TECNOLOGICO -
PICHINCHA | ¥

Tecnologia Superior en Administracion de Empresas

Titulo de la propuesta: Plan de mejoramiento para el desarrollo de los

colaboradores de Etafashion

Trabajo de titulacién presentado como requisito previo para optar por

el titulo de Tecnélogo/a Superior en Administracion de Empresas

Autor: Ruth Andrea Chanatasi Freire
C.1. 1721209474

Tutor: Jessica Alexandra Coque Velasquez
C.1. 1713313920

DMQ- marzo- 2023



Declaratoria de responsabilidad

Yo, Ruth Andrea Chanatasi Freire, con cédula de identidad 172120947-4 declaro que el trabajo
de Plan de mejora para el desarrollo de los colaboradores Etafashion cede el Portal es de mi
autoria el mismo trabajo que se va a presentar a continuacion.

Anteriormente no ha sido presentado para ningun titulo de grado o calificacion de
profesionalidad.

Lo que indica que ninguna institucién o persona natural pueda tener interés alguno en mi obra,
cierta tesis es de originalidad y de responsabilidad exclusiva del autor.

El Instituto Tecnologico Superior Honorable Consejo Provincial de Pichincha, tiene toda la
autoridad de parte del autor para que haga uso de este trabajo, segun lo establecido por la ley
de educacion la misma que es la Ley de Propiedad Intelectual, todo esto con fines educativos.

En la ciudad de Quito a los 27 dias del mes de marzo 2023.

Nombre del Autor: Chanatasi Freire, Ruth Andrea
C.I: 1721209474



CONSTANCIA DE APROBACION DEL TUTOR

En mi calidad de Tutor del Trabajo, aprobado por el Honorable Consejo Directivo del Instituto
Superior Tecnologico “Honorable Consejo Provincial de Pichincha™ Certifico:

Que el trabajo Plan de mejora para el desarrollo de los colaboradores Etafashion sede el Portal,
presentado por la estudiante Chanatasi Freire Ruth Andrea para obtener el Titulo de Tecnéloga
en Administracion, considero que el trabajo de tesis tiene todos los requisitos para ser
presentado mediante el o6rgano colegiado del Instituto. El mismo que sera evaluado por un
tribunal para obtencion de una nota.

En la ciudad de Quito a los 27 dias del mes de marzo del 2023

Atentamente,
JESSICA Digitally signed by
JESSICA ALEXANDRA
ALEXANDRA COQUE VELASQUEZ
COQUE Date: 2023.03.27

VELASQUEZ 13:56:52 -05'00'

Ing. Jessica Coque, MBA.
C.I. 1713313920



Dedicatoria

Dedico mi proyecto a toda mi familia que siempre han sido mi fuente de inspiracion para
seguir adelante, porque gracias a mis padres soy una persona responsable que me inculcaron
valores desde pequefia, a que jamas debo darme por vencida, que con esfuerzo y constancia todo
se puede lograr. Gracias a mi mami Victoria Freire que siempre me motivo a seguir estudiando y
terminar mi carrera.

A todos quienes conforman del Instituto Superior Tecnoldgico Consejo Provincial de
Pichincha, pero principalmente a mi tutora Ing. Jessica Coque, que me imparti6 todos los

conocimientos necesarios para poder realizar mi tesis.



Agradecimiento

Agradezco a Dios por permitirme estar aqui a punto de presentar mi tesis, por darme
iluminacién divida y fuerzas para siempre seguir adelante, sobre todo agradezco que nunca me
soltd la mano cuando mas lo necesitaba y que hasta el dia de hoy cuida mi vida.

Agradezco a mi Madre y a mi Padre que siempre han estado presentes en cada minuto de
mi vida, inculcandome valores, ayudandome a salir adelante, asi como también por amarme,
protegerme, cuidarme y nunca dejarme sola, ya que desde pequeiia siempre han estado para mi
hasta el dia de hoy.

Agradezco a mi madre o como yo le digo mi mamita linda, quiero decirle que gracias a
ella me encuentro donde estoy ahora, gracias a ella por acompaiiarme y alentarme a seguir mis
suefios siempre y hoy en este dia tan importante para mi quiero decirle que gracias a ellay a los
valores que me dio desde pequefia lo estoy logrando.

Agradezco a mi hermana Maria José que nunca se ha separado de mi, me ha ensefiado a
ser valiente y afrontar mis miedos, es por ello que hoy quiero darle las gracias y decirle que la
amo mucho; a mis hermanos mayores por siempre darme consejos y a mi amiga Carla, que
siempre estd dandome animos para seguir adelante, quiero que sepa que los amigos son la
familia que uno escoge, ella me escogiod y yo la escogi a ella.

Le estoy eternamente agradecida a Dios por darme la familia que tengo, son una parte
fundamental de mi dia a dia y solo por ese hecho me siento afortunada de ser parte de ellos y

que ellos sean parte de mi.



Indice de contenido

Contenido
Declaratoria de responsabilidad ..........cc.ooeuiiiiiiiiiiii e e e e e areeen 1
DIEAICATOTIA ..ttt ettt et e s et et e s ht e e bt e b bt e bt e sat e e bt e e abe e beeshb e e bt e ehbeenbeenateebeenaeas 3
YN e 216 (10 114 V1<) 111 J PSP SRSSRUPRRPR 4
INAICe de CONLENIAD .......cvoeoeeeeeee e ne e 5
NAICE A TADIAS ..ot 8
RESUIMEIN. ...ttt ettt e b e st e b e sat e et esa bt et e e s et e e bt e sbneebeesaneenne 10
YN o1 2 T SO OO OO OSSO PSSP PP 11
AANEECEACIIEES ...ttt ettt ettt et et e et e bt e eab e e bt e e ab e e bt e ea bt e bt e eabeeabeeeabeeabeesabeenbeesnbeenbeesaneenne 12
2.2.1 = INETOAUCCION ...ttt et h e et he e et e bt e ea e e bt e sab e e bt e sabeeabeesabeenbeesabeenbeesaeeenne 12
TIEIMA et ettt et e et e e et e et e e a e e bt e e e bt e e e bt e e s bt e e sab et e eab e e e enbeeeeareas 12
Plan de mejora para el desarrollo de los colaboradores Etafashion............cccceoeviiniiiiniiniincniniccee, 12
Planteamiento del ProbIEMa.........ccueeiiiiiiiiiiiie ettt ettt et ettt e st e et e et e et eenbe et eneeenne 12
Formulacion del Problema ...........ocuiiiiiiiiiiiiieeieee ettt ettt ettt e et e et e b e e nbeeseeeneeenne 12
IdEa @ ETENAET ...ttt b ettt et et sb et ettt ees 13
(0 o) 58 A 0I5 1 1<) 1 SRR 13
ODJELIVOS ESPECTIICOS 1.uvieiuiiieeitiieeiiie et e ettt e st e e e tteeeteeesteeessbeeessbeeesseeessaessssaesssseesssseesssaeessseeensseeensseesnssens 13
JUSHTICACION ..ttt et e h e et e b e e et e b e e it e e bt e eabe e b e e s et e et e e saaeenbeesaeeenne 14
| BTt I A 0 o) 1 s U< 1SR 16
IMATCO EROTICO ...ttt ettt ettt ettt ettt eb et e a e sb et sh e bt e st e e atesb e et e eb e e bt emb e e bt e bt e st este bt enseenneees 18
IMEATCO TEZAL ...t ettt ettt e et e bt e et e e bt e e ab e e b eeenb e e bt e enbe e beeenbeenbeeenbeenseeenseenne 22
(71031101 [0 15O USROS PRI 23

STEUACTON ACTUAL ... e e e e e e e e e e e e e e e e e e e e e eeaeeeaeaeeaeaaaaaeaaaaaeaaaaaaaeeaaaaaaeaeaeaasaaeaeaaaanaaaaans 23



AANEECEACIIEES ...ttt ettt et e te e e et e e bt e eab e e bt e e ab e e bt e ea bt e bt e eab e e bt e sabeaabeesabeenbeeenbeenbeesaneenne 24

Historia de 18 EMPIESa....cccuiiiiiiieiiie ettt ettt e st e e st e e sbeeesaaeeesaseeessseeessseesnnseeensseas 24
IMIISTON .ttt ettt et h e et e b e e a bt e bt e e ab e e bt e e a bt e bt e ea bt e bt e ea b e e bt e eh bt et e e e ab e e bt e enbeenbeenaeeenne 24
VA3 16 ) F O OO P ST PRUPO 24
L0 0] 118 A 701 SRS 25
POITEICAS 1.ttt b et e a e bt et e h e bttt e h e bttt h e bt et e h e bttt eht e bt et e eaeeaes 25
VAlOTES COTPOTATIVOS ....uvvieutieiieeiieeiieette sttt eteesteeteeseteeteesateasseessseensaessseesseassseenseessseenseasssesnseessseenseesnsesnseens 25
Particularidades de 18 @MPIESa.........oeouieiiiiiiiiiiieieee ettt ettt et ettt et ebe et enaeenne 25
IMELOAO CUALIEALIVO ..ttt et ettt b et e a e sb et b e e sb e et e bt e nbe et e este bt eneeenneees 26

ANALISIS FOUA ..ottt ettt b et a ettt e bt et st e b et 26
Lo FOTTAIEZAS ...ttt e h ettt s et e b e e et e e bt e sabe e bt e saeeenbeesateenne 27
B @510 1813116 b= 16 LSS 27
30 DEDIIAAAES ...t ettt ettt et b e aa e et e it e 27
4. AINCNAZAS ..ottt ettt ettt e e a bt e bt e e e bt e e e bt e e s bt e e sab et e et e e e et e eeareas 27
IMALTIZ FOA@A ...ttt ettt et et b et e h e s bt et e bt e st e et e est e bt enteeaeenees 27
EStrate@ias FOUa . ....ccuoiiiiiiiiiieiiece ettt ettt e ettt e et e et esabe et e e e nbeenbeeenbeeseeenreenne 28
PODIACION Y IMIUESIIA ...c.iieiiieiiieiieciie ettt ettt et et e et e st e et e e aeeeabeeseeenbeenseesnbeenseesnseenseessseenseennseenns 29

AATIALISTS ettt e h bbbt e a e e h e bt et eh e e bt et e eh e e bt et e eh e e bt en b e nhe e beente e 29

PODLACION. ...ttt ettt et st b e a e h et et h et sh et st e bttt nees 29

IMIUESEIA ...ttt ettt et e sht e et e bt et esat e e et e sb e et e e s at e ea bt e e bt e et e e s bt e e bt e nae e e s e e nateeane 30
Forma de aplicacion del proCediminto ............eecuierieeiiienieeiienie et eniee et eiee et e eebeeseesaeeseessneeseesnseenne 31
ENCUGSEA ...ttt et ettt et a e e bt e et et a e e bttt et e bt e b naee e 31
Tabulacion de 18 ENCUESTA ........ooueiiiiiiitieie ettt ettt ettt s bt e bt et s b enbesaeesbeenae s 34
AAIALISIS: ettt ettt h et h ettt e bt e et e e bt e ea bt e bt e ea bt e bt e eh bt e bt e eateenbeeenneenbeesaeeenne 34

Falencias o carencias que tiene 1a @MPIeSa.........cccuvieriieiiiieeiiieeeiieeeieeeeieeesreeesveeeeaeeesaeesaeeessseeessseeennseas 44



Analisis del SEZUNAO CAPIEULO ....eeeviiieiiieiiie et e et e et e e e e e e ebaeesasaeessseeensseeenseas 45
L0720 111 [ T SRR 46
ESTUALIO tECTIICO ...ttt et e h e et e b e e et b e e et e e bt e s ab e e b e e s ab e et e e eabeenbeeeaeeenne 46

Localizacion de Plan de mejoramiento, macro y micro 10calizacion ...........ccccveevcueeeeiieeenieeencieeeniee e, 46

Analisis tECNICO de 18 AECISION ....ceiuuiiiiiiiieiieie ettt ettt ettt et be e st e e esaee e 46

A T G (DL o 1o To3 [ ) s AR 46
Manual DeSarrollo PrOGIESIVO .......uuiieuiiiiiieeeiie ettt ettt e e s tee et e e aeeetteeessaeeessaeesssaeessseeensseeenssens 47
Matriz de deSarrollo PrOGIESIVO ......ueeevieeiiieieiieeeieeeeieeeete e et e e e teeesteeesstaeessaaeesseeensseeessaeesnseeessseeensseeenssens 49
Propuesta con modelo de negocio CANVAS ...t 57
COMCIUSIONES ...ttt ettt ettt ettt h et e h e s bt et eh e e bt et e ehs e bt e a b e e bt e bt eateebe e bt eabesate bt enbesaeebesntenbeenseas 58
RECOMENAACTIONES ...ttt ettt b et eat e sb et e h e s bt et e e bt e sbe et e sate bt eneeeneenees 58
Referencias DIDlIOGIATICAS . .......ccuiiiiieiieie ettt ettt e et e e b e ebeessbeenseesnseenne 59
AATIEXOS ..ttt ettt ettt h e bttt e bt e e e bt e e et et e e a bt e e eh bt e e bttt e bt e e e bt e e e bt e e ettt e eabeeeeabeeeaarees 60

CARTA DE AUTORIZACION DE USO DE INFORMACION...........c.cooooiimrireeeeeeeeeeeeee e 60



Indice de ilustraciones

Tustracion 1 Logo Etafashion ............coccoioiiiiiiiiiiiiie e 20
Tustracion 2 Tabulacion pregunta 1 ........oocivieiiieiieiie ettt 30
Tustracion 3 Tabulacion PregUNTA 2........c.eeeiviieiieeeiiie e et eee e eteeesteeesaeeeeaeesaaeeeseeesseeenns 31
Tustracion 4 Tabulacion PreguNta 3........c.eieeiiiiiiiie et e e e eeeraaeeeaeeesreeens 32
Tustracion 5 Tabulacion PreguNta 4.........ccooeiieiiieiiienie ettt e ebeeseaeeneees 33
Tustracion 6 Tabulacion PreguNta S........cccciviiiiiiiieiieie et 34
Tustracion 7 Tabulacion PreguNta O.........cc.eeecvieiiieiiienieeiieeee ettt e seee b e seaeeneees 34
Tustracion 8 Tabulacion PregUNLA 7........ceeeicueieiiieeeiie et eee e eiee e sree e e eeaeeesaaeeeaeeesseeens 35
Tustracion 9 Tabulacion Pregunta §........c..eecviieeiie e e e e e eaee e saee e 36
Tustracion 10 Tabulacion pregunta 9...........ooviiiiiiiieiiicieeeee e 36
Tustracion 11 Tabulacion pregunta 10..........ccieiiieiiiiiieiiee e 37
Tustracion 12 Tabulacion pregunta 11 .........cceieiiiieiiiiiiiie et 38
Tustracion 13 Tabulacion pregunta 12..........coeeiiiieiiieeiiie e e saae e eaeeesree e 39
Tustracion 14 Ubicacion del Centro Comercial El Portal...........cocoviiiiiiiiiiiniiiiieceeeeee, 41
Tustracion 15 Captura del modelo de encuesta en Google forms..........cceeveeviievieniiienienieenen. 54
indice de tablas

Tabla 1 Linea de investigacion de la Carrera...........c.cocveriieriieriieniiecieeieeeee et 14
Tabla 2 Materias INtEEIadOras.........cccvieeiiieeiieeeiieecieeeeteeesteeesreeestaeeeereeesaeeesseesaneesseeessseeens 14
Tabla 3 Matriz Foda del drea de VENtas ...........coeeieiieniiiiiieniccieseeeetee e 24
Tabla 4 Variables para 1a SEZMENtACION ........c.ceouieiiiiiieiiieiieeie ettt eae et e sreeeeeeeae e 25
Tabla 5 Pregunta NOL .. ..ottt et e e et e e e st e e e ssabeeesennraeeeennns 30
Tabla 6 Pregunta N2 . ...ttt e et e e ettt e e e st e e e esabeeeeennraeeeeanns 30

Tabla 7 Pregunta NO3 ... ...ttt ettt e et e et e st e e s bt eesbteesabeeesabeeeas 32



Tabla 8 Pregunta NG ... .. ..ot ettt e ettt e e bte e st e e st e e snbeeesabeeeas 32
Tabla 9 Pregunta NOS .. .o it ettt e ettt e et e e st e e st e e sabeeesabeeeas 33
Tabla 10 Pregunta NCO..........ooi ittt e et e e etae e e e s ate e e e ssnaaeeesennsaeeeennns 34
Tabla 11 Pregunta N7 ...ttt e e et e e ettt e e s st eeeesnaaeeesennsaeeeennns 35
Tabla 12 Pregunta N8 .......cooiiiiieeiee et ettt et e et e st e e s bt e e s bt e e snbeeesabeeenns 35
Tabla 13 Pregunta N .......coo ittt et e et e st e st e e s e e sabeeeas 36
Tabla 14 Pregunta NCOTO ........ooiiiiieeeeeee ettt e et e e e s e e e e esneneeesennraeeeennns 37
Tabla 15 Pregunta NCL1 ..ot et e e e et e e e e aae e e e ensaeeeenes 38
Tabla 16 Pregunta NOL2 . ...ttt ettt e sttt e st e e et e e s e e sabeeeas 39
Tabla 17 Matriz asignacion de MELAS..........cccueieiiieriiiieeiieeeieeerieeerieeerreeeraeeesaeesaeeeeseeesseeens 45
Tabla 18 MatriZ ACUETAOS ........eiuiiiiiieeiierieete ettt sttt ettt st e b eanes 46
Tabla 19 Matriz para 1as PreUNLAS ........c.cccieiiieriieiiieie ettt ettt e saeeteesiaeebeessaeeseesaseens 47
Tabla 20 Matriz documentacion desarrollo ProgreSivo .......ccviecveeerieeeriieeiee e e evee e 48

TADIA 21 MOAELO CANVAS ..ot e e e e e e e e e e e e e e e e e e aeaeeeeeeeeeearaaaeaeeaenes 52



10

Resumen

La tesis presenta la investigacion y el analisis sobre el desarrollo progresivo del
departamento de ventas de la empresa Etafashion, ubicado en el sector de Carapungo (Portal
Shopping), esta tiene como objetivo gestionar un plan de mejoramiento para los colaboradores de
la misma, aplicando un proceso organizacional, que tiene como fin determinar las necesidades,
dificultades, problemas y las posibles soluciones. El documento contempla 3 capitulos: el
primero, el marco conceptual. El segundo capitulo contempla el diagnostico situacional, mismo
que abarca la matriz FODA, el modelo de encuesta, asi como también los resultados y analisis.
El tercer capitulo trata sobre la propuesta del proyecto, dentro de esta se encuentra varios
aspectos como el nombre del capitulo lo indica, asi como el modelo. Como tltimo se encuentra
las conclusiones, en la cual se concluye que este proyecto va hacer de gran relevancia para el
personal de ventas dependiendo el porcentaje de aportacion de cada seccion, ya que mejorard su
desempefio por ende cumpliran las metas mensuales.

Palabras clave: desarrollo progresivo, plan de mejora, talento humano, presupuesto de

ventas.
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Abstract

The thesis presents the research and analysis on the progressive development of the sales
department of the Etafashion company, located in the Carapungo sector (Portal Shopping), its
objective is to manage an improvement plan for its collaborators, applying a organizational
process, which aims to determine the needs, difficulties, problems and possible solutions. The
document includes 3 chapters: the first, the conceptual framework. The second chapter
contemplates the situational diagnosis, which includes the SWOT matrix, the survey model, as
well as the results and analysis. The third chapter deals with the project proposal, within this
there are several aspects as the name of the chapter indicates, as well as the model. The last one
is the conclusions, in which it is concluded that this project will be of great relevance for the
sales staff depending on the percentage of contribution of each section, since it will improve their
performance, therefore they will meet the monthly goals.

Keywords: progressive development, improvement plan, human talent, sales budget
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Antecedentes

2.2.1 - Introduccion
Tema

Plan de mejoramiento para el desarrollo de los colaboradores Etafashion

Planteamiento del problema

El estudio hace referencia al mejoramiento de los colaboradores a través de un plan para
la tienda Etafashion Portal la misma que esta conformada por 3 personas de jefatura y 25
colaboradores, A través de la observacion directa se percibe la falta de crecimiento laboral, la
falta de capacitaciones de parte de la tienda hacia los colaboradores, y sobre todo las metas que
ponen mensualmente se hacen inalcanzables de lograr.

Las casusas que pueden ocasionar estos malestares es la falta de ingresos por eso muchos
compaieros de trabajo no pueden seguir estudiando y no pueden crecer profesionalmente dentro
de la empresa, como también la falta de capacitaciones da como resultado la poca adaptacion en
el area designada y la deficiencia de los colaboradores en base al conocimiento de los productos
que la tienda oferta y las metas no se han podido lograr por todos los eventos suscitados como el
COVID-19, el mismo que nos oblig6 a realizar cuarentena los fines de semana y la productividad
bajo innumerablemente.

Las consecuencias que traen estas causas es un personal de trabajo aletargado que se
siente insatisfecho por no poder seguir creciendo profesionalmente, a su vez conformismo, baja
productividad y varias horas de ausencia que no nos permite obtener buenos ingresos.

Si el problema se mantiene, sigue la baja productividad de los colaboradores, por la falta
de conocimiento del producto. Y si se siguen suscitando problemas sociales como la cuarentena
en los fines de semana las metas propuestas de gerencia hacia la tienda no seran alcanzables
jamas y los colaboradores no pueden comisionar.

Las posibles alternativas de solucion seria mayores capacitaciones por parte de la
empresa, aumentar horas de trabajo para que las metas sean alcanzables y poder aumentar los
ingresos.

Formulacion del problema

(Como mejorar el desempefio del personal de ventas de Etafashion sede el Portal, para

optimizar la productividad de la empresa comercial ya antes nombrada?
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Idea a defender

El plan de mejoramiento de los colaboradores, se da en base a los resultados de las
necesidades, dificultades y los problemas del personal un claro ejemplo son las altas metas
mensuales que se les pone a cada uno de los colaboradores, pero se hace realmente imposible de
llegar porque hay un déficit tan notable de trafico de clientes y no se puede generar muchas
ventas.

Y es muy importante para cada uno de los colaboradores que forman parte de Etafashion

Portal llegar a la meta establecida del mes que por parte de gerencia ponen.

Objetivo general

Gestionar un plan de mejoramiento para los colaboradores de la tienda Etafashion,
mediante la aplicacion del proceso organizacional también conocido como el desarrollo
progresivo, el cual tiene como fin determinar las necesidades, dificultades y las posibles

soluciones.

Objetivos especificos

1. Investigar sobre los antecedentes de talento humano, a través de informacion
proporcionada por parte de la empresa, con el fin de conocer los aspectos mas relevantes.

2. Identificar la calidad del desempefio laboral en cada una de las diferentes areas, mediante
una encuesta, con el proposito de analizar los resultados de las preguntas planteadas.

3. Utilizar el plan de mejoramiento, mediante el desarrollo progresivo, con el fin de mejorar
el desempefio de los colaboradores y a su vez permitan generar la gestion de talento

humano.
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Justificacion

Esta investigacion se justifica en el analisis del proceso de desarrollo de cada una de las
areas organizacionales de la Empresa Etafashion con el fin de buscar un programa de soluciones
para ciertas necesidades de los colaboradores, todo esto implica en vendedores, mercaderistas,
cajeras.

El plan de mejoramiento se da en base a los resultados de las necesidades, dificultades y
los problemas del personal un claro ejemplo son las altas metas mensuales que se les pone a cada
uno de los colaboradores, pero se hace realmente dificil de llegar porque hay un déficit tan
notable de trafico de clientes y no se puede generar muchas ventas, todo esto debido al evento
suscitado como es el COVID-19 que bajo notablemente la productividad dentro del &mbito
laboral de todo el mundo, el déficit de ingresos es incontable porque muchos meses se cerraron
las puertas de la mayoria de negocios incluyendo las tiendas de Etafashion, ahora actualmente en
el ano 2023 todavia quedan secuelas y se esta tratando de recuperar las ganancias de afios
pasados, sera un poco dificil pero no imposible.

Una estrategia de mejora es el desarrollo progresivo, esto se desarrollara de la siguiente
manera, trabajaremos con 3 areas en especifico empezando con los vendedores donde se les
podra medir cada uno de los factores importantes dentro de la empresa, se comenzara revisando
si cumplen las metas diarias, si realizan los créditos asignados sino cumplen se tomaran medidas
de solucion con un fin de mejora.

Luego seguiremos con el area de cajas, donde se les evaluara de la misma manera que a
los vendedores con un desarrollo progresivo con la diferencia que se les medira, el impulso de
ventas en caja, la meta de transacciones mensuales, las aprobaciones mensuales y los servicios
tanto individuales como familiares que realicen a los clientes.

Seguido de todo esto llegaremos a los mercaderistas donde se les medira el trabajo realizado en

toda la tienda, la reposicion de las prendas, el visual de las paredes y el orden de trastienda.



Todo esto se realizara con el fin de que el desarrollo de todas estas dreas mencionadas
antes, crezcan de manera productiva para la empresa, pero con fines donde los trabajadores se
sientan satisfechos de la remuneracion, de las capacitaciones y del poder de crecimiento

profesional dentro de la empresa.

Los trabajadores necesitan mas horas de trabajado por el mismo hecho que necesitan

estudiar, pagar deudas entre otros.

Es por todo esto que la Empresa implemento el desarrollo progresivo donde se mide
paso a paso al colaborador designado de la semana, el mismo donde se le ira evaluando si

cumple las metas y en el caso de que no lo hiciera ver la manera de que llegue a la comision.

Todo esto no solo enfocandonos en el trabajo sino también en los trabajadores como

personas.

15



Lineas y sublineas
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Tabla 1 Linea de investigacion de la carrera

Linea de investigacion de la carrera

Consolidar la sostenibilidad del sistema econémico social y

solidario

Promover una sociedad participativa

Sublineas de investigacion de la

carrera

Emprendimiento e innovacion

Administracion y disefio de procesos de generacion de

empleos

Promocion de iniciativas de la economia popular y
solidaria, micros empresas, talleres artesanales y pequenas

empresas.

Fuente: MSc. Mancheno Hanny

Tabla 2 Materias integradoras

investigacion y
desarrollo de

emprendimiento

MATERIAS RESULTADOS DE APRENDIZAJES
INTEGRADORAS

Analiza la utilidad del manejo de fuentes de informacion.
Metodologia de la Desarrolla la capacidad de andlisis y sintesis para el

tratamiento del conocimiento cientifico y aplica al a
solucion de un problema de investigacion en el campo de la

Administracion.

Métodos de produccion
para economia popular y
solidaria y talleres

artesanales

Esta en la capacidad de aplicar los conocimientos para la
creacion y gestion de la produccion en empresas pequenas
y de economia popular y solidaria.

Puede desarrollar sistemas de produccion de bienes o

generacion de servicios

Administracion de

Presupuestos

Entiende la importancia de los presupuestos como reflejo

cuantitativo de los objetivos y herramienta de evaluacion
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Eje de

formacion

del actuar empresarial, asi como técnica de planeacion
financiera.

Planea las actividades de la empresa de acuerdo a los
objetivos propuestos, a través de la recoleccion de

informacion financiera dependiendo del tipo de empresa.

Marketing para

emprendedores

Elabora y aplica los elementos del marketing que se disefian
en los emprendimientos con el fin de proyectar una gestion
de excelencia en la pyme.

Aplica de manera practica las estrategias genéricas y
alternativas a fin de generar alternativas de competitividad
en el mercado a cualquier tipo de organismo econémico —

social.

Gestion de la Calidad

La Gestion de calidad segun. Espe (2017) afirma: “Analiza,
identifica y comprende los problemas administrativos ¢
manufactura, servicios y también locales para realizar
investigaciones de nivel exploratorio, todo esto basado en el
enfoque prospectivo para que su uso sea adecuado con los
mismos métodos que conservenel ecosistema, a fin de
promover el desarrollo de la Micro y

Pequenia Empresa y Economia Popular y Solidaria" (p. 66).

Finanzas Corporativas

Aplica técnicas de andlisis financiero y planeacion para
comprender la situacion financiera actual de la organizacion
y proyectarla a futuro de acuerdo a la capacidad y estructura.
Calcula la viabilidad y rentabilidad de inversiones,
mediante la valoracion de diferentes indicadores que

administran el riesgo y el rendimiento

Fuente: MSc. Mancheno Hanny
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Capitulo 1
Marco tedrico
Antecedentes de la investigacion de desarrollo de talento humano

e Evolucion de talento humano por Agiiero

La gestion del talento humano se da en base a todo lo sucedido como fin de una respuesta a las
necesidades tanto sociales, econémicas como culturales de las sociedades que han poblado el
planeta tierra desde el origen del ser humano, y sus enfoques dependen de los factores para una
buena toma de decisiones de las diferentes organizaciones sociales.
Toda esta ciencia inicia cuando las organizaciones fundadoras sociales empiezan a delegar
labores a cada uno de los integrantes esto puede ser en lo familiar o en grupos de trabajo
especificos. En el caso de las culturas o civilizaciones primeras las que recién se dieron a
conocer con estas labores empezaron con la caza, la recoleccion de frutos o buscaban un
lugar para refugiarse del frio o del calor. Después de mucho tiempo hubo muchos pueblos
como la de los griegos y otros mas conocidos como los sirios, de igual manera a ellos
también se les asignaron oficios entre estos domésticos como también mineros. Todo esto
se dio en base al liderazgo donde se empezo a designar tareas a diferentes grupos con el
fin de que todo sea organizado (Belenger, 2011).
e Prehistoria del desarrollo del talento humano por Chiavenato
En la division tanto del trabajo como en otro caso de la familia son referentes a todos los
procesos del talento humano que vive el ser humano dia a dia. EI ser humano siempre ha
tenido la necesidad de estar vivo es por eso que deben adaptarse a los diferentes lugares del
planeta, todo esto tanto en la naturaleza o la interaccion con el trabajo todo esto hace
referencia a cuando hubo diferentes agrupaciones de personas y el trabajo en equipo.
La division del trabajo empez6 a organizarse con la toma de decisiones de quien sera la
persona que va a delegar las funciones a las personas que van a realizar la caceria, la pesca,
yla agricultura. Las personas de la antigiiedad tuvieron que aprender en base a cada una de
las experiencias vividas por que ninguno de ellos sabia como realizar todas las funciones
que se les decia, un claro ejemplo que podemos encontrar en la Biblia es en base al orden y
a la organizacion para el desarrollo de diferentes actividades, como pudimos observar con
Jetrd, suegro de Moisés ante los problemas y las discusiones que existian se le indico que
tiene que tiene que tomar un grupo y delegar funciones para que todos trabajen por igual

(Aguero, 2011).


http://virtual.umng.edu.co/distancia/ecosistema/odin/odin_desktop.php?path=Li4vb3Zhcy9hZG1pbmlzdHJhY2lvbl9lbXByZXNhcy9nZXN0aW9uX2RlbF90YWxlbnRvX2h1bWFuby91bmlkYWRfMS8%3D
http://virtual.umng.edu.co/distancia/ecosistema/odin/odin_desktop.php?path=Li4vb3Zhcy9hZG1pbmlzdHJhY2lvbl9lbXByZXNhcy9nZXN0aW9uX2RlbF90YWxlbnRvX2h1bWFuby91bmlkYWRfMS8%3D
http://virtual.umng.edu.co/distancia/ecosistema/odin/odin_desktop.php?path=Li4vb3Zhcy9hZG1pbmlzdHJhY2lvbl9lbXByZXNhcy9nZXN0aW9uX2RlbF90YWxlbnRvX2h1bWFuby91bmlkYWRfMS8%3D
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La historia del ser humano ha alcanzado diferentes niveles de crecimiento, en todos los
ambitos diferentes que pudieran existir desde los geograficos; asi como algunas personas
desarrollaron diferentes centros de desarrollo en base a la antigiiedad estos fueron creados en el
lejano Oriente dentro de esto esta la India, China y Egipto.

Las personas que escriben las historias mas conocidos como historiadores hacen referencia
los aportes y el trato que se dio por parte de la division del trabajo, dentro de todo esto se puede
mencionar a cada uno de los personajes filosofos que a continuacién nombraremos: Socrates,
Aristoteles y Platon.

Platon puso en la doctrina que la division del trabajo tiene diferentes categorias.

e Parte racional: Gobernantes y filosofos.

e Parte afectiva: Se asume a todos los guerreros y artesanos
Todo esto hace frente a dos puntos en especifico que es hombre y trabajo todo esto para
conocer que se les asigna como es la relacion entre las personas y las actividades o tareas que
se les asigne, desde épocas tempranas del pensamiento filosofico.

Durante la época de la Edad media, todo el trabajo realizado se caracterizo por tener un
caracter hereditario, condicionando una eleccion y tomando en cuenta las posibilidades de
desempefio de una tarea asignada.

EI aumento de la socializacion y la consecuente complejidad social, econdomica y técnica
trajo consigo la necesidad de la aparicion de una nueva ciencia, la administracion.

Segun Chiavenato, menciona que las comunidades que son primitivas, el esclavismo y
sobre todo el feudalismo, por su poca experiencia en el sistema del trabajo donde son nuevos
pueden ocurrir errores al comienzo, pero de todo esto se aprende a salir adelante (Aguero,
2011).

e Codesarrollo y autodesarrollo de los recursos humanos por Martha Alles

Segun (Alles, 2005) afirma: “que el talento que asegura el éxito en una determinada posicion
laboral esta conformado por las competencias para el puesto. De esta manera le quita al concepto
el halo que usualmente lo envuelve, ddndole una significacion objetiva, que permite asi definirlo,
medirlo y por sobre todas las cosas, desarrollarlo positivamente, en beneficio de las

organizaciones y de las personas”.

En el libro de Martha Alles nos pone como punto principal en la ensefianza que da uno como

persona en el desarrollo y autodesarrollo para el logro de los objetivos planteados.
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Este libro esta enfocado a todas las personas que tienen responsabilidad consigo mismo y
sobre todo aquellos que tienen interés en el desarrollo del talento humano en toda la definicion
de la palabra donde pueden encontrar énfasis en la delegacion de tareas a cada uno de las

personas que tengan como subordinados.

Como manifiesta la autora ella espera que tanto los lectores individuales como los
profesionales o los estudiantes que tienen como proposito conocer mas acerca del
comportamiento organizacional y como se define en cada una de sus areas, encuentre un material

practico de facil comprension y, al mismo tiempo, de concreta y rapida aplicacion.

En el libro se encuentra lo siguiente partiendo desde el INDICE: Prélogo. Presentacion.
Talento humano y competencias. Desarrollo del talento humano basado en competencias. Coémo
desarrollar competencias. Métodos para el desarrollo de competencias dentro del trabajo.
M¢étodos para el desarrollo de competencias fuera del trabajo. Técnicas para el autodesarrollo de
competencias. La gestion del conocimiento y el desarrollo de competencia parte practica: como
armar una seccion en su intranet para el desarrollo de competencias (Alles, 2005).

e Gestion humana y del conocimiento por Gates

En este tema nos vamos a enfocar en la Gestion humana y del conocimiento todo
significa que estos dos temas estan basados en la gestion de cada una de las personas que
trabajan alguna organizacion o empresa donde esta enfocado en lo laboral con su debida
proyeccion estratégica. En cambio, la Gestion del conocimiento es mas una actividad
empresarial donde se desarrolla el andlisis estratégico y la proyeccion de los recursos

humanos.

Bien lo expresa Gales en su libro Los negocios en la era digital (1999): “La gestion del
conocimiento es algo que empieza con los objetivos y los procesos de la empresa, y con el
reconocimiento de compartir informaciones”.

El nombre como bien lo dice los recursos humanos significa el nimero de personas que
trabajan dentro de una empresa. Esas personas que trabajan son portadoras del capital humano,
que es implicado por la competencia laboral, concepto de relevante pertinencia en la “era
digital” o “sociedad del conocimiento” junto al desarrollo de las organizaciones que aprenden u

organizaciones de aprendizaje permanente (Gales, 2010).
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Marco conceptual

Capacitaciones: Hacer a alguien apto, habilitarlo para algo (Rae, 2001).
Colaboradores: Persona que desempena un destino o empleo (Rae, 2001).

Desarrollo de talento humano: Es el conjunto de iniciativas que se adoptan en una
empresa con la intencion de promover el crecimiento profesional de su plantilla. Esta
estrategia busca capacitar a los empleados para asumir nuevas funciones y crecer dentro
de la empresa (Bizneo, 2021).

Evolucion del talento humano: Ocupaciones que estan relacionadas entre si con los
factores politicos, culturales, legales, tecnologicos y econémicos de la sociedad.
Conceptos como productividad o competitividad no existirian si no hubiese personas que
los hagan posibles (huerta, 2019).

Organizaciones: Asociacion de personas reguladas que hacen un conjunto de reglas o
normas con determinados fines (Rae, 2021).

Plan de mejoramiento: Es un conjunto de acciones sistematicas que propende por

el mejoramiento permanente de la gestion y los procesos de la entidad, el cual se
construye a partir de las fortalezas y debilidades encontradas en el proceso de evaluacion
realizado por los diferentes entes de control (Fogacoop, 2022).

Talento humano: Es aquella fuerza humana o aquellos colaboradores que influyen
positivamente en el rendimiento empresarial y en la productividad de cualquier
organizacion (watkins, 1998).

Trabajo: Ocupacion retribuida, en donde existe esfuerzo humano aplicado a la

produccion de riqueza, en contraposicion a capital (Rae, 2001).
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Marco legal

Tlustracién 1 Logo Etafashion

TAFASHIO

Fuente: Etafashion (s.f.)

Toda Empresa tiene su marco legal ya que todas trabajan con talento humano y es una
parte fundamental para que el desarrollo organizacional se ejecute de manera correcta es por €so
que se utiliza las leyes del Ministerio de trabajo del ecuador y en el reglamento interno de la
Empresa, aqui se hace énfasis en los siguientes articulos.

Reglamento del ministerio del trabajo afio (2022-2023)
Art. 3.- Libertad de trabajo y contratacion

Este articulo hace referencia a que ninguna persona puede trabajar sin remuneracion
alguna porque todos los ciudadanos del Ecuador tienen derecho a la libertad del trabajo y a que
el mismo sea una fuente de ingresos para poder sustentar sus hogares, sus estudios entre otras
necesidades basicas.

Art. 8.- Contrato individual

Esto es fundamental al momento de una contratacion porque se hace solamente de dos
personas de la persona que contrata y de la contratada dejando en claro que el trabajo es
independiente y el mismo tendra su pago de acuerdo al que se quede ya sea este quincenal o
mensual, cabe recalcar que siempre se trabaja bajo dependencia.

Art. 13.- Formas de remuneracion

Esto se hace en base a como la empresa se dedica a remunerar a sus colaboradores puede
llegar a un acuerdo que sea semanal, quincenal o mensual en el caso de mi empresa se efectiia de
manera quincenal, el sueldo debe basarse a la forma en que se esté trabajando si se paga por
horas o por tiempo completo seria el sueldo basico unificado.

Art. 40.- Derechos exclusivos del trabajador

Vamos a trabajar con este marco legal porque esto es muy importante para el trabajador

que preste sus servicios en cualquier entidad ya sea publica o privada, el trabajador tendra

derechos exclusivos que se hacen efectivos al momento de firmar el contrato.



23

Capitulo 2

Situacion actual

La situacion actual de Etafashion, se encuentra media estabilizada y se dice media porque
todavia no se recupera al 100% por ciento de las secuelas que dejo la cuarentena y otros
antecedentes como la apertura de nuevos locales.

La falta de empleo en el Ecuador también nos afecta notablemente como tienda porque
no se a logrado vender como en aios pasados donde se cumplia y se sobrepasaba la meta,
llegando todos a comisionar.

Es por todo esto que actualmente existe mucha falta de motivacion por parte de los
trabajadores porque no existe un crecimiento laboral como tal y no se llega a generar los ingresos
que muchos quisieran.

Es por ello que la base fundamental de Etafashion es crear estrategias donde las secciones
existentes que son moda, calzado, bella, tecnologia y hogar trabajen en equipo. Claro que todo
esto sera un poco complicado al comienzo, pero todo es base de adaptacion entre colaboradores
y trabajo en equipo. Pero todo esto es por un bien comun es por la estabilidad emocional,
econdmica de todos.

Esta estrategia se trata de un plan de mejora donde cada uno de los colaboradores que
forman parte de Etafashion van a ser evaluados y a su vez direccionados mediante una serie de

pasos.
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Antecedentes
Historia de la Empresa

La Empresa Etafashion inaugur6 su primer establecimiento comercial en el afio 1963, en
la avenida Guayaquil en el Centro Historico de Quito, empezaron con el nombre de
ALMACENES ETATEX. Primero empezaron con la venta de telas, pieles, articulos para el
hogar. Después se empez6 a comercializar prendas de vestir. En el afo 1978 decidieron abrir su
segundo almacén, el mismo que fue posicionado en la calle Venezuela después el 14 de
septiembre de 1989 la empresa llega a posicionarse como: COMERCIAL ETATEX CIA. LTDA.

Etafashion en medio de la transformacion pasa de ser un negocio que solo era artesanal, a
un enfoque mas moderno con una tematica mas a la moda. Después de todo este proceso de
cambios en el afio 1995 decide ponerle un nombre comercial mas conocido como:
ETAFASHION (Etafashion, s.f.).

Esta investigacion se basa en el analisis del proceso de desarrollo de cada una de las areas
organizacionales de la Empresa Etafashion con el fin de buscar un programa de soluciones para
ciertas necesidades de los colaboradores, todo esto implica en vendedores, mercaderistas,
cajeras,etc.

El plan de mejoramiento se da en base a los resultados de las necesidades, dificultades y
los problemas del personal porque de ahi nacen las previas soluciones para mejor, lo que nos
lleva a utilizar un plan de mejoramiento para el desarrollo de los colaboradores definiendo

estrategias que permitan generar la gestion de talento humano.

Mision
Inspirar estilos de vida creando una conexidn con nuestros clientes, ofreciendo una

fascinante experiencia de compra y excelencia en el servicio (Etafashion, s.f.).

Vision
Ser reconocidos como la cadena lider en retail, siendo fuente inspiradora de moda para

nuestros clientes, empleados y proveedores a nivel mundial (Etafashion, s.f.).
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Objetivos

e Ser una compaifiia de calidad.
e Tener una excelente relacion Costo — Calidad.
e Proveer a los clientes externos e internos, productos y servicios novedosos que cumplan

plenamente sus requerimientos (Etafashion, s.f.).

Politicas

e El desarrollo de colecciones y disefios, ofrecen al consumidor productos de

acuerdo a las tendencias de moda, colores y estilos.

e Lainvestigacion del mercado, la satisfaccion total del cliente externo son los

pilares para el desarrollo de las actividades de comercializacion.

e Lainnovacién y tecnologia, son los recursos que utilizamos para satisfacer los

requerimientos del cliente.

e La eficiente administracion del talento humano, los permanentes programas de

desarrollo personal y profesional, garantizan el servicio eficiente en la compaiia
(Etafashion, s.f.).
Valores corporativos

e Compromiso:

e Hacerlo sencillo:
e Etica:

e Responsabilidad:
e Trabajo en equipo

e Actitud emprendedora

Particularidades de la empresa

La Empresa Etafashion es conocida como lider de ropa en el mercado tanto nacional
como internacional, también tiene la linea de hogar y tecnologia, pero en si la ropa es el que mas

genera ingresos dentro de la Empresa.
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Una de las particularidades se podria decir que Etafashion es una de las empresas que
trabaja con una meta en ventas, que viene a ser mensual, depende mucho en el mes en el cual se
esté trabajando ya que el porcentaje de aportacion no es la misma para todos los meses, depende
mucho el trafico de personas que ingresen a los locales, de igual manera si se llega a cumplir con
las metas mensuales, comisionan los jefes subjefes, asistentes de tienda, visual, controles
internos, mercaderias entre otros, etc.

El vendedor de cierta manera se podria decir que trabaja individualmente con las ventas,
ya que si se llega a la meta se comisiona y si no se llega no se comisiona, todo esto
independientemente si la empresa llegara a su meta, de cierta manera este método de comisionar
es un arma de doble filo, porque mucho de los casos se vende mas del 90% y por una cantidad
minima no se llega a comisionar.

Las comisiones para un colaborador es parte fundamental por el cual uno va motivado a
trabajar todos los dias, Etafashion nos brinda la oportunidad de poder generar ganancia de
cualquier manera a continuacion les enlistare cada uno de los métodos de comision.

e Ventas

e Activaciones de Crédito directo (adicionales)

e Seguro individual o familiar

e Garantias extendidas

e Seguro movil protegido

Método Cualitativo

Analisis Foda

El anélisis FODA es una técnica donde se desarrolla un plan estratégico para los
negocios, pero incluso se puede ocupar de forma personal porque nos ayuda de cualquier forma
llegar a un fin.

Se utiliza para identificar y describir, las fortalezas, las oportunidades, las debilidades y
las amenazas del negocio que se esté estudiando o de algun proyecto personal que se esté
ejecutando.

Cada una de las partes del FODA deben estudiarse en conjunto, es asi como uno podra
saber si el estado en el que se encuentra la empresa es fiable o no.

A continuacion, se describira cada uno de los componentes del denominado FODA.
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1. Fortalezas

Las Fortalezas son los elementos internos de la Empresa o del proyecto que uno esté
desarrollando, es muy importante identificar cada una de las fortalezas con las cuales vamos a
trabajar, porque con aquellas vamos a lograr realizar un plan estratégico con un margen 0 de
errores al momento de implementarlo.

2. Oportunidades

Las oportunidades en el FODA son basicamente el resultado que se obtiene entre las
fortalezas y las debilidades, lo que le diferencia es que nosotros trabajamos las oportunidades de
manera externa, aprovechando cada una de las areas mas sélidas y que nos serian util en el
desarrollo de nuestro plan de mejoramiento.

3. Debilidades

Las debilidades al igual que las fortalezas se trabajan de manera interna que hacen parte de la
Empresa, tomando en cuenta que es lo hace mas débil o lo que causa déficit dentro de la
organizacion para que tenga falencias y no pueda continuar con normalidad.

4. Amenazas

Las amenazas en el FODA es un item muy importante el cual debemos trabajar con mayor
rigurosidad ya que de esto depende si la empresa va en crecimiento o va camino a la quiebra, es
un poco complejo combatir con las amenazas que se presenten porque son de manera externa,

como por ejemplo la pandemia.

Matriz Foda
Tabla 3 Matriz Foda del drea de ventas
(F)FORTALEZAS (O) OPORTUNIDADES
1. Oportunidad que sigan
1. Deseos de superacion. estudiando.
2. Conocimientos en el area 2. Comisiones al momento

) de
comercial-ventas.

llegar a la meta.
3. Tienen variedad de

3. Vendedores cordiales. productos que ofrecer.

(D) DEBILIDADES (A) AMENAZAS




companeros.

1. Falta de comunicacion entre

Compafieros

1. Competitividad entre
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1. Conformismo.

indecisos.

2. Metas inalcanzables,

debido a que los clientes son

2. Poco interés en dar

seguimiento al cliente.

3. Falta de capacitacion.

Estrategias Foda

Fuente: Elaboracion propia

Oportunidades Amenazas
1. Oportunidad que sigan 1. Competitividad entre
Matriz DAFO estudiando compaieros

2. Comisiones al 2. Metas inalcanzables
momento de llegar a la debido a que los
meta clientes son indecisos

3. Tienen variedad de y no compran
productos que ofrecer 3. Falta de capacitacion

Fortalezas Fortalezas — Oportunidades Fortalezas — Amenazas

1. Deseos de superacion
2. Conocimiento en el
area comercial-ventas

3. Vendedores cordiales

F2-03: Con la variedad de
producto y con el
conocimiento del mismo se
puede llegar a vender mas de

lo estimado.

F1- Al: El deseo de
superacion en una persona
puede con todo es por eso que
se les motivara a los
vendedores en ventas y asi
llegar a un acuerdo entre ellos
y que lleguen a trabajar en

equipo.

Debilidades
1. Falta de comunicacion

entre comparneros
2. Conformismo
3. Poco interés en dar

seguimiento al cliente

Debilidades - Oportunidades

D3-02: Para poder llegar a la
meta y comisionar, hay que
darle seguimiento al cliente y

ofertar los productos nuevos.

Debilidades — Amenazas

D1-D2-A1-A2: Si se pone de
lado la falta de comunicacion
entre compaifieros y se fusionan
las areas se puede trabajar en
equipo, es asi como termina el
conformismo y empieza la lucha
por llegar a la meta.




Poblacion y muestra
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Nosotros para saber a cuantas personas debemos encuestar primero debemos realizar la

férmula de universo y de la muestra, con los datos que nos arroje la muestra sacaremos el

numero real de personas encuestadas.

Analisis

Tabla 4 Variables para la segmentacion

VARIABLE

Edad

Nivel Socioeconomico

Ubicacion Geografica

Parroquia

Sector

CARACTERISTICAS

20-25 anos

Bajo y Medio

Portal Shopping

Carapungo

Norte

Fuente: Elaboracion propia

Poblacion

Por poblacion se entiende un conjunto de individuos, constituido de forma estable, ligado

por vinculos de reproduccion e identificado por caracteristicas territoriales, politicas, juridicas,

étnicas o religiosas. (Gestopolis, 2018)
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Las muestras se obtienen con la intencion de inferir propiedades de la totalidad de la

poblacidn, para lo cual deben ser representativas de la misma. (Wikipedia, 2018)

Muestra

Lapoblacion y tamaiio de la muestra se calcul6 con datos consultados en el ETAFASHION
del centro comercial el Portal Shopping. El cual cuenta con una poblacion de 40 colaboradores en
Etafashion entre ellos se encuentra los de piso de ventas, cajeras, vendedores y mercaderistas. He
seleccionado la poblacion de manera que sea lo mas representativo de la empresa, El margen de
error es del 5%.

Se realizara la encuesta en base a la férmula de universo finito esto a que ya se conoce el
numero de empleados existentes en la empresa con la que se esta trabajando.

n = Tamafio de la muestra

e =5% (0.05)

p = Probabilidad a favor (0.5)

q = Probabilidad en contra (0.5)

o = Nivel de confianza 95% (1.96)

N =46 empleados entre supervisores y jefe inmediato.

Poblacion total del portal 40
- Vendedores 14
- Cajeras

- Mercaderistas

6
4
- Controles 5
- Jefatura 3
- Visual 2
- Trastienda 3
- Limpieza 3
Como se puede analizar a simple vista es mas conveniente realizarles las encuestas a las
personas con las cuales se va a desarrollar el plan de mejoramiento las mismas que son cajeras,
vendedores y mercaderistas entre todos ellos dan un total de 24 colaboradores, se llego a esta

conclusidn ya que si es posible encuestar a 25 personas y en este caso no es necesario aplicar la

formula de la muestra.
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A quienes esta dirigido el procedimiento

El procedimiento esta dirigido a tres areas en especifico son a los vendedores, a los
mercaderistas y a las cajeras, con el fin de una mejora en su desarrollo como colaboradores de la
Empresa Etafashion o de alguna empresa que trabajen a futuro.
Forma de aplicacion del procedimiento

Se realiza una encuesta con 10 preguntas las cuales se efectuardn en el programa de
Google Forms para tener mayor facilidad a momento de obtener los resultados y poder hacer las
graficas con sus respectivos analisis.

La técnica que se utilizara en la investigacion es la “encuesta” y el instrumento que se

aplicara, es el “cuestionario”, a los colaboradores de ETAFASHION.

Encuesta

Autor: Ruth Andrea Chanatasi Freire

1. ;Cual de las siguientes opciones es en la que usted se desempeiia?

0 Vendedor

o Cajera

0 Mercaderia

2. ;Cuanto tiempo ha trabajado en la Empresa

0 Menos de 3 meses

0 6 meses a 1 afio

0 2 anos en adelante

3. ¢ Usted recibe o ha recibido el reconocimiento de parte de su jefe por su trabajo?

o Siempre

o0 Usualmente
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o Nunca

4. ;Cumplié con los objetivos establecidos del afio 2022(; ventas, visual, transacciones,

créditos, aprobaciones, servicios etc.?

o Si

o No

5. (Usted cree que las metas de ventas de su empresa son accesibles?

o Si

o No

6. ;Qué tanto se promueven sus logros profesionales dentro de su trabajo?

o Poco

0 Mucho

o Bastante

7. (Cual curso o capacitacion les gustaria que le den en su Empresa?

o Caja

o Ventas

o Servicio al cliente (Aprobaciones, seguros, garantias)

8. ;Usted cree que el esquema del desarrollo progresivo le sea util como un plan de mejor

en su trabajo?

o Si
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o No

9. ;Cada cuanto le gustaria que se realice el desarrollo progresivo?

o Semanal

0 Mensual

o Trimestral

10. ;Cada cuanto usted quisiera recibir capacitaciones?

0 Semanal

0 Mensual

0 Trimestral

11. ;Coémo califica usted el ambiente laboral de su trabajo, siendo 1 el mas bajo y 5 el mas

alto?

ol

05

12. ;Qué tan satisfecho se encuentra en su lugar de trabajo?

o Muy satisfecho

o Satisfecho

o Muy insatisfecho

o Insatisfecho

Url:
https://docs.google.com/forms/d/e/1FAIpQLSecqVzgeC6qGz67cLpTta60fJX8Qv4XAYmC7Lxms
nld ABNFKg/viewtform
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Tabulacion de la encuesta

Analisis e interpretacion de los resultados de las encuestas

Tabla 5 Pregunta N°1

Pregunta 1
1. ;Cual de las siguientes opciones es en la que

usted se desempeiia? CANTIDAD %
Cajera 6 25%
Vendedor 14 58%
Mercaderistas 4 17%
TOTAL 24 100%

Fuente: Elaboracion propia

Tlustracién 2 Tabulacion pregunta 1

Mercaderista Cajera .
25%, O Cajera

S

B Vendedor
O Mercaderista

Vendedor
58%

Fuente: Elaboracion propia

Analisis:

Como se puede notar en la grafica se encuesto a todas las partes interesadas, contamos
con seis cajeras que nos da un porcentaje del 25%, con los catorce vendedores que es el
porcentaje del 58% y por ultimo con cuatro mercaderistas que nos da un 17%, en este punto de la

encuesta sobresalen los vendedores.




Pregunta 2
Tabla 6 Pregunta N°2

.Cuanto tiempo esta trabajando en la

JEmpresa? CANTIDAD %
menos de 3 meses 3 12%
6 meses a 1 afio 11 46%
2 anos en adelante 10 42%
TOTAL 24 100%

Fuente: Elaboracion propia

Hustracion 3 Tabulacion pregunta 2

menos de 3
meses
2 afios en 12% Omenos de 3 meses
adelante .— m6 meses a 1 afio
42% [~
. O2 anos en adelante
meses
a1 ano

Analisis:

La grafica lo que nos representa es que, en su mayoria, pero no por mucho es que los
colaboradores de 6 meses a 1 ano estan més dentro de la empresa son 11 y aportan con un 46%,

seguido de los mas antiguos que son 10 aportando con un porcentaje del 42% y por ultimo los

Fuente: Elaboracion propia

compafieros nuevos que son 3 y se designan con el 12%
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Pregunta 3
3. ¢ Usted recibe o ha recibido el reconocimiento
de parte de su jefe por su trabajo? CANTIDAD | %
Siempre 8 33%
Usualmente 15 63%
Nunca 1 4%
TOTAL 24 100%
Tabla 7 Pregunta N°3
Fuente: Elaboracion propia
Tlustracién 4 Tabulacion pregunta 3
N:g/ca Siempre  @mSiempre
0 2120/

. JJ /0
ﬁ mUsualmente
ONunca

Usualmente
63%

Fuente: Elaboracion propia

Analisis:

Esta pregunta nos da un grafico con nimeros representativos donde los colaboradores en

su mayoria respondieron que reciben reconocimiento por parte del jefe por el trabajo que realicen

para ser exactos 15 personas con un porcentaje del 63%, seguido de 8 personas que respondieron

que siempre con un porcentaje del 33% y por Gltimo 4 compafieros que nunca han recibido

ningin reconocimiento por parte de jefatura con un 4%.

Pregunta 4

,Cumplio con los objetivos establecidos del afio
2022 (;ventas, visual, transacciones, créditos,

aprobaciones, servicios etc.?

CANTIDAD

%
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Si 13 54%

No 11 46%

TOTAL 24 100%
Tabla 8 Pregunta N°4

Fuente: Elaboracion propia

Hustracion S Tabulacion pregunta 4

oSi

No [ Si
46% ’54% ENo

Fuente: Elaboracion propia

Analisis:

En la grafica podemos observar que las respuestas van a la par, solamente por 2 va
ganando la respuesta SI, 13 colaboradores respondieron que si cumplieron con sus objetivos en
el afio 2022 esto nos equivale a un porcentaje del 54%, mientras que las personas que no

cumplieron con sus mestas fueron 11, dando como resultado un porcentaje del 46%.

Pregunta S
JUsted cree que las metas de ventas de su
empresa son accesibles? CANTIDAD %
Si 13 54
No 11 46
TOTAL 24 100
Tabla 9 Pregunta N°5

Fuente: Elaboracion propia
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Hustracion 6 Tabulacion pregunta 5

u Sij

No Si
scv @ .54% No

Fuente: Elaboracion propia

Analisis:

En representacion de la grafica podemos deducir que no para todos es facil cumplir con
las metas que pone la empresa, al igual que la anterior pregunta estan a la par, 13 personas
respondieron que, si son accesibles las ventas con un porcentaje del 54%, mientras que los 11

restantes respondieron que no, esto nos arroja un 46%.

Pregunta 6
.Qué tanto se promueven sus logros

profesionales dentro de su trabajo? CANTIDAD | %
Nada 1 4,00%
Poco 8 33,00%
Mucho 15 63,00%
TOTAL 24 100%

Tabla 10 Pregunta N°6

Fuente: Elaboracion propia

Hustracion 7 Tabulacion pregunta 6

Nada
4% ONada

Poco B Poco
33% OMucho

Mucho
63%

Fuente: Elaboracion propia



Analisis:
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La grafica representa cuan importante es para los colaboradores de Etafashion que se les

den una oportunidad de crecimiento tanto personal como profesional, aqui con un numero de 15

respuestas con mucho dando un porcentaje del 63%, seguido de un poco con el 33% y por ultimo

estan las personas que respondieron que no sienten crecer en la empresa, representado en la

grafica un 4%.

Pregunta 7
(Cual curso o capacitacion le gustaria que le den dentro de la CANTIDAD %
Empresa?
Caja 4 17%
Ventas 6 54%
Servicio al cliente (Aprobaciones, seguros, garantias) 13 25%
Otro 1 4%
TOTAL 24 100%
Tabla 11 Pregunta N°7
Fuente: Elaboracion propia
Hustracién 8 Tabulacion pregunta 7
. DOCaja
Otro Caja
4% 17%
Servicio al -
cliente W\entas
(Aprobacion... [Ventas
25%
Fuente: Elaboracion propia
Analisis:

En esta grafica podemos constatar que los colaboradores desean capacitaciones de

servicio al cliente el mismo que consta de aprobaciones inmediatas, de seguros individuales o

familiares, de igual manera las garantias, se muestra un porcentaje alto comparado con los demas

un 54%, seguido de ventas con un 25%, cajas con el 17% y por ultimo el 4%.
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Pregunta 8
. Usted cree que el esquema del desarrollo progresivo le
ayude como un plan de mejoramiento en su trabajo? CANTIDAD %
Si 20 83%
No 4 17%
TOTAL 24 100%
Tabla 12 Pregunta N°8
Fuente: Elaboracion propia
Hustracion 9 Tabulacion pregunta 8
No
ik mSi
Si
83%
Fuente: Elaboracion propia
Analisis:

Esta grafica es muy importante porque con esto basaremos en plan de mejoramiento para

el desarrollo de los colaboradores de Etafashion y es muy satisfactorio ver que sienten interés en

una mejora, 20 empleados respondieron que, si les ayudaria en el trabajo este plan, ddndonos un

porcentaje del 83% y las personas que no estan interesadas son 4 con un 17%.

Pregunta 9
.Cada cuanto le gustaria que se realice el
desarrollo progresivo? CANTIDAD | %
semanal 9 37%
mensual 10 42%
trimestral 5 21%
TOTAL 24 100%

Tabla 13 Pregunta N°9

Fuente: Elaboracion propia




Tlustracion 10 Tabulacion pregunta 9

trimestral
21% semanal
37%
mensual
42%

Osemanal
Emensual
Otrimestral

Fuente: Elaboracion propia

Analisis:

Al igual que la anterior pregunta esta es fundamental para el desarrollo del plan de

mejora, los colaboradores en su mayoria respondieron que les gustaria que el desarrollo

41

progresivo sea mensual con un 42%, seguido de las personas que les gustaria semanalmente ver

un cambio con un porcentaje del 37% y por Gltimo as personas que optaron por la opcion

trimestral ddndonos un porcentaje no tan alto que es el 21%.

Pregunta 10

.Cada cuanto usted quisiera recibir capacitaciones? CANTIDAD %
Semanal 10 42%
Mensual 9 37%
Trimestral 5 21%
TOTAL 24 100%
Tabla 14 Pregunta N°10
Fuente: Elaboracion propia
Tustracion 11 Tabulacion pregunta 10
trimestral msemanal
21% L_ |
semanal  mmensual
42%
me Otrimestral
37%
Analisis:

En la grafica podemos ver que gran parte de los colaboradores estan queriendo recibir

capacitaciones entre semana o el fin de mes, las personas que desean recibir cada semana son 10

los mismo que dan un porcentaje del 42%, seguidos de 9 personas que quieren recibir
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capacitacion cada mes dando un porcentaje del 37% y por Gltimo 5 personas que optaron por la

opcion trimestral con un porcentaje del 21%.

Pregunta 11

,Como califica usted el ambiente laboral de su trabajo,
siendo 1 el mas bajo y 5 el mas alto? CANTIDAD | %
1 1 4%
5 23 96%
TOTAL 24 100%

Tabla 15 Pregunta N°11

Fuente: Elaboracion propia

Tustracion 12 Tabulacion pregunta 11

4% m1
m5

5
96%

Fuente: Elaboracion propia

Analisis:

Los colaboradores de Etafashion en su mayoria respondieron que el ambiente laboral es
bueno, 23 personas respondieron positivamente dandonos un porcentaje del 96%, mientras que

solamente 1 persona puso que no le gusta el ambiente laboral dando un 4% en la gréfica.



Pregunta 12

.Qué tan satisfecho se encuentra en su lugar

CANTIDAD %
de trabajo?
Muy satisfecho 6 25%
Satisfecho 18 75%
Muy insatisfecho 0 0%
Insatisfecho 0 0%
TOTAL 24 100%
Tabla 16 Pregunta N°12
Fuente: Elaboracién propia
Tlustracion 13 Tabulacion pregunta 12
Muy Insatisfecho ~ Muy BMuy satisfecho
insatisfecho 0% satisfecho
0% 2\ EY:YY B Satisfecho

Satisfech&“ “©
75%

OInsatisfecho

OMuy insatisfecho

Analisis:

Fuente: Elaboracion propia
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En las graficas podemos ver que todos los colaboradores se sienten satisfechos de

trabajar en Etafashion18 respondieron que se sienten satisfechos dandonos como resultado un

porcentaje del 75% y el 25% restante respondiendo que se siente muy satisfecho.
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Falencias o carencias que tiene la empresa

La falta de crecimiento laboral, la falta de capacitaciones de parte de la tienda hacia los
colaboradores, y sobre todo las metas que ponen mensualmente se hacen inalcanzables de lograr.

Las casusas que pueden ocasionar estos malestares es la falta de ingresos por eso muchos
compaifieros de trabajo no pueden seguir estudiando y no pueden crecer profesionalmente dentro
de la empresa, como también la falta de capacitaciones da como resultado la poca adaptacion en
el area designada y la deficiencia de los colaboradores en base al conocimiento de los productos
que la tienda oferta y las metas no se han podido lograr.

Las consecuencias que traen estas causas es un personal de trabajo aletargado que se
siente insatisfecho por no poder seguir creciendo profesionalmente, a su vez conformismo, baja
productividad y varias horas de trabajo que no nos permite obtener bueno ingresos.

Si el problema se mantiene, sigue la baja productividad de los colaboradores, y si se
siguen suscitando problemas como la falta de horas de trabajo o falta de capacitaciones, las
metas propuestas por parte de gerencia hacia la tienda Etafashion portal no seran alcanzables

jamas y los colaboradores no pueden comisionar.
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Analisis del segundo capitulo

En el capitulo dos podemos observar tanto la huistora de Etafashion como la situacion
actual que estd atravesando, para todo esto hemos realizado una encuesta donde los interesados

fueron encuestados.

Asi se pudo observar como en su mayoria no se siente satisfecho con la remuneracion
mensual que reciben es por ello que nos enfocamos en realizar un desarrollo progresivo donde
se evaluara el desempefio de cada uno de los colaboradores, todo esto con el fin de que el

personal se encuentre satisfecho de trabajar en Etafashion Portal.

También se constatd que el personal de ventas no presenta programas de capacitacion y
entrenamiento a sus clientes externos, asi como no alcanza a cabalidad la planificacion de
capacitacion para su personal interno, generando que el drea no cumpla con sus estrategias

planteadas ni con el logro de las metas.

No se cuenta con un control que permita medir el nivel de satisfaccion de los clientes
respecto al servicio recibido, lo que puede ocasionar que no se conozca de manera real las
necesidades del cliente y por tanto se den prioridades desde el punto de vista de la empresa y no

desde el punto de vistadel cliente, restando fidelizacion.

De igual manera nos enfocamos en el Analisis Foda el mismo que nos ayudo a tener una

idea mas clara de las necesidades, falencias y sobre todo oportunidades de mejora.

Con todo esto se hace un analisis de mejora para cada uno de los colaboradores de

Etafashion mas a las areas designadas como son vendedores, cajas y mercaderistas.
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Capitulo 3

Estudio técnico
Localizacion de Plan de mejoramiento, macro y micro localizacion

Nuestro plan de mejoramiento se efectuara en Etafashion en la sucursal de Carapungo en

el centro comercial Portal Shopping, a los colaboradores que integran la empresa.

Analisis técnico de la decision

» Ayudara a los colaboradores a crecer tanto personal como profesionalmente
» Plan de mejora para nuevos o antiguos colaboradores

» Mayor posibilidad de llegar a las metas

Mapa de ubicacion

Tlustracion 14 Ubicacion del Centro Comercial El
Portal

5 % o Mall Mogal Plaza @
=~} (=) -
_— o_ - —~ g4
= = KFC - Carapungo W
El Hornero (Carapungo Q) £
LOS PINOS 5
i1 E :
& Portal Shoppin 5:
’ pping = |
ertas £ = ‘,‘_é}
1 Santa Maria Carapungo o-p
cop LA ELOISA SIERRA
3 MNEoOH HERMOSA
- a
o Patio De Retencion
Vehicular El Arenal =

Fuente: Google Maps



Manual Desarrollo Progresivo

Los 8 pasos para el desarrollo progresivo

1.

® N kWD

Sesion de consejeria
Establecer metas progresivas
Hacer un trato con el empleado
Hagase dos preguntas

Medida diciplinaria#1

Medida disciplinaria #2
Reunion final con el supervisor

Despido

Paso 1. Sesion de consejeria

Se refiere a sentarse con el empleado y hacer una reunion formal privada para explicar

los objetivos comerciales que tiene que alcanzar a partir de la fecha de ingreso.

La reunioén por si sola puede ser el catalizador para lograr un desempefio apropiado

desde el principio. Ojo no es llamar la atencion es explicar los 8 pasos a seguir.

Como resultado de esta reunion el empleado tiene que entender claramente que su

desempefio es muy serio y que se seguiran los 8 pasos para que su rendimiento sea el esperado.

De igual manera es muy importante entender que este desarrollo se lo puede realizar

a personar nuevo o antiguo, no tiene limite de tiempo en la empresa.

Particularidades

1. Es privada: Ya que solo esta el jefe de tienda y empleado

2. Esformal: Ya que formalmente se le debe decir que se esta iniciando un proceso

disciplinario y de conductas observables.

3. Queda registrada: Se completa con las firmas de ambas partes

4. Se le anticipa las consecuencias: Pero no es sancionado desde el principio.
Objetivos definidos

1. Descubrir que piensa la mente del empleado

2. Hacerle ver como le vemos nosotros
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3. Llegar juntos a la toma de decisiones definitiva
4. Armar el plan de trabajo
Paso 2. Establecer metas progresivas
Para comenzar la DESARROLLO PROGRESIVO, el empleado debe conocer el
promedio de venta de la zona donde ¢l va a prestar su servicio.
Paso 3. Hacer un trato con el empleado
Hacer un trato es similar al establecimiento de metas progresivas, pero con la diferencia
que el trato se anota en un formato de Accion Correctiva. Se le explicara al empleado las
consecuencias que tiene que enfrentar si no alcanza las metas a través de los procesos de

seguimiento.

Ira. Consecuencia: plasmar el seguimiento de la estrategia planteada y los resultados
obtenidos. Los correctivos que se lleguen al acuerdo deben estar bien detallados en el
documento, porcentajes, fechas, valores, temas de capacitacion, es decir todos los temas que son
necesarios para la consecucion de las metas, asegurando el aprendizaje y crecimiento del
empleado, con el fin de retener al talento.

Paso 4. La persona encuestadora debe hacerse dos preguntas

1. (Hice todo lo que esta a mi alcance para ayudar a mi empleado a corregir su problema?

2. ¢ Esta situacion se esta dando por falta de voluntad por parte del empleado?

Usted tiene la responsabilidad de evaluar la situacion antes de proceder a implementar medidas
correctivas mas severas. Si la respuesta es NO, usted debe regresar al paso 2.

Paso 5. Medida disciplinaria Escrita No.1

- Las advertencias escritas son documentadas en el formato de accion correctiva, con la
firma del empleado.
- Hay muchos empleados que no toman con seriedad debida hasta llegar a este punto.
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- Es decir que en esta reunion debe estar claro los nuevos acuerdos a los que se llegan y si

no se logra avances, el empleado debe estar claro con sus resultados
Paso 6. Medida disciplinaria Escrita NO2.
- Si la primera medida disciplinaria escrita no resuelve el problema, se debe hacer una
segunda advertencia escrita
- Una vez mas, la reunién es registrada en el formato de accion correctiva con la firma del
empleado.
- El empleado debe comprender en este momento que si no corrige el problema tendré
como resultado una sesion disciplinaria con el SUPERVISOR, con una subsiguiente
posibilidad de despido
Paso 7. Reunion final con el supervisor
El supervisor se retine con el empleado y el Jefe de Ventas y revisan toda la gestion realizada
de la DESARROLLO PROGRESIVO, esta reunion debera ser documentada y firmada por el
empleado. El supervisor escogera entre dos posibilidades:
1. La primera: El supervisor revisard todo el proceso realizado por el Jefe de Ventas, los
correctivos que se han tomado y los resultados al momento.
2. Lasegunda: El supervisor de Ventas, en este punto deben enviar al Dpto. de TH toda la
documentacién que respalda todo el proceso. Para posteriormente si no hay mejores
resultados coordinar con TH el despido.
Paso 8. Despido

Si los lineamientos legales necesarios han sido respetados y el supervisor considera y se
asegura de que el jefe de Ventas HA AGOTADO TODAS LAS POSIBILIDADES PARA
RESOLVER EL PROBLEMA, entonces se procede con el proceso de despedido que es la accion
final. Si llega a este punto. No hay vuelta atrds. En este punto, no le puede dar una segunda
oportunidad al empleado, ya que queda documentado todo el proceso del desarrollo progresivo

aplicado.

Matriz de desarrollo progresivo

Nombre del jefe de Ventas:

Nombre del empleado:

Local:




Fecha:

1. A continuacion, usted debe redactar las conductas y comportamientos que debe

observar en el empleado para hacer mejor su trabajo.

50

2. Indique las Consecuencias si observa un comportamiento inadecuado

Consecuencia 1

Conciencia 2

Consecuencia 3

Paso 2. Asignacion de Metas Progresivas.

Tabla 17 Matriz asignacion de metas

ACCION
ESPECIFICA O
COMPROMISO

DEL
COLABORADOR

FECHA
DE
INICIO

FECHA
DE
TERMINO

RESULTADO
Q)
PRODUCTO
A
ENTREGAR

FECHA DE
SEGUIMIENTO
JEFE DE
VENTAS




Paso 3. Hacer un trato

Tabla 18 Matriz acuerdos
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HACER UN TRATO CON EL EMPLEADO:

FECHA:
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ACUERDOS:

FIRMAS

Paso 4. Hacer las preguntas

Tabla 19 Matriz para las preguntas

PREGUNTA 1.

PREGUNTA 2.

Paso 5.- Medida disciplinaria escrita no.1
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Tabla 20 Matriz documentacion desarrollo progresivo

DOCUMENTACION DE DESARROLLO PROGRESIVO

En esta fecha: /] en la presencia de:

Me reuni con:

Empleado: Zona:

Jefe de Ventas:

Tienda:

Para tratar el tema del desempefio que se detallan a continuacion:

Estaeslaprimera( ) segunda( ) Tercera () Otra: con el colaborador

Explicacion de la seriedad del caso y las consecuencias de persistir el mismo.

Plan de accion

Accion concreta Compromiso Fecha de inicio Fecha

Limite

Este documento es considerado una accion disciplinaria y es comunicado al

empleado para que se conozca que estara en su file personal que sera enviado a TH.
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Explicacion adicional:

Esta firma reconoce que he tenido una reunion con mi jefe directo y el supervisor

sobre el cumplimiento de objetivos en la tienda.

F Empleado: f). - Jefe de Ventas:

F Supervisor:

Fecha: Fecha:

Paso 6.- Medida disciplinaria escrita no.2

DOCUMENTACION DE DESARROLLO PROGRESIVO

En esta fecha: /o en la presencia de:

Me reuni con:

Empleado: Zona:

Jefe de Ventas:

Tienda:

Para tratar el tema del desempefio que se detallan a continuacion:

Estaeslaprimera( ) segunda( ) Tercera () Otra: con el

colaborador

Explicacion de la seriedad del caso y las consecuencias de persistir el mismo.
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Plan de accion

Accion concreta Compromiso

Limite

Fecha de inicio

Fecha

Este documento es considerado una accion disciplinaria y es comunicado al

empleado para que se conozca que estara en su file personal que sera enviado a TH.

Explicacion adicional:

Esta firma reconoce que he tenido una reunion con mi jefe directo y el supervisor

sobre el cumplimiento de objetivos en la tienda.

F Empleado: f). - Jefe de Ventas:

F Supervisor:

Fecha: Fecha:

Paso 7 y 8 -Reunion con el supervisor

DOCUMENTACION DE DESARROLLO PROGRESIVO

Enesta fecha: / / en la presencia de:

Me reuni con:

Empleado:

Zona:
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Jefe de Ventas:

Tienda:

Para tratar el tema del desempefio que se detallan a continuacion:

Esta es la primera () segunda ( ) Tercera () Otra: con el colaborador

Explicacion de la seriedad del caso y las consecuencias de persistir el mismo.

Plan de accion

Accion concreta Compromiso Fecha de inicio Fecha

Limite

Este documento es considerado una accion disciplinaria y es comunicado al

empleado para que se conozca que estara en su file personal que sera enviado a TH.

Explicacion adicional:

Esta firma reconoce que he tenido una reunion con mi jefe directo y el supervisor

sobre el cumplimiento de objetivos en la tienda.

F Empleado: f). - Jefe de Ventas:




Propuesta con modelo de negocio CANVAS

Tabla 21 Modelo Canvas
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8. Azociados Claves:

Jefe de ventas: vaqueél

rnenta con toda l2 mfarmacidn
ecasana acerca de

Elufnrmacic'nn dz oz

eolaboradorss,

Tutermediarios: Serdnlos
leapacitadaraz,

Socios
clave

6. Actividades Claves:
& Plande mejm
= Czpacitacionez alos
colzhoradores
= Induceion al personal nuevo

4 Plan de s2mimiants

-3
.

Actividades
clave

3. Propuesta de Valor:

4 UnPlan de mejoramianto con
segumuents hasta cumpli los
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9, Estructura de costos:

< Costos Varizbles: pago a los capacitadores.

<3

5, Fuentes de Ingresos:
< Una buena capacitacion a los colaboradores, mejorara las ventas para la empresa.

Fuente: Elaboracion propia
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Conclusiones

Durante el desarrollo de la tesis se pudo verificar, tal como lo establecio el primer
objetivo, la carencia del cumplimiento de mas del 71% del personal de talento humano,
ya que esto ha generado ineficiencia en las capacitaciones al departamento de ventas.
Mediante la encuesta se constatd que el personal de ventas no presenta programas de
capacitacion y entrenamiento a sus clientes externos, asi como no alcanza a cabalidad la
planificacion de capacitacion para su personal interno, generando que el area no cumpla
con sus estrategias planteadas ni con el logro de las metas. No se cuenta con un control
que permita medir el nivel de satisfaccion de los clientes respecto al servicio recibido, lo
que puede ocasionar que no se conozca de manera real las necesidades del cliente y por
tanto se den prioridades desde el punto de vista de la empresa y no desde el punto de vista
del cliente, restando fidelizacion.

Por ultimo, se concluye que la empresa ETAFASHION. cuenta con estrategias
comerciales, sin embargo, es necesario potenciar es por eso que he optado por realizar el
desarrollo progresivo, puesto que los niveles de trato del colaborador hacia los clientes no

son los optimos.

Recomendaciones

Se sugiere implementar las recomendaciones detalladas a lo largo del presente trabajo,
tanto del plan de mejora como de las diferentes propuestas, esto ayudara a mejorar la
eficiencia, eficacia de los colaboradores del departamento de ventas.

Redefinir la comunicacion formal, mediante las capacitaciones, de forma que todos los
empleados logren una comprension total de los mismos y puedan generar compromiso
con las estrategias y objetivos planteados desde el departamento de talento humano.
Gestionar y perfeccionar el plan de mejora para todos los cargos del departamento de
ventas, sobre todo de los vendedores y cajeras, ya que ellos son lo que tienen mayor
contacto conlos clientes y deben cumplir con un mayor porcentaje de ventas. Asi como
también establecer un programa de capacitaciones efectivo y aplicable tanto para
colaboradores antiguos como para colaboradores nuevos que engloben en si mismos el
objetivo principal que persigue la empresa, de esta manera mejorard la situacion actual

de la misma.
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Anexos
CARTA DE AUTORIZACION DE USO DE INFORMACION
Estimados

Instituto Superior Tecnologico Honorable Consejo Provincial de Pichincha.

Presente. -

De mi consideracion;

Por medio de la presente y como representante legal de Etafashion nombre comercial, se deja
constancia que la sefiora Ruth Andrea Chanatasi Freire con CC. 1721209474, estudiante del

ISTHCPP, puede hacer uso de la informacion de este establecimiento exclusivamente para

fines académicos.

Atentamente,

REPRESENTANTE COMERCIAL ETATEX

JEFE DE VENTAS: Esteban Tafur
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Analisis del anti plagio

Tlustracion 15 Captura del analisis del anti plagio

=
E W CERTIFICADO DE ANALISIS
E magister

Chanatasi Freire, Ruth Andrea. Bl R I s

Similitudes 0= Idioma no reconocido
Nombre del documento: Chanatasi Freire, Ruth Depositante: Gladys Barragan Namero de palabras: 11.420
Andrea..pdf Fecha de depésito: 23/3/2023 Namero de caracteres: 85,786

1D del Tipo de carga: interface
documenta: 7986302eb15dca%4a797ede300fh3b3fdal0abl37 fecha de fin de andlisis: 23/3/2023

o | i !

Ubicacion de las similitudes en el documento:

Fuentes principales detectadas
N Similitudes Ubicaciones Datos adicionales
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2 fuentes similares P
htpsfetatashion.comies_EC/bout 1% Palabeas ichnticas - 1% (150
palabras)
B fuentes similares
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Tlustracion 16 Captura del modelo de encuesta en Google forms
O B https,//docs.google.com/forms/d/e/1FAIpQLSecqVzgeCoqGzo /clpTtab0f X8 QA XAYmCT Lxmsnid ABNFKg/viewform

Formulario sin titulo

Plan de mejoramiento para el desarrollo de los colaboradores de Etafashion

Iizethnlmaﬂm )

*(bligatorio

Correo electronico *

Tu direccion de correo electronico

1. ;Cual de las siguientes opciones es en la que usted se desempena? *

O Vendedor

O Cajera

O Mercaderista

Fuente:

https://docs.google.com/forms/d/e/1FAIpQLSecqVzgeC6qGz67cLpTta60fIX8Qv4AX AYmC7LxmsnldABNFK g/viewform
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https://docs.google.com/forms/d/e/1FAIpQLSecqVzgeC6qGz67cLpTta60fJX8Qv4XAYmC7LxmsnldABNFKg/viewform

Fotos

Evidencia realizando el desarrollo progresivo

Tlustracién 17 Desarrollo progresivo

Fuente: Elaboracion propia

Iustracién 28 Desarrollo progresivo

Fuente: Elaboracion propia
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Tlustracién 39 Desarrollo progresivo

Fuente: Elaboracion propia

Mustracién 20 Desarrollo progresivo

v \f;
Fuente: Elaboracion propia
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