no tiene objetivos establecidos para mantener una

estabilidad econémica.
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Pregunta N°2: ;Posee objetivos a corto plazo que ayuden a la empresa obtener

resultados que se desean alcanzar?
Objetivo: Conocer si la empresa posee objetivos a corto plazo.

Cuadro N°2: Tiene la empresa objetivos a corto plazo.

Alternativa Frecuencia Relativa Frecuencia Porcentual
Sl 0 0%
NO 18 100%
Total 18 100%

Fuente: Encuesta al personal de FlorAzul.

Grafico N°2: Tiene la empresa objetivos a corto plazo.

0%

mSsl
mNO

100%

Andlisis e Interpretaciéon: Los resultados de esta pregunta reflejan que, el 100%
contestaron que no poseen objetivos a corto plazo solo el de largo plazo. La mayoria de

las encuestadas expresan que no poseen objetivos a corto plazo.
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Pregunta N°3: ¢Especifican las actividades que realizaran durante un periodo

determinado para lograr los objetivos propuestos?

Objetivo: Conocer si especifican las actividades en la empresa.

Cuadro N°3: La empresa posee una especificacion de las actividades.

Alternativa Frecuencia Relativa Frecuencia Porcentual
Sl 0 0%
NO 18 100%
Total 18 100%

Fuente: Encuesta al personal de FlorAzul.

Grafico N° 3: La empresa posee una especificacion de las actividades.

0%

mSl
mNO

100%

Andlisis e Interpretaciéon: Los resultados de esta pregunta reflejan que, el 100%
contesto que no especifican las actividades que realiza. La mayoria expresan que no

especifican las actividades que realizan en la empresa.
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Pregunta N°4: ¢Determinan estrategias a largo plazo con cursos de accion necesarios

para el cumplimiento de los objetivos?

Objetivo: Conocer la empresa posee estrategias a largo plazo.

Cuadro N°4: Tiene la empresa estrategias a largo plazo.

Alternativa Frecuencia Relativa Frecuencia Porcentual
S 0 0%
NO 18 100%
Total 18 100%

Fuente: Encuesta al personal de FlorAzul.

Grafico N° 4: Tiene la empresa estrategias a largo plazo.

Wi

Hno

100%

Andlisis e Interpretacion: Los resultados de esta pregunta reflejan que, 100%
contestan que no que la empresa no posee estrategias a largo plazo para cumplir
objetivos. La mayoria de las empleadas expresan que la empresa no posee estrategias

a largo plazo para cumplir objetivos.
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Pregunta N°5: ¢Detallan de forma cronoldgica como deben realizarse las actividades

dentro de la empresa?

Objetivo: Conocer si la empresa detalla de forma cronolégica las actividades.

Cuadro N°5: Detalla la empresa las actividades en forma cronoldgica.

Alternativa Frecuencia relativa Frecuencia porcentual
Sl 7 40%
NO 11 60%
Total 18 100%

Fuente: Encuesta al personal de FlorAzul

Grafico N° 5: Detalla la empresa las actividades en forma cronolégica.

33%

W si

Hno

67%

Andlisis e Interpretacion: Los resultados de esta pregunta reflejan que, el 40%
responde que siy el 60% que la empresa no detalla en forma cronoldgica las ventas. La

mayoria expresa que no detallan en forma cronoldgica las acciones en la empresa.

108



Pregunta N°6: ¢Se tiene establecido los responsables de las diferentes areas de la

empresa?
Objetivo: Conocer si se determinan las responsabilidades por areas de la empresa.

Cuadro N°6: Se tiene establecido los responsables de cada area.

Alternativa Frecuencia relativa Frecuencia porcentual
Sl 14 78%
NO 4 22%
Total 18 100%

Fuente: Encuesta al personal de FlorAzul.

Grafico N°6: Se tiene establecido los responsables de cada area.

22%

LN
mNO

78%

Andlisis e Interpretacion: Los resultados de esta pregunta reflejan que, el 78%
responde que se tiene establecido los responsables de cada area de la empresa y un
22% expresan no. La mayoria de las encuestadas contestaron que si se tienen

determinadas las responsabilidades por cada area de la empresa.
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Pregunta N°7: ¢Es eficiente el medio que utiliza para exhibir los productos a sus

potenciales clientes?

Objetivo: Conocer si son eficientes los medios que utiliza para exhibir los productos a

sus potenciales clientes.

Cuadro N°7: Son eficientes los medios que utiliza para exhibir los productos.

Alternativa Frecuencia relativa Frecuencia porcentual
] 2 11%
NO 16 89%
Total 18 100%

Fuente: Encuesta al personal de FlorAzul.

Grafico N°7: Son eficientes los medios que utiliza para exhibir los productos.

mSsl
mNO

Andlisis e Interpretacion: Los resultados de esta pregunta reflejan que, el 11%
expresan que los medios que se utilizan para mostrar los productos son eficientes y un
89% dicen que no, La mayoria de las personas encuestadas expresan que nos son

eficientes los medios que se utilizan para mostrar los productos.
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Pregunta N°8: ¢Cuentan con un equipo especifico que ayuden en la ejecucion de las

ventas de sus productos?

Objetivo: Conocer si la empresa tiene un equipo especifico de ventas.

Cuadro N°8: Tiene la empresa un equipo de ventas.

Alternativa Frecuencia relativa Frecuencia porcentual
SI 4 20%
NO 14 80%
Total 18 100%

Fuente: Encuesta al personal de FlorAzul.

Grafico N°8: Tiene la empresa un equipo de ventas.

20%

Wi

Hno

Andlisis e Interpretacién: Los resultados de esta pregunta reflejan que, el 20%
expresa que si cuenta con un equipo de ventas y el 80% expresan que no. La mayoria

de los encuestados expresan que no se cuenta con un equipo de ventas.
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Pregunta N°9: ¢Cuenta con algunos medios de supervision y motivacion en la

empresa?

Objetivo: Conocer si la empresa cuenta con medios de supervision y motivacion.

Cuadro N°9: La empresa tiene medios para supervisar y motivar a las empleadas.

Alternativa Frecuencia Relativa Frecuencia Porcentual
Sl 0 0%
NO 18 100%
Total 18 100%

Fuente: Encuesta al personal de FlorAzul.

Grafico N°9: La empresa tiene medios para supervisar y motivar a su equipo a las

empleadas.

Wi

Hno

Andlisis: Los resultados de esta pregunta reflejan que, el 100% expresa que no hay

medios para supervisar y motivar a su equipo de ventas. La mayoria expresa que no

tienen medios de motivacion y supervision para un equipo de venta.
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Pregunta N°10: ¢La empresa capacita de manera continua a las empleadas para que

estos alcancen una mayor efectividad?

Objetivo: Conocer si la empresa capacita a sus empleadas.

Cuadro N°10: La empresa capacita a sus empleadas.

Alternativa Frecuencia Relativa Frecuencia Porcentual
SI 18 100%
NO 0 0%
Total 18 100%

Fuente: Encuesta al personal de FlorAzul.

Grafico N°10: La empresa capacita a sus empleadas.
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Andlisis e Interpretacion: Los resultados de esta pregunta reflejan que, el 100% dicen
que si las capacitan. La mayoria de las personas encuestadas expresaron que Si son

capacitadas.
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Pregunta N°11: ¢;Emplean algunas estrategias para que el cliente le guste su

producto y lo compre?

Objetivo: Conocer si la empresa emplea estrategias de ventas para los clientes

Cuadro N°11: La empresa tiene estrategias de ventas.

Alternativa Frecuencia Relativa Frecuencia Porcentual
Sl 0 0%
NO 18 100%
Total 18 100%

Fuente: Encuesta al personal de FlorAzul.

Grafico N°11: La empresa tiene estrategias de ventas.
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Andlisis e Interpretaciéon: Los resultados de esta pregunta reflejan que, el 100%
respondié que no tiene estrategias de ventas. La mayoria respondid que no se tiene

una estrategia de ventas.
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Pregunta N°12: ¢ Emplean el merchandising en la empresa?

Objetivo: Conocer si en la empresa emplean el merchandising.

Cuadro N°12: Emplean el merchandising en la empresa.

Alternativa Frecuencia Relativa Frecuencia Porcentual
Sl 0 0%
NO 18 100%
Total 18 100%
Fuente: Encuesta al personal de FlorAzul.
Grafico N° 12: Emplean el merchandising en la empresa.
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Andlisis e Interpretacién: Los resultados de esta pregunta reflejan que, el 100%

respondid que no utilizan el merchandising en la empresa. La mayoria respondié que

no utilizan el merchandising en la empresa.

115




Pregunta N°13: ¢Realiza la empresa investigaciones para identificar los factores del

ambiente interno y externo que le afectan?

Objetivo: Conocer si la empresa realiza investigaciones del ambiente interno y externo.

Cuadro N°13: Realiza investigaciones del ambiente interno y externo.

Alternativa Frecuencia Relativa Frecuencia Porcentual
Sl 0 0%
NO 18 100%
Total 18 100%

Fuente: Encuesta al personal de FlorAzul.

Grafico N° 13: Realiza investigaciones del ambiente interno y externo.
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Andlisis e Interpretacion: Los resultados de esta pregunta reflejan que, el 100% de
las encuestadas contestaron que no. La mayoria de las empleadas dijeron que no

realizan investigaciones de los factores internos y externos.
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Pregunta N°14: ¢;Considera que el recurso humano genera una eficiencia a la

empresa?

Objetivo: Conocer si el recurso humano le genera una eficiencia a la empresa.

Cuadro N°14: El recurso humano le genera una eficiencia a la empresa.

Alternativa Frecuencia Relativa Frecuencia Porcentual
SI 18 100%
NO 0 0%
Total 18 100%

Fuente: Encuesta al personal de FlorAzul.

Grafico N°14: El recurso humano le genera una eficiencia a la empresa.
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Andlisis e Interpretaciéon: Los resultados de esta pregunta reflejan que, el 100%

contestaron que el recurso humano le genera una eficiencia en la empresa. La mayoria

de las personas encuestadas expresan que el recurso humano es generador de

eficiencia en la empresa.
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Pregunta N°15: ¢ Cuenta la empresa con una estructura organizativa bien definida?

Objetivo: Conocer si la empresa cuenta con una estructura organizativa bien definida.

Cuadro N°15: Cuenta la empresa con una estructura organizativa bien definida.

Alternativa Frecuencia Relativa Frecuencia Porcentual
SI 18 100%
NO 0 0%
Total 18 100%

Fuente: Encuesta al personal de FlorAzul.

Grafico N°15: Cuenta la empresa con una estructura organizativa bien definida.
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Andlisis e Interpretaciéon: Los resultados de esta pregunta reflejan que, el 100%

contestaron que la empresa cuenta con una estructura organizativa bien definida. La

mayoria de las personas encuestadas expresan que cuentan con una estructura

organizativa bien definida en la empresa.
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Pregunta N°16: ¢Afecta a la empresa la entrada de nuevos competidores en el

mercado?

Objetivo: Conocer si le afecta a la empresa la entrada de nuevos competidores.

Cuadro N°16: Le afecta a la empresa la entrada de nuevos competidores.

Alternativa Frecuencia Relativa Frecuencia Porcentual
SI 18 100%
NO 0 0%
Total 18 100%

Fuente: Encuesta al personal de FlorAzul.

Grafico N°16: Le afecta a la empresa la entrada de nuevos competidores.
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Andlisis e Interpretacién: Los resultados de esta pregunta reflejan que, el 100%

contestaron que si. La mayoria de las personas encuestadas expresan que si les afecta

la entrada de nuevos competidores.
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Pregunta N°17: ¢Cree usted que la rivalidad que tiene con sus competidores es una

oportunidad para mejorar su posicion en el mercado?

Objetivo: Conocer si la rivalidad de los competidores es para la empresa una

oportunidad.

Cuadro N°17: La rivalidad de los competidores es para la empresa una oportunidad.

Alternativa Frecuencia Relativa Frecuencia Porcentual
Sl 18 100%
NO 0 0%
Total 18 100%

Fuente: Encuesta al personal de FlorAzul.

Grafico N°17: La rivalidad de los competidores es para la empresa una oportunidad.
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Andlisis e Interpretacién: Los resultados de esta pregunta reflejan que, el 100%

expresaron que si es una oportunidad. La mayoria dijeron que la revalidad de los

competidores es una oportunidad para mejorar su posicion en el mercado.
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Pregunta N°18: ¢Realiza acciones para convencer a un cliente potencial que quiere

negociar la compra de los productos de la empresa?

Objetivo: Conocer si la empresa realiza acciones para convencer a los clientes

potenciales.

Cuadro N°18: Realiza acciones para convencer a los clientes potenciales.

Alternativa Frecuencia Relativa Frecuencia Porcentual
Sl 0 0%
NO 18 100%
Total 18 100%

Fuente: Encuesta al personal de FlorAzul.

Grafico N°18: Realiza la empresa acciones para convencer a los clientes potenciales.
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Andlisis e Interpretacidon: Los resultados de esta pregunta reflejan que, el 100% de
encuestadas dijeron que no. La mayoria de las empleadas contestaron que no emplean

acciones para convencer a los clientes potenciales.
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Pregunta N°19: ¢ Utiliza tacticas para evitar que ingrese un producto que sustituya al de

la empresa en el mercado?

Objetivo: Conocer si la empresa utiliza tacticas ante la entrada de productos sustitutos.

Cuadro N°19: Utiliza tacticas ante la entrada de productos sustitutos.

Alternativa Frecuencia Relativa Frecuencia Porcentual
Sl 0 0%
NO 18 100%
Total 18 100%

Fuente: Encuesta al personal de FlorAzul.

Grafico N°19: La empresa utiliza tacticas ante la entrada de productos sustitutos.
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Andlisis e Interpretacién: Los resultados de esta pregunta reflejan que, el 100%

manifestaron que no. La mayoria dijeron que no emplean tacticas para evitar el ingreso

de un producto sustituto en el mercado.
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Pregunta N°20: ¢ Cuentan ustedes actualmente con alguna de las siguientes fortalezas
dentro del mercado?

Objetivo: Conocer cuales son las fortalezas de la empresa.

Cuadro N°20: Cuales son las fortalezas de la empresa.

Alternativa Frecuencia Relativa | Frecuencia Porcentual
Conocimiento del mercado 5 28%
Calidad del producto 10 56%
Acceso a creditos 1 5%
Recursos humanos eficientes 2 11%
Total 18 100%

Fuente: Encuesta al personal de FlorAzul.

Grafico N°20: Realiza acciones la empresa para convencer a los clientes potenciales.
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Andlisis e Interpretacion: Los resultados de esta pregunta reflejan que, el 28% dijeron
qgue el conocimiento del mercado es la fortaleza con la que la empresa cuenta, el 56%
Calidad del producto, el 11% Acceder a créditos, el 5% recursos humanos eficientes. La
mayoria de las personas encuestadas expresa que la mayor fortaleza que tiene la
empresa es la calidad del producto.
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Pregunta N°21: ¢Cual de estas oportunidades cree que le ayuda a mantenerse en el

mercado?

Objetivo: Conocer las oportunidades que tiene la empresa para mantenerse en el

mercado.

Cuadro N°21: Las oportunidades que tiene la empresa en el mercado.

Alternativa Frecuencia Relativa | Frecuencia Porcentual
Necesidad del producto 2 11%
Competencia débil 9 50%
Mercado mal atendido 3 17%
Inexistencia de competencia 4 22%
Total 18 100%

Fuente: Encuesta al personal de FlorAzul.

Grafico N°21: Oportunidades que tiene la empresa.
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Andlisis e Interpretacion: Los resultados de esta pregunta reflejan que, el 11%

expresa que la oportunidad se tiene en el mercado es la necesidad del producto, el 50%

la competencia débil, el 22% un mercado mal atendido, y un 17% opina que se debe a

la inexistencia de competencia. La mayoria de las personas encuestadas opinan que la

competencia débil es la mayor oportunidad que tiene la empresa en el mercado.
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Pregunta N°22: ¢ Con cual de estas debilidades se identifican como empresa dentro del

mercado?

Objetivo: Conocer cuél es la debilidad con la que se identifica la empresa dentro del

mercado.

Cuadro N°22: Cual es la debilidad con la que se identifica la empresa en el mercado.

Alternativa Frecuencia Relativa | Frecuencia Porcentual
Salarios bajos 4 23%
Falta de capacitacion 0 0%
Situacion financiera inestable 11 65%
Deficiencia administrativa 3 12%
Total 18 100%

Fuente: Encuesta al personal de FlorAzul.

Grafico N°22: Cual es la debilidad de la empresa en el mercado
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Andlisis e Interpretacion: Los resultados de esta pregunta reflejan que, el 23%

expresan que la debilidad con la cual se identifica la empresa es los salarios bajos, un

0% la falta de capacitacion, un 65% la mala situacion financiera inestable, y un 12% las

deficientes habilidades gerenciales. La mayoria de las personas encuestadas expresan

gue la debilidad de la empresa es la mala situacion financiera inestable.
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Pregunta N°23: ¢ Con que amenazas de estas enfrentan hoy en dia como empresa en

el mercado?

Objetivo: Conocer con que amenaza que enfrenta la empresa en el mercado.

Cuadro N°23: Cual es la amenaza con la que enfrenta la empresa en el mercado.

Alternativa Frecuencia Relativa | Frecuencia Porcentual
Competencia muy agresiva 0 0%
Aumento de precios de insumo 16 89%
Tendencia desfavorable en el mercado 2 11%
Cambios en la legislacién del pais 0 0%
Total 18 100%

Fuente: Encuesta al personal de FlorAzul.

Grafico N°23: Cual es la amenaza con la que enfrenta la empresa en el mercado.
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Andlisis e Interpretacién: Los resultados de esta pregunta reflejan que, el 0% expresa

gue la amenaza que enfrenta la empresa es la competencia muy agresiva, el 89% el

aumento de precios de insumos, el 11% tendencia desfavorable en el mercado y un 0%

opina que los cambios en la legislacion del pais. La mayoria expresa que la amenaza

que enfrenta la empresa es el aumento de precios de los insumos.
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