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Resumen Ejecutivo
En el presente diagnóstico empresarial de la empresa Mirador Tiscapa tiene como objetivo analizar el comportamiento de todas las áreas funcionales de la empresa, identificando cuales o cual de ellas es la que está provocando las dificultades y desarrollo de la misma. Esto con el fin de entregar a gerencia un plan de mejoras que le permita tomar cursos alternativos de acción en las áreas clave del problema.

Por su parte, el enfoque de la investigación es cualitativo y la metodología empleada en la elaboración del diagnóstico se basó en un estudio de casos de NAISA. Dentro de los principales hallazgos se encontró que en efecto tanto en las áreas funcionales internas y en el ambiente externo hay aspectos negativos que obstaculizan el desarrollo la empresa.

Entre los aspectos externos de mayor incidencia para Mirador Tiscapa se encuentran, que  Nicaragua durante los últimos años se ha visto afectada por cambios climáticos, inestabilidad política, creación de nuevos impuestos, aumentos en los costos de prestaciones laborales, aumentos de los salarios mínimos, sin olvidar que la crisis financiera que afronta el mundo,  perjudica en su mayoría a todos los países, y  lamentablemente de este suceso no esta exento nuestro país.

En el ambiente interno las principales debilidades son que no tienen un plan estratégico de trabajo, no cuentan con manuales de funciones y de procesos, no han implementado un plan de mercadeo.
Introducción
Este documento se realizó con el objetivo de plasmar un diagnóstico empresarial hecho para el restaurante y bar Mirador Tiscapa, en el cual se pretende mostrar al propietario del negocio sus fortalezas y oportunidades para que las perfeccione aun más, y sostenga a lo largo del tiempo dichas ventajas y a la vez identificar  las debilidades y amenazas del negocio con el fin de brindarle un plan de mejora en el que se detallen actividades específicas por área para superar dichas desventajas.

Es importante mencionar que el diagnóstico empresarial es la radiografía de la empresa, pues la muestra en su estado en general, pero solamente es el primer paso para que la empresa tenga un crecimiento organizacional y hasta económico, debido a que es necesario que el empresario aplique las recomendaciones brindadas en el plan de mejora, entre otras actividades que considere pertinentes para lograr el mejoramiento de su empresa. 

El trabajo está compuesto en dos partes, los cuales son un análisis externo y un análisis interno, el análisis externo consiste en resumir y exponer los aspectos económicos, sociales, culturales, ambientales, etc. Que no dependen directamente de la empresa, es decir dar una idea general del entorno de la empresa, y el análisis interno es un detalle de la organización y funcionamiento de cada una de las áreas de la empresa. Al final de resumir ambas partes se brindan un plan de mejora con sus respectivas recomendaciones. 

El método empleado en la redacción del documento monográfico y el método de investigación es bajo unas fichas ambos se hicieron con el apoyo en  gestiona 3.0. 

Este documento fue realizado como monografía para culminación de estudios, durante 4 meses que dura un cuatrimestre lectivo de la UCA, debido a este cortó tiempo no se pudo profundizar más en cada área de la empresa y por la tanto las recomendaciones son útiles pero no bastan. Sin embargo es importante mencionar que fue hecho con la mayor disposición posible y la información plasmada es veraz. 

La empresa se encuentra organizada con las siguientes áreas funcionales: dirección, administración, contabilidad  y, finanzas.

En lo que respecta al área de dirección y administración Mirador Tiscapa no cuenta con una misión y visión oficial escrita y  público, la misión y visión fue obtenida de las ideas planteadas del vicegerente general del restaurante, y mejoradas con el asesoramiento de los autores del presente trabajo, además no cuenta con un plan estratégico que les permita establecer objetivos y políticas para mejorar el desempeño de la empresa.

Restaurante y bar Mirador Tiscapa está conformado en la actualidad por 33 empleados ubicados en las diferentes áreas de la empresa, los cuales se dividen por área y genero , estos cumplen con las políticas impuestas por la organización , todo esto con mantener un buen ambiente laboral , respeto entre los empleados y un mejor desempeño en las labores de trabajo.

Se identificó que Mirador Tiscapa no cuenta con un área de mercado, por ende no presenta ningún tipo de promoción y publicidad, mucho menos un plan de mercado que le facilite el posicionamiento en el mercado y así aumentar la clientela. Además la empresa no se da a conocer por los diferentes medios de comunicación. El restaurante ha logrado tener toda su clientela por el largo tiempo que esta lleva en el mercado, de manera que ha ido conquistando a sus clientes por medio de la oferta de un excelente servicio, y calidad en sus productos. 
Las líneas vendidas son, Platillos (Res, mariscos, pollo)  un 45% y Bebidas  y cigarrillos (jugos naturales, licor, sodas) un 55% con una contribución total de 100%. Los precios  de estas líneas de productos se realizan de acuerdo al nivel de precio que tiene la competencia y se ajustan de acuerdo a los costos de la empresa.

En el área de producción es necesario mencionar las fases de producción y las fases de ventas porque el área de venta está muy estrecha y directamente relacionada con el área de producción pues se considera que  el trabajo del área de venta es el primer ciclo del producto y trabajo de cocina el segundo ciclo ya que en el primer ciclo se atiende al cliente para levantar la orden y en el segundo ciclo prepara el producto como tal según lo que el cliente pidió. Por otro lado en el área se observo que existe un difícil control en el uso de materias primas para la elaboración de los platillos.

Con lo que respecta al área de finanzas y contabilidad, la empresa cuenta con libros contable los cuales permiten que se realicen análisis de ingresos y egresos de la misma, para poder evaluar el nivel de estabilidad económica de la empresa ,  se observó que uno de los mayores inconvenientes de estas áreas fue que no cuenta con ningún tipo de proyecciones y presupuestaciones que los ayude a prever cualquier tipo de situación que se presente , además de la disminución en las utilidades netas con respecto a años anteriores.

Se elaboro un plan de mejoras de acuerdo a los problemas encontrados en la empresa con el objetivo de mejorar el funcionamiento y desempeño de la misma.
Objetivo General:

Desarrollar un diagnóstico empresarial para  identificar cuáles son los principales problemas que se presenta el Restaurante Mirador Tiscapa para recomendarle al empresario soluciones, en el periodo de Agosto 2010 a Diciembre 2010.
Objetivos Específicos:

· Identificar cuáles son las amenazas y oportunidades que tiene la empresa,  para conocer qué efectos tiene sobre la misma, ya sean positivos o negativos.

· Realizar un análisis macroambiental para conocer mejor los aspectos externos que afectan a la empresa.

· Realizar un estudio metódico de las áreas funcionales que comprende la empresa para identificar cuáles son sus fortalezas y debilidades.
·  Proponer un plan de mejoras, para que la empresa lo aplique y pueda mejorar el desempeño y funcionamiento de la misma.

Capítulo I 
Marco Teórico

El presente marco teórico se realiza en estudios basados en el análisis de pequeñas y medianas empresas y se inclina en características de empresas que se encuentran ubicadas en el sector servicio. 

Para la realización de este diagnostico nos apoyamos bastante en el Manual Gestiona 3.0 el cual definiremos a continuación.

En esta versión se precisan las condiciones para su uso, resolviendo una antigua preocupación para explicar a los usuarios, que:

El sistema es una herramienta para uso de consultores(as) y tiene como objetivo aportar un plan de mejoramiento para las empresas.

El sistema conduce al consultor a transitar indistintamente del método inductivo (que busca hechos y a partir de éstos obtiene conclusiones) al deductivo (que parte de una regla programada y juzga el caso en mérito a esta formulación) en la fase del análisis o del diagnóstico y concentra toda la fuerza abductiva
 en el plan de mejoramiento
.

Los indicadores que se obtienen son una condición necesaria, pero no suficiente (no se dan respuestas tipo recetas). Provocan preguntas y fijan campos de atención al consultor. Éstas proporcionan luces
 para concertar un plan de acción a las empresas
.

El conocimiento y la aplicación del sistema es una parte del proceso de formación integral de los consultores, si bien sirve para articular las partes, no reemplaza a ninguna de ellas.

El dominio del sistema contribuirá a transferir conocimientos y metodología a los empresarios, que además de desarrollar el mercado de consultoría, hará más sencillo el aprendizaje de la lectura de balances y de asunción de procesos básicos de auto diagnóstico.
No bastan los indicadores microeconómicos, el consultor debe manejar indicadores macroeconómicos y meso o intermedios, análisis del subsector, sea de bienes o servicios, que correspondan a la empresa analizada, para comparar competitividad y productividad. (Recursos S.A.C. recomienda y utiliza para el análisis sectorial el método desarrollado por Michael Porter en “La ventaja competitiva de las naciones”. El diamante competitivo nos sirve como herramienta para el desarrollo de la competitividad y como elemento comparativo para el análisis individual).

El sistema es integral y recoge indicadores de carácter general, pero es necesario tomar en cuenta la visión de carácter transversal de gestión participativa, género y medio ambiente.

El sistema aparte de entregar datos y reportes que pueden y deben ser calificados, logra dar una idea general descriptiva que ayuda mucho al consultor para ubicar a la empresa en su entorno cotidiano.

Los cambios más importantes de Gestiona 3.0 son:

Lo que se oferta es una propuesta de mejoramiento de la empresa, a partir de un reconocimiento de su situación. Lo que “se vende es salud”, se ofrece un plan de mejoramiento y la capacidad para ejecutarlo conjuntamente con el empresario. Esto se logra a través de una combinación de análisis y calificación de algunos indicadores y de la observación directa de características generales o específicas que se consignan en un reporte.

En este sentido Gestiona 3.0 consolida la dinamización de la relación consultor/empresa.

La entrada al diagnóstico se agiliza para obtener un rápido perfil de la empresa. En esta versión Gestiona 3.0 cuenta con un reporte de “Presentación de la empresa” que permite a los consultores ubicar a la empresa. Proviene de los datos generales y del cuestionario que se aplica. Va a facilitar el análisis de las cuatro áreas de las versiones anteriores pues las ubica en un contexto que es importante tomar en cuenta.

Luego se ingresa revisando, en primer lugar, el área de financiamiento y a partir de ahí se sistematiza un primer diagnóstico rápido. De esta manera se destaca el análisis institucional clásico.

En las versiones iniciales se pedían los balances y estados de ganancias y pérdidas como elementos importantes de reconocimiento de la empresa y se hacía concesiones a la situación de muchas microempresas que no contaban con una contabilidad fiable. Ya a partir del Gestiona 2.1, se ha “endurecido” la posición, pues exige contar con señales fiables. No tiene mucho sentido invertir tiempo en consultoría y/o asistencia técnica si no se cumple con el mínimo lenguaje de los negocios, la contabilidad, aunque ésta se presente en los registros básicos del balance general y el estado de ganancias y pérdidas (estado de resultados). En esta última versión del 3.0 se reafirma esta vocación y pugna por la plena utilización de estos instrumentos.

También en la ficha de levantamiento de información se reincorpora en esta versión la relación del empresario con las entidades financieras, permitiendo al consultor tener una información de entorno financiero que ayuda a ubicar e identificar a la empresa.

En el área de gestión empresarial: se ha incluido la calificación del proceso de definición y asunción de la misión de la empresa, la existencia de una política específica sobre la participación de los trabajadores en general en la empresa, sobre la mujer específicamente y sobre el medio ambiente. Además se ha unido en un solo indicador el “Desarrollo de RRHH” y el de “Capacitación de personal”, por ser compatibles. Se reincorpora los niveles de calificación del personal, como parte de los intangibles, donde también se consignan los procesos de certificación de la empresa (ISO, HACCP, entre otras).

Específicamente en cuanto a género y medio ambiente se amplían los conceptos a través de preguntas adicionales que ayudan a contar con más información al respecto.

En el área de Mercado se detallan con más precisión los alcances que se logran en cuanto al conocimiento de la empresa como en los mismos procesos de mercadeo al describir y contar con mayor información acerca de los productos formales y aumentados.

Por último en Producción se ha hecho el esfuerzo para que las preguntas relacionadas a esta área permitan también evaluar a empresas que producen y venden servicios y no sesgadas a la producción de bienes como estaba en la versión anterior.

El sistema continúa desarrollándose en un ambiente Windows, por ser el más difundido y asequible a los consultores.

Por último se ha ordenado la presentación del Manual para que sea de mayor utilidad para los usuarios.

Objetivos del Gestiona 3.0.

El objetivo general del sistema es mejorar la situación de las empresas, a través del desarrollo de planes de mejoramiento, concertados entre el (la) consultor (a) y el (la) empresario (a) que faciliten una mejor posición competitiva en los mercado
.

Seguidamente se procede a definir lo que es un diagnóstico empresarial el cual constituye una herramienta sencilla  y de gran utilidad con el fin de conocer la situación actual de una organización y los problemas que impiden su crecimiento, sobrevivencia y desarrollo.

Este tipo de diagnóstico ayuda a detectar las causas principales de los problemas, de manera de poder enfocar los esfuerzos futuros en buscar medidas más efectivas y evitar el desperdicio de energías.

Los elementos que conforman el diagnóstico se determinan con el objetivo de realizar un análisis FODA , que se utilice como base para la elaboración del plan de mejoras , siendo estos el sector externo el que definen las oportunidades y amenazas que se le presenten , y el entorno interno establece las debilidades y fortaleza que presenta la empresa. 

A continuación se partera del entorno externo y las variables que lo conforman las cuales son económicas, políticas, política-legal, tecnológicas y sociales, por medio de estas se facilitara la distinción de las oportunidades y amenazas que posee la empresa.

1. AMBIENTE EXTERNO

El ambiente externo se define como todos los elementos exteriores a la empresa que son de significativa funcionalidad, y pueden ejercer acción directa e indirecta en la empresa.

Los elementos de estudio del entorno externo son los factores económicos, políticos, político-legales, tecnológicos y demográficos. Estos  factores deben de ser la principal atención de los propietarios de las diferentes empresas, para lograr la estabilidad y desarrollo de los mismos.

Todas estas variables se tomaron como referencia basadas en el modelo de (Stoner), donde se determinan los factores económicos nombrados anteriormente y explicadas a continuación.
1.1. MACROAMBIENTE

1.1.1.  Factor Económico

Está conformado por las principales magnitudes macroeconómicas, como son: canasta básica, salarios mínimos, renta nacional, el PIB, la inflación, recursos naturales, recursos humanos,  capital e infraestructura. Estas variables determinan la capacidad de compra e influyen en las pautas del consumo. 

Además es esencial el ambiente económico traten de identificar las probables direcciones de la inflación, las tasas de interés, el crecimiento económico, los costos y la disponibilidad de las materias primas; los patrones cambiantes en la forma de gastar del consumidor entre la gran variedad de factores que afectan el poder adquisitivo del consumidor y sus patrones de gastos, debido a que los consumidores en diferentes niveles de ingresos tienen también patrones de gasto y preferencias diversas. 
Por otra parte estas condiciones económicas son de fundamental importancia para el planeamiento estratégico dado que inciden no sólo en el tamaño y atractivo de los mercados que la empresa atiende, sino en la capacidad de ésta para atenderlos rentablemente. Es posible que éstas limiten el nivel de recursos que las empresas pueden usar para intentar satisfacer la demanda. La escasez de materias primas, los costos de la energía y los del crédito pueden imponer importantes limitaciones en la capacidad de una empresa para desarrollar nuevos productos, para mantener inventarios o para invertir en instalaciones para nueva producción. 

Luego de conocer estos indicadores influyentes en la organización, se prosigue a explicar el factor político-legal. 

1.1.2. Factor Político/ Legal

El ambiente político se compone por un conjunto interactuarte de leyes, dependencias del gobierno, y grupos de presión que influyen y limitan tanto las actividades de las organizaciones como las de los individuos en la sociedad. La existencia de leyes y regulaciones cumple al menos tres propósitos: fomentar la competencia, protegiendo a las empresas unas de otras; asegurar mercados justos para los bienes y servicios, resguardando a los consumidores; y, salvaguardando los intereses de la sociedad como un todo, y a otras empresas de negocios contra las prácticas poco éticas que perjudican a los consumidores individuales y a la sociedad. 
Por otra parte el gobierno desarrolla una política pública para guiar el comercio y establece un conjunto de leyes y regulaciones que limitan los negocios en beneficio de la sociedad, para asegurarse que las empresas asuman la responsabilidad de los costos sociales de sus actos. Así, los propietarios de cada empresa tratan permanentemente de ajustarse a la legislación del país, tarea que resulta un poco difícil debido a las diferentes interpretaciones que hacen los tribunales, la vaguedad de las leyes y, sobre todo, al gran número de éstas. 
Además hoy en día  las empresas están cada vez más afectadas por los procesos políticos y legales de la sociedad. La legislación tiene una gran influencia sobre el desarrollo de las actividades de Marketing. Los factores políticos y legales de mayor influencia sobre la actividad general y comercial de las empresas pueden agruparse en las siguientes categorías:

• Las políticas monetarias y fiscales (tipos de interés o la legislación fiscal)
• Las leyes sociales de carácter general (medio ambiente)
• Los programas públicos
• Las leyes específicas que afectan a las actividades de Marketing (Ley de defensa de los consumidores)
• Normativas que regulan el suministro de información

Cada uno de los indicadores analizados para este factor, son las instituciones que interfieren en el funcionamiento del sector de estudio, las políticas implementadas para un mejor desarrollo de las pequeñas empresas y las leyes que regulan y restringen directamente a las empresas de este sector, con el fin de que cumplan con sus obligaciones ante sus grupos de interés.

Siendo anteriormente determinados los indicadores a ser analizados en esta variable del entorno externo, a continuación se prosigue a las que influyen en el factor tecnológico.

1.1.3. Factor Tecnológico

Al hablar de tecnología nos referimos al uso de técnicas que involucran la aplicación de nuevos avances de la ciencia pura, es decir, el conocimiento científico del medio ambiente del hombre y sus propiedades, lo cual requiere de la inversión de grandes cantidades de capital. 

La tecnología tiene un efecto decisivo. Modifica los estilos de vida, los patrones de consumo y el bienestar social, en general. Los adelantos tecnológicos afectan a la sociedad de una manera positiva, aunque en algunos casos también pueden generar conflictos. Los avances tecnológicos influyen en:

• El mercado
• Los costes y la productividad
• Las variables y acciones de Marketing

Por otra parte la nueva tecnología crea nuevos mercados y oportunidades. Los especialistas en mercadotecnia necesitan comprender el ambiente tecnológico cambiante y las formas en las cuales las tecnologías pueden servir a las necesidades humanas; colaborar muy de cerca con el personal de investigación y desarrollo para fomentar una investigación más orientada al mercado; estar alertas a todo aspecto negativo posible en una innovación que puedan causar daño a los consumidores o provocar un rechazo, por lo que deberán analizar sistemáticamente algunas de las tendencias en la tecnología; entre otras: el ritmo rápido del cambio tecnológico, los presupuestos dedicados a la investigación y desarrollo, la concentración en pequeñas mejoras, las crecientes regulaciones, y los efectos negativos de las innovaciones tecnológicas. 

Predominado este tercer factor relacionado a una herramienta potencial como lo es la tecnología, se prosigue a un último factor denominado social, cuyo contenido será mejor abordar en el siguiente apartado.
1.1.4. Factor social

En la corriente globalizante de la economía, de la cual no podemos aislarnos, se nos presentan algunos cambios en las variables socioculturales que afectan significativamente la mercadotecnia, y sus tendencias son, a saber: la última década se ha caracterizado por hacer más hincapié en la calidad de vida que en la cantidad de bienes que consumimos. Aunque en lo inmediato buscamos el valor, la calidad y la seguridad de los productos, nuestra preocupación real va más allá, extendiéndose al ambiente físico. Preocupa la contaminación del aire, del agua, los huecos en la capa de ozono, la lluvia ácida, la eliminación de los desperdicios sólidos, la destrucción de selvas tropicales y de otros recursos naturales. Día con día nos sensibilizamos más acerca de nuestro entorno ecológico y tratamos de cuidar nuestro hábitat, modificando los patrones de consumo.

La suma de los patrones y normas que regulan el comportamiento de una sociedad, incluyendo valores, creencias y costumbres, y que son transmitidos en el tiempo por la sociedad, configuran el entorno cultural. Estos factores influyen en el comportamiento de las personas. Los individuos, los grupos y la sociedad como un todo cambian constantemente en función de lo que consideran formas deseables y aceptables de vida y de comportamiento. Tales modificaciones pueden incidir profundamente en las actitudes de los individuos hacia los productos y hacia las actividades de mercadeo. Es importante que los gerentes de mercadotecnia puedan comprender y predecir los cambios en los valores individuales y sociales que pueden ser considerados fundamentales por los grupos de consumidores y cómo estos repercuten en las actividades de mercadotecnia de las empresas. 

Analizar estas variables del entorno para buscar amenazas y oportunidades requiere que cada epígrafe sea puntuado en dos dimensiones. En primer lugar, debe ser puntuado según su impacto potencial en la compañía y, en segundo, también la posibilidad de que dicho impacto ocurra. Multiplicando el parámetro del impacto potencial por el valor de la posibilidad de que ocurra nos dará una buena indicación de su importancia para la empresa.

Una vez concluida la explicación de cada factor procederemos con el análisis del micro ambiente  que tiene la misma finalidad, pero basado en la competencia del mismo sector, el cual suele enmarcar dentro del entorno especifico y para M. Porter ese mismo entorno competitivo.

1.2 MICRO AMBIENTE
El micro ambiente afecta únicamente a las empresas que son objetos de estudio, las cuales van a ser capaces de controlar fuerzas cuando deseen alcanzar un cambio deseado. En otras palabras el micro ambiente se enfoca en aquellas empresas que estarán ubicadas en un mismo sector económico o industria denominándolo M. Porter como entorno competitivo.
Los componentes más influyentes de Porter sobre la empresa y su competencia son: competidores potenciales, productos sustitutos, clientes, proveedores y rivalidad de los competidores. A continuación se hace un breve análisis de cada uno de ellos.

1.2.1. Las cinco fuerzas competitivas según Michael Porter
1.2.1.1. Poder de negociación de los Compradores o Clientes.
Es el poder de negociación con que cuentan los consumidores o compradores en la industria analizada. Por ejemplo, mientras menor sea la cantidad de compradores, mayor será su capacidad de negociación, ya que al no haber tanta demanda de productos, éstos podrán exigir precios más bajos.

Además de la cantidad de compradores que existan, el poder de negociación de los compradores también podría depender del volumen de compra, la escasez del producto, la especialización del producto, etc.

Para determinar el grado de poder de negociación de los compradores o clientes se analizan los siguientes aspectos de la industria:

· Concentración de compradores respecto a la concentración de compañías. 

· Grado de dependencia de los canales de distribución. 

· Posibilidad de negociación, especialmente en industrias con muchos costos fijos. 

· Volumen de los compradores. 

· Costos o facilidades del cliente para cambiar de proveedor. 

· Disponibilidad de información para el comprador. 

· Capacidad de integrarse hacia atrás del cliente. 

· Existencia y grado de amenaza de productos sustitutos. 

· Sensibilidad del comprador al precio. 

· Ventaja diferencial (exclusividad) del producto. 

· Análisis de la Frecuencia, magnitud y cantidad de órdenes de los clientes (RFM Análisis). 

1.2.1.2. Poder de negociación de los Proveedores.
El “poder de negociación” de los proveedores se refiere al dominio de los mismos sobre las condiciones del mercado. El poder de los proveedores difiere según su grado de concentración, por la especificidad de los insumos que proveen, por el impacto de estos insumos en el costo de la industria, etc.

Un ejemplo de gran poder por parte de los proveedores es el de las empresas extractoras de petróleo. Su sector es muy rentable porque se concentra la oferta en unos pocos oferentes. De la misma manera, una empresa farmacéutica con la exclusiva de un medicamento tiene un poder de negociación muy alto. La capacidad de negociar con los proveedores, se considera generalmente alta por ejemplo en cadenas de supermercados, que pueden optar por una gran cantidad de proveedores, en su mayoría indiferenciados.

Otro ejemplo son los productos industriales de alta tecnología como por ejemplo los procesadores utilizados en las computadoras. Los principales fabricantes como AMD e Intel tienen un alto poder de negociación por ser especialistas y proveer productos indispensables para los armadores de computadoras. El valor de sus marcas también es un factor que les da mayor poder de negociación.

Los siguientes factores se analizan para determinar el grado de negociación de los proveedores:

· Facilidades o costos para el cambio de proveedor. 

· Grado de diferenciación de los productos del proveedor. 

· Presencia y conveniencia de productos sustitutos. 

· Grado de concentración de los proveedores. 

· Solidaridad de los empleados (ejemplo: sindicatos). 

· Amenaza de integración vertical hacia adelante de los proveedores. 

· Amenaza de integración vertical hacia atrás de los competidores. 

· Importancia estratégica de los productos del proveedor en relación con el producto final. 

1.2.1.3. Amenaza de nuevos competidores.
Industrias con altos grados de rentabilidad suelen atraer a un número mayor de jugadores. La entrada de estos nuevos jugadores usualmente hace caer la rentabilidad a niveles de competencia perfecta.

El atractivo del mercado depende en parte de cuan fáciles sean de saltear las barreras de entrada por parte de nuevos participantes que puedan llegar con nuevos recursos y capacidades para apoderarse de una parte del mercado.

El campo del diseño gráfico y la publicidad es un sector de la economía con bajas barreras de entrada mientras que la fabricación de automóviles es una industria muy difícil de penetrar.
    1.2.1.4. Amenaza de productos sustitutivos. 
Un mercado pierde parte de su atractivo si existen productos sustitutos reales o potenciales.

La situación se agrava si los potenciales sustitutos están más avanzados tecnológicamente o pueden entrar a precios más bajos reduciendo los márgenes de utilidad de la empresa y de la industria.

Un ejemplo de sustitución que afecto a varios países centro-americanos fue el de los edulcorantes. Su adopción por parte de los consumidores de azúcar en reemplazo de la misma hizo que las ventas mermaran drásticamente alrededor del mundo. En este caso, el sustituto se beneficio de adelantos tecnológicos y logro satisfacer la necesidad latente del consumidor de endulzar los alimentos con la menor cantidad de calorías posibles.

Los siguientes factores son importantes a la hora de analizar la Amenaza de productos sustitutivos:

· Propensión del comprador a sustituir. 

· Precios relativos de los productos sustitutos. 

· Coste o facilidad de cambio del comprador. 

· Nivel percibido de diferenciación de producto. 

· Disponibilidad de sustitutos cercanos. 

· Necesidades insatisfechas de los consumidores. 

    1.2.1.5. Rivalidad entre los competidores. 
La rivalidad entre los competidores es el resultado de las cuatro fuerzas anteriores puestas en acción. La rivalidad entre los competidores define la rentabilidad de un sector. Generalmente, la cantidad de competidores mantiene una relación inversa con la rentabilidad del sector: mientras menos competidores, mas rentabilidad y viceversa.

El grado de rivalidad entre competidores deberá ser considerado ya que será más difícil competir en un mercado donde los competidores estén muy bien posicionados, sean muy numerosos y los costos fijos sean altos, ya que constantemente la empresa podrá enfrentarse con guerras de precios, campañas publicitarias agresivas, promociones y entrada de nuevos productos

Las cinco fuerzas de Porter representan un marco teórico para el análisis de industrias y estrategias de negocios desarrolladas por Michael E. Porter del Harvard Business School en 1979. La teoría deriva en 5 fuerzas que determinan la intensidad competitiva y por ende el grado de atractivo de un mercado. El grado de atractivo en este contexto se refiere a la rentabilidad de la industria. Una industria no atractiva es una donde la combinación de las fuerzas actúa para disminuir la rentabilidad de la industria. Una industria muy poco atractiva seria una donde se encuentran varios competidores utilizando políticas comerciales agresivas entre si, en un contexto de bajo crecimiento de la demanda.

Seguidamente para poder descubrir cuáles son las fortalezas y debilidades que posee la empresa se parte a realizar un análisis interno el cual nos facilitara la identificación de las mismas.

2. AMBIENTE INTERNO

El ambiente interno es llamado Clima Organizacional. Es el que conforma grupos o Elementos de Interés Interno, que ejercen influencia directa en las actividades de la organización, y caen dentro del ámbito y responsabilidad de un director o sus gerentes. Además esto hace más amena la influencia del orden y organización. 

Por otra parte se va reunir información sobre las áreas funcionales de la organización, y por medio de esto ver si cumplen los objetivos esperados de la organización y ver que tanto están relacionados con la misión y visión de la misma, e identificar las fortalezas y debilidades de la organización.

Los elementos que se presentan en este entorno son el área de dirección, área de mercado, área de finanzas y el área de producción.

A continuación se comienza a describir los elementos que conforman el ambiente interno, comenzando por el área de dirección.

      2.1.Área de dirección
La dirección es el planteamiento, organización, dirección y control de las operaciones de la empresa, a fin de lograr los objetivos que esta persigue y así mismo, los pueda alcanzar.  Además dirigir implica mandar, influir y motivar a los empleados para que realicen tareas esenciales.

El área de dirección es muy importante, ya que es la parte esencial y central de la administración, a la cual se deben subordinar y ordenar todos los demás elementos.

Los indicadores seleccionados para el análisis de esta área se basan en el manual Gestiona 3.0 (2001) que consisten en la misión y visión, recursos humanos, género y medio ambiente, los cuales son los mas representativos del área administrativa , y por ende proporcionan criterios para analizar el potencial con que cuenta ésta  para tener éxito en el futuro sobre la base de sus capacidades para cohesionar y mantener unida la organización, potenciando sus recursos humanos, manejando en forma adecuada la información con el objetivo de lograr un buen posicionamiento competitivo.

     2.1.1 Misión y Visión

La misión de una empresa es la concreción en las palabras de la razón de ser de esta. Responde a la pregunta ¿Por qué y para qué estamos aquí?

Su indicador consiste en la existencia y elaboración de una misión en la empresa, que según el manual gestiona 3.0 (2001) permite saber si esta se encuentra razonablemente declarada o no, sea en forma implícita o explícita y en qué medida orienta la práctica de la empresa (2001).

Por otro lado se encuentra lo que es la visión que es el enunciado de lo que la empresa quiere a largo plazo, con su correspondiente estrategia (Puchol 2003). Este indicador mide la capacidad del empresario para fomentar el desarrollo futuro de su empresa hacia la visión de empresa que aspira, en lo que quiere convertirse. Cuya capacidad está relacionada con el conocimiento que tiene el empresario sobre el mercado de su negocio, el mercado de sus proveedores, la introducción de nuevas tecnologías, el desarrollo de nuevos productos y la relación con los competidores (Gestiona 2001) .

Ambos indicadores funcionan como la base para llevar a cabo una buena organización, que según Anzola Rojas (2002) “organizar una pequeña empresa es coordinar todas las actividades o trabajos que se realizan en la misma para alcanzar los objetivos propuestos en la planeación”, Siendo ésta representada por el organigrama que tiende a ser mapa de la empresa, en donde se ve quien es el jefe, quien es el empleado, cuantos empleados tienen, que actividades realizan en su empresa, y si esas actividades están en un mismo nivel o unas son más importantes que otras.

     2.1.2. Recursos Humanos

Esta función facilita a los gerentes al reclutamiento, selección, capacitación y al desarrollo de los integrantes de la organización, para poder contribuir al alcance de las metas (Stoner, 1994). Siendo los indicadores para evaluar esta función el nivel de calificación personal, y el desarrollo del personal, los cuales se explican a continuación.

        2.1.2.1. Nivel de Calificación del personal

Este índice permite reconocer la calificación del personal, tanto de la gerencia como de los mandos medios y trabajadores en general. Se consignan los niveles de educación ya sea primaria, secundaria, superior y post grado y se incluye la participación en cursos de capacitación o asistencia recibida de acuerdo a tipo y fecha (Gestiona 3.0, 2001).

         2.1.2.2. Desarrollo de Recursos Humanos y Capacitación de Personal

Como indicador, mide la capacidad que el empresario tiene para fomentar el desarrollo de los recursos humanos al interior de le empresa. Como punto de inicio se toma en cuenta la experiencia y conocimientos con que cuentan estos recursos para ejecutar sus actividades, además del grado de contribución del personal a la integración de la organización a través de iniciativas de capacitación y adiestramiento al interior de la empresa, en función de los niveles jerárquicos involucrados y la proporción da la inversión respecto a las utilidades que la empresa realiza en actividades de formación y adiestramiento del personal (Gestiona 3.0 2001)
    2.1.3 Manejo de Información

La informacion es un recurso de suma importancia para toda organización, al igual que el buen manejo de la misma ya que esto puede hacer la diferencia entre el éxito o el fracaso para todos los proyectos que se emprendan dentro de un organismo que busca el crecimiento y el éxito.

Con el buen manejo de informaicon se puede lograr un alto nivel competitivo dentro del mercado y obtener mayores niveles de capacidad de desarrollo, ademas que es vital para la misma, ya que permite identificar cuales son las  fortalezas con las que cuenta la empresa, así como las debilidades y sectores vulnerables como organización. Haciendo referencia a estas con los registros contable, descritos a continuación.

        2.1.3.1. Registros Contables

Por medio de los registros contables se mide la calidad de información contable que posee la empresa, y  la eficiencia en el uso de la misma, lo que se determina a través de la existencia de un lenguaje contable al interior de la empresa y la disponibilidad de la información por medio de permanentes, además mide la capacidad del empresario para utilizar este tipo de información como herramienta de dirección de su negocio (Gestiona 3.0, 2001)

        2.1.3.2. Género

El género es una parte del sistema social, y al igual que la clase social, la edad y la etnia es un factor importante que determina los roles, derechos y responsabilidades, así como las relaciones entre hombres y mujeres. (COSUDE, 1999)

Este indicador permite observar gráficamente las proporciones de hombres y mujeres que trabajan en la empresa, además proporciona una primera idea de la existencia de política de género al interior de le empresa, entendida como una participación no discriminatoria  en oportunidades, deberes y derechos. (Gestiona 3.0, 2001)

   2.1.4.Conglomerados y Competitividad.
     2.1.4.1. Política de medio ambiente.

La política de medio ambiente es una nueva adaptación que realizan las empresas por las funciones ejercidas que afectan a este factor, por lo que se pretende analizar el desarrollo de la empresa en armonía con el no deterioro y mantención de medio ambiente.

En fin es así como el área de dirección de la pequeña empresa de estudio pretende ser analizada, en consideración a estos indicadores que permiten definir su función, y que de igual manera se llevara a cabo en una segunda área importante en el funcionar de las empresas, la cual se denomina área de mercado.

           2.1.4.2. Familia y empresa

La mayoría de las pequeñas empresas son de índole familiar, lo que refiere a que pasa de una generación a otra. Por lo que este indicador permite proporcionar criterios al consultor para analizar la participación familiar tanto de propiedad como en la gestión de la empresa (Gestiona 3.0, 2001) 

    2.2. Área de Mercado

Esta área es considerada como una unificación con el are de ventas según Arizola Rojas (2002) al igual que Artal Castelles (2007), el cual considera que la dirección de ventas pertenece a la función de marketing comercial.

Los indicadores  postulados a esta área se basan en las características de los productos o servicios, la forma como se determinan los precios, las actividades de promoción y distribución, las personas, la evidencia físicas y los procesos, que han desarrollado para atraer a la demanda, el desarrollo de marcas y la estacionalidad de las ventas, encontrándose estos dentro de las variables fundamentales del marketing mix definidas como producto, precio, canales de distribución y promoción, así como la calidad del servicio al cliente, que se trata como variables aparte por su importante influencias de este sector, siendo todas esas variables mejor explicadas.

       2.2.1.Producto
Cualquier bien, servicio, idea, persona, lugar, organización o institución que se ofrezca en un mercado para su adquisición, uso o consumo y que satisfaga una necesidad. 

La política de producto incluye el estudio de 4 elementos fundamentales:

1. La cartera de productos 

2. La diferenciación de productos 

3. La marca 

4. La presentación 

      2.2.2.Precio
Es el valor de intercambio del producto, determinado por la utilidad o la satisfacción derivada de la compra y el uso o el consumo del producto, además es un elemento esencial del proceso de Marketing.  Además es un elemento esencial del marketing, Es el elemento del mix que se fija más a corto plazo y con el que la empresa puede adaptarse rápidamente según la competencia, coste.

      2.2.2.1. Determinación de precio

La determinación del precio se configura como una decisión de vital importancia para la empresa, ya que ya que un precio excesivamente alto puede propiciar la aparición de competidores, por el contrario un precio muy bajo puede dañar la imagen del producto ya que el consumidor pensara que se le vende mala calidad.

 Por otra parte al condicionar en gran medida el nivel de demanda que se va a dirigir en   producto y en definitiva su nivel de ventas (Diccionario de marketing 1999). Este indicador permite analizar la habilidad que tiene el empresario para determinar adecuadamente el precio de sus productos a través de los diferentes factores que lo condicionan o que tiene en cuenta para este propósito (Gestiona 3.0, 2001).

Para determinar el precio, la empresa deberá tener en cuenta lo siguiente: 

· Los costes de producción, distribución

· El margen que desea obtener. 

· Los elementos del entorno: principalmente la competencia. 

· Las estrategias de Marketing adoptadas. 

· Los objetivos establecidos. 

     2.2.3.Plaza o Distribución
Elemento del mix que utilizamos para conseguir que un producto llegue satisfactoriamente al cliente. Cuatro elementos configuran la política de distribución: 

1. Canales de distribución. Los agentes implicados en el proceso de mover los productos desde el proveedor hasta el consumidor. 

2. Planificación de la distribución. La toma de decisiones para implantar una sistemática de cómo hacer llegar los productos a los consumidores y los agentes que intervienen (mayoristas, minoristas). 

3. Distribución física. Formas de transporte, niveles de stock, almacenes, localización de plantas y agentes utilizados. 

4. Merchandising. Técnicas y acciones que se llevan a cabo en el punto de venta. Consiste en la disposición y la presentación del producto al establecimiento, así como de la publicidad y la promoción en el punto de venta. 

      2.2.3.1. Estrategia de distribución

La estrategia de distribución como indicador tiene dos partes: la primera es la descripción general de la estrategia de distribución (objetivos, canales y medios de distribución, periodicidad y oportunidad en las entregas, entre otros); la segunda el valor del índice que califica si la estrategia es adecuada o no en función del incremento de las ventas. (Gestiona 3.0, 2001).

2.2.4. Promoción

       2.2.4.1. Estrategia de promoción

Esta sirve para lograr los objetivos de una organización, en ella se usa diferentes herramientas tres funciones promocionales indispensables: informar, persuadir y comunicar un auditorio al recordatorio meta (Stanton , 2004)

Los diferentes instrumentos promocionales definidos por Stanon (2004).que configuran el mix de comunicación son los siguientes: 

· La publicidad: Es una comunicación no personal, pagada por un patrocinador claramente identificado, que promueve ideas, organizaciones o productos

· Las relaciones públicas: Abarca una gran variedad de esfuerzo de comunicación para contribuir a actitudes y opiniones generalmente favorables hacia una gran organización y sus productos 

· La venta personal: Es la presentación directa de un producto a un cliente prospecto por un representante de la organización que lo vende.

· La promoción de ventas: Es la actividad estimuladora de demanda de financia el patrocinador, ideada para complementar la publicidad y facilitar las ventas personales. Muchas promociones de ventas se dirigen a los consumidores no obstante, en su mayoría se proyectan para animar a la fuerza de ventas de empresa o a otros miembros de la cadena de distribución a poner más energía en la venta de los productos.

2.3 Área de Producción

El área de producción, también llamada área o departamento de operaciones, manufactura o de ingeniería, es el área o departamento de un negocio que tiene como función principal, la transformación de insumos o recursos (energía, materia prima, mano de obra, capital, información) en productos finales (bienes o servicios).

      2.3.1. Producción

La producción es la transformación de insumos, de recursos humanos y físicos en productos deseados por los consumidores. Estos productos pueden ser bienes y/o servicios (Anzola Rojas 2002).

Aunque la empresa no oferte el servicio, se apoya de este para poder vender un bien, a lo que se llama servicio al cliente, por lo que el área de producción presente en la empresa se relaciona al proceso de comercializar que consiste en la compra y venta de productos, partiendo para su debido análisis en el segundo proceso (Anzola Rojas 2002)

        2.3.1.1. Fases del proceso productivo 

Este indicador proporciona información esquemática sobre el proceso productivo, sea este de bienes y/o servicios (Gestiona 3.0 2001).

     2.3.2. Eficiencia.

       2.3.2.1 Eficiencia de los procesos productivos.

Este segundo indicador permite determinar permite determinar si a lo interno de la empresa se presentan problemas que afectan el desempeño adecuado de los procesos, lo que incide en forma directa o indirecta sobre la estructura de costos (Gestiona 3.0, 2001).

      2.3.2.2 Eficiencia del ambiente de trabajo interno
Este indicador permite determinar si el ambiente de trabajo interno de la empresa reúne las condiciones necesarias para facilitar el desempeño eficiente de las diferentes actividades que se realizan en la empresa (Gestiona 3.0, 2001).

2.4 Área de Finanzas

En la medida en que una pequeña empresa crece, sus necesidades de información financiera aumentan, por lo que la existencia del área contable – financiera se hace necesaria. (Hernández y Rodríguez, 2008).

El área de finanzas es la responsable de la administración y dirección de todas las actividades relacionadas con los sistemas de información contable y demás actividades propias de la contaduría pública acordes al tamaño, recursos y necesidades de la empresa. (Hernández y Rodríguez).

Para un análisis adecuado al tamaño del área de ventas se toman en cuenta los indicadores relacionados a determinar las fuentes de financiamiento que utiliza Mirador Tiscapa y el análisis de las razones financieras como método de control financiero de la tienda.

2.4.1  Fuentes de financiamiento

Estos indicadores facilitan la determinación de los insumos financieros que la empresa ha utilizado desde sus inicios para poner en marcha su negocio, así como las medidas que ha tomado por decidir en su selección. Los cuales consisten según Anzola Rojas (2002) en el ahorro personal, los préstamos de bancos comerciales, crédito comercial y los fondos procedentes de amigos, pariente o inversionistas.

2.4.1.1 Razones Financieras

El análisis de las razones financieras resulta de la combinación de las diferentes cuentas o partidas del balance general y del estado de resultados que el empresario proporciona al consultor como condición para iniciar el proceso de diagnostico de su empresa, siendo estas utilizadas con el fin de tener un control de la situación de la empres y buscar soluciones donde se presenten mayores problemas. (Gestiona, 2001).

En la tabla 1, se puede observar la estructura y contenido de cada una de estas razones, que se pretenden implementar en la empresa de estudio, seleccionadas de acuerdo a las cuentas que afectan a la empresa, así como los intereses del propietario.
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De esta forma se logra culminar con todas las áreas y sus perspectivas variables e indicadores que conforman y permiten llevar a cabo un mejor análisis del ambiente interno de la empresa que permite a la vez definir las fuerzas y debilidades que genera la organización, la cuales forman parte del análisis FODA, que en el siguiente apartado se puede entender mejor se abreviatura al igual de lo que se define como plan de mejora.

3.Analisis FODA  

El FODA es una herramienta de análisis estratégico, que permite analizar elementos internos o externos de programas y proyectos.

El FODA se representa a través de una matriz de doble entrado, llamado matriz FODA, en la que el nivel horizontal se analiza los factores positivos y los negativos.

En la lectura vertical se analizan los factores internos y por tanto controlables del programa o proyecto y los factores externos, considerados no controlables.

3.1.FORTALEZAS 

Denominándose fortalezas o “puntos fuertes” aquellas características propias de la empresa que le facilitan o favorecen el logro de los objetivos. (Mapcal, 1994).

3.2.OPORTUNIDADES

Las oportunidades son aquelals situaciones que se presentan en el entorno de la empresa y que podrían favorecer el logro de los objetivos (Mapcal, 1994).

3.3.DEBILIDADES

Las debilidades o “puntos débiles” son las características propias de la empresa que constituyen obstáculos internos al logr de los objetivos (Mapcal, 1994)

3.4.AMENAZAS 

Culminando con las amenazas que son aquellas situaciones que se presentan en el entorno de la empresa y que podrían afectar negativamente las posibilidades de logro de los objetivos. (Mapcal, 1994).

PLAN DE MEJORAMIENTO
Según el Sistema Nacional de Acreditación de la Educación Superior (SINAES) su manual para la elaboración de planes de mejoramiento del año 2003, establece que la meta u objetivo de estos es “orientar las acciones requeridas para eliminar las debilidades y sus causas, sin alterar las fortalezas conseguidas. Es decir, el plan de mejoramiento es un medio conceptual y una guía para actuar según lo que se requiere, con el fin de modificar el estado actual del sistema, por uno de mejor calidad, conservando las fortalezas”.

El plan de mejoramiento guía la ejecución y permite un adecuado seguimiento, pero es preciso que se elabore con sentido de realidad, o sea, que se porpongan las acciones por alcanzar, en términos de costos, calendarización, recursos y viabilidad política. (SINAES, 2003).

Por lo que la metodología para su elaboración se basa en un estudio de Fortalezas, Debilidades, Oportunidades y Amenazas (FODA), trabajando con una amplia gama de variables de diversas categorías que reciben un puntaje de acuerdo a la relevancia presentada. (Romangol, 2007)

3.5.Capitulo II Marco Metodologico

En toda investigacion es necesario definir, metodos , tecnicas y procedimientos metodologicos , atraves de los cuales se logre dar respuesta a las interrogantes objeto de investigacion , con la finalidad que los resultados obtenidos y evidencias encontradas en relacion al problema investigado sean confiables y objetivas. 

En esta parte se hara enfasis a los aspectos que se plantearan a continuacion , los cuales seran las metodologias utilizadas para poder desarrollar esta investigacion.

·  Enfoque de investigación.

· Tipo de investigación.

· Unidad de análisis.

· Objeto de estudio.

· Universo y diseño muestral o criterios de selección de casos.

· Técnicas e instrumentos de recolección de información.

· Procedimientos con que se aplicaron esas técnicas e instrumentos.

· Procedimientos con que se procesó la información cualitativa.

3.5.1.Enfoque de investigacion

 En esta investigación el enfoque es Cualitativo, ya que el tema surge debido a una problemática presente en la realidad actual de Mirador Tiscapa, la fuente de información es a través de los comentarios, opiniones, el sentir de cada uno de los trabajadores de la empresa, la calidad de la gestión y dirección, el análisis de los aspectos internos y externos que intervienen en el tema. Para poder recopilar la información se hizo uso de  herramientas como la entrevista, con preguntas previamente dirigidas y elaboradas, fichas de orientación que fueron entregadas por el docente, la observación directa que permitió poder destacar aquellos aspectos pequeños pero significativos para el desarrollo adecuado del estudio.
3.5.2. Unidad de análisis

Las unidades de análisis son el objeto mediante el cual se desea obtener información, o los elementos sobre los que se focaliza el estudio definiéndose en grupos del entorno especifico y general, encontrándose por un lado, la competencia directa e indirecta de la empresa, así como proveedores y clientes del sector, por otro lado propietario de la empresa, sus clientes y empleados. Investigación Cualitativa:   Bajo este enfoque el muestreo es No Pro balístico, porque según Sampieri en su Libro de Metodología de la Investigación afirma que “la elección de los sujetos no depende de que todos tengan la misma posibilidad de ser elegidos”, sino de la decisión del equipo investigador. También por que los datos requeridos eran datos específicos, los que serían obtenidos por los investigadores. Para el caso de esta investigación se ha decidido utilizar el Muestreo Intencional en el cual los sujetos se seleccionan según los criterios definidos previamente, ya sea por sus conocimientos, antigüedad o experiencias referentes a la problemática. En el caso de este Estudio  para la muestra cualitativa es de 5 personas involucradas en el tema dentro de la empresa.

3.5.3. Objeto de estudio 

El objeto de estudio de la investigación es la situación empresarial de Mirador Tiscapa, partiendo de su entorno externo e interno.

3.5.4. Tipo de investigación

· Según el Alcance: Se clasifica como un Estudio de Caso y de tipo Descriptivo, por que se busca como obtener la mayor información y describir paso a paso todo los aspectos encontrados con la intención de medir  las variables planteadas.
· Según el Tiempo: El estudio es de carácter Transaccional o Transversal por que se lleva a cabo en un solo momento, en este caso durante los meses de Agosto a Diciembre del año en curso 2010. En donde el propósito es descubrir el origen real de las dificultades que atraviesa  Mirador Tiscapa y analizar su  incidencia en la misma en el periodo de tiempo antes mencionado. 

· Según la Ocurrencia: En esta clasificación se ubica que el estudio es Prospectivo debido a que los hechos que se estudian son actuales del presente. 

3.5.5. Los criterios de selección, según la Facultad de Ciencias Económicas y Empresariales de la UCA.
· Que la empresa se encuentre operando actualmente.

· Debe de ser una pyme con un número entre 6 a 100 trabajadores como lo dispone el Mific en la clasificación de estas.

· Disponibilidad del propietario para brindar información necesaria.

3.5.6. Técnicas e instrumentos de recolección de información.

Las técnicas de recolección de datos se refiere al uso de gran diversidad de técnicas y herramientas que pueden ser utilizados por el analista para desarrollar los sistemas de información los cuales pueden ser la entrevistas, la encuesta, el cuestionario, la observación, el diagrama de flujo y el diccionario de datos.

En la presente investigación se acudió a la observación participante, entrevistas de preguntas abiertas, y a la ficha general de información del manual gestiona 3.0.

La observación es un método para reunir información visual sobre lo que ocurre, lo que nuestro objeto de estudio hace o cómo se comporta.  En relación a la observación Méndez (1995), señala que esta se hace “a través de formularios, los cuales tienen aplicación a aquellos problemas que se pueden investigar pro métodos de observación, análisis de fuentes documentales y demás de sistemas de conocimientos”. La observación se realiza al visitar el local de la empresa y los lugares donde se puede dar respuesta a las variables de investigación siendo implementadas a las unidades de análisis antes mencionadas y se hace a través de un formulario elaborado con los puntos considerados importantes a evaluar y comparar en el análisis de los resultados, el cual fue implementado con ayuda de terceras personas ajenas a la investigación que solo sirvieron de apoyo para la visita al lugar.

En lo que respecta a la entrevista se realizo de forma directa con el vicegerente general de la empresa con cuya conversación estuvo enfocada en la obtención de respuestas para el lleno del formulario gestiona 3.0, para poder analizar, evaluar e interpretar cada una de las respuestas.

Con lo que respecta a los instrumentos de recolección de datos son el medio a través del cual el investigador se relaciona con los participantes para obtener la información necesaria que le permita lograr los objetivos de la investigación. Siendo los instrumentos de recolección de datos en la presente investigación observación participante, entrevistas de preguntas abiertas, y a la ficha general de información del manual gestiona 3.0 

3.5.7. La observación documental

La observación documental encuentra diversos documentos de los que valerse. Entre otros: Testimonios escritos de épocas pasadas o presentes las cartas. Documentos diversos relacionados con administraciones gubernamentales. Registros catastrales; escrituras notariales; etc. Todos ellos conforman Unidades de Análisis sobre las cuales el investigador propiciará su tratamiento inspirado en sus percepciones e interpretaciones, diferente de aquellas otras que pueden ser sujeto de cuantificación. Toda esta observación se realiza con el objetivo de recopilar datos e información vinculada con  la investigación.

Comparando esta información con los resultados obtenidos mediante las entrevistas, la que se conforma con preguntas relacionadas directamente con el entorno especifico e interno de le empresa. Mismo proceso que se lleva a cabo con la información recopilada de la observación directa, y de la ficha del manual Gestiona 3.0.    

3.5.8. Procedimientos con que se aplicaron esas técnicas e instrumentos

Las técnicas de recolección de datos: observación (documental y directa), entrevista, y la ficha de ingreso de información del manual gestiona 3.0 fueron aplicadas siguiendo estos procedimientos:

En el caso de la observación directa primeramente se elaboro un formulario en base a la información que se necesitaba recopilar. 

En la observación documental se procede a clasificar la información desde la mas relevante a la innecesaria, para clasificarla de acuerdo a las variables de los entornos a analizar, retomando luego la revisión de datos sobrantes y revisarlos nuevamente para posible inclusión de temas de interés.

En cuanto a la entrevista se elabora en base a un conjunto de preguntas abiertas estructuradas para generar una conversación con el encargado en la cual se pueda obtener la información necesaria y temas de prioridad. 
Capítulo III 
Generalidades de la empresa

Razón social de la empresa: García Ponce y Cía. Ltda.

Nombre comercial de la empresa: Mirador Tiscapa

Ubicación de la empresa:   Barrio Largaespada contiguo a radio Sandino Managua, Nicaragua.

Teléfonos: 2222-3452                                                  fax: 2222-5945

Correo electrónico: mirador_tiscapa@yahoo.es 
Actividad principal: Bar y Restaurante.

Edad de la empresa (años de funcionamiento): 21 años

Nombre del empresario: Edgard Antonio García Ponce.                    Edad: 54 años

Representantes entrevistados:

1. Edgard Antonio García Ponce                ( Gerente General y Propietario) 

2. Karen García                                           ( Vice-Gerente)

3. Yamileth Oporta                                      ( Contadora General) 
Capítulo IV 
ANALISIS EXTERNO

3.1. Microambiente

       4.1.1. Factor Económico

Algunos factores económicos a tomar en cuenta en este estudio externo serán la canasta básica, salarios mínimos, renta nacional, el PIB, la inflación, recursos naturales, recursos humanos,  capital e infraestructura

Iniciaremos analizando este factor ya que es el más influyente dentro de este ambiente, se toma muy en cuenta lo que es la canasta básica la cual es una variable de suma importancia, esta ha presentado inestabilidad en precios de los productos básicos alimenticios, actualmente el precio de esta es de C$8,547 córdobas netos con 2º ctvs. , aumentando el mes pasado un 13% del precio anterior. Por otra parte es de gran relevancia tomar en cuenta el salario mínimo que actualmente es de 2,247.350 córdobas.

Al tomar en cuenta estos datos relevantes se llega a la conclusión que la población con el salario promedio apenas logra cubrir 61.16% total de la canasta, a raíz de esto se puede proyectar la capacidad que tiene cada persona para obtener otros productos aparte de la canasta básica.

Para beneficio de las empresas a inicios de este año la comisión general de salario mínimo aprobó el aumento de los salarios de acuerdo a los sectores; ya sea sector agropecuario, comercio, minas y canteras entre otros, todo esto lo hicieron con al momento de ver la necesidad de mantener una estabilidad laboral y mejorar las condiciones salariales de los trabajadores, con esto las personas van a tener un mayor nivel de consumo en las diferentes empresas, y mayor efectivo para el consumo de la canasta básica.

La recesión económica mundial ha traído consigo consecuencias, como son la baja producción en el sector industrial, a causa de disminución de la demanda; además una crisis de desempleo,  y a su vez una baja reducción en el consumo de las familias, ya que priorizan los productos de las canasta básica.

El nivel de desarrollo y crecimiento de las PYMES se ha estancado debido a la crisis económica, y debido a esto no se han podido desarrollar en el mercado local y expandirse en el mercado internacional.

La variación de los cambios climáticos ocurrido durante los últimos meses, ha venido afectando de manera grave al sector agrícola, ya sea por excesivas lluvias, o graves sequias en la zona rural, trayendo consigo consecuencias para todas aquellas empresas enfocadas en la transformación de productos agrícolas, y debido a esto los productos se tornan escasos. Todo esto causa un aumento en sus costos de producción, provocando a la vez un impacto negativo en el consumidor final. 

4.1.1.1 Renta Nacional

La renta nacional es muy importante en este sector,  ya que esta es la capacidad de producir bienes y servicios finales de una economía depende principalmente de la cantidad de factores productivos que están disponibles en la economía en un momento determinado de tiempo, así como también de la capacidad de transformar tales factores productivos en bienes finales para ser consumidos por el resto de los agentes en la economía. La capacidad de transformar los factores producidos en valor añadido depende del nivel tecnológico disponible por una economía en cada momento determinado de tiempo.

4.1.1.2. PIB

Las Pymes aglutinan a 255 mil empresas que generan el 95 por ciento del empleo y aportan cerca del 60 por ciento al Producto Interno Bruto.

Las aportaciones de estos en los últimos 3 años al PIB han sido 2007 25.98%, 2008 26.65% y en el año 2009 disminuyen en un 3%, esto se debe a los bajos precios de los productos básicos exportados en el extranjero, lo que afecta al país de manera que aumentan los precios en el mercado nacional, para poder cubrir las pérdidas causadas por la disminución de precios en el exterior, y esto causa que algunas de las PYMES del sector comercio aumenten los precios al consumidor final , y por ende causara una disminución en la demanda del consumo.

Por otra parte una de las Unión que apoya a este sector es la Unión Nicaragüense de la Pequeña y Mediana empresa (UNYPIME) Conformado por 240 empresas  comerciales, industrial, de servicio, agroalimentaria, todas estas generan un 95% de los empleos del país, por tanto aumentan lo que es el producto interno bruto , por lo que al haber empleos hay ingresos , y al haber ingresos , hay un aumento del consumo de parte de las personas por el producto.

4.1.1.3. Inflación

En los últimos tres años y el primer semestre del año en curso, la inflación en Nicaragua ha aumentado considerablemente de la siguiente manera: En el 2008 un 0.97%, en el 2009 cerró con un 0.06%, sin embargo en este año  2010 según estudios del banco central aumentara a un 7% en comparación con los años anteriores este nivel se cumplirá al incremento del precio de las bebidas alcohólicas, tabaco, combustibles, alimentos y transporte. 
Con lo anterior podemos observar que Nicaragua es un país expuesto a cambios drásticos, esto afecta mucho a todas las pymes del sector productivo, ya que las personas preferirán invertir en productos de consumo básico.

Por otro lado se pensó que con el gobierno actual la inflación no excedería de un 10% para que pudiese haber un crecimiento económico, pero con los resultados de los últimos meses, el constante ascenso del precio del petróleo en conjunto con la devaluación del dólar ha provocado que sea más difícil el logro de este propósito.

Además, el aumento considerable en los precios de productos alimenticios y energía, fueron causados a consecuencia del aumento de la inflación en este ultimo año en un 2.10% una cifra muy alta en comparación con el año pasado.

Esta alza considerable en los precios, y energía eléctrica no contribuyen con el sostenimiento de las empresas, si no que dificultan el desarrollo de las mismas.

4.1.1.4. Recursos Naturales

El gobierno de reconciliación y unidad ambiental le han hecho nacional valora la supervivencia y los equilibrios de los ecosistemas que los sostiene por ende este cuenta con planes nacionales ambientales que ayuden a todas las empresas a realizar su actividad pero al mismo a poder cuidar y preservar nuestro ecosistema.

Cada empresa se tiene que regir a las normas ambientales que son expuestas por el marena las cuales incitan a cada una de estas a seguir con las siguientes estrategias, la cual esta conformada por cinco lineamientos estratégicos:

1. Educación Ambiental para la Vida
2.Defensa y Protección Ambiental de los Recursos Naturales
3.Conservación, Recuperación, Captación y Cosecha de Agua
4.Mitigación, Adaptación y Gestión de Riesgo ante el Cambio Climático.
5. Manejo Sostenible de la Tierra

Es indispensable el despertar de las diferentes empresas para generar una amplia movilización ciudadana en una gran alianza entre el Gobierno Nacional, Gobiernos Municipales y Regionales, Empresa Privada, productores, trabajadores y movimientos sociales y ambientales. Solo así transformaremos los desafíos en fortalezas.

4.1.1.5. Recursos Humanos

La crisis económica en la que se encuentra el país en la actualidad, a traído consigo consecuencias como son el alza en  la tasa de desempleo, que por otro lado favorece a las empresas a encontrar personal los cuales aceptan cualquier tipo de pago que se les impongan debido a la necesidad de laborar, y esto hace que se obtenga una mano de obra económica  y capacidad calificada para cubrir puestos administrativos, o asignados a cualquier área..

4.1.1.6. Capital
 La recesión mundial que se dio en EEUU , la cual es la potencia de la economía  mundial , trajo como consecuencia una gran descompensación y endeudamiento , todo esto a causa de que los bancos comenzaran a prestar dinero de una manera excesiva y sumamente irresponsable según, estos con el fin de cumplir sus metas de inversión; cuando lo que lograron fue la descapitalización de los mismos y hoy en día estos disminuyen los financiamientos , y cuando los realizan los hacen con intereses mayores para que la demanda de préstamos disminuya.

Esto afecta a las Pymes, ya que al momento que estas quieran optar por un financiamiento, el nivel de exigencias y requisitos es mayor , lo que limita la posibilidad de crecimiento de este tipo de empresa , ene liquidez del dinero que los bancos puedan facilitarles.

4.1.1.7. Infraestructura

La construcción de carreteras en los últimos años ha venido facilitando el acceso a las diferentes zonas productoras del país, lo que beneficia a las Pyme en la estabilidad en los precios de productos primarios, fácil acceso para la compra del mismo y traslado, permitiendo así poner  precios más bajos en los productos terminados.

Con el nuevo gobierno se ha venido mejorando lo que es la construcción de 70 kilómetros de carretera con fondos provenientes de la Alianza Bolivariana para los Pueblos de Nuestra América (ALBA) marcha según lo estipulado. Todo esto va a beneficiar a todas aquellas Pymes que se encuentran ubicadas en sectores lejanos del país, ya que va ser de fácil acceso para las personas visitar las mismas. 

Algunos de los beneficiados son León en el cual se hizo una construcción del tramo León - Poneloya - Las Peñitas (20 km), el cual tendrá una inversión de más de US$16.5 millones de dólares.

En este sector salen beneficiado los que son Las Peñitas-Poneloya, los restaurantes populares de mariscos también resultan beneficiados ya que la demanda del turismo se está incrementando.  Además de empresarios originarios del sector los cuales viajan con frecuencia a comprar productos para sus negocios.

Por otro lado en Chinandega se construyen los tramos: Somotillo - Cinco Pinos (30 km) y Villanueva – El Guasaule (18 km), a cargo de la empresa FCC Construcción de Centroamérica S.A. (antes M&S). 

Con la rehabilitación de estas vías se beneficia a unos 400 mil habitantes de los municipios que conforman los departamentos de León y Chinandega. Pero además se beneficia a productores y comerciantes de distintas regiones del país y de Centro América.

Con todo esto muchos de los negocios y empresas de los diferentes zonas del país salen beneficiados, por la facilitación del acceso a lugares aislados y de fácil acceso.

 4.1.2. Factor Político / Legal

Este factor influye mucho en todas las empresas incluyendo las PYMES. La mayor parte de los inversionistas duda de invertir en el país, ya que actualmente  se observa una gran inestabilidad política, y esto hace que los mismos desconfíen al momento de refinanciar empresarios vigentes y dar crédito a emprendedores que desean crear su propia PYME. Sin embargo existe una ley que ampara a todas las PYMES en su desarrollo aunque son pocas instituciones que se preocupan por el bienestar de las mismas.

El gobierno de Nicaragua de hoy en día causa inseguridad en la mayoría de los inversionistas al momento de querer venir invertir en Nicaragua o establecerse como una pyme, todo esto debido a la inestabilidad económica en la que se encuentra el país en la actualidad, todo esto tiene como consecuencia disminución de oportunidad de empleo y crecimiento de la cadena empresarial.

En los últimos años el gobierno ha decidido incrementar salario mínimo, y esto afecta a las PYME de manera que se ven obligadas a aumentar el costo en la nomina general, además esto provoca que las empresas aumenten sus costos, disminuyendo las utilidades y generando en ocasiones perdidas.

Por otra parte se puede observar el alza en los impuestos de las tarjetas de crédito, ya que el Gobierno estudia, en el marco de la reforma tributaria, el cobro del 1% a cuenta del Impuesto sobre la Renta (IR) a los negocios que acepten tarjetas de crédito. La mayoría de negocio que acepta tarjeta de crédito hacen su declaración de IR en el momento, luego ese porcentaje se le va hacer su declaración de impuesto debida.

4.1.2.1. Instituciones

Algunas de las instituciones que plantean los requisitos necesarios como son el MIFIC, expresan que para que las pequeñas y medianas empresas se establezcan, estas necesitan un marco jurídico apropiado, además de contar con la cantidad de trabajadores planteados por cada una, contar con suficiente capital para lograr cubrir gastos necesarios y permisos con la alcaldía, y lo más importante estar constituidas por el salario mínimo. 

Debido a esto es de gran importancia que las instituciones logren hacer una concientización de la importancia que tiene para muchas empresas el rápido funcionamiento de las mismas, ya que en su mayoría estas cuentan con un bajo nivel de capital y es necesario que puedan hacer una recuperación pronta del capital invertido. 

4.1.3. Factor Tecnológico

Este factor se refiere a implementación de nueva maquinaria, pero al mismo tiempo se enfoca en la ejecución de sistemas tecnológicos para la agilización de la información dentro de las empresas. Uno de los inconvenientes que presenta las empresas de este segmento y como la gran mayoría de las PYMES en Nicaragua es que no han podido lograr un desarrollo, debido a la falta de sistemas tecnológicos y se quedan estancadas. 

Las empresas presentan un reto de modernizar aparte de la maquinaria (para poder realizar mejor sus labores), los sistemas operativos en los equipos computarizados, para poder tomar mejores decisiones por parte de los altos mandos.

Algunas de las empresas utilizan maquinaria industrial ,para poder desempeñarse de manera rápida , y actualmente cuentan con lo que son el servicio de internet por medio del cual utilizan sistemas internos que les permiten comunicarse de manera fácil y rápida.

Por otra parte muchas de las empresas no cuentan con ingresos necesarios para utilizar sistemas de información en la misma y llevar un mejor funcionamiento, pero algunas veces esto se da debido a que las organizaciones no cuentan con personal capacitado para el uso de los mismos.

 4.1.4. Factor Social

Hoy en día no existe diferencia de género entre el hombre y la mujer, lo que quiere decir que los mismos son considerados capaces para poder dirigir y administrar una empresa, ya que ambos son capaces de tener los mismos conocimientos y el mismo desarrollo intelectual.

En tiempos pasados se creía que la mujer no podía realizar ningún tipo de labor empresarial, ni de ningún tipo, ya que se considera que no tenía las capacidades intelectuales para hacerlo, en cambio el hombre estaba completamente superdotado para afrontar cualquier tipo de labor.

En el siglo XX esas barreras están más que olvidadas, ya que la mujer cuenta con el suficiente desarrollo intelectual como para realizar cualquier tipo de labor empresarial como de cualquier otro tipo, ya que actualmente existen gran cantidad de mujeres preparadas con una gran experiencia, la cual les ha permitido  montar lo que es desde una pequeña hasta una gran empresa.

Conclusión del entorno global

Para concluir se logro analizar que en el aspecto económica este tipo de empresas se encuentra ubicada en el sector servicio, y cada una de estas resulta afectadas de manera muy seria por los diferentes cambios climáticos que afectan año con año al país, ya que esto perjudica también al consumidor.

Con lo que respecta a la crisis financiera que afecta a Nicaragua y al mundo perjudica mucho a las empresas ya que a estas se le disminuye las oportunidades de financiamientos para poder funcionar y desarrollarse dentro de su sector.

Otro factor que puede afectar a las Pymes son las leyes tributarias las cuales platean intenciones del Gobierno de gravar con un 10 por ciento los intereses que generen los depósitos, porque “desestimulará el ahorro reduciéndose la captación en los bancos, provocando un incremento en la tasa activa”, es decir el interés que se le aplica a los créditos que reciben las pymes.

Por otro lado Nicaragua cuenta con programas ambientales que ayudan a cada una de las empresas a seguir márgenes ambientales para hacer cuido de nuestro ecosistema.

Además podemos observar como la construcción de nuevas carreteras beneficia a empresarios pequeños y medianos de las diferentes zonas del país, que a la vez facilita el acceso a turistas y diferentes clientes, ayudando a la empresa a elevar sus ventas.

3.2. Microambiente

4.2.1. Las cinco fuerzas competitivas según Michael Porter
4.2.2. Poder de negociación de los compradores

BAJO

El poder de negociación con los compradores es bajo, ya que existe una demanda alta y estable de consumidores por tanto estos no tiene oportunidad de exigir ningún tipo precio, si no que estos se acoplan a los precios fijados por la empresa.

Estos clientes cuentan con un poder adquisitivo de niveles altos y medio pertenecientes al segmento adulto-juvenil. Los precios  se fijan de acuerdo a la estructura de costos, para poder obtener un margen de ganancia y lograr establecer precios accesibles a los consumidores finales.
4.2.3. Poder de negociación con los proveedores

BAJO

El poder de negociación de proveedores es bajo, debido a que existe una gran cantidad de proveedores potenciales por tanto no pueden imponer precios a los compradores, ya que estos tienen diferentes opciones al momento de elegir a un proveedor, de acuerdo a los precios que más les convenga. 

Los proveedores  abastecen al restaurante con los insumos necesarios, por otra parte muchos de estos proveedores dan facilidades de crédito al restaurante, y los que no lo hacen son un 70% de los mismos, y esto se da debido a que venden los productos de mayor rotación en a circulación de las ventas, es decir productos más demandados por los consumidores.

Cabe destacar que algunos proveedores con alto nivel de negociación con los que la empresa trabaja son: 

· Coca Cola

· Parmalat

· Flor de Caña
· Cervecería de Nicaragua
Debido a que estos distribuyen un servicio exclusivo en calidad a nivel nacional  y exponen sus precios sin importar el comportamiento de comprador.

4.2.4. Competidores Potenciales

BAJO

Mirador Tiscapa tiene a su alrededor poca cantidad de competidores potenciales, ya que el restaurante que esta cerca de este es un ambiete diferente, el cual es frecuentado por un segmento de mercado que busca otro tipo de entretenimiento(mejorar perfil
o estilo). Por otra parte lo que si se puede considerar como competidor potencial son Restaurante Ruta Maya y Restaurante el Bosque , pero debido a la gran distancia que los separa no se considera como una amenaza .

4.2.5. Rivalidad entre los competidores existentes

BAJO

La rivalidad entre los competidores es baja , debido a que los restaurantes que ofrecen el mismo servicio y ambiente que Mirador Tiscapa , son El Bosque y Ruta Maya , pero debido a la larga distancia que los separa no hay un alto grado de rivalidad. En cuanto a los precios y servicios de estos varian , pero cada restaurante cuenta con su segmento fijo de clientes.

Capitulo V 
Ambiente Interno

5.1. Área de dirección, administración, contabilidad y finanzas.

En cuanto a las funciones de dirección, administración, contabilidad y finanzas del restaurante Mirador Tiscapa se desarrollan bajo la tutela de una misma área adecuado a la necesidad que presenta la organización ya sea por su tamaño e ingresos, esta área está comprendida por el gerente general y a su vez propietario del negocio a cargo de la dirección de la empresa, vice-gerente a cargo de la administración y gestión general de la empresa, y contador general a cargo de la contabilidad y finanzas de la empresa, seguido de dos asistentes para toda la área.
A continuación se da a conocer información general acerca del funcionamiento del área de dirección, administración, contabilidad y finanzas: 

5.1.1. Existencia de misión y visión  

Mirador Tiscapa no cuenta con una misión y visión oficial, escrita y pública  dentro de la organización. Sin embargo le solicitamos a la licenciada Karen García (vice-gerente) de la empresa que nos definiera con sus palabras lo que ella creía ser la misión y visión del Mirador Tiscapa y con  nuestro asesoramiento determinó que la misión y visión  de la empresa son las siguientes: 

Misión

Ofrecer a nuestros clientes con una esmerada atención, deliciosos platillos, y bebidas de calidad, desarrollado en un entorno natural con música viva y disco para alegrar el ambiente.

Visión

Ser reconocidos a nivel nacional para el año 2013 como el mejor restaurante y bar del centro de la capital dirigido al sector adulto-juvenil, brindando un excelente servicio con exquisitos platillos y bebidas en un ambiente alegre para bailar y divertirse con los amigos y familiares. 

Ambos conceptos fueron definidos con la finalidad de que sean conocidos por los empleados, y que estos se sientan identificados y se rijan por estos conceptos para luchar por el éxito de la empresa.

Análisis y evaluación de la Misión y Visión

Se considera que los conceptos de Misión y Visión definidos por el vicegerente para la empresa son en unos 70% acertados, lo cual es un aspecto positivo pues hasta la fecha no contaban con una misión y visión determinada.

5.1.2. Recursos humanos en la empresa y capacitación del personal.

Todo lo que concierne a temas de recursos humanos es desarrollado, gestionado y dirigido por el área organizativa de dirección, administración y contabilidad financiera de la empresa. No obstante es importante mencionar que los recursos humanos en Mirador Tiscapa están inmersos propiamente en la función administrativa.

Restaurante y bar Mirador Tiscapa está conformado en la actualidad por 33 empleados ubicados en las diferentes áreas de la empresa, los cuales se dividen por área y genero de la siguiente manera: 
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Todo el personal que labora en el restaurante tiene un nivel óptimo de experiencia, están altamente capacitados para desempeñarse con eficiencia y eficacia en sus funciones asignadas. El personal administrativo y de dirección conformado por 5 personas; siendo estos el Gerente general, Vicegerente y contadora cuentan con más de 6 años de experiencia y los dos asistentes cuentan con una experiencia menor a los 3 años,  sin embargo el personal de las áreas de ventas y producción en un 90% cuentan con más de 6 años de experiencia, lo que a su vez resulta ser una gran fortaleza y ventaja para la empresa ya que la rotación del personal es mínima.

El nivel de conocimientos que tiene el personal que participa en las actividades que desarrolla las áreas de producción y ventas son intermedio debido a que la mayoría del personal no tiene estudios realizados  como carreras técnicas especializadas en su rol como por ejemplo en la escuela Manuel Olivares se imparte la carrera técnica de meseros y estos no la tienen, en cuando al área de producción no cuenta con un cocinero graduado como chef, la cocinera es una excelente cocinera pero todo lo que sabe es a través del aprendizaje que le ha dejado su experiencia. 

En el área administrativa el personal que ocupa los puestos más importantes están altamente capacitados pues todos tienen nivel académico superior. 

5.1.2.1. Nivel de Capacitación del Personal

A continuación se detalla el nivel de estudios o calificación del personal según su género. 
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Como podemos observar la empresa con respecto al género y nivel de estudios realizados se clasifica de la siguiente manera: 

Solamente 4 empleados tienen su primaria completa  y todas son  mujeres, 10 empleados  tienen una secundaria incompleta de los cuales son  2 hombres, 8 mujeres. Por otra parte tenemos a 14 empleados bachiller todos hombres, 2 empleados cursando una carrera universitaria de los cuales 1 es hombre y 1 es mujer y 3 empleados de los cuales 1 es hombre y 2 son  mujeres que  poseen un título universitario. 

En resumen la mayoría de los empleados  no pudieron culminar sus estudios secundarios, solamente el personal de administración   y dirección cuentan con niveles de calificación de licenciatura.

La empresa con respecto a las áreas de organización:

Área de Administración y dirección: 

En esta empresa el área de dirección y administración están fusionadas ya que el propietario de la empresa el cual es el señor Edgard García Ponce es a su vez el gerente general. El propietario de Mirador Tiscapa cuenta con una licenciatura en contabilidad y también  tiene mucha experiencia en el giro de este negocio debido a que él fue el contador general y administrador del restaurante “Los antojitos”, que en sus épocas fue muy conocido y aceptado por los consumidores, y esta experiencia que posee el señor en el giro de este negocio es muy acertado porque le permite dirigir y administrar su negocio de la forma adecuada.  

Área de ventas y cobranza: En esta área la mayoría de las personas que se desenvuelven en las ventas y cobro no han logrado finiquitar la secundaria, pero si cuentan con los conocimientos básicos para desarrollar el papel que el puesto requiere.   

Área de Producción: al igual que el área de ventas la mayoría del personal perteneciente a esta área no han podido culminar sus estudios secundarios. 

El nivel jerárquico del personal que generalmente participa en las capacitaciones , la empresa decide que siempre se capacite a todos juntos, ya sean personal de administración y dirección, ventas y producción, con la finalidad de que cada área tenga conocimiento en común con las otras áreas y el trabajo sea mayormente compartido y englobado. A la vez es de mucha utilidad el hecho de que el área de administración conozca temas de importancia de las áreas de venta y producción porque esto ayuda que se dé una interacción laboral eficiente y  mayormente controlada. 

El porcentaje de las utilidades que la empresa invierte en capacitación se encuentra entre el 1% y 5% . Estas capacitaciones recibidas son por parte de centros de capacitación contratados por aparte, es decir no utilizan las capacitaciones ofertadas por el INATEC.

En el siguiente cuadro se muestra la participación en cursos  de capacitación y asistencias técnicas recibidas
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Con respecto a los métodos de incentivos que aplica la empresa encontramos los siguientes: 

· Los empleados que pertenecen a las áreas de producción y ventas, además de recibir su salario, obtienen remuneraciones monetarias por el porcentaje de propina que retiene el restaurante en todas las facturas, de los cuales estas remuneraciones se reparten a los empleados de la siguiente manera: el 60 % del total de las propinas se les otorga a los meseros y bar tenders,  el 26 % se les otorga a todos los de cocina, el 7% a las cajeras, el 4% a los Dj y el 3% restante se reparte a los de mantenimiento. Esta política de la empresa permite que todos los empleados obtengan muy buenos ingresos. 

· La empresa no tiene como política celebrar el aniversario con sus empleados. 

· Se Celebran los cumpleaños de todos los trabajadores llevando a comer a otro lugar al trabajador con sus demás compañeros.  

· No se  tiene implementado el método de incentivo del mejor empleado del año.

· Como beneficios adicionales que recibe el personal, la empresa reconoce subsidios de canasta básica y además el transporte de los empleados hasta sus hogares es totalmente asumido por la empresa ya que tienen subcontratados los servicios de una empresa de transporte. 

· Es importante mencionar que el restaurante es bien legal con el cumplimiento de la ejecución y pago de las prestaciones laborales de los empleados exigidas por la ley.

5.1.4. Manejo de Información 

5.1.4.1. Gestión de la información.

Según información brindada por el vicegerente la empresa recopila información tanto interna como externa, y el procesamiento de esta información lo realiza el mismo personal de la empresa. Las fuentes de información de la empresa son asesorías ocasionales, publicaciones generales o especializadas, entidades del estado. El empresario califica la confiabilidad de las fuentes de información que utiliza como muy buena y los usos que le da a esa información que obtiene son la planificación del desarrollo de la empresa e identificación de nuevas necesidades.

Los que utilizan la información disponible en la empresa son los que dirigen la empresa, el personal administrativo y los jefes de las diferentes áreas. La información disponible ha permitido que se tomen decisiones en forma rápida y oportuna y según el empresario el impacto que han tenido en la empresa las decisiones tomadas a partir de la información disponible es bueno.

No existe un manual de control interno que reúna información sobre la descripción y orden de los procesos de trabajo para cada área organizativa, y tampoco hay un manual que contenga las funciones definidas para cada puesto de trabajo y tampoco poseen flujograma y organigrama. Sin embargo el gerente manifiesta que hasta el momento no han tenido ningún problema con su forma de trabajar ya sea en la organización de los procesos de todas las áreas o funciones asignadas a los empleados, ya que los mismos en su mayoría tienen más de 6 años de trabajar en el restaurante, por lo cual considera que todos conocen perfectamente el orden, desarrollo de los procesos y sus funciones asignadas.

5.1.5. Registros contables

El Mirador Tiscapa elabora sus balances generales y estados de resultados de forma mensual, y estos documentos se encuentran disponibles correctamente archivados en las instalaciones de la empresa.

El objetivo que persigue dicha empresa al elaborar sus balances generales y estados de resultados es obtener información para conocer  la marcha de la empresa y a la vez basándose en esta información poder tomar decisiones en la dirección de la empresa. 

Mirador Tiscapa elabora flujos de caja una vez al año o cuando es un requisito. El objetivo que la empresa persigue al elaborar el flujo de caja es planificar el control de efectivo en la empresa. El último flujo de caja elaborado por la empresa no se encuentra disponible. 

Se llevan libros de ingresos y egresos y estos libros si se encuentran disponibles en la empresa.

5.1.6. Genero 

No existe una política de género en la empresa de forma específica. Los productos y servicio que ofrece el bar restaurante no puede realizar un análisis de género para diseñar los productos pues por la misma naturaleza de los productos que se refiere a comida y bebidas es un producto consumido por hombres y mujeres y lo que atrae al consumidor es en si los platillos, bebidas y ambiente alegre que encuentra en el Mirador Tiscapa. 

No hacen análisis de género para la promoción de la empresa ni para la promoción del producto. Por la naturaleza del negocio no hay distribución del producto. 

A pesar de que en la empresa no existe una política de género, la empresa toma en cuenta el género para la distribución del ambiente del trabajo ya que en el área de ventas no contratan mujeres para ocupar el puesto de meseras para evitarse posibles conflictos con clientes que han ingerido demasiado licor y le faltan el respeto a las mujeres. 

Existen prácticas para fomentar la integración del personal a la organización  y el grado de respuesta por parte de los empleados a estas políticas de integración es alto. Las políticas que practica la empresa no están escritas ni tienen carácter riguroso de ejecución pero si es costumbre en la empresa que cada responsable de área asigne a un empleado, el más adecuado para que integre a una persona nueva a sus labores.

 Sobre las políticas en la empresa con referencia al medio ambiente pero no están formalmente escritas, son pocas y estas consisten principalmente en:

· No palar el área boscosa de la laguna tiscapa que colinda con el restaurante.

· No botar basura ni desechos de ningún tipo ya sea en el área boscosa o en la propia laguna, en caso de que los clientes tiren algún tipo de basura en esa área de la laguna que colinda con el restaurante, siempre hay un empleado que limpia y recoge la área para conservar la naturaleza.

· El restaurante por estar ubicado a las orillas de la laguna esporádicamente es visitado por algunos animalitos como ardillas, conejos, reptiles, etc, el restaurante tiene la costumbre y obligación moral de devolver dichos animalitos a su lugar de origen. 

 Sobre la propiedad y gestión de la empresa.
El restaurante cuenta con la ventaja de que el área administrativa y de dirección está gestionada por 3 personas que son familia, los cuales son gerente general y propietario padre de la vice gerente y del asistente de gerencia y vicegerencia,  esto resulta ser una fortaleza para cualquier empresa ya que el hecho de que la familia esté involucrada en el negocio refleja el nivel de control e interés por parte de ellos por sacar adelante la empresa optimizando los recursos, reduciendo los costos para aumentar las ganancias ya que es su patrimonio también. Sin embargo solo hay una persona declarada legalmente como propietaria del negocio y es el señor Edgard García Gerente general.

5.1.6 Conglomerados y competitividad

 5.1.6.1.  Desarrollo de redes de cooperación.

No existen políticas que fomenten la cooperación entre empresas dedicadas a la misma actividad económica y tampoco la empresa ha desarrollado una estrategia para formar redes de cooperación. No existen acuerdos con empresas e instituciones conexas, pero a la vez esto se debe a la falta de iniciativa del estado por incentivar al sector comercio pues no existen instituciones que promuevan dichos acuerdos entre empresas de este sector, la única forma es que debe ser por iniciativa del empresario.

Los acuerdos que la empresa tiene  con sus proveedores son a corto plazo y los propósitos que la empresa posee sobre los acuerdos con sus proveedores son reducir costos, realizar ventas conjuntas  y subcontratar actividades. El 95 % de los proveedores con que cuenta el restaurante traen los insumos y materias primas hasta el local, lo que permite a la empresa ahorrarse gastos por el transporte de la compra de los mismos. 

A continuación se menciona la lista de los proveedores de Mirador Tiscapa: 
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Como podemos observar en el cuadro,  restaurante Mirador Tiscapa cuenta con una lista de 20 proveedores, de los cuales solamente 6 de estos otorgan crédito de menos de 30 días a la empresa, lo que quiere decir que el 70% de los proveedores del restaurante trabajan de contado, pero esto se debe a que este 70% son los proveedores que venden los productos de mayor rotación en a circulación de las ventas, es decir productos más demandados por los consumidores.

5.1.6.2. Familia y Empresa

En este trabajo se analizó el restaurante Mirador Tiscapa, el cual es una empresa de servicio con más de 21 años de experiencia. Esta es una empresa que se dedica a ofrecer servicio de restaurante, disco y animación a sus clientes. Su segmento de mercado se encuentra dirigido al sector adulto-juvenil, los cuales son los que aportan la mayor parte de los ingresos por venta. 

Mirador Tiscapa era propiedad del estado para los años 80 , sin embargo a causa de todos los movimientos políticos que mantenían agitado el ambiente del pueblo nicaragüense los cuales desestabilizaron la economía del país, el comercio sufrió un gran baja , por lo tanto Mirador Tiscapa se encontraba en abandono. 

El licenciado Edgar Antonio García Ponce quien es el propietario del restaurante, se le despertó la curiosidad por Mirador Tiscapa ya que el restaurante que había sido tan conocido, solo se había quedado con sus vestigios para esos años de escasez por los que atravesaba Nicaragua, por lo cual a causa del destino o casualidades don Edgar que ocupaba el puesto de directivo de la cámara nacional de turismo se encontró en un paseo con el señor Herty Lewittes quien era un ministro de INTUR y ambos sostuvieron una conversación referente al estado de Mirador Tiscapa, a lo cual el señor Lewittes le propuso a don Edgar reabrir el restaurante en sociedad ambos.

El 15 de Noviembre de 1988 don Edgar recibe las instalaciones con sus debidos procesos legales, y para el 09 de Diciembre del mismo año, el restaurante abrió nuevamente operaciones con las instalaciones remodeladas totalmente, personal nuevo, y con una nueva visión de la naturaleza que caracterizaba al negocio, ya que incluyeron una disco en el local, cuya idea fue rechazada por algunos clientes pero en su mayoría les gusto la idea y fue muy bien aceptada por el público en general. 

A principios del año de 1989 el Mirador Tiscapa enfrenta un secuestro judicial impulsado por el sindicato de la central sandinista, los cuales, estaban secundados por varios funcionarios interesados en adueñarse del restaurante de manera ilegal, tal como ocurrió en esos entonces con muchas propiedades, sin embargo después de  un par de meses de lucha por el señor Edgar afanado por demostrar con papeles la legalidad de su propiedad y con la entrada del nuevo gobierno en este mismo ano dirigido por Violeta Chamorro y que proponía dar prioridad a políticas que fortalecieran la empresa privada en general , el señor Edgar logra recuperar el local , pero en esta ocasión compra la totalidad de las acciones convirtiéndose así en el único y total accionista de dicha empresa hasta el día de hoy.

5.1.6.3 Desarrollo de procesos de mejora continúa.
Las políticas y actividades para seleccionar y eliminar los objetos innecesarios en el área de trabajo son buenos.

Las políticas y actividades para realizar la limpieza del área de trabajo en forma permanente son muy buenas.

La clasificación al interior de la empresa de los lugares donde pueden ser ubicados los objetos necesarios y que responden a un criterio de frecuencia de uso es muy buena. 
5.2 Área de mercadeo y ventas

5.2.1 Producto

Mirador Tiscapa es una empresa dedicada al servicio y venta de platillos fuertes, entradas y bebidas  en general, como refrescos naturales, licores nacionales e internacionales, etc. Los platillos  incurren  en gastos de transformación de materia prima porque de su estado natural es decir crudos deben pasar a ser cocinados.

5.2.1.1 A  continuación se muestra la contribución de las líneas de productos a las ventas dado en porcentaje. 
[image: image6.png]inea de Producto  Nombre

A Platilos ( Res. mariscos, pollo) 45%
Bebidas y cigamilos (ugos 5%
naturales ficor,sodas)

Contribucién en %

A Platillos  Res, mariscos, pollo) B Bebidas(jugos naturaleslicor,sodas)





Como se puede observar en el cuadro los platillos representan un 45% de los ingresos totales del restaurante y el 55% restante de los ingresos totales le pertenece a las bebidas, principalmente a las bebidas alcohólicas. 

Según el Mirador Tiscapa el producto estrella es el famoso caballo bayo, debido a que se ha promovido como  el platillo más exquisito del local y también porque es el platillo más demandado de todos los platillos que contiene el menú, a la vez se considera que el producto vaca de la empresa es la línea de productos completa que se refiere a los platillos ya que la comida es la que brinda mayores márgenes de ganancia con respecto a su costo. 

5.2.1.2. Descripción y calificación de los principales productos consolidado entre el empresario y el consultor.
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5.2.2. Precio

5.2.2.1. Determinantes de los precios. 

Los factores que determinan los precios de los productos que ofrece el Mirador tiscapa son 2 factores; el primer factor determinante para los precios de sus productos es que tienen muy en cuenta los niveles de precios que establece  la competencia ya que según sus políticas no pueden estar muy por encima ni muy por debajo en comparación a los precios de su competencia y así mantener su clientela, el segundo factor que determina los precios en la empresa es su estructura de costos porque les importa amortizar sus costos pero también obtener un margen de ganancias razonable y que los precios puedan estar al alcance del segmento de mercado al cual se dirige su negocio. 

5.2.2 Promoción y publicidad

La empresa no realiza promociones por cuenta propia y tampoco invierte en publicidad, las promociones que la empresa realiza son solamente en la línea de productos de bebidas, específicamente en el licor, ya que son promociones cedidas por sus distribuidores, por ejemplo: si la cervecería quiere levantar la demanda de un tipo de cerveza determinada, esta otorga bonificaciones a sus canales de distribución, uno de estos canales es el mirador tiscapa, entonces el restaurante evalúa la promoción que le oferta la cervecería para analizar si le conviene o no llevarla al público; La vice gerente nos explico que no todas las promociones que le ofrecen las empresas proveedoras de licor son rentables, debido a que algunas de estas promociones si el restaurante las ejecutara le traerían perdida a la empresa pues con los precios que estos proveedores proponen sean vendidos los productos, el restaurante no podría costear los gastos y menos obtener utilidades, y por esta razón es que Mirador Tiscapa siempre evalúa la viabilidad de las promociones de las compañías licoreras u otras. 

Las actividades de entretenimiento y diversión que ofrece el restaurante son una pista de baile, donde se suena música variada y los días jueves, viernes y sábado toca un conjunto musical canciones bailables. 

Antes se hacían parrilladas los días domingos para el medio día y se contrataban payasos para amenizar el ambiente, pero el gerente considera que es contraproducente que los empleados no tengan descanso aunque reciban mas paga, porque a largo plazo no quiere tener empleados que no se desarrollen eficientemente en sus labores debido al cansancio que les genera el exceso de trabajo; lo cual se considera una decisión sabia por parte del gerente general. 

5.2.4. Contribución a las ventas de los principales lugares y clientes dado en porcentajes.

Mirador Tiscapa tiene  clientes con  poder adquisitivo de niveles altos y medio pertenecientes al segmento adulto-juvenil, en el siguiente cuadro se detallan sus clientes potenciales y la contribución en ventas anuales de forma  porcentual correspondiente a cada uno de ellos:

[image: image8.png]Piblico en general

Alcaldia_de Managua

ofo[m]>

80%

Direccion General de Ingresos 10%
7%
3%

Freddy Villareal( laboratorio)

7%
10%

= APblicoen general

= CAlcaldia deManagua

CONTRIBUCIONEN %

3%

80%

= 8 Direccion General de Ingresos
D Freddy Villareal( laboratorio)





Como podemos observar en el cuadro y grafica anterior se muestra el porcentaje de contribución de la cartera  de clientes a los ingresos del restaurante bar distribuidos en un 80% al público en general, un 7% de la contribución se debe a la Alcaldía de Managua que contrata los servicios del local para diferentes eventos que celebra con su personal, al igual que la Dirección General de Ingresos representa un 10% lo que aporta a los ingresos anuales del restaurante para la realización de varios eventos, el señor Freddy Villareal propietario de un laboratorio químico de Managua representando un 3% de los ingresos anuales del mirador pues celebra las despedidas de año de su empresa con su personal. 

5.2.5. Estacionalidad de las ventas.

La siguiente tabla tiene como propósito dar una calificación a los meses del año teniendo en cuenta el criterio de mayores ventas totales promedios en el año, la escala va de 0 a 10 , donde 0 significa ninguna venta y 10 implica el mes de mayores ventas en el año. 

El resultado de esta pregunta según el criterio y experiencia de la vicegerente, fue el siguiente: 
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En el cuadro y gráfica  anterior se puede observar  la estacionalidad de las ventas totales por mes calificadas de acuerdo al criterio del empresario, donde 0 es ninguna venta y 10 es el nivel más alto de ventas; en Enero se califica las ventas con un 8 y esto se debe a que la gente sigue teniendo dinero desde diciembre, en Febrero la calificación es un 5  ya que hay una baja en los ingresos y ánimos de la gente, en Marzo y Abril se mantiene igual con una calificación de 3 puntos debido a que en estas fechas la gente aparta el dinero que van utilizar en la celebración de semana santa, que en su mayoría la población sale de la capital a vacacionar a diferentes balnearios por lo tanto las ventas de todos los locales de Managua se bajan, para el mes de Mayo las ventas se califican con un 5 ya que se aumentan un poco porque es el mes de la celebración de las madres, por lo tanto las familias compran regalos y llevan a comer a restaurantes a sus madres, lo que beneficia a todo el sector comercio.

 A partir del segundo semestre del año compuesto con los meses de Junio, Julio, Agosto, Septiembre, Octubre, Noviembre y Diciembre se califican en 7 puntos, 8 puntos, 9 puntos, 8 puntos, 8 puntos , 9 puntos y 10 puntos para cada mes respectivamente en el mismo orden de mención al mes, se puede notar un aumento gradual y sostenido de las ventas y esto se debe a que a nivel nacional la economía se desarrolla mejor en el segundo semestre del año, de los cuales el mes de agosto resulta ser un mes alto por la celebración de las hípicas y Santo Domingo de Guzmán , el mes de septiembre por ser la celebración de los días patrios, en el mes de octubre se ha adoptado la cultura de celebrar halloween, y para los meses de noviembre y diciembre por ser vísperas de navidad y fin de año la gente gasta sus aguinaldos con lo cual el mes de diciembre es el mes que presenta mayores ingresos con respecto a los demás meses.

5.3. Área  de producción

5.3.1. Producción

En el área de producción es necesario mencionar las fases de producción y las fases de ventas porque el área de venta está muy estrecha y directamente relacionada con el área de producción pues se considera que  el trabajo del área de venta es el primer ciclo del producto y trabajo de cocina el segundo ciclo ya que en el primer ciclo se atiende al cliente para levantar la orden y en el segundo ciclo se prepara el producto según lo que el cliente pidió.

5.3.1.1. Fases del proceso del área de ventas y del área de producción: 

1. Entrada del cliente.

2. El mesero acomoda al cliente en su mesa

3. Mientras el cliente decide que va comer, el mesero levanta la orden de bebidas.

4. El mesero lleva la orden al bar y levanta el pedido

5. El bar despacha las bebidas al mesero

6. El mesero lleva las bebidas a los clientes

7. Los clientes piden la comida y el mesero levanta la orden

8. El mesero lleva la orden de comida a la cocina

9. La cocina recibe la orden y cocina los platillos (las carnes ya están preparadas, vegetales están cortados).

10. Área de cocina pone los platillos pertenecientes a una mesa en una bandeja grande.

11. El mesero llega a retirar la orden de comida.

12. El mesero sirve la comida en la mesa de los clientes y mientras atiende otras mesas permanece atento a la mesa que ya está servida por si se les ofrece algo más que consumir.

13.  El cliente solicita la cuenta al mesero.

14. El mesero lleva todas las ordenes a caja y facturan el total de los productos consumidos.

15. El mesero recibe la factura y se la entrega al cliente.

5.3.2. Eficiencia

5.3.2.1. Eficiencia de los procesos productivos

Según el empresario en el restaurante existe muy poca cantidad de excesivas fallas en los bienes y servicios producidos, pero existe una mediana cantidad de presencia de excesivos desperdicios y desechos en los bienes y en el tiempo dedicado al servicio. Según información obtenida por medio de la vice-gerente es muy difícil tener un control riguroso y exacto del uso de las materias primas para la elaboración de los platillos porque aunque tengan conocimiento del rendimiento de las libras de carne y cantidad de vegetales, granos básicos y especies a veces se pierde pesaje por pellejo o sangre, por vegetales cortados que se caen al piso o por un mal corte, etc. En el caso de la línea de las bebidas es diferente porque es más fácil controlar el uso de estos ya que se tiene una medida perfecta de cuantos vasos o copas pueden salir de una botella o galón según el producto ya sea licor, soda o jugo, etc. 

Sin embargo una forma de controlar el inventario físico de las materias primas e insumos de una manera eficaz que ejecuta la empresa es que se hace revisiones  de la existencia física de los productos almacenados sin previo aviso a mediados de la semana. La empresa siempre ha hecho un gran esfuerzo por tener un control eficiente del uso de los recursos y materias primas, y en medio de su búsqueda implementaron un software denominado “Touch 4 Club” que consiste en tener  un control programado y automático de los inventarios según los datos que se ingresen. No obstante se nos informo que el programa está siendo subutilizado ya que se usa esporádicamente.

Por otro lado la calidad de cada uno de los platillos y bebidas ofrecidos en el restaurante son de calidad sobresaliente, y no se presenta ningún gasto innecesario en el área de producción.

5.3.2.2. Eficiencia del ambiente de trabajo y en general

En restaurante mirador tiscapa se presenta muy poca cantidad de generación excesiva de aspectos indeseables en la elaboración del bien o servicio, además se cuenta con un ambiente de trabajo ordenado y sistema  adecuado.   Para evitar aspectos indeseables en los productos la empresa tiene como política fumigar todos los domingos para disminuir y controlar plagas de insectos y roedores causantes de enfermedades. En el caso remoto de que un cliente encuentre un aspecto indeseable en la comida y exponga su queja e inconformidad el restaurante tiene como política pedir disculpa y asumir la cuenta del cliente.

El empresario conoce el impacto que produce en los aspectos sociales, ambientales y económicos.

En cuanto a las diferencias o conflictos que pueden darse entre los empleados, el gerente general escucha ambas partes y trata de ejecutar una medida justa sin dejar a un lado de recalcarle a los empleados que por el bien de la empresa y de ellos mismos deben de poner de su parte para tener una comunicación asertiva. Sin embargo se ejecutan memorándum y llamados de atención al personal que genera problemas, comúnmente un empleado que recibe 3 memorándum es despedido.

5.3.3. Calidad del producto 

Según el empresario la calidad de las materias primas son muy buenas, nosotros como consultores la evaluamos de buena calidad, ya que la materia prima es obtenida de proveedores reconocidos a nivel nacional y algunos a nivel internacional también ya que distribuyen productos confiables y de excelente calidad.

La maquinaria que se utiliza en el restaurante para la elaboración de alimentos como equipos de cocina,  freidoras de acero inoxidable son tecnológicamente adecuados, nosotras las consultoras estuvimos de acuerdo en que la maquinaria utilizada para la elaboración de los platillos estaba tecnológicamente bueno.

Los trabajadores encargados del área productiva son eficientemente buenos, ya que son proactivos y cubren la demanda obtenida día a día en el restaurante. Se observó que los trabajadores del área productiva están bien organizados por esto se evalúa a los mismos como eficientemente buenos.

Según el empresario los métodos de trabajo empleados para llevar adelante este restaurante son muy buenos ya que todos los trabajadores están muy claros de las funciones que tienen y de los objetivos que se tiene que alcanzar los cuales son satisfacer al cliente. Se observó que la atención en el lugar es muy buena y se llegó a la conclusión que utilizan excelentes métodos de trabajo.

5.4. Análisis Financiero

El análisis financiero tuvo como finalidad evaluar  la solvencia, productividad y liquidez de la empresa “Mirador Tiscapa” tomando los datos de los balances generales y estados de resultados para los años 2008, 2009 y 2010

A continuación se describen los indicadores que reflejan el estado financiero de la empresa: 

5.4.1. Liquidez  (L1): 

Este indicador mide la capacidad que tiene Mirador Tiscapa para cubrir sus obligaciones a corto plazo, este indicador se obtiene de la división entre el activo circulante y pasivo circulante.

La liquidez de Mirador Tiscapa para los últimos 3 años es la siguiente: 
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El resultado de la evaluación de la liquidez para el año 2008  arroja que la capacidad de la empresa para cubrir sus obligaciones corrientes de corto plazo es buena ya que con C$ 1.55 de los activos circulantes la empresa está siendo financiada con capital propio. 
El resultado de la evaluación de la liquidez para el año 2009  arroja que la capacidad de la empresa para cubrir sus obligaciones corrientes de corto plazo es buena ya que con C$ 1.56 de los activos circulantes la empresa está siendo financiada con capital propio. 

Sin embargo es importante mencionar que según los datos del estado de resultado consolidado para este año arroja que hay una disminución considerable en las utilidades netas de la empresa siendo estas de C$ 64,753.88 debido a una disminución de las ventas de C$ 7,354,207.80 , con respecto a las utilidades netas obtenidas en el año 2008 siendo éstas de C$ 264,715.00 con un nivel de ventas de C$ 8,215,741.48 , haciendo énfasis a la vez en que el activo circulante para el año 2009 muestra una disminución  considerable en el efectivo retenido en caja y bancos de C$ 204,102.86 y a la vez un aumento en el inventario de C$ 320,968.85 lo cual no justifica la disminución de sus utilidades para este año. En comparación al año 2008 la empresa muestra una cantidad inferior a la del 2009 en dinero retenido en caja y bancos siendo este de C$ 439,549.57  y a la vez muestra una cantidad inferior en inventario siendo este de C$ 153,694.85

El resultado de la evaluación de la liquidez para el año 2010  arroja que la capacidad de la empresa para cubrir sus obligaciones corrientes de corto plazo es buena ya que con C$ 1.40 de los activos circulantes la empresa está siendo financiada con capital propio. 

Se puede notar que hay una disminución de liquidez en el año 2010 siendo esta de C$ 1.48 en comparación a la liquidez del año 2009 que es de C$ 1.56 , con lo cual para el año 2010 se muestra una disminución de las utilidades,  siendo estas de C$ 57,713.86 , debido a una disminución de las ventas de C$ 7,161,073.81 , haciendo énfasis en que hay una disminución considerable en el dinero retenido en caja y bancos siendo esta de C$ 61,556.10 , también hay una disminución en inventario siendo este de C$ 210.701.41 , en comparación las cantidades anteriormente mocionadas que muestra el balance general de dinero retenido en caja y bancos y de cantidad monetaria invertida en inventario , la utilidad neta y nivel de ventas que arroja el estado de resultado correspondiente al año 2009.

En conclusión se puede notar claramente que para el año 2009 ese aumento del inventario es innecesario ya que según datos que arroja el estado de resultado para este mismo año las ventas son menores en comparación a las ventas del año 2008 y también de las ventas obtenidas del 2010, cuyos años muestran una menor cantidad de dinero retenida en caja y bancos y principalmente muestra una menor cantidad invertida en inventario.

Cabe mencionar que para realizar el análisis financiero del año 2010, la información contable que nos brindo la empresa fue de los primeros 11 meses del ano, quedando pendiente el mes de diciembre de este mismo ano.

5.1.2. Prueba ácida (L2):  

Este indicador mide la capacidad de la empresa para cubrir sus obligaciones corrientes excluyendo la venta de sus existencias, es decir con sus saldos en efectivo, el producido de sus cuentas por cobrar, y algún otro activo de fácil liquidación diferente a los inventarios. 

Para el caso de esta empresa se toman en cuenta los saldos en efectivo retenidos en banco o caja chica, cuentas pendientes de cobro y activos fáciles de liquidación, tales como; mobiliario y equipo de oficina y de restaurante, cristalería en uso, cristalería en bodega y herramientas en uso.

A continuación se ejecuta la prueba del acido a los estados financieros correspondiente a los últimos 3 años: 
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Por cada peso que la empresa debe, cuenta con C$ 1.25  para cubrir las obligaciones de corto plazo sin tener que recurrir a la venta de los inventarios, con lo cual se puede decir que la prueba acida para este año se considera satisfactoria, pues sobrepasa el parámetro de las empresas comerciales que es de 0.5 a 1 debido a que en las empresas comerciales su rubro más importante es el inventario, razón por la cual no tenerlos en cuenta significa una gran disminución de los activos corrientes. Además en estas compañías se vende al contado más que en las empresas industriales y así su cartera no es tan representativa. Finalmente, dado que su mayor inversión es de corto plazo, el mayor porcentaje de financiación es también a través de pasivos corrientes.
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Por cada peso que la empresa debe, cuenta con C$ 0.90 centavos para cubrir las obligaciones de corto plazo sin tener que recurrir a la venta de los inventarios. La prueba acida efectuada para el año 2009  es satisfactoria pues el resultado  encuentra dentro del margen de lo que se considera satisfactorio para una prueba acida aplicada a una empresa comercial. 
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Por cada peso que la empresa debe, cuenta con C$ 0.63 centavos para cubrir las obligaciones de corto plazo sin tener que recurrir a la venta de los inventarios. La prueba acida efectuada para el año 2010 es satisfactoria pues el resultado se encuentra dentro del margen de lo que se considera satisfactorio para una prueba acida aplicada a una empresa comercial. 

5.4.3. Gestión

5.4.3.1. Rotación de existencias (G1) :

Este indicador mide la rapidez en veces con que se venden los productos y el tiempo de recuperación del efectivo y  la eficiencia del empresario para aplicar políticas al negocio. 

El resultado de este indicador medido en veces de rotación se obtiene de la división entre el costo de ventas y las existencias del inventario. Entre mayores sean las veces del resultado es mejor. 

El resultado de este indicador medido en días  se obtiene de la división entre las existencias del inventario y  el costo de ventas, y el resultado de esta división se multiplica por los 360 días que tiene el año. Entre menos días de recuperación sean es mejor.

A continuación se efectúa el cálculo del indicador de la rotación de existencias para los 3 últimos años medido en veces de rotación:
[image: image14.png]902.902.93 = 25.39
153,694.85

61 (2008) -





La rotación de inventario correspondiente al año 2008 es de 25 veces, lo que se considera aceptable por el giro del negocio. 
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La rotación de inventario correspondiente al año 2009 es de 10 veces, lo que se considera aceptable por el giro del negocio. 
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La rotación de inventario correspondiente al año 2010 es de 15 veces, lo que se considera aceptable por el giro del negocio. En resumen la rotación de inventario ha disminuido de forma gradual en los últimos 2 años con respecto al ano 2008 y esto se debe principalmente al aumento de las existencias. 

A continuación se efectúa el indicador de la rotación de existencias para los 3 últimos años medido en días:
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 Para el año 2008 se recuperó el efectivo invertido en inventario en 14 días, lo que se considera que la empresa tiene un periodo de tiempo de recuperación de inventario eficiente, ya que recupera su inversión una vez que realiza su inversión , recupera el dinero 14 días después.
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Para el año 2009 se recuperó el efectivo invertido en inventario en 37 días, lo que se considera que la empresa tiene un periodo de tiempo de recuperación de inventario eficiente, no obstante se observa que con respecto al 2008 la eficiencia de recuperación del dinero en cuanto al tiempo no es tan buena.
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Para el año 2010 el tiempo de recuperación del efectivo invertido en inventario es de 23 días, lo que se considera que la empresa este año tuvo un periodo de tiempo de recuperación de inventario eficiente.

En resumen se considera que en el año 2008 se tuvo la mejor rotación de inventario dada en días que es de 14 días, en comparación a la rotación correspondiente al año 2009 que es de 37 días y la rotación de inventario  para el 2010 que fue  de 23 días. 

5.4.3.2. Rotación del activo total (G2):

Este indicador mide la eficiencia en el empleo de todos los activos de la empresa para la generación de ingresos y contribución de las ventas. Es decir evalúa como los activos totales palanquean las ventas. Este indicador  resulta de dividir el monto de las ventas netas realizadas por la empresa entre la inversión en activos (activo total). El resultado de este indicador debe ser superior a 1. 
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El resultado de la rotación del activo total para el año 2008 arroja que por  C$ 1.00 invertido en los activos totales de la empresa se generaron  C$ 8.72 en ventas. Lo que quiere decir que la empresa  estaba trabajando a su máxima capacidad ya que recuperan en ventas 7.72 córdobas mas por cada Córdoba invertido, sin embargo la empresa obtuvo utilidades de C$ 264, 715,00 por lo tanto se puede determinar que la empresa es rentable. 
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El resultado de la rotación del activo total para el año 2009 arroja que por  C$ 1.00 invertido en los activos totales de la empresa se generaron  C$ 7.97 en ventas. Lo que quiere decir que la empresa estaba trabajando a su máxima capacidad ya que recuperaron en ventas  C$ 6.97 , sin embargo la empresa obtuvo utilidades de C$ 64, 753. 88 por lo tanto se puede determinar que la empresa es rentable.
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El resultado de la rotación del activo total para el año 2010 arroja que por  C$ 1.00 invertido en los activos totales de la empresa se generaron  C$ 13.74 en ventas. Lo que quiere decir que la empresa trabajo a su máxima capacidad ya que invirtieron menos de lo que recuperaron en ventas. En comparación con el resultado de la rotación de los activos correspondiente al año 2008 y 2009, la empresa ha sido más eficiente en la gestión y manejo de la rotación de los activos. 

5.4.3.3. Rotación de cuentas por cobrar (G3):

Este indicador permite conocer la velocidad con la cual se recuperan los créditos concedidos. Representa un indicador de las políticas de crédito y cobranza aplicadas por la empresa. 

Este índice muestra cuántas veces al año la empresa convierte en efectivo sus cobros pendientes, por tanto, valores altos del índice significan un buen manejo de la política de cobranzas y créditos. Entre más veces al año la empresa haga efectivo sus cuentas por cobrar es mejor. 

Existen dos tipos de medida en el cálculo de la rotación de cuentas por cobrar, una es dada en veces y la otra es dada en días.  Dicho indicador medido en veces es el resultado de la división de las  ventas netas entre las cuentas por cobrar, y dado en días es el resultado de la división entre cuentas por cobrar y ventas netas multiplicados por los 365 días que trae el año.

A continuación se efectúa el cálculo del indicador de la rotación de cuentas por cobrar para los 3 últimos años dados en número de veces:
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Esto significa que la empresa 328 veces al año hizo efectivos sus cobros  para el año 2008. Lo que se considera una rotación de cuentas por cobrar satisfactoria para la empresa. 
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Esto significa que la empresa 274 veces al año hizo efectivos sus cobros, para el año 2009. Lo que se considera una rotación de cuentas por cobrar satisfactoria para la empresa. 

[image: image25.png]63 (2010) -

161.073.88 = 571.48
12,530.70





Esto significa que la empresa 571 veces al año hizo efectivos sus cobros, para el año 2010. Lo que se considera una rotación de cuentas por cobrar satisfactoria para la empresa. 

En resumen se puede observar que en el año 2008 el número de veces que la empresa hizo efectivo sus cuentas por cobrar es de 328 veces, para el año 2009 fue de 274 veces y para el año 2010 de 571 veces, con lo cual se considera que para este año se  implementaron las  políticas de crédito mas eficaces. 

A continuación se efectúa el indicador de la rotación de cuentas por cobrar para los 3 últimos años medidos en días:
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Esto significa que para el año 2008 la empresa recupero  el efectivo en un periodo de tiempo de 1 día cada vez que cedió crédito a sus clientes preferenciales, esto se debe a que la empresa por su propia naturaleza trabaja de contado. 
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Esto significa que para el año 2009 la empresa recupero  el efectivo en un periodo de tiempo de 1 día cada vez que cedió crédito a sus clientes preferenciales, esto se debe a que la empresa por su propia naturaleza trabaja de contado. 
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Esto significa que para el año 2010 la empresa recupero el efectivo en un menos de un día cada vez que cedió crédito a sus clientes preferenciales. 

En resumen se puede decir que la rotación de cuentas por cobrar medida en días para el año 2008 fue de 1 día, en el 2009 fue de 1 día también y en el 2010 fue de menos de 1 día, por lo tanto se considera que el año que tuvo mejores políticas de crédito es el año 2010, porque la empresa entre más rápido recupere el dinero mayor liquidez va presentar por lo tanto hay más probabilidad de invertir en el negocio. 

5.4.4. Solvencia

5.4.4.1. Endeudamiento del patrimonio (S1):

El índice de endeudamiento del patrimonio muestra la capacidad de la empresa para hacer frente a sus obligaciones de corto y largo plazo, teniendo como respaldo el capital propio invertido. Esta razón es una aproximación al grado de apalancamiento financiero. El índice se obtiene al dividir el pasivo total entre el patrimonio de la empresa.

A continuación se ejecuta la fórmula del índice de endeudamiento del patrimonio dado en unidades monetarias: 
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Por cada córdoba aportado por el propietario del negocio se obtuvo C$ 1.13 de financiamiento por parte de terceros.
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Por cada córdoba aportado por el propietario del negocio se obtuvo C$ 1.79 de financiamiento por parte de terceros.
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Por cada córdoba aportado por el propietario del negocio se obtiene C$ 1.33 de financiamiento por parte de terceros.

En resumen se puede apreciar que en el año 2009 se tuvo el monto de financiamiento externo mas alto en comparación a los montos de los años 2008 y 2010 sin embargo se considera que la empresa  a tenido en los últimos anos un bajo nivel de endeudamiento por lo tanto el endeudamiento existente es a corto plazo que debe cubrirse.

· Cobertura del activo fijo y Cobertura de intereses:

La empresa no presenta préstamos o deudas a largo plazos ni intereses que cubren estas obligaciones, ya que los fondos que utilizan son propios del empresario.

5.4.5. Rentabilidad

5.4.5.1 Rentabilidad neta sobre ventas (R1):
Esta razón se puede obtener fácilmente y nos da una idea rápida de la rentabilidad neta sobre las ventas obtenida por la empresa. Toma en consideración todos los costos y gastos en los que se ha incurrido durante un ciclo normal de operaciones o durante el año en consideración y los ingresos obtenidos en el mismo periodo (sin considerar el impuesto al valor agregado o impuesto general a las ventas). Los gastos e ingresos son históricos, la utilidad neta y las ventas, también lo son. En este sentido es un indicador que se obtiene fácilmente. Este indicador no tiene relación con la inversión realizada, pero es un dato rápido que sirve de orientación a la empresa.

El índice se obtiene al dividir las utilidades netas obtenidas entre las ventas realizadas por la empresa, expresado en tanto por ciento.
A continuación se aplica la fórmula del indicador de rentabilidad sobre ventas para los años 2008, 2009,2010:
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Por cada Córdoba perteneciente a las ventas se genera 3 % de utilidad.
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Por cada Córdoba perteneciente a las ventas se genera  .08 % utilidad.
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Por cada Córdoba perteneciente a las ventas se genera .09 % de utilidad.

5.4.5.2. Rentabilidad neta sobre la inversión (R2):
Esta razón, conocida también como rentabilidad económica o del negocio a largo plazo, mide la eficiencia con la cual han sido utilizados los activos totales de la empresa.

Esta relación es muy importante porque mide el valor agregado generado por las operaciones de la empresa, incluido el pago de impuestos y la remuneración (intereses) al capital ajeno que aportó para completar los activos. “El rendimiento de los activos totales proporciona los cimientos necesarios de la rentabilidad de los recursos propios”
 (patrimonio).

El valor de los activos totales de la empresa como cifra específica se obtiene del balance general y expresa en qué se usa el capital propio o ajeno en la empresa.

Se compara el activo total con la utilidad operativa o neta conseguida. Si la relación es inferior a uno, significa que se invierte más de lo que se obtiene, que no existe extracción de plusvalía y que el negocio no tiene futuro a largo plazo.

El índice se obtiene de dividir la utilidad neta operativa obtenida antes del pago de intereses e impuestos entre el activo total de la empresa, expresado en tanto por ciento.
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Por cada Córdoba que la empresa tenga invertido en los activos totales, le genera 0.4 % de rentabilidad.
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Por cada Córdoba que la empresa tenga invertido en los activos totales, le genera 0.10% de rentabilidad.
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Por cada Córdoba que la empresa tenga invertido en los activos totales, le genera 0.16 % de rentabilidad.

En conclusión la rentabilidad neta sobre la inversión durante los últimos 3 anos ha sido no rentable porque dan un resultado menor a 1.

5.4.5.3. Rentabilidad sobre el patrimonio (R3)
El índice de rentabilidad sobre el patrimonio o de los capitales propios es la rentabilidad de los dueños de la empresa y muestra la eficiencia con la cual se utilizan los recursos propios.

Muchos analistas acostumbran iniciar el análisis de los indicadores o ratios financieros, leyendo en primer lugar la rentabilidad sobre el patrimonio.

Para calcular el valor del indicador se divide la utilidad neta obtenida después de pagar los intereses y los impuestos entre el patrimonio de la empresa, expresado en tanto por ciento.

A continuación se calcula rentabilidad sobre el patrimonio para los últimos 3 años: 

[image: image38.png]R3 (2008) = 264.715.00 x 100 = 0.59 %

442,542.53




La empresa es en un 0.59% rentable en su patrimonio con respecto a su utilidad. 
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La empresa es en un 23.60 % rentable en su patrimonio con respecto a su utilidad. 
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La empresa es en un 0.25 % rentable en su patrimonio con respecto a su utilidad. 

En resumen la rentabilidad sobre el patrimonio de los últimos 3 anos, solamente fue buena en el 2009 porque es mayor a uno.
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PASIVO CIRCULANTES:
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UTILIDADES ACUMULADAS POR PAGAR
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Aportacién del Capital
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TOTAL PASIVOS MAS PATRIMONIO ..
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C$ 775,942.66
439,549.57
25,053.70
153,694.85
157,644.54

162,069.25
110,856.02
300035
83.058.42
10,900.06
45.745.60)

€8 3,804.37

C$ 941,816.28

C$ 499,273.75
159,597.06
331,559.82
8,116.87

C$ 442,542.53
19,315.00
158,512.53
264,715.00

C$ 941,816.28

Ano 2009

€8 763,552.04
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64,753.88.

€8 922,674.97

Ano 2010

C$ 399,969.33
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210,701.41
115,181.12

117,281.00

300035
7161301
10,900.06
(86.722.56)

€8 3,804.37

C$ 521,054.70

C$ 296,983.14
62,237.98
228528.18
6216.98

C$ 224,071.56
120,000.00
46,357.70
57,713.86

C$ 521,054.70
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FODA de "Mirador Tiscapa"
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PLAN DE MEJORA

Dirección y administración
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Mercadeo
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Contabilidad y finanzas
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Recomendaciones

Área de dirección y Administración

Se recomienda:

1. Oficializar la misión y visión de la empresa de manera que todo el personal se sienta identificado con esta, para poder cumplir las metas planteadas.

2. Brindar capacitaciones constantes que generen una mejoría en el ambiente laboral y que a su vez ayuden a mejorar el método de trabajo de manera general y que por ende se mantengan al personal incentivado.

3. Elaborar un plan estratégico que sirva de guía para lograr el cumplimiento de los objetivos y metas de la empresa.

4. Utilizar debidamente el sistema de información tecnológico ya existente llamado touch 4 club , para facilitar la gestión de control sobre el inventario. 

5. Implementar métodos de ahorro de los recursos para que se pueda reducir los costos de servicios básicos, por medio de la asesoría profesional de la organización Producción más limpia ( P+L).

6. Elaborar un manual de control interno para que se planteen procedimientos, procesos y funciones para cada área de la misma, y con esto mejorar el desempeño de los trabajadores y de la empresa.

7. Aprovechar al máximo las oportunidades para que se pueda mejorar el funcionamiento de la empresa.

Área de Mercadeo

Se recomienda: 

1. Crear un plan de mercadeo y algún tipo de publicidad y promoción, con el objetivo que la empresa logre un mejor posicionamiento en el mercado, además la captación de nuevos clientes. 

2. Crear una página Web para la empresa con la finalidad de ser mayormente conocido a nivel nacional e internacional.
3. Rehacer el logotipo y crear un slogan que sea atractivo ante el público para  captar la atención de nuevos clientes y mejorar la imagen del restaurante.
Contabilidad y Finanzas

Se recomienda

1. Realizar proyecciones y presupuestaciones, para estar preparado ante cualquier déficit que pueda tener la empresa en un futuro y poder enfrentar sin mayor problema la situación.

2. efectuar con más frecuencia flujos de caja para que la empresa tenga un mayor conocimiento y control general sobre los movimientos de ingresos y egresos. 

Conclusión

Por medio del análisis se llego a la conclusión que Mirador Tiscapa es una empresa favorecida en lo que respecta la ubicación del local, además esta dirigía por personas con un alto intelecto y conocimiento en lo que hacen , por otro lado es una empresa con un bajo nivel de endeudamiento y muy buena liquidez.

Además se llego a la conclusión que Mirador Tiscapa presenta ciertos puntos débiles los cuales debe de mejorar, para poder aumentar sus utilidades, mejorar el servicio brindado, y la estabilidad de la misma, dentro de los puntos a mejorar se encontraron: que la empresa no cuenta con una visión y misión formal, no brinda las capacitaciones debida a sus trabajadores, además que no posee un plan de mercado, ni realiza ningún tipo de promoción y publicidad, para poder crear estrategias publicitarias y de promoción que ayuden a la empresa a tener un mayor posicionamiento en el mercado , por otro lado la empresa debe tomar como medida realizar un plan estratégico por medio del cual se fijen las metas que se quieren alcanzar y  plantear objetivos que logren el alcanzar  la misma. Se considera que si la empresa lleva a cabo todas estas recomendaciones va ser posible que mejore las condiciones financieras, organizacionales y productivas de la misma. 
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FICHA GENERAL DE INGRESO DE INFORMACIÓN
[image: image63.png]Razén social

Direccién
Ciudad Departamento
Pais Fax Teléfonos

Correo electrénico:

Actividad principal
Tipo de Actividad

Edad dela empresa (afios de funcionamiento)
Nombre del Empresariofa) Edad

Representantes entrevistados

Nr | Nombres Targo

o o o o

Monto de las ventas anuales en USS 6 C$ de los tres titimos sjercicios presentados

Nimero de trabajadores en la empresa

Niveles de calificacién de personal: Maestia ___ Superior ___ Técnica__ Secundaria __
Primaria Ninguno
Incidencia dea familia en gestion ___y enla propiedad dela empresa familiares

Monto del patimonio en USS 6 CS de los tres ilimos ejercicios presentados

Poltica de Medio Ambiente

Estudiante /Consultor:

Fecha de la entrevista: Hora de inicio:

Tipo de cambio

Tipo de empresa

Persona Natural Persona Juridica





Es necesario llenar cada una de las preguntas de la ficha en la confianza que la información será útil, en primer lugar, a su propia empresa, y será manejada con total confidencialidad.

FICHA GENERAL DE INGRESO DE INFORMACIÓN
A. ÁREA DE FINANZAS
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FICHA GENERAL DE INGRESO DE INFORMACIÓN
B. ÁREA DE DIRECCIÓN
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han sido copiados =
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1. Descripción y calificación de los principales productos de parte del empresario. Se describe y califica el producto de acuerdo a la siguiente tabla de calificación:  Excelente (E) = 6, Sobresaliente (S) = 5, Muy Bueno (MB) = 4, Bueno (B) = 3, Regular (R) = 2, Con algunas deficiencias (AD) = 1, Deficiente (D) = 0     Tipología:  VE = Valor Esencial    VF = Valor Formal    VA = Valor agregado
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2. Descripción y calificación de los principales productos de parte del consultor. Se describe y califica el producto de acuerdo a la siguiente tabla de calificación:  Excelente (E) = 6, Sobresaliente (S) = 5, Muy Bueno (MB) = 4, Bueno (B) = 3, Regular (R) = 2, Con algunas deficiencias (AD) = 1, Deficiente (D) = 0     Tipología:  VE = Valor Esencial    VF = Valor Formal    VA = Valor agregado
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estrategia de promocion? [}
Los objetivos son

¢Se han detallado claramente las actividades que se llevan a
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3. Sobre la contribución de los principales lugares o principales clientes a las ventas
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4. Sobre la estacionalidad de las ventas

La siguiente tabla tiene como propósito dar una calificación a los meses del año teniendo en cuenta el criterio de mayores ventas totales promedios en el año.  La escala va de 0 a 10, donde 0 significa ninguna venta y 10 implica el mes de mayores ventas en el año.
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FICHA GENERAL DE INGRESO DE INFORMACIÓN
C. ÁREA DE PRODUCCIÓN
1. Indicar a continuación cuáles son las fases del proceso de producción de la empresa:
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2. Sobre la evolución de la producción

La siguiente tabla tiene como propósito dar prioridad a los volúmenes de producción de cada uno de los cinco principales productos identificados en los últimos tres años. La escala va de 0 a 10, 0 significa ningún nivel de producción y 10 es el máximo nivel equivalente a la capacidad instalada de la empresa.
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3. Con relación a la productividad de la mano de obra
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4. Con relación a la eficiencia de los procesos productivos

Contesta el empresario bajo la supervisión del consultor

a. Presencia de excesivas fallas en los bienes y/o servicios producidos
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b. Presencia de excesivos desperdicios y desechos en los bienes y en el tiempo dedicado al servicio
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c. Calidad obtenida en el producto: bien o servicio.
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d. Presencia de gastos innecesarios
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5. Con relación a la eficiencia del ambiente de trabajo

a. Generación excesiva de aspectos indeseables en la elaboración del bien y/o servicio
Muchos

Mediana cantidad      
Poca cantidad 
       Ninguno       

b. Ambiente de trabajo

Adecuado

aceptable

inadecuado     

c. Orden y sistema en el trabajo

Adecuado

aceptable

inadecuado     

6. Con relación a la eficiencia para el ambiente en general

a. Existencia de aspectos indeseables

Muchos

Mediana cantidad

Poca cantidad 
        Ninguno      

b. Se afectan a la vecindad o población que atiende

Mucho

Mediana cantidad

Poca cantidad 
        Nada          

c. La Conciencia que el empresario tiene del impacto que produce

Adecuada

aceptable

inadecuada          
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Hora de término:
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