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RESUMEN

El presente trabajo de titulacion tuvo como objetivo principal determinar los efectos del
COVID-19 en los negocios del grupo familiar Quezada durante el afio 2020 y 2021 que inciden
en la disminucion de ventas, con la finalidad de formular un plan de reactivacion organizativa y
comercial, a partir del disefio de una organizacion integrada y un plan de comercializacion. En
cuanto a la metodologia empleada se utilizd del tipo descriptiva porque se realizd la narracion de
cada uno de los problemas que enfrentaron los negocios con la llegada de la pandemia, como
técnica se incluy6 la encuesta dirigida a los propietarios. Para complementar la investigacion se
realizé la recoleccion de informacion recuperada de distintas fuentes bibliograficas. Se identificd
gue los negocios del grupo familiar Quezada carecen de un direccionamiento estratégico. Entre
los resultados mas relevantes, se encontr6 la disminucidn de ventas e ingresos a causa del cierre
de los locales fisicos durante los primeros meses de la pandemia, ademas de que los negocios no
contaban con una planificacion que asegure su bienestar. Los negocios adoptaron distintas
estrategias para enfrentar la crisis sanitaria como fue el despido de personal para reducir gastos y
retiro de sucursales. Finalmente se comprob6 que los negocios del grupo familiar Quezada deben
aplicar la estructura organizada como un grupo comercial que permita el monitoreo de actividades
y cumplimiento de objetivos. Se recomend6 a los negocios aplicar el plan comercial efectuado
para mejorar su rentabilidad.

Palabras clave: <CIENCIAS ADMINISTRATIVAS>, <PLAN COMERCIAL>,
<ESTRUCTURA ORGANIZACIONAL>, <ANALISIS INTERNO Y EXTERNO>,
<ESTRATEGIAS DE RECUPERACION>, <GRUPO FAMILIAR>, <EFECTOS DE COVID-
19>,

21-10-2022

2047-DBRA-UTP-2022
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ABSTRACT

The main aim of this degree work was to determine the effects of COVID-19 on the businesses
of the Quezada family group during the years 2020 and 2021 that affected the decrease in sales
and to plan an organizational and commercial reactivation plan based on the design of an
integrated organization and a marketing plan. Regarding the method used, the descriptive used
because we carried the narration of each of the problems faced by the businesses with the
pandemic out as a technique in the survey directed at the owners. To complement the research,
we collected information from different bibliographic sources. We identified that the businesses
of the Quezada family group lack a strategic direction. Among the most relevant results, we found
a decrease in sales and income because of the closure of physical premises during the first months
of the pandemic, besides the fact that the businesses did not have a plan to ensure their well-being.
Businesses adopted different strategies to cope with the health crisis, such as personnel layoffs to
reduce expenses and branch office closures. They found that the businesses of the Quezada family
group should apply the structure organized as a commercial group that allows look closely at
activities and objectives accomplishment. They recommended it to the businesses to apply the

commercial plan to improve their profitability.

Keywords: <ADMINISTRATIVE SCIENCES>, <COMERCIAL PLAN>,
<ORGANIZATIONAL STRUCTURE>, <INTERNAL AND EXTERNAL ANALYSIS>,
<RECOVERY STRATEGIES>, <FAMILY GROUP>, <COVID-19 EFFECTS>.
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INTRODUCCION

En el presente trabajo de investigacion se tiene como objetivo determinar los efectos del
COVID-19 en los negocios del grupo familiar Quezada durante el afio 2020 y 2021 que inciden en
la disminucién de las ventas, para formular un plan de reactivacion organizativa y comercial.
Con la llegada de la pandemia de COVID-19 las empresas y familias privilegiaron el cuidado de
la salud, trabajaron de manera minima en su capacidad instalada con el propdsito de preservar la
vida de sus trabajadores, siendo un golpe muy severo, afectando directamente a cada uno de los
negocios con el cese de operaciones comerciales.

En el primer capitulo se realizo la consulta bibliografica de diversos autores y se emplearon varios
medios, se revisaron términos relacionados con La empresa familiar y su rol en la economia, su
importancia, caracteristicas y desafios que enfrentan las MiPymes, los efectos del COVID-19 en
las empresas familiares, e-commerce, innovacion, transformacion digital y prioridades que las
organizaciones deben tomar en cuenta para adaptarse a los cambios. Describiendo cada aspecto

de la investigacion.

En el segundo capitulo se baso en la revision del marco metodoldgico que contiene el enfoque,
nivel y disefio de la investigacion, el tipo de estudio, la poblacion seleccionada, los métodos,
técnicas e instrumentos de la investigacion y la idea a defender.

Y por ultimo, en el tercer capitulo se realiz6 el estudio de los resultados obtenidos por la encuesta,
desarrollando la propuesta enmarcada al andlisis de las perspectivas de los negocios de la familia
Quezada para transformarlos en un grupo econémico y comercial familiar, el cual esta
conformado por el diagnostico situacional de cada negocio, analisis de la oferta, perspectivas de
los clientes y negocios, analisis FODA, estrategias, estructura organizada, para finalmente
determinar la importancia de aplicar el plan comercial que les ayude con el monitoreo de

actividades y cumplimiento de objetivos.



CAPITULO |

1. MARCO TEORICO REFERENCIAL

1.1.  Antecedentes de la investigacién

Para fundamentar la presente investigacion se reviso los repositorios virtuales de Universidades,
asi como también articulos cientificos, testimonios y reportajes referentes a las variables de

estudio acerca de los efectos del COVID-19 y empresas familiares.

En el trabajo de titulacién de Inzunza y otros (2021) con el tema “Efectos Econdmicos y Sociales
del COVID-19 en las empresas familiares de la region Evora” que fue auspiciado por la
Universidad Autonoma de Sinaloa realizado en México en el afio 2021, los autores comparten la
experiencia frente al COVID-19 de 76 micro y pequefias empresas familiares con el fin de analizar
los efectos econémicos y sociales en las empresas familiares, a través de la identificacion de
factores que permitan la reapertura econémica ante los riesgos de la pandemia y el impluso de
politicas publicas. Basdndose en una metodologia cualitativa de tipo exploratoria y descriptiva,
por medio de entrevistas y cuestionarios aplicados en la Asociacion Mexicana de Mujeres
Empresarias. Los hallazgos refieren que la mayoria de empresas han tenido efectos adversos.
Todos los actores de la sociedad optaron por reestructurar sus planes de accién y gestién
emprearial, redirigiendo el uso y aplicacién de sus recursos, ademas de desarrollar soluciones

rapidas e innovadoras para mitigar el virus (Inzunza, Gdmez, & Ldpez, 2021).

El trabajo mencionado por los autores se relaciona con la investigacion en curso en el analisis que
se realiza sobre los efectos de COVID-19 en las MiPymes, conocemos que gran parte del mundo
empresarial familiar fue afectato bruscamenre porque ninguna institucion tuvo un plan de accion
de riesgos para una pandemia y ademas las empresas familiares se mantenian sin dar el paso a la
implementacion tecnologica total y uso de herramientas que modifique su estructura

organizacional.

Sara Gomez y Juan Mendoza (2020) en su articulo cientifico titulado “COVID-19 y MiPymes
restauranteras de la ciudad Tepic, 2020 de la revista Brazilian Journal of Business publicado en
el afio 2020 mencionan los efectos de la pandemia que enfrentaron las organizaciones. La
investigacion tiene como objetivo caracterizar los esfuerzos de los empresarios sobre los efectos
de la crisis de la salud puablica en el mundo de la MiPyme familiar. El instrumento aplicado

consiste en recuperar informacion sobre la respuesta de los integrantes de las entidades ante la



adversidad. Por tal motivo realizaron una encuesta telefonica aleatoria aplicada al 10% del tamafio
de las muestras calculadas de MiPymes. Se aplicaron 36 entrevistas, el 77% de los
establecimientos encuestados siguen en funcionamiento y un 23% no, el 12% cerraron en forma
permanente y 88% de forma temporal. 89% de los encuestados conocieron de las medidas exigidas
por la Secretaria de Salud (Gémez & Mendoza, 2020).

La relacion que tiene este trabajo con la investigacion en curso destaca en el analisis que se realiza
sobre los efectos de COVID-19 en las empresas familiares, donde por medio de la recopilacién
de informacidn se obtienen datos que ayudan a diagnosticar las falencias de cada entidad y

establecer estrategias que se adapten a su condicién para mejorarla.

Castro en su articulo “Las empresas familiares frente a la pandemia” (2021) publicado en el portal

de Puente & Asociados, sefiala que el Ecuador a marzo del 2020 afirma que:

o 82% de las empresas efectuaron recortes en gastos para poder superar la pandemia y la
economia de guerra es un modelo que se ha implantado en muchas de ellas con pocas

probabilidades de cambio durante este afio.

e Alrededor del 65% redujeron su némina en un 15%; un 7% han reducido entre 16% y 30%;

y un 4% han recortado personal entre el 31% y 45%.

o 80% de las empresas han revisado, modificado o eliminado los beneficios variables del
personal, ya sean estos bonos o comisiones, con el fin de mantenerse en el mercado y evitar
la eliminacién de empleos. Sobre todo, en areas comerciales y de direccion, incluso para
miembros de la familia empresaria, muchas han cambiado los tipos de contrato pasando de
empleos formales a acuerdos por comisiones que les eviten un costo fijo poco eficiente. De

esto no se cuenta todavia con datos confiables.

o Mas del 70% de las empresas ha integrado formas de teletrabajo.

e Un 63% de las empresas esperan mantener los niveles de empleo actuales, pero un 27% cree
que deberd reducir su ndmina. En contraparte, solo el 10% espera aumentar su personal

durante este afio.

e En cuanto a ventas, el 42% espera mantener sus ventas, un 27% cree que sus ventas se

reduciran y un 31% esperan aumentar su facturacion durante el afio 2021 (Castro, 2021).



En una publicacion de diario el Universo, (junio del 2021) se sefiala que las empresas familiares
registraron una disminucion de ganancias que alcanzd el 53 % en este afio de pandemia, en
Ecuador. Se trata de un porcentaje superior a la media mundial que fue de 51 %. La reduccion en
el indice de capital fue de 14 %, mientras que a nivel mundial fue de 13 % (Universo, 2021).

Peter Englisch, (2021) en su articulo “Los retos de las empresas familiares” en la Revista Lideres
publicado en el afio 2021 destaca la necesidad que tienen las empresas familiares de adaptarse a
las expectativas cambiantes, en una encuesta realizada a 2801 lideres de empresas familiares, en
87 territorios se determind que el 55% de los encuestados vela por el potencial para liderar esos
procesos de su negocio, 37% tienen una estrategia definida, el 80% participa en actividades
proactivas de responsabilidad social y el 71% buscé retener la mayor cantidad de personal durante
la pandemia. A pesar de la flexibilidad que han tenido algunas empresas familiares para su
adaptacion a la tecnologia, hay instituciones que adn tienen dudas y siguen en proceso
representado un 69%. Las recomendaciones que menciona el autor es mantener capacidades
digitales s6lidas, compromiso sostenible, contar con procesos formales, politicas de gobernanza

e inclusidn de las proximas generaciones para asegurar su continuidad y estabilidad a largo plazo
(Englisch, 2021).

Adaptarse siempre ha sido un reto que las empresas deben enfrentar y mas si ese reto viene
acompafiado de una crisis sanitaria que golpea severamente a la salud y a todas las economias
mundiales, encontrandose en una situacién de alto riesgo, por lo cual el autor de este articulo hace

hincapié en la transformacidn tecnolégica para dar reapertura y continuidad a las organizaciones.

Katherine Farinango (2020) en su estudio “Factores Estratégicos que influyen en las empresas
familiares” de la Universidad Técnica del Norte, enfatizd los factores estratégicos que influyen
en las empresas familiares, por medio de una encuesta a 100 empresas familiares, con un enfoque
cuantitativo de alcance descriptivo, donde midi6 variables como el liderazgo, autoridad y
formacion académica. Dando como resultado que el 6% de las microempresas se encuentran en
la cuarta generacion con mas de 90 afios de funcionamiento, la gran mayoria solo alcanza el grado
de bachiller como formacidn, siendo relevante porque ha perdurado en el tiempo, la principal
amenaza son los conflictos familiares presentando el 44% por desacuerdos, y la correcta
administracion como fortaleza un 46%, estos factores que inciden en la empresa familiar hay que
considerarlos para la implementacion de estrategias que mejoren su situacion y comportamiento,
de tal manera poder resolver sus desacuerdos y adaptarse a los cambios como la transformacion

digital (Farinango, 2020).



Los factores que incurren en las empresas familiares son muchos, pero entre ellos resalta el grado
de profesionalizacion, su continuidad, los conflictos familiares y fortalezas que se puedan
prevalecer, donde el analisis de cada uno permite conocer la situacion de la empresay ver el grado
de adversidad que tienen para mitigarlo.

Segundo Camino en su publicacion en el Diario Prmicias titulada “Bienvenidos a la nueva
(a)normalidad empresarial” el 20 de mayo de 2020 en Ecuador. Hace notabilidad a la realidad a
la que tuvieron que optar las empresas a causa de el COVID-19, en Ecuador la gran parte de
empresas familiares dieron el paso a la transformacién tecnoldgica de manera acelerada por la
necesidad frente a la crisis sanitaria, menciona que la nueva (a)normalidad empresarial viene
acompafiada de retos en el sentido de cambiar procesos, forma de venta, trabajo y mentalidad. La
metodologia empleada es de enfoque cualitativo y con disefio descriptivo porque presenta datos
sobre los cambios de las empresas familiares en Ecuador. Los resultados son considerados
positivos porque el cambio ha logrado desarrollar mayor innovacion y creatividad, pese a que
algunos locales dependian de su establecimiento fisico, emplearon entregas a domicilio,

aplicaciones moviles, y teletrabajo para no estancarse (Camino, 2020).

El autor menciona a su tema como (a)normalidad en el mundo empresarial, es de este modo en
que divide las circunstancias de las empresas, para muchas de ellas el paso a la digitalizacion ya
era un hecho antes de la pandemia, aunque no se hayan encontrado preparados para un golpe tan
brusco, conocian el uso de herramientas tecnolégicas, pero lo que sucedi6 con empresas familiares
gue estaban regidas a una estructura antigua el paso que dieron fue totalmente emergente para
mantenerse, siendo una anormalidad que pensaron que sesaria. La implementacion de tecnologia
fue el motor de impulso para continuar sacando a flote la economia y progreso de un pais, gracias
a ella muchas organizaciones que antes de la pandemia de COVID-19 atravesaban una situacion
critica, pudieron reinventarse y hacer uso de las herramientas e incluso crear emprendimientos

gue sean de fomento para los demas.

1.2. Marco Tebrico

1.2.1. Lasempresas familiares

Las empresas de familia representan una opcion de gran preeminencia para la generacion de
empleo, ademas han demostrado ser grandes impulsoras de la creacion de riqueza con su presencia
en diversos sectores econémicos y productivos. En Ecuador, se evidencia su presencia en todos

los sectores de la economia nacional (grafico No, 1y 2), desde el pequefio negocio de tamales



originado por una madre cabeza de familia, como respuesta ante la imposibilidad de acceder a un
puesto formal de trabajo por las altas tasas de desempleo o por su bajo nivel educativo que no le
permite desempefiar una labor calificada; asi mismo, se pueden contemplar las grandes
organizaciones empresariales familiares impulsoras de desarrollo y riqueza, como por ejemplo:
Grupo Noboa, Corporacion Favoritay Juan el Juri, entre otras, quienes como en el resto del mundo
surgen desde micro experiencias emprendedoras, las cuales crecen y maduran con el tiempo, se
estructuran y progresan, en funcion de las oportunidades que aprovechan en los mercados, asi
como por la rigidez de la gestion concertada en los puestos de direccion responsabilidad a solo

miembros de la familia.

Comercio al por mayor y menor;
reparacion de vehiculos automotores y motocicletas

Actividades profesionales,
cientificas y tedricas

Actividades inmobiliarias
Construccién

Transporte y almacenamiento

Actividad econémica

Industrias manufactureras
Agricultura, ganaderia,
silvicultura y pesca

Actividades de servicios
administrativos y de apoyo

0% 5% 10% 15% 20% 25% 30%
Participacion

Gréfico 1-1: Sectores en los que participan la mayoria de las Empresas Familiares de Ecuador

Fuente: UEES
Realizado por: MV

= 90,5% de las empresas
registradas en la
Superintendencia de
Compafiias se
clasifican como
empresa familiar.

Graéfico 2-1: Sectores en los que participan la mayoria de Empresas Familiares de Ecuador

Fuente: UEES
Realizado por: MV



El 65,9% de las Empresas grandes

Gréfico 3-1: Participacion en empresas grandes

Fuente: UEES
Realizado por: MV

El 88% de las Empresas medianas

Grafico 4-1: Participacion en empresas medianas

Fuente: UEES
Realizado por: MV

y mas del 90% de las pequgefias y
micro son familiares

Grafico 5-1: Participacion en empresas pequefias y micro
Fuente: UEES
Realizado por: MV

Sin embargo, se percibe aun desde la micro hasta la gran empresa familiar, un desconocimiento
acerca de los factores esenciales para lograr una adecuada gestion en este tipo de organizaciones,
como conocer y aplicar procesos puramente administrativos y otros originados en el ambito de

las relaciones humanas, basados en los intereses y relaciones dentro del seno familiar por la



sucesion o el manejo del poder de los miembros méas influyentes de la familia, sumado a otras

tensiones que se articulan dentro de este tipo de organizacion.

(Ortiz, Campos, Alvarado, & Alcivar, 2019) determinan que la organizacion empresarial familiar muestra
caracteristicas particulares que merecen especial atencion, por la importante participacion que
tiene este tipo de negocio en la economia de algunos paises, siendo para Ecuador una base

fundamental en todos los aspectos comerciales y gerenciales.

Por otro lado (Gémez B. , 2009) el campo de estudio de las empresas familiares se remonta apenas a
1975, cuando el Dr. Ledn Danco publico su obra pionera, “A Guide for the Business Owner and
His Family”, en ese sentido sostiene que si bien es cierto que no son muchas las investigaciones
existentes en el campo de las empresas familiares, cabe preguntarse si sera realmente relevante el
estudio de las mismas y qué tan importante son para la economia de un pais, hecho discutible en
un tiempo donde prevalecian en los entornos nacionales y locales, este tipo de alternativa
empresariales, entendidas como empresa familiar, que no es mas que una organizacién compleja
que esta conformada por un vinculo familiar que direccionan la politica empresarial, sus objetivos

y metas.

Los autores mencionan que los miembros de una empresa familiar son aquellos que contribuyen
con ideas y aportes de activos, por lo general antes de establecer una empresa familiar se parte
primeramente de un emprendimiento, que con el pasar del tiempo y la experiencia adquirida se

obtiene mayor alcance y gracias a ello la conformacion del ente.

Es necesario recordar la naturaleza de cada uno de los aspectos implicados en la empresa familiar,
donde se confunden los fines puramente econdémicos por otros que a veces no cuadran con el giro
del negocio y la familia, especialmente originados por factores emocionales y afectivos, que en
muchos casos limitan el crecimiento y estrategias de sucesion en la direccion de la empresa. Por
ello es fundamental comprender que estos sistemas organizacionales evolucionan continuamente,
asi como sus necesidades e intereses quienes crecen y modifican, cuando la empresa también
crece, lo cual se expresa también en la acumulacion de intereses particulares de cada socio-
miembro de la familia, dicho de otra manera, cuando la organizacion se convierte en una empresa

se generan también tensiones y conflictos al interior del grupo familiar.

El presente trabajo de investigacion se origina ante la necesidad de conocer y documentar la
importancia de las empresas familiares de la familia Quezada del cantén La Concordia, cuya
historia y crecimiento, producen dificultades que, de no resolverlas, direccionan su actividad al

fracaso en el corto o mediano plazo.



Por tanto, en el presente marco tedrico, se priorizardn una serie de teorias y conceptos propicios

para interpretar la realidad de las empresas que motiva la presente investigacion.

Segun (Salle, 2014) durante la primera revolucion industrial, antes de que surgieran los sistemas
legales de garantizaran los contratos, los comerciantes y artesanos desarrollaron codigos de
conducta cuando existia una cohesion social fuerte que impulsaba el comercio. Debido a esto
surge la importancia de las relaciones familiares en los negocios como motor aglutinante del
sistema econdmico, que permita el intercambio ante la incertidumbre de un marco que lo legislase.
Refiriéndose a las empresas familiares como una parte esencial en la propiedad de la familia,

cuyos miembros intervienen de manera decisiva en la administracion y direccion del negocio.

1.2.2. Conflictos de la empresa familiar durante la Pandemia

Resulta complicado describir sin la necesaria distancia sobre los conflictos para la empresa
familiar derivados de una crisis sanitaria como la del COVID-19, que lleg6 con una extremada
dureza. Para hacerlo desde la perspectiva de su reactivacion implica que dicha accién debe servir
para implantar alternativas que superpongan la vision de un futuro dificil que hay que enfrentarla
con estrategias adecuadas, sobre todo para resistir los conflictos que se recrudecen por la
reduccion de las ventas, el despido de trabajadores y otras circunstancias que afectan los
resultados por los cuales esperan los miembros de la familia. La empresa familiar es un espacio

social clave para ese cambio de actitud.

1.2.2.1. Relaciones internas

A proposito de la crisis sanitaria, las relaciones internas pueden distinguirse a su vez los conflictos
gue afectan a dos cuestiones vinculadas entre ellas: gobierno de la empresa, y los que afectan a la
financiacion. En al gobierno empresarial, la empresa familiar se suele basar en complejos
equilibrios entre socios gestores familiares sean estos fundadores, herederos o sucesores y los
inversores familiares y no familiares. Una crisis como la que vivimos puede tensar las relaciones

entre unos y otros en relacién con cargos, roles y retribuciones.

Los socios activos (hijos, nietos o segunda, tercera... generacion) pueden sentirse perjudicados,
ya sea debido a una sobrecarga de trabajo o por una remuneracion insuficiente; o al reveés, la
remuneracion de los gestores pactada en una situacion de bonanza econdémica puede resultar

injustificada para los socios inversores en el contexto actual. Ademas, pueden tensionarse las



relaciones con gestores profesionales, externos a la familia, en empresas familiares con gestion

mas profesionalizada o de mayor tamafio.

En relacion con la financiacion, la posible resistencia de la sociedad familiar a la entrada de
nuevos socios y al endeudamiento con terceros, ante el temor de la familia a perder el control de
la sociedad por la dificultad de recuperar adn el nivel de ventas o ingresos por que la crisis sanitaria
aun no esta superada, puede restar flexibilidad financiera a las empresa, a falta de recursos propios
o de financiacion por los propios socios, lo cual se ird entendiendo una vez analizada la
informacién de campo en la presente investigacion, puesto que la empresa familiar tiene, de un
lado, la ventaja de que la concentracidn de capital en manos del grupo familiar lo cual excede en
menores costes de agencia y de cuidado de la gestién, pero puede tener la desventaja de una menor

flexibilidad financiera.

La negociacién en el caso de conflicto interno, tanto sobre cuestiones de gobierno como de
financiacion, va a ser imprescindible, por alli van apareciendo las consecuencias de todo el paro
forzado decretado en el pais por el Centro de Operaciones de Emergencia COE y los gobiernos
de turno; y ahi la importancia del estudio para sugerir los mecanismos mas adecuados para
preservar relaciones duraderas a largo plazo, y resolver conflictos con mucha carga afectiva, como

son los de la empresa familiar.

1.2.2.2. Relaciones externas.

En las relaciones externas es de donde, sin embargo, viene la mayor presion. La suspension de
actividades empresariales durante el confinamiento, las préximas medidas restrictivas del COE
nacional y Provincial, asi como las politicas y leyes generadas por el Gobierno para enfrentar la
crisis del COVID-19, afectan por doble via el cumplimiento de los pagos a proveedores, SRI 0

contratos suscritos con terceros, lo cual aumenta el riego de quiebra de las empresas.

Es posible que por este caso de fuerza mayor se pueda llegar a justificar el incumplimiento
contractual, de pagos de dividendos a bancos, la reduccion del personal por dicha causa (de fuerza
mayor hoy limitada por la Corte Constitucional del Ecuador) asi como el diferimiento o
exoneracion tanto de pago de impuestos como de las liquidaciones laborales, que ya se superé en
gran medida, en especial con los bancos donde el Estado dispuso al inicio de la pandemia el

diferimiento de pagos y la prohibicion de la acumulacion de intereses de mora.

Estamos en una crisis sanitaria, econdmica y social sin parangon en la historia reciente. La

empresa familiar deberd entonces aprovechar la oportunidad para poner en orden la casa,
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identificar las alternativas de sucesion o el reflotamiento de las unidades que conforman el grupo
micro, pequefio, mediano o grande de empresa de la familia, que deben apuntar hacia un solo fin
estratégico, la recuperacion de las operaciones comerciales o de produccion, para retomar

progresivamente el control de sus mercados.

1.2.3. Valor Financiero versus valor emocional

Los accionistas familiares en funcién de su naturaleza y de su grado afectivo-social operan entre
la rentabilidad financiera y la rentabilidad emocional, entre el valor financiero y el valor
emocional. Los cuales acontecen conflictos, donde se debate entre una vision a largo plazo y corto
plazo, conllevando a una dualidad del costo de capital en la empresa familiar y su valor (Andrade,
2016). En este andlisis se combinan el resultado de las relaciones internas y externas ocasionadas

durante el proceso de la pandemia:

o
Fuerte g g Accionistas administradores Accionistas activos y
£8 Accionistas serenos, oponentes
S5 tranquilos y activos
= Comprometidos Oponentes

.. . Accionistas inversores
Accionistas invesores

Débil Accionistas de paso
Indecisos ,
Nomadas
—
Rentabilidad finaciera
Débil Fuerte

Figura 1-1: Valor emocional versus valor financiero

Realizado por: Knetsch y Siden

1.2.4. COVID-19 y Empresas Familiares

Con la llegada de la pandemia de COVID-19 la situacion mundial fue emergente y catastréfica en
cuanto a la salud y economia. Las empresas familiares han sido reconocidas a lo largo de la
historia por ser fuertes y tener permanencia en el tiempo, sin embargo, toda su estructura y

atributos que mantenia su ventaja competitiva enfrentaron adversidades.
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Segun datos de la publicacion de (Universo, 2021) en Ecuador las empresas familiares registraron
una disminucién de ganancias que alcanzd el 53% en el afio 2021. Tratandose de un porcentaje
superior a la media mundial que fue de 51%. La reduccidn en el indice de capital fue de 14%,
mientras que en la media mundial fue de 13%. Las cifras representan resultados de la encuesta
global de Empresas Familiares que tienen cargos directivos.

PwC también pregunto sobre las medidas tomadas hacia los familiares accionistas en el afio de la
pandemia, en Ecuador el 58% de encuestados ha realizado una reduccién de su salario, el 53%
manifestd haber realizado una reduccion de bonos, mientras que el 22% realiz6 una inyeccion de
capital al negocio. En comparacién con el mundo, Ecuador tuvo un nivel mas alto en sacrificio

financiero (Englisch, 2021).

Gracias al levantamiento de informacion que se obtuvo por medio de encuestas, se destacan cinco

prioridades clave para los dos préximos afios (2022 y 2023):

1. Expandirse a nuevos mercados y segmentos de clientes

De este modo la expansion beneficiara a la empresa familiar en darse a conocer, ya sea con la
reinversién en sus productos o servicios para captar nuevos clientes, (Cabe mencionar que la
mayoria de empresas han hecho uso de este punto clave, porque tras la pandemia crearon
emprendimientos y direccionaron su actividad comercial).

2. Aumentar el uso de nuevas tecnologias

El uso de nuevas tecnologias es un paso muy importante y necesario que todos debemos dar, en
especial el sector empresarial que como prioridad se establece la innovacidn constante y esto se
facilita gracias al uso de tecnologia que agilice cada proceso, incrementando su productividad,
nivel de satisfaccion a los clientes por medio de ventas virtuales, facilidad para comunicarse y
conectarse con mercados potenciales.

3. Introducir nuevos productos o servicios

El generar nuevos productos y servicios que cubran las necesidades que se presentaron tras la

pandemia es una opcion muy beneficiosa para incrementar el target.

4. Repensar, cambiar o adaptar el modelo de negocio
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En el contexto de las empresas familiares muchas veces se encuentra una estructura o
planificacion regida a la formalidad de las primeras instituciones, donde no se ha realizado
cambios que proporcionen beneficio por el hecho de respetar las directrices antiguas, que en

muchas ocasiones conlleva al declive de la organizacidn porque estamos en un entorno cambiante.

5. Mejorar las capacidades digitales

El mejoramiento de las capacidades digitales es una prioridad para mantenerse a flote en la
actualidad, porque presentamos cada vez mas cambios y necesidades que van de la mano con la

constante innovacién tecnoldgica.

Finalmente, el autor menciona que los tres pilares importantes son: la transformacion digital,
incorporacién de la sostenibilidad a la estrategia de la empresa y profesionalizar la gobernanza de

la institucion.

1.2.5. Importancia de la empresa familiar

La importancia de la empresa familiar en el desarrollo econémico de un pais es un hecho
indiscutible, ain mas si son analizadas las consecuencias de sus actividades empresariales en el
desarrollo integral de una sociedad, resaltando su rol en la realidad socioeconémica de cualquier
pais, ya que se constituyen en un agente activo en la regeneracién de la estructura econémica

regional (Polo, 2020).

(Mera & Bermeo, 2017) mencionan que las empresas familiares representan un 90 % de gran
relevancia como generadoras de empleo y grandes impulsadoras en diversos sectores econémicos
a nivel mundial. En Ecuador su presencia se da en todos los niveles y sectores de la economia
nacional. Destacando su surgimiento desde un pequefio negocio por una madre cabeza de familia
por la imposibilidad de acceder a un puesto de trabajo hasta una tendencia natural muy alta hacia
la creacion de empresas de este tipo, aungque se desconozca la gestion adecuada y procesos

administrativos.

Las empresas familiares tienen un gran impacto en la creacion de riquezas y de empleo porque
dentro de sus fortalezas se encuentra el elevado compromiso, dedicacion, identidad de valores
familiares, transmision en el tiempo de conocimientos, es decir que se comparte la experiencia

adquirida, mayor reinversion de los beneficios y responsabilidad socio empresarial.

13



1.2.6. Caracteristicas de las empresas familiares

Segun (Polo, 2020) destaca las principales caracteristicas de las empresas familiares, las cuales son:

o En primer lugar, la propiedad de la empresa se encuentra concentrada en un grupo
familiar. Pero en medida en que hay mayor transito por las generaciones, la propiedad puede

dividirse en grupos de parentesco.

o En segundo lugar, el grupo familiar participa en la gestion de la empresa o en su gobierno.

. También existe la intencién de la continuidad, es decir, de la transmision de los valores

empresariales y familiares entre generaciones.

o Y, por altimo, una fortaleza que exhiben es su resiliencia y solidaridad en tiempos de
crisis, lo que aumenta la longevidad, las empresas familiares sobreviven una media de 33 afios

frente a los 12 de las no familiares.

1.2.7. Empresas familiares: Fortalezas y debilidades

Segun (Ruiz, Guzman, & Valencia, 2020), la dinamica que se vive en la familia esta relacionada con los
roles funcionales que implican el desarrollo de habilidades competitivas, de motivacion, apoyo y

adaptabilidad, incidiendo de manera positiva en el surgimiento de emprendimientos sociales.

Para efectuar un analisis sobre las empresas familiares es necesario precisar los aspectos positivos

y negativos representados en fortalezas y debilidades de las empresas familiares.

En cuanto a las fortalezas, las empresas familiares resaltan:

o Compromiso familiar: el compromiso de la familia en la institucién es direccionado al

crecimiento, prosperidad y transmision a las futuras generaciones de las empresas.

o Continuidad del Conocimiento: algunos de los integrantes de la familia empiezan a
trabajar en su empresa familiar a muy temprana edad, significando que con el transcurso del
tiempo adquirié un sentido de compromiso innato, asi como la experiencia y habilidad en la

actividad econdmica.
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o Confiablidad y Orgullo: referido al sentido de pertenencia y orgullo por cuidar el buen
nombre y la reputacién de la empresa familiar, mejorando estandares de calidad de sus productos

0 servicios, atencién al cliente, proveedores, etc.

Las debilidades que presentan las empresas familiares son las siguientes:

o Complejidad: en las estructuras de las organizaciones familiares la complejidad se
encuentra inmersay es susceptible a que presente diversos conflictos, influidos principalmente en

aspectos emocionales por lazos familiares.

o Falta de una estructura adecuada: las empresas familiares en su mayoria son conducidas

por una estructura inadecuada, lo que conlleva a que se generen conflictos internos.

o Falta de liderazgo: la falta de liderazgo estd enmarcada en situaciones como la disciplina
por el exceso de confianza se forma el mal comportamiento, violacion al respeto del orden

jerarquico superior y mandos medios.

1.2.8. Anélisis FODA

El analisis FODA es una herramienta de planificacion estratégica, que tiene la finalidad de realizar
un analisis interno (Fortalezas y Debilidades) y externo (Oportunidades y Amenazas) en la
empresa. Siendo fundamental para el proceso de planificacion al mostrar la situacion real en la
que se encuentra la entidad. Ademas, permite desarrollar un enfoque mejorado, manejando de
manera eficiente el mercado a partir de la creacion de estrategias que hagan que la empresa se
vuelva més competente (Riquelme, 2016).

OPORTUNIDADES

(Condiciones externas para mejorar la
competitividad de la empresa y
permita alcanzar los objetivos.)

FODA

DEBILIDADES AMENAZAS

(Factores desfavorables para la (Amenzas externas que perjudican a

ejecucion de los onjetivos.) la supervivencia de la empresa.
Pueden convertirse en oportunidades

para alcanzar los objetivos.)

Figura 2-1: Andlisis FODA
Elaborado por: Vega Maytte, 2022
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1.2.9. Crecimiento de las empresas familiares tras efectos del COVID-19

Por otra parte (Coba, 2021), menciona que las proyecciones para el afio 2021 son mejores-Segun
el estudio, el 61% de las empresas familiares aspira a tener crecimiento, eso en contexto en el que
la economia del pais tendra una recuperacion de 3,1% segun el Banco Central. Para lograr la
recuperacion y crecimiento de las compafiias familiares de Ecuador esperan obtener

financiamiento de lineas de crédito, flujo de caja operativo y del mercado de ventas.

Global 2021 | — |
Ecuador 2022 |

Global 2021 | —— [
Ecuador 2021 [ —— [

0% 10% 20% 30% 40% 50% 60% 70% 80% 90%  100%

m Crecimiento rapido  ® Crecimiento Constante Consolidacion mContraccion  ®No aplica

Gréfico 6-1: Aspiracion de crecimiento de las empresas
Realizado por: Gabriela Coba-PRI

1.2.10. Empresas Familiares y sus desafios actuales y futuros

En Ecuador las empresas mas grandes son familiares, que influyen en la economia, pero son muy
vulnerables a las condiciones del mercado y problemas de la familia, es por ello que se analiza su
problematica con las causas como la continuidad luego de cambios generacionales, con su
respectiva esperanza de vida de la empresa familiar (Mera & Bermeo, 2017).

Entre los desafios que tienen las empresas familiares se encuentran los siguientes como:

Necesidad de innovar

o Digitalizacién

o Competencia Internacional

o Competencia Interior

o Acceso a las correctas capacidades

o Entorno econémico

o Profesionalizacion del negocio

o Crecimiento de la Inteligencia Artificial y Robotica
o Sucesion

16



Existen muchas razones por lo que las empresas familiares no logran sobrevivir, tales como la
carencia de un sistema administrativo, operacion con un sistema inadecuado, manejo ineficiente
de los recursos y la inexistencia de control de la familia, por tal motivo se revela la especial
importancia en los valores y propositos del negocio mediante el uso de planes claros enmarcados

en estrategia e innovacion, para experimentar un mayor crecimiento de los ingresos.

Para lograr el crecimiento esperado las empresas familiares han optado por identificar una serie
de prioridades para los proximos afios (2022 y 2023). Destacando la expansion a nuevos

mercados, aumento de habilidades tecnoldgicas y el desarrollo de nuevas lineas de negocio (Coba,
2021).

Expansion de nuevos mercados
Mayor uso de tecnologia )
Adaptar el modelo de negocio )
Mejorar capacidades digitales ’
Funsiones estratégicas ]
Elevar responsabilidad social de la organizacion
Reducir dependencias de cadena de valor ]
Cubrir costos I
Aumentar participacion de préximas generaciones
Replantear los KPIs '
Reducir la huella de carbono )
Apoyar a la comunidad local

0% 20% 40% 60% 80%

Gréfico 7-3: Prioridades de los negocios familiares en Ecuador

Realizado por: Gabriela Coba-PRI

La pandemia por el COVID-19 modificé las prioridades y habitos de las personas en todo el
mundo. Por ello, el marketing debe ajustarse para conectarse mas con las audiencias, tomando en

consideracion las distintas tendencias para captar mayor interés de las personas.

Ademés de que para el retorno de las empresas familiares se debe repensar el rol de la
sostenibilidad y la tecnologia, para el desarrollo de estrategias de marketing y comunicaciones,
que a su vez permitan a los consumidores exigir mas responsabilidad social, econémica y

ambiental por parte de las compafiias.

“Un producto o servicio no solo ofrece valor en la medida en que satisface una necesidad, sino
también en la forma como fue concebido, elaborado y puesto en sus manos, y como se sienten las

personas al usarlo o consumirlo, es decir, la experiencia que adquieren”.
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La economia circular se presenta como una nueva vision y forma de operar el ciclo productivo:
se busca que en la cadena productiva y de comercializacion nada pierda su valor y todo sea
regenerado. Tomando en cuenta la calidad, ofertas y seguridad, por lo cual es necesario conocer
los tres aspectos fundamentales del consumidos los cuales son: el comportamiento, la actitud y

los valores.

Aun en la crisis, la actitud es aquella que ha permitido que las empresas familiares se enfrenten a
los cambios que han surgido tras la pandemia, manteniendo la innovacién y creatividad como

prioridad.

Sin embargo, el tejido empresarial familiar en este pais y en casi todo el planeta se resiste a cesar
su actividad y abandonar el mercado. Se prepara de forma decidida para reponerse lo antes posible
a este duro golpe. Quiza en esta parte del tiempo le resultara clave aprovecharlo para iniciar la
recuperacién ya que la sociedad necesita, ahora mas que nunca, una respuesta contundente y

esperanzadora a los devastadores efectos de la pandemia.

Asi, la empresa familiar en nuestro medio saca fuerzas uniéndose para afrontar la crisis y
demostrando que son un pilar fundamental en la recuperacién econdmica y social. La clave del
éxito sostenido en el tiempo pasa por combinar sabiamente la experiencia de las generaciones de
familia implicadas en la gestion de estas empresas con el potencial innovador que aportan unas
generaciones continuadoras y mas relacionadas con las tecnologias de la comunicacién e
informacion. En ello la colaboracion multigeneracional como base de la continuidad de la empresa
familiar, es clave para superar la crisis, lo cual va a seguir demandado mucho esfuerzo y
compromiso multigeneracional que también la evidencia cientifica demuestra estar detras del

éxito en el tiempo de muchos negocios de familia.

1.3. Marco conceptual

Tabla 1-1: Marco conceptual

Tema Significado

Las familias no solo tienen lazos de consanguinidad y
Familia amistad, sino que también se asocian para conformar distintos
tipos de organizaciones.

Conjunto de operaciones que se realizan para dirigir y
administrar un negocio o una empresa.

"una buena gestiobn hace que las empresas
funcionen™

Gestién
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Tema Significado
Ganancia o beneficio conseguido en una actividad comercial
Negocio o de otro tipo.
"he hecho un mal negocio dejando los estudios"
Hecho o circunstancia de poseer alguien cierta cosa y poder
. disponer de ella dentro de los limites legales.
Propiedad D 9

"mi familia siempre ha disfrutado de la propiedad de este
negocio”

Ciclos e evolucion

Los ciclos de evolucion y desarrollo de la empresa familiar
tienen conexiones con las cambiantes necesidades de los
miembros de la familia que la dirigen

Consejo de

administracion

Es el principal 6rgano de gobierno de una empresa.

Consejo de Familia

Es el organo en el que la familia define y toma decisiones
estrictamente sobre aquellos aspectos que se refieren a su
relacion con la empresa.

Empresa familiar

Aquella organizacion de caracter econémico cuyo objeto
principal sea la produccién o comercializacion de bienes o
servicios, y cuya propiedad pertenece, en su totalidad o en una
mayoria, a un grupo de personas unidas por un vinculo
familiar, habitualmente los descendientes del fundador de la
misma.

Profesionalizacién en
la Empresa Familiar

Implica cambiar la mentalidad de los miembros de la familia
empresaria integrados en la actividad de la empresa hacia un
enfoque mas “empresarial” que “familiar”, reconvertir el
negocio inicial con el que el fundador empez6, y procurar que
la empresa esté dirigida por los mejores profesionales, con
independencia de que sean familiares o no.

Protocolo Familiar

Es el documento en el que una familia empresaria pone por
escrito las normas por las que se va a regir la relacion de la
familia con la empresa.

Siguiente generacién

Nos referirnos al grupo de personas que en un futuro mas o
menos proximo serdn accionistas de la Empresa Familiar al
recibir de sus progenitores los titulos de propiedad cuando se
lleve a cabo la sucesion en la propiedad

Sucesion familiar

Consta de dos acepciones bien diferenciadas: la sucesion en
la propiedad y la sucesion en el gobierno y la gestion de la
empresa.

Fuente: Varios Autores

Realizado por: Vega Maytte, 2022
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CAPITULO II

2. MARCO METODOLOGICO

2.1.  Enfoque de la investigacion

2.1.1. Cualitativo

La investigacion cualitativa ayuda a identificar los diversos comportamientos y actitudes que
poseen los sujetos de estudio de una investigacion (Arias, 2021). En la presente investigacion se
emplea un enfoque cualitativo porque se utiliza la entrevista como técnica, contribuyendo con la

generacion que ayuden a diagnosticar los efectos de la pandemia en las empresas familiares.

2.1.2. Cuantitativo

El enfoque cuantitativo de investigacion es aguel que se orienta a la medicién y analisis de
variables numéricas (Maldonado, 2016). Esta investigacion también es cuantitativa porque por
medio de la encuesta como técnica realiza el levantamiento de datos que a su vez arroja

informacién numérica.

2.2.  Nivel de Investigacion

2.2.1. Descriptivo

El nivel descriptivo permite determinar los atributos y caracteristicas de los grupos de estudio
que se sometan a un analisis (Mejia, 2020). EI nivel descriptivo se encuentra presente en la
identificacion de factores que influyen en las empresas familiares antes los efectos del COVID-
19.
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2.3.  Disefo de Investigacion

2.3.1. Segun las intervenciones en el trabajo de campo

2.3.1.1. Transversal

Se determina que el disefio transversal es la investigacidn en la que se compilan datos en un
solo momento, aungue se haya realizado el estudio en distintos grupos o sujetos (Mejia, 2020). De
esta manera se emplea una encuesta para conocer el comportamiento y adversidades de las

empresas familiares tras la crisis sanitaria.

2.4.  Tipo de estudio — investigacion

2.4.1. Investigacién de campo

El estudio de campo se basa en recolectar y guardar organizadamente los datos referentes al tema
de estudio, el analisis y la interrogacion con las principales herramientas que se utilizaran en la
investigacion (Velez, 2016). Se emplea la investigacion de campo en los aspectos como el
diagnostico de las falencias y los efectos de la pandemia en las empresas familiares para el
planteamiento del problema en ejecucién de una cantidad de encuestas y entrevistas a los
propietarios de las organizaciones de este tipo.

2.5.  Poblacién y planificacion, seleccion y célculo del tamafio de la muestra

La poblacion que se eligio para el objeto de estudio corresponde a un total de 4 personas, los
mismos que son propietarios y administradores de cada negocio, que serdn favorecidos con el

desarrollo del trabajo de investigacion.
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2.5.1. Poblacién para la investigacion

Tabla 2-2: Estructura de la poblacion de la investigacion

Estructura Frecuencia | Porcentaje
(%)
Propietarios/administradores 4 100%
Total 4 100%

Realizado por: Vega Maytte, 2022

2.5.2. Muestra

En esta investigacion no se determinara muestra, debido a que la poblacion es muy pequefia, es por ello que
se trabajara con el 100% de la poblacion.

2.6. Meétodos, técnicas e instrumentos de investigacion

2.6.1. Métodos

2.6.1.1. Inductivo

Es un método que se basa en el razonamiento, permitiendo pasar de los hechos que son
particulares a los principios generales (Westreicher, 2020). En el trabajo de estudio es necesario el
uso de este método para establecerse como respuesta al método deductivo, en donde se hara uso

en el marco tedrico y conceptual.

2.6.1.2. Deductivo

El método deductivo es propio de las ciencias formales que son la matemaética y légica, consiste
en ir de lo general a lo particular mediante el uso de argumento para tener conclusiones
(Westreicher, Economipedia, 2020). De este modo se podra conocer que aspectos especificos del marco
tedrico sobre el objeto de estudio.

2.6.1.3. Analitico

En método analitico consiste en desglosar toda la informacion en parte con el fin de observar y
explicar los efectos del fendmeno, para comprenderlo de mejor manera (Nirian, 2020). Este método
es de gran utilidad porque por medio de él se analizan los datos obtenidos al instante que apoyan

al marco metodoldgico.
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2.6.2. Técnicas

2.6.2.1. Encuestas

La encuesta se considera en primera instancia como una técnica de recogida de datos a través de
lainterrogacion de los sujetos cuya finalidad es la de obtener de manera sistematica medidas sobre
los conceptos que se derivan de una problemética de investigacion previamente construida
(Caceres, 2014). Es asi que esta técnica permitird conseguir la informacion necesaria sobre los

clientes potenciales para el trabajo de titulacion.

2.6.3. Instrumentos

Los instrumentos que se utilizaran en el trabajo son:

Cuestionario de la encuesta: implementado para obtener los datos mas relevantes sobre los efectos

de COVID-19 en las empresas familiares.

2.7. Idea a defender

Las empresas del grupo familiar Quezada perdieron clientes, asi como la capacidad de crecer,
porgue los responsables de su gestion no estaban preparados para generar alternativas online o de

asistencia personalizada y a domicilio, en el periodo duro de la pandemia.
» Variable Independiente: Disminucion de ventas y capacidad de crecer.

» Variable Dependiente: Administradores empresas Grupo Quezada, no preparados para

enfrentar la crisis.
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CAPITULO I

3. MARCO DE RESULTADOS Y DISCUSCISION DE LOS RESULTADOS.

3.1. Resultados

Para determinar los efectos del COVID-19 en los negocios del grupo familiar Quezada se aplicd
una encuesta, dirigida a los propietarios de cada establecimiento, se realiz6 a través de un
formulario de Google, debido a la pandemia que se esta atravesando actualmente por COVID-19,
difundido por medio de la red social Facebook y recibido por la misma via para su anélisis e

interpretacion.

3.1.1. Encuesta

1. Razon social de la Empresa
Tabla 3-3: Razdn Social de la Empresa

NOMBRE DEL NEGOCIO
Lilians Boutique

Novedades Gerard

Pink and Blue Boutique

Tamy Clothing

Fuente: Encuesta realizada a los propietarios
Realizado por: Vega Maytte, 2022

Los negocios del grupo familiar “Quezada” son 4, establecidos con el nombre de Lilians Boutique,

Novedades Gerard, Pink and Blue Boutique y Tamy Clothing.

2. Afio en el que se establecieron los negocios

Tabla 4-3: Afio de establecimiento de los negocios

NOMBRE DE LA ANO EN EL QUE SE
EMPRESA ESTABLECIO
Lilians Boutique 2011
Novedades Gerard 2014
Pink and Blue Boutique 2015
Tamy Clothing 2020

Fuente: Encuesta realizada a los propietarios
Realizado por: Vega Maytte, 2022
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2020
2018

2016

2014
2012
2010 l
2008

Lilians Novedades Pink and Blue Tamy Clothing
Boutique Gerard Boutique

Grafico 8-3: Afio de establecimiento
Realizado por: Vega Maytte, 2022

Para el presente analisis en relacion con el afio de establecimiento de los negocios se observa que
el negocio gue se cred primero es Lilians Boutique en el afio 2011 a causa de la gran demanda de
prendas de vestir en el mercado concordense, este negocio naci6 con bases y experiencias que el
padre de familia otorgd a cada uno de sus hijos y nietos sobre el comercio. Lilians boutique fue

instaurado por la hija mayor de la familia Quezada.

Novedades Gerard fue establecido por el segundo hijo de la familia Quezada tres afios después de
la creacion de Lilians Boutique, es decir, en el afio 2014 con la finalidad de poder cubrir la
demanda de prendas de vestir de alta calidad del Cantdn la Concordia y sus alrededores de las
parroquias Villegas, Monterrey, Independencia y la Union.

Novedades Gerard logré que surgieran dos negocios mas como son Pink and Blue instaurado en
el afio 2015 para promocionar linea de ropa juvenil de alta calidad y Tamy Clothing en el afio
2020 por la necesidad de solventar la economia de la familia a causa de la pandemia de COVID-
19. Pink and Blue y Tamy Clothing son negocios de las hijas del segundo hermano de la familia

Quezada.
Todos los negocios de la familia Quezada fueron establecidos en distintos afios, cabe destacar que

ninguno hizo un estudio de mercado, solo se establecieron tomando como referencia a Lilians

Boutique, basandose en el alto volumen de ventas que tenia este negocio en afios anteriores.
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3. ¢ Queé tipo de negocio es?

Tabla 5-3: Tipo de negocio

TIPO DE
NEGOCIO CANTIDAD | PORCENTAJE

Negocio entregado
a los hijos 2 50%
Negocio individual

2 50%
Total 4 100%
Fuente: Encuesta realizada a los propietarios

Realizado por: Vega Maytte, 2022

2, 50%

= Negocio entregado a los hijos Negocio individual

Gréfico 9-3: Tipo de negocio
Realizado por: Vega Maytte, 2022

Para el presente analisis se observa que existen dos tipos de negocios, el primer tipo es el negocio
entregado a los hijos por parte de los padres, y el segundo tipo es el negocio individual en donde

solo una persona es el propietario.

Lilians Boutique es uno de los negocios que se creo del tipo individual por la hija mayor de la
familia Quezada en base a los conocimientos y experiencias que adquirié de su padre sobre la

actividad comercial.

Seguidamente Novedades Gerard después de unos afios que se creara Lilians Boutique, se
establecio como negocio individual, siendo el propietario el segundo hijo de la familia Quezada.
Este negocio cubrio una importante demanda de prendas de vestir de alta calidad, en especial de
caballeros.

Novedades Gerard al tener una gran demanda de prendas de vestir y por la necesidad de

expandirse a nuevos mercados hizo posible que dos negocios mas se instauraran en el mercado,
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entregandole a cada una de sus hijas un establecimiento, los cuales son Pink and Blue Boutique y

Tamy Clothing para satisfacer la demanda de prendas de vestir en la lineal juvenil.

Se puede determinar que dos negocios de la familia Quezada son del tipo individual en donde se
encuentran Lilians Boutique y Novedades Gerard, y dos negocios son entregados a los hijos como

son Pink and Blue Boutique y Tamy Clothing.

4. ¢ Cuéntos empleados tenia su negocio a finales del afio 2019?

Tabla 6-3: Namero de empleados a finales del afio 2019

NUMERO DE EMPLEADOS -TASA DE CRECIMIENTO

NOMBRE N, [wARO| N° % N° %
DE LA FINALES | BASE | FINALES | cRECIMIENTO | FINALES | cRECIMIENTO
EMPRESA [ DEL 2019 | 2019 | DEL 2020 2020 DEL 2021 2021
;'"a'?s 5 100% 3 -40.00% 3 -40.0%

outique
Novedades 4 100% 1 75% 5 25.0%
Gerard
Pink and
Blue 3 100% 2 -33% 4 25.0%
Boutique
Tamy 0 9
Clothing 0 2 100% 3 50.0%
Total 12 100% 8 -33.33% 15 25.0%

Fuente: Encuesta realizada a los propietarios
Realizado por: Vega Maytte, 2022

Para el afio 2019 tres de las cuatro empresas contaban con 12 trabajadores, solo Tamy Clothing
no registra informacidn, para la respectiva comparacion este afio representa en 100% o afio base.
En el 2020 las 4 empresas registran decrecimiento del - 33,3% de nimero de empleados con
respecto al 2019 y en el 2021 se nota un crecimiento del empleo en este establecimiento

equivalente al 25% con respecto al afio base.

En el conjunto de los resultados Lilians Boutique y Novedades Gerard son las empresas mas
influyentes en los resultados de la disminucion de personal en el conjunto de las empresas de la
familia. Las otras demuestran una ligera recuperacion al respecto con el afio sin pandemia (2019).
Es evidente, se trata de negocios pequefios que dependen de sus ventas y por tanto de sus
estrategias al respecto, para mantener una némina estable y que permita lograr resultados para la

sostenibilidad de los mismos.
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Grafico 10-3: NUmero de trabajadores

Fuente: Encuesta realizada a los propietarios

Realizado por: Vega Maytte, 2022
Este andlisis no puede ser completo, si no se desglosan la participacion de cada negocio en el tema
de generacién de empleo; asi: Lilians Boutique a finales del afio 2019 contaba con 5 empleados,
siendo este un gran numero de personal respecto a los deméas negocios. Para finales del afio 2020
a causa de los efectos de la crisis sanitaria que obligaron al negocio cerrar sus instalaciones, se
disminuy6 el volumen de ventas, los ingresos eran muy bajos a comparacion de los afios
anteriores, ocasionando que el nimero de empleados redujera en un -40% , para finales del afio
2021 el numero de empleados continuo igual al del afio 2020, porque a pesar de haber tomado
algunas alternativas de mejora y recuperacion del negocio, no se ha visto progresos porque el
volumen de ventas sigue siendo bajo y los ingresos no son lo suficiente como para contratar a mas

personas.

Para Novedades Gerard a finales del afio 2019 el nimero de empleados con el que contaba era de
4, y tras la pandemia este nimero disminuy6 totalmente quedandose solo con un trabajador,
porque al cerrar el negocio durante varios meses en donde se estuvo en confinamiento, las ventas
decayeron y los ingresos también, esta decision fue la mejor alternativa que tomo el propietario
para que después de varios meses se obtuvieran mejoras, como fue a finales del afio 2021 en donde

las ventas aumentaron y el propietario decidi6 contratar a mas personal, que en total eran cinco.

Pink and Blue a finales del afio 2019 tenia 3 trabajadores, y al iniciar la pandemia uno de ellos
enfermo es por ello que a finales del afio 2020 contaba con 2 trabajadores. En el afio 2021 a este
negocio le fue mejor, sus ingresos incrementaron y esto otorgo la posibilidad de contratar a dos

personas mas, siendo el nimero de trabajadores de 4.
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Tamy Clothing a finales del afio 2019 no tenia participacion, por ello no contaba con trabajadores.
A finales del afio 2020 contaba con 2 trabajadores, y tras el progreso del negocio a finales del afio
2021 tuvo la posibilidad de contratar a dos personas mas, es decir cuenta con 4 trabajadores.

5. Sefiale en qué mercado tenia participacion su negocio en el afio 2019

Tabla 7-3: Participacién en el mercado

EMPRESAS LOCAL REGIONAL
Lilians Boutique 1
Novedades Gerard 1

Pink and Blue 1

Boutique

Tamy Clothing 1

TOTAL 2 2

Fuente: Encuesta realizada a los propietarios
Realizado por: Vega Maytte, 2022

Lilians Boutique Novedades Pink and Blue  Tamy Clothing
Gerard Boutique

LOCAL mREGIONAL

Gréfico 11-3: Participacion en el Mercado
Realizado por: Vega Maytte, 2022

En el presente andlisis con respecto a la participacion del mercado a finales del afio 2019 se

determina lo siguiente:

Lilians Boutique a finales del afio 2019 mantenia su participacion en el mercado regional (Costa
norte y Subtropico de Pichincha), establecié mas instalaciones en otras ciudades de la region costa
como fue en Quinindé Esmeraldas y Santo Domingo de los Tsachilas, resultando esto no muy
positivo para el negocio porque le sumaron mas gastos y los ingresos no eran lo suficiente para
cubrir con todo lo que requeria cada local. Los locales cerraron, quedandose solo con la sede

principal en el cantén La Concordia.
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Novedades Gerard al igual que Lilians Boutique también tenia una participacion en el mercado
regional, se encontraba en la provincia de Esmeraldas canton San Lorenzo y Los Bancos
perteneciente a Pichincha, las mismas instalaciones que se cerraron por la llegada de la pandemia
a inicios del afio 2020.

Pink and Blue Boutique mantenia su participacion en el mercado local, contando con una sola

instalacion.

Y por altimo Tamy Clothing no entra en este contexto sobre participacion de mercado a finales

del afio 2019, porque aln no se creaba.

Los negocios Lilians Boutique y Novedades Gerard tenian una muy buena posicién econémica

con liderazgo en el mercado porque se expandieron por la region costa del pais.

En conclusion, el mercado es localizado en las provincias de Santo Domingo de los Tséchilas,
Esmeraldas y parte del Subtropico de la provincia de Pichincha que colinda con las costaneras
sefialadas. Localizada porque no abarca todo el territorio referido, son cantones cuyo mercado es
disputado por varios negocios similares, donde el que tiene mejor identificacion con el territorio
es el que méas provecho saca de dicho mercado. Las empresas de la familia Quezada no tienen

ninguna participacion en el mercado nacional e internacional.

6. ¢Su negocio se encontraba en operacion en el afio 2020 durante la pandemia de
COVID-19?
Tabla 8-3: Operacion de los negocios en el afio 2020
EMPRESAS sl NO
Lilians Boutique 1

Novedades Gerard

Pink and Blue Boutique
Tamy Clothing
TOTAL
Fuente: Encuesta realizada a los propietarios

Realizado por: Vega Maytte, 2022

N T N
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m Lilians Boutique Novedades Gerard

m Pink and Blue Boutique © Tamy Clothing

Graéfico 12-3: Operacion de los negocios en el afio 2020
Realizado por: Vega Maytte, 2022

Para el siguiente analisis en relacion con la operacion de los negocios en el afio 2020 cada uno de
los negocios se enfrento a la siguiente realidad:

Cuando la crisis sanitaria inicio el impacto en cada negocio fue muy brusco, porque por seguridad
cerraron sus instalaciones durante meses, pero a pesar de las adversidades por la pandemia, los

negocios decidieron continuar con sus operaciones de otra manera.

Lilians Boutique mantuvo sus operaciones comerciales de venta de ropa por comercio electrénico,
es decir que no se encontraba en su local, pero si realizaba ventas virtuales, hasta que en el mes
de agosto decidié reiniciar sus actividades como lo hacia antes normalmente, abriendo su local

comercial.

Novedades Gerard por otra parte en el afio 2020 durante la pandemia cerr6 todas sus instalaciones,
pero esto no fue obstaculo para ponerle fin a su actividad comercial, el propietario de este negocio
a través de su vehiculo comercializaba sus prendas de vestir por varios sectores cercanos del
canton la Concordia, y después en el mes de octubre de 2020 abri6 su local comercial, actualmente
tras la pandemia este negocio se mantiene a flote por dos medios, se oferta la mercaderia a través

de un vehiculo y en el local ubicado en el cantén La Concordia.

Pink and Blue continud sus operaciones durante la pandemia de COVID-19 a traves de ventas

online y en el mes de julio volvi6 a abrir su establecimiento.

Finalmente, Tamy Clothing inicié sus actividades en el mes de agosto de 2020, este negocio

mantiene sus operaciones de forma online y en el local.
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Todos los negocios mantuvieron sus operaciones a pesar los desafios de la pandemia de COVID-
19, tres de ellos cerraron sus instalaciones, pero esto no quiere decir que su actividad comercial

parara.

7. ¢Como se han visto afectadas sus operaciones comerciales por la pandemia de
COVID-19 en el afio 20207

Tabla 9-3: Impacto de la pandemia de COVID-19 en las operaciones comerciales.

EMPRESAS LILIANS NOVEDADES | PINK AND TAMY TOTAL
BOUTIQUE GERARD BLUE CLOTHING
BOUTIQUE

No tan afectadas
Levemente
afectadas
Moderadamente 1 1
afectadas
Muy afectadas 1 1
Extremadamente 1 1 2
afectadas

Fuente: Encuesta realizada a los propietarios
Realizado por: Vega Maytte, 2022

Extremadamente afectadas _

Moy afecaces

m Lilians Boutique

Novedades Gerard

Moderadamente afectadas . .
= Pink and Blue Boutique

Tamy Clothing

Levemente afectadas

No tan afectadas

Grafico 13-3: Impacto de COVID-19 en las operaciones comerciales
Realizado por: Vega Maytte, 2022

En el presente andlisis sobre el impacto de COVID-19 en las operaciones comerciales de los

negocios del grupo familiar Quezada, se determina lo siguiente:

Los negocios que fueron extremadamente afectados son Lilians Boutique y Novedades Gerard.
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Lilians Boutique fue extremadamente afectado porque al iniciar la pandemia de COVID-19 tuvo
que cerrar obligatoriamente cada una de sus instalaciones que en total eran tres, al inicio de la
crisis sanitaria obtenia ingresos por ventas que se realizaron a través de INTERNET, pero esto no
generd utilidad porque no era lo suficiente como para cubrir los gastos que se venian: el alquiler

de los locales y pago a proveedores.

Los negocios decayeron totalmente, lo que percibia solventaba las necesidades que se generaron
por la pandemia, ademas algunos clientes enfermaron, tuvieron pérdidas familiares que como
consecuencia redujo su capacidad adquisitiva ocasionando que no pagaron sus deudas. Gran parte
de las prendas de vestir quedaron en stock y al no venderse se opt6 por venderla a un precio mas
bajo. Al volver abrir su local comercial tuvo que despedir a dos trabajadores para mantener el

negocio a flote.

Novedades Gerard al igual que Lilians Boutigque cerro todas sus instalaciones, las deudas crecian,
las prendas de vestir ya no se vendian en gran cantidad por la pandemia, muchos clientes no
pagaron sus deudas, y por ello es que las sucursales del negocio se cerraron definidamente,
guedando solo con un establecimiento. Los trabajadores enfermaron y por seguridad tuvo que
despedirlos, quedandose solo con un empleado. Para cubrir los gastos generados en la pandemia,
el propietario de este negocio tuvo la iniciativa de crear otro local comercial que tenia como
actividad la venta de viveres, este local tuvo muy buenos ingresos a inicios de la pandemia, pero
ya a mediados del afio 2020 se redujo la ganancia y esto provocaba que su atencion a Novedades
Gerard disminuyera, porque no podia administrar ambos negocios al mismo tiempo. Al final se

cerrd definitivamente el local de viveres.

Pink and Blue por otra parte tuvo un impacto menor al de los negocios antes mencionados, sus
operaciones comerciales fueron muy afectadas, al igual que Novedades Gerard también se dedico
a otra actividad comercial como fue la venta de frutas para generar ingresos y asi poder pagar las
deudas anteriores como era el arriendo del local y proveedores de prendas de vestir. La venta de
frutas no fue productiva asi que después de un mes se cerr6. Al volver abrir el negocio sus
operaciones comerciales fueron muy afectadas porque hubo prendas que no se vendian, el precio
del arriendo subio y al haber cerrado el establecimiento hubo pérdidas de mercaderia que no se

recupero.

El impacto que tuvo Tamy Clothing en sus operaciones comerciales fue moderado, porque este
negocio se cred unos meses después de que surgiera la pandemia en el afio 2020, en donde
comenzd con un establecimiento, los inconvenientes que tuvo este negocio fue el hecho de

posicionarse en un mercado muy competente, porque la crisis sanitaria ocasion6 que los precios
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de las prendas de vestir bajaran para que los clientes puedan acceder a ellas, ademas el costo del
arriendo y publicidad frente a COVID-19 fueron mas altos, los ingresos al iniciar su actividad
comercial se mantuvieron bajos, pero después de unos meses la situacion mejord gracias a la
publicidad por medio de redes sociales y el e-commerce.

Como resultado final se puede interpretar que dos negocios enfrentaron la crisis sanitaria con
mayor adversidad al tener sucursales, siendo el impacto muy brusco por las deudas a afios
anteriores que se debian pagar y las estimaciones de ventas no se cumplieron, y dos negocios
tuvieron un impacto menor a los anteriores porque se adaptaron a los cambios y buscaron
alternativas para poder sostener su negocio, ademas las deudas que poseian estos propietarios no

eran tan altas.

8. ¢Usted cerrd su negocio durante la pandemia de COVID-19?

Tabla 10-3: Negocios que cerraron durante COVID-19

EMPRESAS SI NO
Lilians Boutique 1
Novedades Gerard 1
Pink and Blue Boutique 1
Tamy Clothing 1
TOTAL 4

Fuente: Encuesta realizada a los propietarios
Realizado por: Vega Maytte, 2022

m Lilians Boutique
Novedades Gerard

m Pink and Blue Boutique
Tamy Clothing

Sl NO

Graéfico 14-3: Negocios que cerraron durante la pandemia de COVID-19

Realizado por: Vega Maytte, 2022
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En el presente andlisis con respecto al cierre de los negocios durante la pandemia se puede
observar que todos los negocios cerraron.
Lilians Boutique, Novedades Gerard y Pink and Blue Boutique cerraron en el mes de marzo del

afio 2020 al iniciar la pandemia a causa del confinamiento para evitar posibles contagios.

Al pasar algunos meses también se vieron en la obligacién de cerrar sus instalaciones como
medida de bioseguridad por el aumento de contagios de Covid.19, en este contexto Tamy Clothing
se incluye porque recién estaba insertdndose en el mercado concordense, en donde tuvo que cerrar

en pocas ocasiones su local.

9. ¢ Qué tiempo cerro el negocio durante la pandemia de COVID-19 (2020-2021)?

Tabla 11-3: Tiempo que cerraron los negocios

EMPRESAS LILIANS NOVEDADES | PINK AND TAMY TOTAL
BOUTIQUE GERARD BLUE CLOTHING
BOUTIQUE
Menos de un 1
mes
De2a4 1
meses
De5mesesa | 1 1
1 afio
Maés de un
afio

Sigue
cerrados
Fuente: Encuesta realizada a los propietarios

Realizado por: Vega Maytte, 2022

Menosdeunmes De2ad4meses De5mesesal  Masde un afio Sigue cerrado
afio

= Lilians Boutique = Novedades Gerard = Pink and Blue Boutique - Tamy Clothing

Graéfico 15-3: Tiempo que cerraron los negocios
Realizado por: Vega Maytte, 2022
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En relacion al tiempo que cerraron los negocios durante la pandemia de COVID-19 se tiene el

siguiente andlisis:

Al iniciar la crisis sanitaria en el mes de marzo del afio 2020 se emplearon diversas medidas de
bioseguridad, entre ellas estaba el confinamiento y para llevar a cabo este proceso todos los locales

comerciales tuvieron que cerrar temporalmente.

Lilians Boutique cerro todas sus instalaciones, las sedes de Quinindé y Santo Domingo de los
Tséachilas se cerraron permanentemente, y la sede principal ubicada en La Concordia permanecio

cerrada durante cinco meses, es decir que el local comercial abrié en el mes de agosto.

Novedades Gerard también cerr6 permanentemente sus sucursales en San Lorenzo y Los Bancos,
y la sede principal permanecié cerrada durante siete meses, viendo la necesidad de volver abrir su
local en el mes de octubre. Porque sus operaciones comerciales continuaban a través de los
recorridos que hacia en su vehiculo para ofertar la mercaderia en lugares cercanos, algo que hasta
en la actualidad sigue haciéndolo y ha sido una estrategia que le ayudé mucho en la recuperacion

de sus ingresos.

Pink and Blue Boutique cerr6 su local durante cuatro meses en el afio 2020, para continuar con
sus operaciones comerciales debié financiarse con préstamos y surtir el local con nueva
mercaderia, este negocio tuvo pérdidas porque la seguridad en donde se encuentra ubicado en ese
entonces no era muy buena, es por ello que en el mes de julio Pink and Blue inici6 practicamente
de cero en su negocio, con deudas que fueron pagadas a tiempo y estrategias para captar mas

clientes.

Finalmente, Tamy Clothing cerrd su negocio una semana después de haberlo establecido a causa
de las restricciones que se estaban dando por los nuevos contagios de COVID-19, lo sefialado no
afectd tanto como se esperaba en el negocio, porque también hacia entregas de prendas a

domicilio, manejandose mejor con las ventas online.

Los negocios que cerraron mas de cuatro meses fueron mas afectados, porque las sucursales que
tenian ya no proveian ingresos asi que definitivamente se las quitdé del mercado. Y los negocios
que cerraron entre cuatro meses y una semana pudieron tomar liderazgo en el mercado a pesar de

los desafios que tuvieron que hacer frente meses después con la nueva realidad.
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10. Indique su volumen de facturacién antes y durante la pandemia de COVID-19.

Tabla 12-3: Volumen de facturacion

FACTURACION

NOMBRE DEL
NEGOCIO 2019 |2019% | 2020 2020% 2021 2021% TOTAL

Lilians boutique | g5 146 00 | 100.00 | 14,268.00 | - 83.30 |21,000.00 |- 75.42 |120,708.00

Novedades

Gerard 74.760.00 |100.00 |16,728.00 | - 77.62 |119,800.00 60.25 | 211,288.00

Pink and Blue

Boutique 53,400.00 |100.00 |9.840,00 |- 84.34 |46,100.00 |- 13.67 | 107,864.00

Tamy Clothing* | _ 100.00 | 8,364.00 100.00 | 23,100.00 176.18 | 31,464.00

Total

213,600.00 | 100.00 | 49,200.00 1.69 |471,324.00
Fuente: Encuesta realizada a los propietarios

Realizado por: Vega Maytte, 2022

77.66 |210,000.00

200
176,18
150

100 100
100

50

Lilians boutiqu Novedades Gerard Pink and Blue Boutique =~ Tamy Clothing*
-50

-75,42
-100 -83,3 -77,62 -84,34
m— 2019% 2020%  ==——2021%

Grafico 16-3: Volumen de facturacion
Realizado por: Vega Maytte, 2022

Para el presente analisis relacionado con la facturacién, se ha tomado como afio base el 2019 que
es antes de la pandemia. Solo en el caso de la empresa Tamy Clothing, el afio base es el 2020, ya

gue es el afio de su ingreso al mercado.

Lilians boutique generd una facturacion de $ 84.440 durante el 2019, sus ventas con respecto al
afio base caen al -83,30% durante el 2020 y en al -75,42% en el 2021.

Novedades Gerard generd una facturacion de $ 74.760 durante el 2019, sus ventas con respecto
al afio base caen al -77,62% durante el 2020 y en al en el 2021 se produce una recuperacion
importante del 60,25% de su facturacion.

Pink and Blue Boutique gener6 una facturacion de $ 53.400 durante el 2019, sus ventas con
respecto al afio base caen al -84,34% durante el 2020 y en al en el 2021 caen al -13,67% de su

facturacion.
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Tamy Clothing generd una facturacion de $ 8.364 durante el 2020, sus ventas en el afio 2021 se

incrementan en un 176,18%.

En términos generales, el 2020 es un afio negativo para los negocios del grupo Quezada, afectados
casi en el 90% promedio de su facturacion con respecto al afio base 2019 que asi se lo considera
pese a que fue un afio de crisis general de la economia debido a la caida del precio del petrdleo a
valores inferiores a los $30 el barril. Para el afio 2021 solamente Novedades Gerard y Tamy
Clothing, registran importantes sintomas de recuperacion, el uno en un promedio del 60,25% vy el
otro en un 176,18% (este ultimo con respecto al 2020), los otros dos negocios del grupo familiar
siguen al 2021 con sintomas de lento proceso de recuperacion en especial de Lilians Boutique

cuya facturacion fue inferior a la del afio base.

11. ¢Cree que existe el riesgo en el futuro de que su negocio cierre temporal o

permanentemente debido a esta crisis sanitaria?

Tabla 13-3: Riesgo de cerrar el negocio

EMPRESAS Sl NO
Lilians Boutique 1
Novedades Gerard
Pink and Blue Boutique
Tamy Clothing
TOTAL
Fuente: Elaboracion propia

Realizado por: Vega Maytte, 2022

NN

S| NO

M Lilians Boutique ® Novedades Gerard M Pink and Blue Boutique = Tamy Clothing

Gréfico 17-3: Riesgo de cerrar el negocio
Realizado por: Vega Maytte, 2022
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Considerando que anteriormente el impacto de la crisis sanitaria fue muy brusco para volver a
reactivarse econdmicamente cada negocio del grupo familiar Quezada, se tiene el presente analisis

en relacion con el riesgo del cierre temporal o permanente del negocio.

Lilians Boutique es uno de los negocios que fue extremadamente afectado, con un impacto directo
en todas sus operaciones comerciales, la propietaria menciona que el riesgo de cerrar
temporalmente el local fisico es muy alta, porque la economia del pais cada vez decae mas, y esto
significa que los clientes no van a tener la capacidad adquisitiva para poder adquirir prendas de
alta calidad a precios altos, como sucedia en afios anteriores, e incluso si la situacion econémica
no mejora, el cierre del negocio de manera temporal llegaria a ser permanente, cambiando la
actividad comercial para poder cubrir los gastos que se ha generado por la pandemia y las ventas

extremadamente bajas.

El propietario de Novedades Gerard menciona que el riesgo a futuro del cierre de su local puede
ser temporal, porque seguira ofertando su mercaderia a partir de su vehiculo, y en caso de que la
situacién econémica no mejore, optara por reducir los precios de las prendas de vestir, buscado

un liderazgo en precios accesibles para los consumidores.

Pink and Blue Boutique también considera que el riesgo de cerrar su negocio a futuro es muy alto,
por ello es que ha tomado algunas estrategias para mantener un liderazgo alto en precios bajos, en
caso de que la pandemia empeore la situacion econémica de todos, se ofertaran prendas de vestir
con precios accesibles y se procurara que el cierre del negocio sea temporal.

Y, por ultimo, Tamy Clothing tiene el riesgo de cerrar a futuro su negocio de manera temporal a
causa de la pandemia, en donde las medidas para mantener las operaciones comerciales de manera
saludable consideran que la ganancia por prenda de vestir que se venda sea minima, para que los

clientes sigan teniendo preferencia de sus productos.
Se determina que el riesgo de que los negocios vuelvan a cerrar en un futuro a causa de la

pandemia y de otras variantes es alto, porque para poder sobresalir mediante una crisis sanitaria

conllevo mucho desafios y deudas.
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12. ¢La pandemia de COVID-19 ha afectado a su empresa de alguna de las siguientes

formas?

Tabla 14-3: Impacto del COVID-19 en los negocios

Negocios
Totalmente Parciamente Moderadamente No tan afectado | COICIDEN
123 |4l1|2]3|4|2|2]3|4|2]|2]3|4| *
Cese 75%
temporal de Temporalmen
su 1 1 te
funcionamien
to
Ausencia de 100%
trabajadores Parcialmente
por
enfermedad o - 1
cuidado de
familiares
Baja de 1 1 75%
precios Totalmente
Clientes que 50%
no pagan sus 1 1 Totalmente
facturas
Servicios 50%
logisticos 1 1 Parcialmente
reducidos
Problemas
con la 1 1
tecnologia
Inversion
reducida - 1
Infraestructur 50%
a 1 4 totalmente
no adecuada
Productos no 1 il 1 75%
vendidos Totalmente
50%
Pérdida de 1 1 totalmente
clientes 50%
Parcialmente
Otra
(Especificar)
Total 7 6 3 3 316 5 1|2 3 2
%
Leyenda:
1.-Lilians Boutique
2.-Novedades Gerard
3.-Pink and Blue
Boutique
4.-Tamy Clothing

Fuente: Encuesta realizada a los propietarios
Realizado por: Vega Maytte, 2022

La afectacion comin mas relevante durante la pandemia a las cuatro empresas en la ausencia de

trabajadores por enfermedad o cuidado de familiares, el 100% coincide que el afect6 parcialmente
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en relacion con la recuperacion de operaciones, esto significa que de alguna manera se daban

encontraban las estrategias de trabajo para tratar de mantener vivos los negocios.

En un porcentaje del 75% los problemas que afectaron totalmente a las empresas fueron
respectivamente los siguientes: El cese temporal de su funcionamiento, hecho producido durante
los procesos obligatorios de confinamiento decretados por el COE Nacional y asumidos por los
COE’s provinciales y cantonales, lo cual implicaba un promedio de cierre total de casi cuatro
meses. La Baja de precios problema concomitante con Productos no
vendidos, ya gque durante el confinamiento y locales cerrados el cliente imposible que acuda a los
negocios, su prioridad fue la salud y la alimentacion; y, cuando se empieza a atender las debidas
medidas de bioseguridad, los duefios de los establecimiento preferian liberarse de la mercaderia
al costo y precio que sea, para poder con ello cubrir obligaciones exigibles en especial con

proveedores o para refinanciara deudas con los bancos.

El 50% de problemas comunes que afectaron ademas de lo ya enumerados a los negocios de la
familia Quezada, fueron los siguientes: Los Clientes que no pagan sus facturas. Al igual que los
negocios los clientes que vive del dia a dia, de sueldos fijos o de ingresos producto del trabajo en
los mercados o en las calles, la poca liquidez que manejan la priorizaban para alimentacion y salud
durante la pandemia, por ello no acudian a parar sus letras pendientes de las adquisiciones

efectuadas en los almacenes de la familia.

La Infraestructura no adecuada, retrasé la apertura progresiva de los locales, mas bien se cerraron
sucursales en las provincias colindantes, porque en dichos locales habia que efectuar inversiones
y sefialética para proteger a los clientes de los contagios del virus, lo cual significa que a la
infraestructura por demas simple y arrendada, obligatoriamente se tenia que instalar medidas de
bioseguridad. Por el confinamiento, la poca corregencia de los clientes por la falta de medios de
pago, se sumo la acumulacién de Stocks, esto es de productos no Vendidos, muchos de ellos que
se desactualizaron por las tendencias de la moda u otras particularidades relacionadas con la
adquisicion de ropa. Este panorama generd en tres de los cuatro negocios de la familia, la eminente
Pérdida de Clientes, hecho que se lo va recuperando poco a poco, pero esa lentitud de retorno se
debe ademas por que dichos establecimientos no han desarrollado una estrategia de mercado que

logre atraerlos nuevamente.
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Graéfico 18-3: Impacto de COVID-19 en el negocio
Realizado por: Vega Maytte, 2022
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Leyenda: 1.-Lilians Boutique; 2.-Novedades Gerard; 3.-Pink and Blue Boutique; 4.-Tamy Clothing

Gréfico 19-3: Afectacion de la pandemia a los negocios
Realizado por: Vega Maytte, 2022

En el grafico 17 se evidencia que parte de los problemas sefialados en la Tabla 13-3 afectaron
totalmente es Lilians Boutique, con el 54.5% de los problemas que los asumi6 de manera directa,
luego, Novedades Gerard con el 45.5%, seguido de Pink and Blue Boutique con el 18,2% y Tamy

Clothing no registra dicha problematica.
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En el grafico 17 se evidencia que parte de los problemas sefialados en la Tabla 13-3 afectaron
parcialmente con el 45-5% a Pink and Blue Boutique; a Tamy Clothing con el 36,4 % con el
18,2% por igual a Lilians Boutique, y a Novedades Gerard.

En el grafico 17 se evidencia que parte de los problemas sefialados en la Tabla 13-3 afectaron
moderadamente a Tamy Clothing con el 54,5% seguido de Pink and Blue Boutique con el 18,2%
y, Novedades Gerard con el 9.1%.

En el grafico 17 se evidencia que parte de los problemas sefialados en la Tabla 13-3 tuvieron

efecto solo en Tamy Clothing dado a que dicha empresa solo abrié en pandemia.

Resumiendo, dado que los problemas analizados tienen distintos niveles de afectacién en las
empresas, la mas afectada por la pandemia es Lilian Boutique a quien le afectd totalmente el
54,5%, seguido por Novedades Gerard y Pink and Blue Boutique, siendo Tamy Clothing la
empresa que menos problemas afectaron su operacién en especial en los afios 2020 donde empieza

a operar y 2021.

13. ¢Ha adoptado alguna de las siguientes estrategias para hacer frente a la crisis
sanitaria?
Tabla 15-3: Estrategias frente a la crisis sanitaria

No
4 11|23 ]4

Empleo temporal a 1
trabajadores
Despidos a trabajadores
Ventas online (e-commerce)
Reprogramacion de 1
préstamos bancarios
Marketing digital 1
Productos nuevos / 1
personalizados
Nuevos proveedores 1 1
Transformacién tecnoldgica 1 1
Alianza con otras empresas 0 1 1
negocios
Cambio del giro de negocio

Total 7 61313

Fuente: Encuesta realizada a los propietarios
Realizado por: Vega Maytte, 2022
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Leyenda

1.-Lilians Boutique
2.-Novedades Gerard
3.-Pink and Blue
Boutique

4.-Tamy Clothing

Fuente: Encuesta realizada a los propietarios
Realizado por: Vega Maytte, 2022

A causa de la pandemia de COVID-19 se tuvo la necesidad de adaptarse a los cambios, es por ello
por lo que cada negocio adoptd estrategias para mantenerse a flote en una economia muy
emergente. En el presente andlisis se puede observar las estrategias que utiliz6 cada negocio.

Lilians Boutique a tener muy pocos ingresos en el afio 2020 y 2021 hizo uso de cuatro estrategias,
entre ellas se encuentra el empleo temporal a trabajadores para las temporadas altas en ventas
como: Carnaval, Dia de la Madre, Dia del Padre, Navidad y Fin de Afio. Ademas, también
despidio a trabajadores definitivamente para poder reducir gastos en sueldos, alimentacién y
transporte. Realizo ventas online por medio del marketing digital, es decir que los productos se

promocionan a través de redes sociales.

Novedades Gerard aplico siete estrategias, contratd a trabajadores de manera temporal para
temporadas altas en ventas al igual que Lilians Boutique, despidié definitivamente a trabajadores
porgue en vista de que sus sucursales se cerraron los gastos en mas personal eran innecesarios.
Realiz6 ventas online por medio de la aplicacion WhatsApp, Facebook e Instagram, al tener una
inversion reducida y muchas deudas que cubrir debié reprogramar sus préstamos bancarios. Para
promocionar sus productos utilizo herramientas de Marketing Digital e implement6 productos
nuevos como calzado para damas y caballeros, sombreros, cinturones y carteras, finalmente este
negocio en el mes de marzo del afio 2020 hizo un cambio de giro de su negocio temporalmente

para generar ingresos.

Por parte de Pink and Blue Boutique empled nueve estrategias para la recuperacién del negocio,
el empleo temporal a trabajadores se dieron en temporadas de festividades, se despidio
permanentemente a personal para reducir gastos, realiz6 ventas online por medio de distintas redes
sociales, al haber tenido perdida de mercaderia y con la necesidad de instalar camaras de seguridad
en el local fisico hizo una reprogramacion de préstamos bancarios, uso herramientas del marketing
digital como la publicidad en WhatsApp, Facebook e Instagram, ademas lanzo a la venta nuevos
productos como calzado para damas y caballeros, ropa de nifio, joyeria, carteras, sobreros,

maquillaje, perfumes y cremas para el cuidado de la piel a través de nuevos proveedores. Cabe
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mencionar que este negocio a inicios de la emergencia sanitaria cambio el giro de su actividad

comercial temporalmente.

Por altimo, Tamy Clothing aplicé siete estrategias, basandose en la experiencia de los demas
negocios contratd a trabajadores de manera temporal en festividades donde el volumen de ventas
es mas alto, despidio a trabajadores para reducir gastos, utiliza el e-commerce y marketing digital
para promocionar sus productos de forma que anticipa a la clientela las fechas en donde hay

llegada de nuevas prendas de vestir, promociones y concursos.

A diferencia de los demés Boutiques Tamy Clothing se categoriza por ofrecer productos
personalizados, como son las cajas de regalo que se entregan al realizar una compra, esto lo realiza

gracias a nuevos proveedores.

Se conoce que cada negocio tuvo que adoptar distintas estrategias para mejorar su condicidn, entre
las que mas se aplicaron son el empleo temporal a trabajadores, despido a trabajadores, e-

commerce y marketing digital.

Cambio del giro de negocio s

Alianza con otras empresas 0 negocios

Transformacién tecnolégica

Nuevos proveedores [N

Productos nuevos / personalizados I
Marketing digital [ NRNREE I

Reprogramacion de préstamos bancarios s
Ventas online (e-commerce) [ NG I
Despidos a trabajadores | NRNRE ]
Empleo temporal a trabajadores | NN ]

0 1 2 3 4
ml =2m3 4

Gréfico 20-3: Estrategias frente a la crisis sanitaria
Realizado por: Vega Maytte, 2022
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14. ¢ Cémo ha sido el comportamiento de su negocio en comparacién con sus ingresos del afio base 2019 y los afios 2020 y 20217

Tabla 16-3: Ingresos de los negocios

1.-Lilians Boutique

2.-Novedades Gerard

3.-Pink and Blue
Boutique

4.-Tamy Clothing

Fuente: Encuesta realizada a los propietarios

Realizado por: Vega Maytte, 2022
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INGRESQOS 2020 INGRESO 2021 RESULTADOS
Aumentaron Disminuyeron Aumentaron Disminuyeron Igual Perdio Gand
EMPRESAS 2019
20% 60% 80% o 20% 60% 80% o 20% 60% 80% o 20% 60% 80% o

mas mas mas mas
1.-Lilians Boutique 1 1 1
2.-Novedades 1 1 1
Gerard
3.-Pink and Blue 1 1 1
Boutique
4.-Tamy Clothing 1 1 1

Total 2 2
Leyenda
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Gréfico 21-3: Ingresos de los negocios
Realizado por: Vega Maytte, 2022

Referente al comportamiento de los ingresos de cada uno de los negocios del grupo familiar

Quezada durante el afio 2020 y 2021 se tiene el siguiente analisis:

Para Lilians Boutique sus ingresos en el afio 2020 disminuyeron mas del 80% en relacion al afio
2019, en el afio 2021 incrementd sus ingresos en una cantidad minima siendo aura el porcentaje
de reduccion de ingresos mas del 60%, se considera muy critica la situacion de este negocio
porque no se han visto mejoras a pesar de haber implementado estrategias para su recuperacion,

interpretando que tiene pérdida total, su comportamiento es extremadamente preocupante.

Los ingresos de Novedades Gerard en el afio 2020 disminuyeron mas del 80% a causa de la crisis
sanitaria, en el afio 2021 tras implementar varias estrategias que mejoren su condicion se obtuvo
muy buenos resultados aumentando sus ingresos en un 60%, determinando que el negocio tuvo

mas ganancias que en el afio base 2019.

Pink and Blue Boutique al iniciar la pandemia en el afio 2020 sus ingresos disminuyeron en un
60% como efectos de la crisis sanitaria y econdmica, en el afio 2021 sus ingresos se mantuvieron

bajos en un 20%, que, aunque no se haya recuperado en su totalidad el negocio se observa que



tiene mejoras. En base a los resultados se basaron con el afio base 2019 se determina que el

establecimiento tuvo perdida.

Los ingresos de Tamy Clothing en el afio 2020 incrementaron al instaurar su local fisico en el
mismo afio, para el 2021 se puede visualizar que la liquidez del negocio es muy buena aumentando

sus ingresos mas del 80%. Determinando en los resultados finales que obtuvo mayores ganancias.

Finalmente, como andlisis general se conoce que el negocio con menor liquidez es Lilians
Boutique al tener pérdida total en relacion con el afio base 2019, seguidamente se encuentra Pink
and Blue que también tuvo perdida considerando que fue en menor cantidad. Novedades Gerard
y Tamy Clothing son los negocios que mas han generado ingresos en el afio 2021 y han obtenido

mayores ganancias que en el afio base.

15. ¢En qué tiempo cree que lograra recuperar las ventas que tenia su negocio en los

afios anteriores a la pandemia?

Tabla 17-3: Tiempo de recuperacion

EMPRESAS 3 5 1ANO O
MESES | MESES MAS

1.-Lilians Boutique 1
2.-Novedades Gerard 1
3.-Pink and Blue 1
Boutique
4.-Tamy Clothing 1

Total 1 2 1

Fuente: Encuesta realizada a los propietarios
Realizado por: Vega Maytte, 2022

2

1

0
3 MESES 5 MESES 1 ANOS O MAS
= 1.-Lilians Boutique 2.-Novedades Gerard

= 3.-Pink and Blue Boutique = 4.-Tamy Clothing

Grafico 22-3: Tiempo de recuperacion
Realizado por: Vega Maytte, 2022
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Con respecto al tiempo de recuperacion de cada negocio tras la pandemia de COVID-19 podemos
apreciar las estimaciones cada uno de los propietarios para su progreso a pesar de los grande

desafios e impactos de la emergencia sanitaria.

Lilians Boutique considera que el tiempo para que se recupere su condicion es mayor a un afio
por los distintos efectos negativos que ha tenido con la llegada del COVID-19. Su capacidad
financiera se ve muy limitada, el volumen de ventas no incrementa y es lamentable observar cémo
tiene grandes pérdidas en los afios 2020 y 2021 cuando en afios anteriores lideraba el mercado.

Novedades Gerard al tener una muy buena condicién en el afio 2021, manifiesta que su

recuperacion total se podré dar aproximadamente en cinco meses.

Pink and Blue Boutique también considera que su recuperacion se dard en cinco meses, a pesar
de haber tenido perdidas en los afios 2020 y 2021, esta liderando el mercado con precios accesibles

y aumentando su liquidez.

Tamy Clothing menciona que su recuperacion se dara en el lapso de tres meses, este negocio en
los afios 2020 y 2021 ha tenido ganancias sobre su inversion, no obstante, propone mejorar la
rentabilidad del negocio e incrementar el volumen de ventas para expandirse a mas mercados.

Se determina que dos de los negocios del grupo familiar Quezada cree que sus negocios se van a
recuperar en un lapso de 5 meses, un negocio en 3 meses y uno en mas de un afio. Observando
que los efectos de la pandemia no han sido del todo negativos para algunos de los negocios y les
ha permitido adoptar estrategias para adaptarse a los cambios. Las estimaciones realizadas por
cada uno de los propietarios de los negocios las han efectuado en base al progreso que han tenido

como es el incremento de ventas y liderazgo en el mercado en los Gltimos afios.

16. ¢El negocio tiene un plan estratégico para hacer frente a las contingencias como la

pandemia, crisis de la economia, entre otras?

Tabla 18-3: Plan de contingencias

EMPRESAS Sl |NO
1.-Lilians Boutique
2.-Novedades Gerard
3.-Pink and Blue Boutique
4.-Tamy Clothing

Total
Fuente: Encuesta realizada a los propietarios

Realizado por: Vega Maytte, 2022

Ny S e N
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Sl NO

m 1.-Lilians Boutique 2.-Novedades Gerard

m 3.-Pink and Blue Boutique = 4.-Tamy Clothing

Gréfico 23-3: Plan de contingencias

Fuente: Encuesta realizada a los propietarios
Realizado por: Vega Maytte, 2022

Las empresas del grupo Quezada en conjunto no tiene un direccionamiento estratégico, por tanto,
carecen de un plan estratégico que les permita dimensionar hacia donde van las empresas, no
solamente desde el punto de vista rentable y financiero, sobre todo de su propio sistema
organizacional que al igual carecen y por tanto su actividad se ejecuta a partir de impulsos del
mercado, experiencia lograda en los negocios y la chispa emprendedora que tiene cada miembro
de la familia.

Si no cuentan con una herramienta de gestion por mas simple que ésta sea para crecer y
proyectarse mas en el mercado, imposible que logren solo con golpes de suerte cambiar la realidad

de sus negocios.

17. ¢Su negocio se maneja a base de presupuestos y con indicadores de gestion y
desempefio claros para el cumplimiento de metas, los cuales son monitoreados

periddicamente?

Tabla 19-3: Presupuestos e indicadores

EMPRESAS SI NO

1.-Lilians Boutique
2.-Novedades Gerard
3.-Pink and Blue Boutique
4.-Tamy Clothing

Total
Fuente: Encuesta realizada a los propietarios

Realizado por: Vega Maytte, 2022

Ny e N
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Sl NO

m 1.-Lilians Boutique 2.-Novedades Gerard

m 3.-Pink and Blue Boutique = 4.-Tamy Clothing

Gréfico 24-3: Presupuestos e indicadores

Fuente: Encuesta realizada a los propietarios
Realizado por: Vega Maytte, 2022

Se puede observar que todos los negocios del grupo familiar Quezada no se manejan ni con
planificacion ni con presupuestos, peor atin con indicadores de gestion y desempefio para el
cumplimiento de metas, que de hecho tampoco las visualizan y es l6gico, sin programacion de
actividades (por no hablar de planeacion), dificilmente podria tener objetivos y metas para que
sean monitoreados periddicamente, por tanto, no hay esa relacion de comparacién entre lo
planificado y lo ejecutado en términos de acciones y presupuestos. Se administran los negocios
sin las mas elementales herramientas de proceso y funciones administrativas, pensando que los
negocios crecen sin la inteligencia gerencial que implica ponerlos a tono con las exigencias del
mercado.

Por ello no logran despegar y con ello sintonizara las necesidades del mercado para ser mas

competitivos e identificados en un mercado muy pequefio con el que se manejan cada dia.
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18. Al poseer la misma actividad comercial que sus familiares, ¢considera que la alianza
de todos los negocios sea factible para la conformacion de un pequefio grupo empresarial de
empresa de familia, que les ayude a perdurar en el tiempo y enfrentar adversidades?

Tabla 20-3: Alianza de negocios

DESCRIPCION CANTIDAD
Si 4
No 0
Total 4

Fuente: Encuesta realizada a los propietarios
Realizado por: Vega Maytte, 2022

Si No

Grafico 25-3: Alianza de negocios
Realizado por: Vega Maytte, 2022

Los 4 negocios que pertenecen al grupo familiar Quezada, consideran que dadas las circunstancias
por las que atraviesa el mercado y las diversas alternativas existentes frente a sus actividades,
deben emprender una alianza estratégica familiar, para actuar no solo como empresas individuales
sino como un grupo comercial fuerte, en virtud de que son similares o complementarias las lineas
de negocio, que podrian correr con una sola marca y con las cuatro o0 mas sucursales , con ello la
imagen del mercado pegaria mas en lugar de que los clientes los identifiquen como 4 marcas

diferentes.
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19. ¢Cree usted que la alianza entre negocios de la familia les posibilite més
oportunidades de crecimiento y posicionamiento de la empresa, mayor participacion en el

mercado, incremento de ingresos y volumen de ventas?

Tabla 21-3: Oportunidades de crecimiento

DESCRIPCION CANTIDAD
Si 4
No 0
Total 4

Fuente: Encuesta realizada a los propietarios
Realizado por: Vega Maytte, 2022

Si No

Grafico 26-3: Oportunidades de Crecimiento

Fuente: Encuesta realizada a los propietarios
Realizado por: Vega Maytte, 2022

Si las cuatro empresas se unen, las posibilidades de cubrir el mercado con sus productos
representaran una oportunidad para mejorar la rentabilidad y apoyo comercial y
complementariedad entre ellas, desde luego trabajando con reglas claras de juego y sobre todo

diferenciando el rol de la familia del rol y objetivo del negocio.
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20. ¢ Cudl es el grado de importancia que tienen los siguientes factores en el éxito de la

alianza de los negocios?

Tabla 22-3: Importancia de los factores de éxito de la empresa

. Nada . Poco Importante | . Muy Porcentaje
importante | importante importante
Trabajo colaborativo entre 4
familiares 100%
Toma de decisiones 4 100%
Alianzas estratégicas 1 3
familiares 100%
Compartir mercado y los
clientes entre los negocios 2 2
que tiene igual giro 100%
Apoyo mutuo financiero 4
entre los negocios familiares 100%
Fortalecer las relaciones 4
familiares 100%
Fomentar el compromiso de
la familia para superar los 4
problemas financieros y de
mercado 100%
Superar conflictos 1 3
(familiares) 100%
Proporcionar y suministrar
informacion clara 'y de
calidad entre negocios de la ! 3
familia 100%
Total 0 0 5 31
Fuente: Encuesta realizada a los propietarios
Realizado por: Vega Maytte, 2022
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Grafico 27-3: Importancia de los factores de éxito en la empresa
Realizado por: Vega Maytte, 2022

54



En la presente figura se puede observar el grado de importancia que tienen los factores de éxito
de la alianza de los negocios, el trabajo colaborativo entre familiares, toma de decisiones, apoyo
mutuo financiero entre los negocios familiares y el fomento de compromiso de la familia para
superar los problemas financieros y de mercado en donde las 4 personas encuestadas mencionan
que es muy importante; las alianzas estratégicas familiares, superar conflictos familiares y
proporcionar y suministrar informacion clara y de calidad entre los negocios de la familia para 3
personas encuestadas son muy importante, mientras que para 1 persona es importante, finalmente
compartir mercado y clientes entre los negocios que tienen igual giro 1 persona lo considera

importante, 2 personas poco importante y 1 persona nada importante.

Cabe resaltar que la informacion de esta pregunta ayuda a entender que las empresas requieren
superar ciertos temas errados que manejan sobre la gestion de sus unidades de produccion, lo cual
impide gue estratégicamente puedan pensar de manera colectiva en proyecciones de crecimiento
mas ambiciosas que involucren estrategias comunes, marca comun, presupuestos compartidos,
complementacion entre ellas en el mercado, entre otros tables que deben destruir para
posesionarse sostenidamente de un mercado donde hay muchas opciones similares o mejores que

las empresas motivo de la presente investigacion.
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3.2. Discusién de los Resultados

Una vez finalizada la investigacion del estudio de campo de cada uno de los negocios del grupo
familiar “Quezada”, la cual se encuentra enmarcada al uso de los diferentes métodos e
instrumentos de estudio, se pudo apreciar la dimensién de distintos factores que influyen en las

operaciones comerciales de cada uno frente a la emergencia sanitaria.

A través de la encuesta efectuada a cada uno de los propietarios de los negocios se demuestra que
la realidad de cada uno fue muy critica cuando inici6 la pandemia de COVID-19, los negocios
Lilians Boutique, Novedades Gerard y Pink and Blue Boutique fueron muy afectados durante el
afio 2020 mientras que Tamy Clothing no por ser recién instaurado y tener liderazgo en el
mercado. Todos los negocios tuvieron un comportamiento variante, en el cual para reducir gastos
los propietarios de cada establecimiento implementaron la estrategia de recorte de personal. Lo
mismo que coincide con la investigacion de (Castro, 2021) en donde menciona que el 82% empresas
familiares tuvieron que despedir a sus empleados para poder reducir gastos y superar la pandemia,
cambiando el tipo de contrato de los trabajadores, siendo ahora de manera temporal para cubrir la

demanda solo en fechas festivas donde el volumen de ventas sea mas alto.

Es necesario discutir algunos aspectos de gran importancia respecto al volumen de facturacién de
cada negocio durante la pandemia (tabla N°12-3) y el comportamiento de sus ingresos (tabla N°16-
3). En primer lugar, la realidad financiera de los negocios Lilians Boutique, Novedades Gerard y
Pink and Blue Boutigque durante el afio 2020 fue muy mala, denotando como sus ventas e ingresos

disminuyeron totalmente. Tamy Clothing queda exento porque se estableci6 en el afio 2020.

Segun la investigacion de (Inzunza, Gamez, & Lépez, 2021) hacen énfasis que gran parte de las
empresas familiares deben desarrollar soluciones rapidas e innovadoras mediante la aplicacién de
sus recursos y elaboracion de planes de accion, algo que mediante el trabajo efectuado se
demuestra que ninguno de los establecimientos realizé un plan de contingencias y tampoco se
manejaron a base de una planificacién, presupuestos, indicadores de gestion y desempefio. Por lo
tanto, es que cuando la situacion de cada negocio fue empeorando decidieron implementar
estrategias de mejora (grafico N°18-3), Novedades Gerard, Pink and Blue Boutique y Tamy
Clothing han sido los negocios que se han recuperado progresivamente al tener mas suerte y ser
muy competentes en el mercado con la reduccion de precios, mientras que Lilians Boutique no
logré cumplir con sus objetivos porque tuvo pérdida total. Siendo evidente que la disminucion de

ventas implica en el desarrollo y crecimiento de cada negocio.
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Respecto a la segunda parte de la hipotesis, se logra sefialar que no existe una relacién entre lo
planificado y lo ejecutado. De acuerdo con los resultados cada uno de los negocios que buscan su
pronta recuperacion optaron por realizar distintas actividades para alcanzar sus objetivos sin
monitorearlas con el uso de herramientas elementales para la administracién, determinado que los
administradores de los negocios del grupo familiar Quezada no estaban preparados para enfrentar
la crisis. El riesgo de que los negocios cierren a causa de la crisis sanitaria es muy alto porque
cada propietario no tiene un direccionamiento estratégico, y carece de conocimientos sobre una
correcta planificacion y administracién, siendo extremadamente afectados cuando nos referimos

a una pandemia en donde la prioridad es la salud.

Teniendo en cuenta los efectos causados por el COVID-19 en cada uno de los negocios del grupo
familiar se demuestra gue la falta de un lineamiento estratégico y planificacién que incide en la
perdurabilidad de cada establecimiento. Su recuperacién es cada vez mas dificil, por la crisis
econdmica y falta de liquidez de los clientes, precisando que los propietarios al ser familiares y
poseer la misma actividad comercial coordinen un grupo empresarial que les ayude a crecer,
mejorar su rentabilidad y tener liderazgo en el mercado, por medio de planes y estrategias
comunes, con acciones que impliquen el complemento y cooperacion entre ellos, creciendo de
forma ordenada y sélida. Ademas de la importancia que tiene la aplicacion de una estructura
organizacional que ayude a la reactivacion y productividad delimitando las responsabilidades y
los responsables de cada area, logrando que todos se vuelvan mas eficientes y productivos.
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3.3. Propuesta

3.3.1. Tema

Anédlisis de las perspectivas de los negocios de la familia Quezada para transformarlos en un grupo

econdmico y comercial familiar.

3.3.2. Obijetivo de la propuesta

Generar estrategias de reactivacién econémica y comercial para los negocios del grupo familiar

“Quezada”.

3.3.3. Introduccién

La dinamica del mercado empresarial actual hace frente cada vez méas latente la necesidad de

innovar y adaptarse a los cambios para asegurar la eficacia y eficiencia de la entidad.

Con la llegada de la pandemia de COVID-19, es imprescindible que los negocios del grupo
familiar Quezada establezcan una alianza, constituyéndose como un grupo econémico y comercial
familiar que permita a su vez crear estrategias que acompafie a la toma de decisiones, en un
entorno en el gque no puede predecirse o es inestable por los cambios y consecuencias de la crisis
sanitaria. Dentro de las modificaciones ineludibles se puede situar los cambios acaecidos por la
irrupcion de la emergencia, que ha generado una importante transformacion social, econémica y

tecnoldgica.

La presente propuesta es establecer una coordinacion del grupo familiar de manera econémica y
comercial, con una mision y visién en comdn que permita el alcance de los objetivos y la
reactivacion organizativa y comercial, mejorando el proceso administrativo y de este modo su

perdurabilidad en el tiempo a través de la aplicacion de un plan comercial.

3.3.4. Resefia historica de los negocios del grupo familiar Quezada

El padre y la madre de la familia Quezada trasmitieron a sus hijos experiencias sobre el comercio.
De este modo nacen los negocios Lilians (creado por la hija) y Novedades Gerard (hijo). A
continuacion, se presenta la historia de como surgieron los cuatro negocios pertenecientes a los

integrantes de la familia Quezada. Es importante sefialar que existe una estructura en cada uno.
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A inicios de mayo en el afio 2011 Canton La Concordia, provincia de Santo Domingo-Ecuador se
cred Lilians Boutique, un negocio dedicado a la comercializacion de ropa para hombres y mujeres,
como resultado de la necesidad por emprender y el conocimiento sobre el comercio que se venia
dando de generacion en generacion. Lilians Boutique al ser instaurado no realiz6 ningun plan de
negocios ni estudio de mercado, solo se basé en las experiencias otorgadas por el padre de la
familia, muy conocido en La Concordia y lugares cercanos por su espiritu emprendedor y
comerciante. Al pasar un afio y medio este negocio expandié su mercado, incorporando dos
instalaciones mas que fueron en la ciudad de Quinindé y Santo Domingo, en donde cada hija

dirigia una sucursal.

En el afio 2014 en el mes de agosto se cre6 Novedades Gerard en el canton La Concordia,
perteneciente al segundo hijo Gabriel Quezada con el apoyo de su hijo (nieto) y al siguiente afio
en el mes de febrero (2015) el mismo organiz6 Pink and Blue Boutique un nuevo negocio para su

hija (nieta), resaltando que Pink and Blue Boutigue es independiente de Novedades Gerard.

Antes de la pandemia de COVID-19 los negocios del grupo familiar Quezada funcionaban
normalmente y los ingresos iban creciendo cada vez mas. Novedades Gerard expandi6 su mercado
a los sectores cercanos del canton La Concordia una en el cantdn San lorenzo perteneciente a la
provincia de Esmeraldas y otra en Los Bancos provincia de Pichincha, ademéas por medio de un
vehiculo ofertaba las prendas de vestir, brindando sus servicios en la comodidad del hogar de los
clientes. Pink and Blue Boutique crecié mucho, porque al iniciar era un establecimiento muy

pequefio, quien gané mucha participacion en el mercado por sus precios muy accesibles.

En el afio 2020 frente a la pandemia de COVID-19 Lilians Boutique, Novedades Gerard y Pink

and Blue se vieron en la necesidad de cerrar sus establecimientos.

Lilians boutique y Novedades Gerard retiraron totalmente sus sucursales, Pink and Blue y
Novedades Gerard temporalmente adoptaron un nuevo negocio a causa de la crisis sanitaria.

Todos los negocios congelaron sus operaciones comerciales al iniciar la pandemia.

Al pasar cinco meses (agosto 2020) de la crisis sanitaria, se cre6 Tamy Clothing, con la misma
actividad comercial de los familiares. Resaltando que este negocio no tiene dependencia de

Novedades Gerard.

Bajo estas circunstancias, el reto es rehabilitar, retomar el cursor de los negocios y crecer en un
mundo tan competitivo como el que resulta ser el mercado de influencia de los negocios referidos,

por ello a continuacidn se desarrolla la siguiente propuesta:
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3.3.5. Esquema de la Propuesta

1. Estructura de los Negocios Familiares

1.1.  Modelo minimo de Organigrama para los 4 negocios.

2. Anadlisis de la Oferta de cada Negocio.

3. Analisis de las perspectivas de transformar a los 4 negocios en un grupo econémico y
comercial familiar.

3.1.  Andlisis FODA.

3.2.  Planteamiento de estrategias.

4, Coordinacion del grupo familiar.

4.1.  Andlisis del grupo de negocios de la familia Quezada como una organizacion comercial.

5. Analisis de la aplicacion de Plan Comerecial.

3.3.6. Estructura de los negocios del grupo familiar Quezada.

Ningun proceso de rehabilitacion y crecimiento de los negocios se efectla sin seguir el curso de
una estructura minima empresarial, lo cual significa trabajar como empresa o negocio establecido,
con areas cuyos roles al menos de una manera simple y a la vez dinamica, se puedan establecer
las fases del proceso administrativo para operacionalizar a partir de las funciones empresariales

necesarias y de este modo determinar si el negocio crece o sigue dando vueltas en circulo.

Dentro de la familia Quezada los 4 negocios de comercializacion de prendas de vestir, en donde
destacan dos tipos de empresas como son aquellas conformadas por los hijos de los padres
emprendedores y aquellas que pertenecen a nietos (hijas de un hermano), por tal motivo es que se
realiza un modelo minimo de organigrama para cada negocio, ya que su costumbre ha sido trabajar
en base a la experiencia trasmitida y no a la técnica administrativa, pues se trata de ganar dinero
a través del establecimiento de procesos administrativos (planificacién, organizacion, direccion y
control) y aplicando ello en cada una de las funciones administrativas: contable-financiera,

comercializacion, operaciones, RR.HH, Tic’s, etc....

3.3.6.1. Modelo minimo de estructura organizacional

Toda empresa tiene una estructura organizacional definida de manera formal o informal; las
empresas motivo de la presente investigacion encarnan una estructura informal y sin definiciones

concretas de roles y responsabilidades de sus actores.
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En la estructura organizacional se encuentra delimitadas las responsabilidades y puestos acordes
a una posicion especifica dentro del organigrama, que, en el presente disefio propuesto, se limita
a lo minimo establecido para un negocio comercial como los descritos de la familia Quezada:
pero, ¢qué pasa cuando el cambio de los mercados producto de los efectos de la pandemia y la
situacion socioecondmica supera la respuesta de las empresas y las estructuras organizacionales

en este caso informales como las estudiadas en la investigacion se vuelven obsoletas?

En estas circunstancias las empresas se ven obligadas a disefiar una nueva estructura
organizacional que responda a los desafios de la reactivacion y presencia comercial de las mismas
para potenciar sus procesos, apostando a la busqueda de la maxima eficiencia para mantenerse

competitiva dentro de su mercado.

Las empresas cuando cuentan con una adecuada estructura organizacional se benefician al tener
establecida la cantidad de recurso humano que requieren para poder llevar a cabo sus funciones,
tener delimitadas las responsabilidades y los responsables de cada area o proceso, asi como sus
superiores y lograr que la empresa sea mas eficiente y méas productiva cumpliendo con los
objetivos de la misma, asi se tengan en algunos casos que duplicar las responsabilidades, hasta
que no se logre recuperar los niveles de ventas y presencia en el mercado, con caracteristicas

superiores a las que venian desarrollando antes de la pandemia.

Para realizar un disefio de la estructura organizacional, la presente investigacion considera la

concurrencia de los siguientes pardmetros:

v La estrategia organizacional: Analiza y visualiza que la estrategia y objetivos
organizacionales se encuentren ligados a las necesidades del mercado o los cambios que atraviese
la empresa, en algn momento muy cercano -por supuesto- las empresas mencionadas en el
estudio van a tener que optar por un direccionamiento estratégico que guie sus procesos de

crecimiento y asi gestionarlas en base a un adecuado proceso y funciones empresariales.

v El modelo de estructura organizacional: Cada vez es mas comin ver que las empresas
apuestan por un modelo de estructura organizacional procesal (el qué hacer lo define el proceso y
se distribuye a través de la integracion de los conocimientos de los grupos) en lugar de la
tradicional estructura organizacional funcional (el qué hacer lo define la estructura jerarquicay se
distribuye en area de especializacion). En este caso dado el tamafio de cada una de ellas y las
proyecciones de negocios sefialadas antes de la pandemia, la estructura tipo disefiada y que se
puede aplicar a cada empresa, tiene que especializar las acciones y encausarlas en areas de gestion

apropiadas al propio giro de negocio comercial que manejan. Para ello la decision de cambiar a
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la cotidianidad y empirismo tradicional por la técnica administrativa, corresponde tomarla a los

duefos de los pequefios negocios, para asi salir del libreto mono6tono en el que se manejan.

v Los perfiles de puesto: Valida que los perfiles de puesto respondan a las nuevas
necesidades de la estructura organizacional y que la definicion de las responsabilidades, las
funciones y las competencias estén definidas en consecucion del cumplimiento de la estrategia
organizacional, en ello conforme se va recuperando el nivel de ventas y crecimiento, sera
necesario desdoblar las responsabilidades que por partida doble y en las diferentes areas de gestion
hace una sola persona, puesto que es necesario no pensar en el ahorro implica dicha préctica
comun en los micro y pequefios negocios, sino en la eficiencia que es necesaria considerarla como
parametro de rendimiento de las personas (duefios y trabajadores) involucradas en el proceso

administrativo, y por ende en la operativizacion de las funciones empresariales propuestas.

4 El recurso humano: Se deben tomar en cuenta los factores como la incorporacion o la
reubicacion de personal que puede traer consigo el disefio de una nueva estructura organizacional,
con el fin de hacer un uso eficiente de los recursos y a la vez asegurar que estos cuenten con una
adecuada carga, por tanto, las empresas deben pensar el recuperar progresivamente al personal
con el contaban antes de la pandemia, incluso superar dicha némina en calidad y nimero, a través
del establecimiento de politicas de reclutamiento e incentivos que motive sobre todos la fuerza de

ventas necesaria para el area comercial propuesta.

v La comunicacion: La estructura organizacional debe estar disefiada de forma tal que todos
los colaboradores que requieran coordinacién con otros departamentos o procesos puedan
coordinar esfuerzos por medio de las lineas de comunicacion, para ello sera necesario potenciar
el &rea administrativa a través del uso de las TIC's, para control del personal, uso del Internet,

entre otras cuestiones que en este nivel de estructura se concentraran en el area administrativa.

Con dichas consideraciones de practica y técnica administrativa, se propone un modelo minimo
de organizacion empresarial aplicable a las cuatro empresas: Lilians Boutique, Novedades Gerard,
Pink and Blue Boutique y Tamy Clothing; en virtud de que efectGan actividades comerciales
similares, que pueden ser complementarias e integrarse de manera conjunta y ordenada al

mercado:
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GERENCIA

AREA AREA CONTABLE- AREA DE
ADMINISTRATIVA FINANCIERA AREA DE COMERCIAL OPERACIONES
Personal y Servicios Compras y control de Bodegaje, etiquetado|
Generales Contabilidad ventas (barras), despacho
Promociony
Inventarios Marketin

Figura 3-3: Organigrama para las 4 empresas
Realizado por: Vega Maytte, 2022

Analisis del modelo de organigrama para los negocios

De manera general se propone un modelo minimo de organigrama para cada negocio en donde

cuente con los siguientes departamentos:

o Gerencia (propietario del negocio)

o Area administrativa; se encargara de los temas relacionados con el control del personal,

comunicacion interna, uso de TIC’s, secretaria y demas actividades al respecto.

o Area Contable- Financiera: se encargara del manejo y registro de la contabilidad,
tesoreria, caja, inventarios para el control contable de bodega, financiamiento y demas actividades

relacionadas con las decisiones econémico-financieras del negocio.

o Area Comercial: se encarga tanto de las ventas de productos a los diferentes proveedores
del negocio y del control de la fuerza de ventas a los clientes en los puntos de venta principal y
aquellos que sean moviles o sucursales del negocio; a la vez, se encarga de las promociones para
salir de la mercaderia que en moda pierde vigencia, promociones y marketing para aprovechar
las estacionalidades de mercado como navidad, dia del amor y la amistad, dia de la mujer, fiestas

de locales, entre otras.
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o Area de Operaciones: relacionada con la recepcion de los productos, elaboracion de
inventarios, organizacion de las perchas, etiquetado de barras para cobro electrénico o control de
salida de mercaderia, empaquetado para despacho a puntos de venta méviles o sucursales,

logistica interna y externa de despacho.

Podrian considerarse mas opciones de organizacion, pero por el costo de su operacion (Auditoria,
Asesoria Juridica, transporte, etc.) deberian ser consideradas como una actividad comun y
necesaria para el conjunto de empresas de la familia, a fin de compartir los gastos que representen

dichos servicios tercerizados.

3.3.7. Plan de Comercializacion
3.3.7.1. Andlisis de la Oferta de los negocios

Con la estructura minima propuesta, a continuacion se analiza el tipo de oferta sobre la cual se
mueven los negocios: Lilians Boutique, Novedades Gerard, Pink and Blue Boutique y Tamy
Clothing, mismos que en un momento determinado pueden encausarse como complementarios
para establecer una estrategia de apoyo entre los establecimientos en especial para complementar
la demanda del cliente con respecto a temas como adquisicién de prendas por parte de un negocio
y complementos de accesorios u otros articulos requeridos, absorbidos por el resto de negocios y
viceversa, lo que se trata es de que no compitan entre ellos, ya que son otros competidores que

pueden aprovechar de esa debilidad estructural y de comunicacion de los negocios investigados.
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Lilians Boutique

3.3.7.2. Gama de productos que ofertan los negocios de la familia Quezada

Tabla 23-3: Gama de Productos Lilians Boutique

Mujeres Hombres

Vestidos Elegantes Camisas Casuales
Casuales Diario
Diario

Blusas Elegantes Camisetas Casuales
Casuales Diario
Diario

Pantalones Elegantes Abrigos Casuales
Casuales Diario

Shorts Elegantes Chaquetas Cuero
Casuales Jean

Chaquetas Elegantes Bermudas Gabardina
Causales Jean

Jumpers Elegantes Cinturones Cuero
Diario

Prendas Elegantes Prendas Casual

intimas Casuales Intimas

Calzado Tacones Calzado Casual
Sandalias Deportivo

Fuente: Elaboracién propia

Realizado por: Vega Maytte, 2022

Novedades Gerard

Tabla 24-3: Gama de productos Novedades Gerard

Mujeres Hombres

Vestidos Elegantes Camisas Casuales
Casuales Diario
Diario

Blusas Elegantes Camisetas Casuales
Casuales Diario
Diario

Pantalones Elegantes Abrigos Casuales
Casuales Diario

Shorts Elegantes Chaquetas Cuero
Casuales Jean

Chaquetas Elegantes Bermudas Gabardina
Causales Jean

Jumpers Elegantes Cinturones Cuero
Diario

Prendas Elegantes Prendas Casual

intimas Casuales Intimas

Calzado Tacones Calzado Casual
Sandalias Deportivo

Fuente: Elaboracion propia

Realizado por: Vega Maytte, 2022
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Pink and Blue Boutique
Tabla 25-3: Gama de productos Pink and Blue Boutique

Mujeres Hombres

Vestidos Elegantes Camisas Casuales
Casuales Diario
Diario

Blusas Elegantes Camisetas Casuales
Casuales Diario
Diario

Pantalones Elegantes Abrigos Casuales
Casuales Diario

Shorts Elegantes Chaquetas Cuero
Casuales Jean

Chaquetas Elegantes Bermudas Gabardina
Causales Jean

Jumpers Elegantes Cinturones Cuero
Diario

Prendas Elegantes Prendas Casual

intimas Casuales Intimas

Calzado Tacones Calzado Casual
Sandalias Deportivo

Fuente: Elaboracion propia

Realizado por: Vega Maytte, 2022

Tamy Clothing

Tabla 26-3: Gama de productos Tamy Clothing

Mujeres Hombres

Vestidos Elegantes Camisas Casuales
Casuales Diario
Diario

Blusas Elegantes Camisetas Casuales
Casuales Diario
Diario

Pantalones Elegantes Abrigos Casuales
Casuales Diario

Shorts Elegantes Chaquetas Cuero
Casuales Jean

Chaquetas Elegantes Bermudas Gabardina
Causales Jean

Jumpers Elegantes Cinturones Cuero
Diario

Prendas Elegantes Prendas Casual

intimas Casuales Intimas

Calzado Tacones Calzado Casual
Sandalias Deportivo

Fuente: Elaboracion propia

Realizado por: Vega Maytte, 2022
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3.3.7.3. Precios de los productos

A continuacion, se presentan los precios de las prendas de cada negocio de manera general,
conforme lo expreso en la tabla anterior relacionada con la oferta, aclarando que los precios son

competitivos en funcién del segmento del mercado que esta dispuesto a pagarlos:

Tabla 27-3: Precios de Productos

PRECIOS
LILIANS | NOVEDADES | PINK AND BLUE TAMY
BOUTIQUE GERARD BOUTIQUE CLOTHING
Mujer
Vestidos $ 80,00 $ 65,00 $ 45,00 $ 45,00
Blusas $50,00 $35,00 $ 25,00 $ 25,00
Pantalones $70,00 $40,00 $ 40,00 $ 40,00
Shorts $50,00 $30,00 $ 25,00 $25,00
Chaguetas $ 65,00 $40,00 $30,00 $30,00
Jumpers $75,00 $ 45,00 $30,00 $30,00
rnrﬁrr;daa: $ 40,00 $30,00 $30,00 $30,00
Calzado $70,00 $50,00 $ 40,00 $ 40,00
Hombres
Camisas $50,00 $40,00 $ 35,00 $35,00
Camisetas $ 45,00 $30,00 $ 25,00 $ 25,00
Abrigos $ 40,00 $25,00 $20,00 $20,00
Chaguetas $ 55,00 $35,00 $30,00 $30,00
Bermudas $ 40,00 $30,00 $ 25,00 $ 25,00
Cinturones $ 30,00 $ 15,00 $ 15,00 $ 15,00
rnrﬁrr}]dais $30,00 $ 20,00 $ 15,00 $15,00
Calzado $ 120,00 $70,00 $50,00 $50,00

Fuente: Elaboracion propia
Realizado por: Vega Maytte, 2022

Como se puede apreciar, los cuatro negocios investigados se mueven con casi los mismos
productos y marcas, asi como también a precios variados conforme el tipo de productos y
segmentos de mercado que acceden a los mismos, lo cual los transforma en competidores entre
ellos mismos, de hecho dicha gestién tan reduccionista de la realidad del mercado, hace que sean
los negocios de la competencia aprovechando mejor del mercado donde se desenvuelven porque
ademas sus productos son accesibles a todo tipo de cliente, por el tema de calidad, precios, puntos
de venta, entre otros factores que no son considerados por dichos establecimientos que propiciaron

esta investigacion.

Ante esta realidad, las perspectivas de los negocios para lograr recuperar de manera progresiva su

posicionamiento de mercado igual o mejor al que se tenia antes de pandemia, por medio del
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andlisis de las perspectivas que tienen los clientes a esa época ya que no resulta facil por la crisis
de la economia y las dificultades de liquidez de los clientes, muchos de ellos sin empleo ni
ingresos fijos, cuyo promedio de ingresos mensuales bordean los $ 261,00 en relacion al trabajo
informal segln la informacidn del Gobierno Nacional que esta elaborando una propuesta para
daré empleo a més de 5 millones de integrantes de la PEA.

Por ser los precios entre bajos y altos, es fundamental elaborar una sola estrategia de negocio,
aprovechando las ventajas competitivas destacadas en la tabla 29-3, donde los cuatro negocios si
sobre todo se conforman como un grupo comercial familiar compartiendo politicas, estrategias y
acciones comerciales comunes o complementarias, podrian en conjunto cubrir una buena parte de
la demanda en condiciones ventajosas con respecto al resto de negocios catalogados como su

competencia.

Tabla 28-3: Perspectiva de los clientes

Perspectiva de los clientes
Atencion | Precios Calidad Ubicacion Diferenciacion
No se encuentra muy

Negocios

Alta calidad bien ubicado. debido a Las prendas de
Lilians Agradable | Precios de productos ue el local f]’sico se vestir son Unicas y
Boutique |yrapida. |muy altos |y gncuentra en un sector no se encuentran
exclusividad : en otros negocios.
poco transitado
Alta calidad Ven@as. ambulantes
. en distintos
Novedades | Agradable | Precios de productos S
- - Muy buena Ubicacion sectores.
Gerard y rapida. | accesibles |y
L Entregas a
exclusividad A
domicilio.
Pink and . Alta calidad Empaquetado de
Agradable | Precios de productos s
Blue - . Muy buena Ubicacion prendas
. y rapida. | bajos y .
Boutique . personalizado.
exclusividad
Alta calidad
Tamy_ Ag,raQabIe Pn_acms de productos Muy buena Ubicacién Regalos sorpresas
Clothing |yrapida. |bajos y por cada compra.
exclusividad

Fuente: Elaboracion propia
Realizado por: Vega Maytte, 2022

Complementado lo expresado, cabe resaltar que la estrategia comun de mercado, debe aprovechar
el criterio que los clientes han desarrollado de los cuatro negocios comerciales estudiados,
notdndose ademas que el mercado puede ser segmentado con esa misma proyeccion de
complementariedad de dicha opcion comin de mercado, en virtud de que los productos que se
sefialaron, de acuerdo al tema de marcas, exclusividad y precios, contemplan clientes con
caracteristicas diferentes, que para complementar su compra, deberian ser derivados hacia los
otros establecimientos de la familia, para cerrar la necesidad de compra del cliente ya sea con

bisuteria, complementos, zapatos, ropa interior, entre otros productos, con lo cual todas las
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empresas de la familia saldrian ganando y asi evitando ser consideradas entre ellas, como la
competencia mas directa y desleal que se puede referenciar en el mercado que por pequefio, es
mas susceptible de conocerlo y conocerse.

Tabla 29-3: Atributos positivos y negativos de los negocios segun clientes

Negocios Atributos
Positivos Negativos
Lilians e Prendasdealta [e  Altos precios.
Boutique calidad. e Infraestructura no adecuada.
e  Exclusividad.
Novedades
Gerard
e  Precios e  Poca variedad en ropa para hombre.
Accesible.
e  Prendas de
Calidad.
e Ventas moviles.
Pink and Blue e  No cuenta con ropa para personas de mas
Boutique e  Precios de 50 afios.
Accesible. e Infraestructura muy pequefia.
e  Prendas de
Calidad
Tamy Clothing | ®  Precios e No cuenta con ropa para personas de mas
Accesible. de 50 afios.
e  Prendas de
Calidad

Fuente: Elaboracion propia
Realizado por: Vega Maytte, 2022

En esta tabla se notan las diferenciaciones por un lado y los argumentos por medio de los cuales
es posible avanzar cobijados por un mismo programa y estrategias de mercado.

Por lo tanto, la estructura organizacional propuesta en el area comercial esta ademas obligada
conforme va especializando sus actividades y gestion a aprender a conocer al mercado en base a
las siguientes interrogantes que deben ser la permanente linea base de sus decisiones estratégicas
comerciales, basandose en un adecuado conocimiento de la competencia que oferta lo mismo que

tienen los negocios analizados:

¢ Qué aspectos de la competencia deben analizar las pequefias empresas del grupo comercial

familiar Quezada?

Una vez has identificados los verdaderos competidores directos e indirectos de las empresas, se
debe determinar los elementos de analisis sin antes seleccionar a aquellos competidores que en el
Mercado de la Concordia y en los puntos de venta de las ciudades de Santo Domingo y Quinindé
que son los mas inmediatos y naturales de dichos negocios, sean mas relevantes. Si van a operar

en un mercado con muchos competidores, es necesario analizar a todos lo cual puede resultar un
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error, especialmente si se tratan de competidores insignificantes cuya informacién no puede

aportar mucho (aunque a priori sea dificil saberlo).

Una vez hecha la criba, los negocios del grupo familiar deben fijarse en los siguientes aspectos:

. Sus productos o servicios. Es la base. Lo esencial. Es decir: lo que venden. como y donde
adquieren, quiénes son sus proveedores (en caso de tenerlos), qué caracteristicas tiene el producto
(o los productos) que lo hace tan competitivo o también no atractivo al tipo de cliente que atienden.

Por ello antes se detallé toda su cartera de productos de los cuatro establecimientos.

. Sus estrategias de venta y marketing. Es decir, como lo venden: qué canales de
distribucion utilizan, cuantos puntos de ventas tienen, como lo comercializan, sus campafas
publicitarias (publicidad online y offline que son aguellas acciones de comunicacién enfocadas y
transmitidas desde los medios tradicionales tales como la Television, la radio, prensa, vallas y
demas herramientas que no tienen que ver con los medios digitales, ya que estas Gltimas hacen

parte del marketing on-line), contenidos en paginas web, redes sociales, foros, etc.

. Volumen de ventas. Asi se podra hacerte una idea de la cuota de mercado que tiene las

cuatro empresas en su conjunto.

. Precios. Aqui entran también sus campafias de promociones, tarifas y ofertas.

Recursos y numero de empleados.

. Posicionamiento en el mercado.

. Cuentas anuales.

Negocio que no tiene relacion con el levantamiento, aunque progresivo de este tipo de
informacién, no prospera, se estanca y ve pasar a la competencia surgiendo a un rito mas
inteligente y seguro.

¢Coémo deben analizar los negocios de la familia Quezada a su competencia?

1. Observando. Observar a la competencia en todas sus manifestaciones, es una tarea

importante, para peinar el mercado, es decir para analizar de manera directa su comportamiento.

Una vez establecidos los aspectos, se debe analizar, el como resulta mas facil obtener la
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informacién incluso sin tener empresas especializadas que hagan el trabajo por ellos (los

propietarios de los negocios).

¢Por qué es mas facil motivar este tipo de iniciativas? La razon es sencilla, y salta también a la
pantalla del ordenador que use la empresa a golpe de clic: internet. En la misma web de la empresa
puede encontrar informacién tan valiosa como precios, tarifas, puntos de ventas, servicios y

productos, inclusos de la competencia del mercado donde operan las empresas de la familia.

2. Las empresas del grupo también deben Investigar en otras paginas web, en foros y redes
sociales. En la prensa (tanto online como impresa) y las publicaciones especializadas, también

habréa datos que interesen.

3. Muchos de los aspectos adicionales es posible averiguar - como las estrategias de ventas
y marketing. Las campafias de promocién o publicitarias son manifiestas, por eso muchos clientes
pasan de largo por los locales y van directo a la competencia. Observandolas en medios de
comunicacion e internet se puede colegir qué estrategia siguen los competidores.

Lo descrito se resume en las siguientes estrategias de mercado:

3.3.7.4. Estrategias de mercado y promocion

o Entre las estrategias de mercado y promocion de Lilians Boutique se encuentra la
fidelizacién a través de obsequios a clientes y atencidn agradable donde pueden tomarse un café,

descuentos de prendas de vestir en ocasiones especiales, y publicidad por medio de redes sociales.

o Novedades Gerard utiliza la estrategia de ventas ambulantes por medio de un vehiculo,
mantiene precios accesibles, descuentos por compras altas y publicidad por medio de redes

sociales.

o Pink and Blue Boutique utiliza la estrategia de mercado haciendo publicidad por medio
de redes sociales, y en festividades donde se reine con amigos, participando en distintos eventos

para darse a conocer.
o Tamy Clothing implementa la estrategia de fidelizacion a clientes brindandoles regalos

sorpresa por cada compra, y la publicidad en redes sociales contando con una modelo que desfile

la ropa del local.
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Los productos ofertados por Lilians Boutique, Novedades Gerard, Pink and Blue Boutique y
Tamy Clothing son los mismos, lo que hace que sus precios sean diferentes es la categoria de cada

prenda, calidad y moda.

3.3.7.5. Zona Geogréfica en la que operan los negocios

Lilians Boutique, Novedades Gerard, Pink and Blue Boutique y Tamy Clothing efectian sus
operaciones comerciales en la misma zona geogréafica que es en el cantén La Concordia provincia

de Santo Domingo.

3.3.8. Andlisis de las perspectivas de transformar los 4 negocios

Para el presente andlisis de las perspectivas de transformar los 4 negocios en un grupo comercial
familiar, primeramente, se establece la perspectiva que tiene cada propietario sobre el gran paso

gue van a dar.

Tabla 30-3: Perspectiva de los negocios
PERSPECTIVA DE LOS NEGOCIOS FRENTE A SU TRANSFORMACION

Lilians Boutique
considera que, mediante
la transformacion de los
4 negocios, se reducira
el impacto de la
pandemia de COVID-
19 en las ventas e
ingresos, porque se
trabajara en grupo con
estrategias compartidas
que beneficien a cada
uno.

Para Novedades Gerard
la transformacion de los
negocios ayudara con
los problemas
financieros, reduciendo
los gastos en publicidad
al crear una sola marca.
Ademas de que el
establecimiento de una
marca permitira la
expansion a otros
mercados y surgimiento
de sucursales.

Pink and Blue Boutique
menciona que la
transformacion de los
cuatro negocios es la
solucion para dejar de
competir entre si.
También manejarse con
una estructura que les
facilitara a cumplir con
las proyecciones del

grupo.

Finalmente, la
perspectiva de Tamy
Clothing sobre la
transformacién de los
cuatro negocios es que
de esta manera no solo
se cambiaré el libreto
monaotono que
mantienen, se reducira
la incertidumbre para
hacer frente a los
desafios ocasionados
por los cambios
emergentes.

Fuente: Elaboracién propia

Realizado por: Vega Maytte, 2022

Una vez ya conocido el punto de vista de cada uno de los negocios con respecto a su

transformacién en un grupo comercial, se llega al siguiente analisis.

Los negocios al atravesar una situacion muy critica llena de incertidumbre por la llegada de la
pandemia tuvieron muchas adversidades para recuperarse (recuperacion en proceso), es por tal
razon que su perspectiva en relacion a la transformacion de los cuatro negocios en un solo grupo
comercial familiar es bastante buena, manifestando que este hecho les permitira crecer mediante
estrategias complementarias que les ayude a captar mas clientes, dejando de competir entre ellos

mismos. Al mismo tiempo también consideran que aquello les permitira el logro de objetivos
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como la liquidez inmediata, venta de mercaderia en stock, expansion en nuevos mercados, y
establecer una caja de ahorro que resulta una alternativa de ahorro mas atractiva que un banco y

fomenta la productividad entre colaboradores.

FORMACION DEL GRUPO COMERCIAL QUEZADA “GFQz”

Desde la fase de diagndstico como de la estructura de las propuestas anteriores y descritas, en uno
de los objetivos de la investigacién, se destaca la necesidad del disefio de una organizacién
integrada por los negocios familiares, para enfrentar de manera organizada los problemas del
mercado, en otras palabras, si los cuatro negocios nacen de una misma corriente familiar por que

enfrentan de manera individual y como competencia entre ellos, su actividad en el mercado.

No se trata de que un negocio gane mas que otro, se trata de que en conjunto enfrenten los
problemas de la crisis originada por la pandemia, a través de planes y estrategias comunes,
tendientes a manejar recursos, proveedores, clientes comunes y a la vez decidir acciones que
impliquen mas que competencia, complemento y cooperacién entre las empresas para crecer
ordenada y sostenidamente.

Para tal proposito, el presente analisis empieza por el planteamiento de un FODA, esto es
agrupando las caracteristicas sefialadas en el diagnostico, pero vistas con el enfoque estratégico
resultante, para ver qué tan posible es mirarlas como parte de un grupo familiar comercial unido

e integrado:

3.3.9. Analisis FODA

A partir del analisis FODA se podré verificar los factores internos y externos con el fin de poder
formular estrategias que vayan de acorde a los objetivos de los negocios de la familia Quezada;
resaltando que este analisis es de manera general, en donde se logre efectuar un diagnositico de
su realidad para aprovechar sus fortalezas y oportunidades, minimizando el impacto generado por

las amenzas y reducir al maximo sus debilidades.

Cabe recalcar que este planteamiento en esta parte del trabajo de investigacion no utiliza la
metodologia tradicional de presentacion del FODA, se nombran cada uno de los elementos
identificados y se procede a justificarlos, para luego levantar en base al cruce de la variales, las

estrategias que se requieren para lograr el propdsito el cual esta siendo utilizada herramienta:
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Fortalezas

> Liderazgo en ventas en el mercado: Los negocios del grupo familiar Quezada tienen
liderazgo en ventas, al tener mucho tiempo en el mercado concordense y ser reconocidos por los

sectores cercanos.

> Precios accesibles; Al ser cuatro negocios, tienen una variedad de productos con precios

que varian segun las lineas de las prendas de vestir.

> Prendas de vestir de alta calidad: Las prendas de vestir que se ofertan en los negocios

del grupo familiar Quezada son de alta calidad, destacando por sus disefios Unicos y modernos.

> Experiencia en comercio: El padre de la familia Quezada otorgo experiencias sobre el

comercio a cada uno de sus hijos desde temprana edad, incentivandoles a emprender.

> Lazo fuerte familiar: Existe un vinculo fuerte entre la familia que les permite apoyarse

en situaciones dificiles.

> Cooperacion entre negocios: Aunque no hayan establecido una estructura, los negocios
del grupo familiar Quezada cooperaban entre si, complementandose al momento de realizar
ventas.

> Perseverancia y adaptabilidad: A pesar de los efectos que ocasiono la pandemia de
Covid.19, cada uno de los propietarios de los negocios perseverd ante la situacion emergente,

adaptandose a los cambios, como son las ventas online y publicidad en redes sociales.

> Infraestructura propia: La creacion de una infraestructura propia reducira muchos

gastos en alquiler y transporte.

Debilidades

> Carecen de planificacion: Los negocios del grupo familiar Quezada carecen de una

planeacion, lo que ha imposibilitado su recuperacion y progreso.
> No realizan presupuestos: Al no realizar presupuestos las utilidades generadas por las

ventas se ven reducidas, porque cada vez se generan gastos, de los cuales muchos no son previstos

por los propietarios.
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> Los precios de las prendas pueden ser muy elevados: Uno de los negocios cuenta con

una linea de productos exclusivos con precios muy elevados.

> Pocos recursos para destinar en Marketing y contratacién de personal: Con la
llegada del COVID-19 todos los negocios se vieron limitados financieramente, provocando que
no haya suficientes recursos para destinarlos en marketing y contratacion de personal.

> Dificultad para recuperarse econémicamente: Los negocios tuvieron que endeudarse
para poder cubrir los gastos de alquiler y pago a proveedores, siendo ahora una dificultad para

recuperarse econémicamente.

> Organizacion empresarial informal: Las actividades que realizan los negocios no
responden a la conformaciéon de un organigrama estructural formal donde se identifique

especializacion y roles definidos de los actores.

> Poca capacidad para insertar nuevos productos: Al encontrarse econémicamente

limitados, insertar nuevos productos conlleva méas gastos.

Oportunidades

> Expansion a mercados locales: Los negocios del grupo familiar Quezada son
reconocidos en distintos sectores cercanos al cantén la Concordia lo mismo que posibilita la

expansion de los mismos en un futuro.

> Nuevos proveedores confiables: Contactar a nuevos proveedores ayudara a los negocios

con la insercién de productos que complementen a los que tienen en el inventario.

> Productos nuevos con gran acogida: Los productos nuevos captaran a mas clientes en

cada uno de los negocios.

> Transformarse en una organizacion econémica y comercial con estructura formal:
Establecer una organizacion econémica y comercial aportard a cada negocio de manera
beneficiosa porque de esta forma se podra tener una vision sobre el conjunto de negocios y darse

a conocer en otros mercados.
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> Reduccion de gastos en compras: Al conformar un grupo comercial familiar los gatos
en compras se reduciran, porque se designard a dos personas para que se encarguen de este
proceso.

> Reconocimiento de los negocios como una marca: La identificacion de los negocios

por medio de una marca ayudara a su crecimiento en nuevos mercados.

Amenazas
> Nueva competencia: La nueva competencia es una amenaza latente.
> Inestabilidad politica y econémica del pais: La inestabilidad politica y econémica del

pais es una amenaza que no puede pasar desapercibida, como fue en el caso del paro del mes de

octubre en el afio 2019, donde tuvieron que cerrar sus instalaciones.

> Problemas familiares que influyan en el grupo: Los desacuerdos familiares influyen

en la toma de decisiones.

> Altos costos en alquiler de locales y transporte de las prendas de vestir: Los costos
elevados de alquiler de locales y transporte de prendas representan una amenaza, porque los
negocios se encuentran limitados econdmicamente.

> Reduccion de ventas (mercaderia en stock): La mercaderia en stock es un efecto
negativo provocado por la pandemia, y en situaciones futuras este acontecimiento reduce las

utilidades de los negocios.

> Poca capacidad para atender a los clientes: La poca capacidad para atender a clientes

es una amenaza, porque el proceso de venta debe ser rapido y agradable.

> Cierre de las operaciones comerciales a causa de pandemias: La pandemia es un hecho
que llegd sin previo aviso, nadie siendo esperaba, asi que es un riesgo que se generen mas

situaciones emergentes en donde los negocios deban cerrar sus operaciones comerciales.

3.3.10. Matriz DOFA

Una vez determinadas las fortalezas, debilidades, oportunidades y amenazas de los negocios de
manera general, se propone el disefio de la siguiente matriz DOFA con estrategias de ofensivas

FO, defensivas FA, adaptativas DO y de supervivencia DA.
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Tabla 31-3: Matriz DAFO

MATRIZ DOFA

Fortalezas Debilidades
. 1. Carecen de planificacion.
1. Liderazgo en ventas en el .
2. No realizan presupuestos.
mercado. -
. . 3. Los precios elevados en algunas
2. Precios accesibles. rendas (ropa exclusiva)
3. Prendas de vestir de alta P P :
. 4. Pocos recursos para destinar en
calidad . -
. . Marketing y contratacion de
4. Experiencia en comercio.
- personal.
5. Lazo fuerte familiar o
it . 5. Dificultad para recuperarse
6. Cooperacion entre negocios. P
. econémicamente.
7. Perseveranciay

adaptabilidad.

6. Actividades no monitoreadas.
7. Poca capacidad para insertar
nuevos productos.

Oportunidades-O

Estrategias-FO

Estrategias-DO

Abrir sucursales en

Crear una organizacion econémica y

1. Expansion a mercados parroquias cercanas. comercial formal para
locales - Insertar nuevas lineas de complementarse en las ventas y
2. Nuevos proveedores productos como son reducir el impacto negativo generado
confiables. accesorios, joyeria, por la pandemia de COVID-19.
3. Productos nuevos con perfumes y maquillaje. - Elaborar presupuestos anuales para
gran acogida. - Coordinar una estructura reconocer los gastos futuros.
4. Creacion de para los negocios, de este - Disefiar una marca que identifique a
infraestructura propia. modo se regird como una cada negocio como un grupo en
5. Creacion de una organizacion no formal, comun y asi darse a conocer en otros
organizacién econdmica pero si con el conocimiento mercados, reduciendo gastos en
y comercial. en cada area. marketing.
6. Reduccion de gastos en
compras.
7. Reconocimiento de los
negocios como una
marca.
Amenazas-A Estrategias FA Estrategias-DO
- Efectuar una segmentacioén de
mercado en cada negocio, como es el
1. Nueva competencia - Realizar encuentros establecimiento de distintas secciones
2. Inestabilidad politica y familiares (viajes, comidas, segun estilos, edades y preferencias.
econdmica del pais reuniones) que fomenten el Complementandose entre si.
3. Problemas familiares que dialogo y transparencia - Realizar publicidad de manera
influyan en el grupo. entre los integrantes. general, promocionando su marca
4. Altos costos en alquiler |- Crear una seccion de COmMO un grupo, de este se reducen
de locales y transporte de productos en stock en donde gastos en publicidad.
las prendas de vestir. por una compra alta se - Trabajar con nuevos proveedores para
5. Reduccion de ventas obsequie un articulo de la insertar productos novedosos o darle
(mercaderia en stock) seccion o se los promocione un valor agregado al proceso de venta.
6. Poca capacidad para a precios bajos. (Ejemplo: Dia de la madre,
atender a los clientes. - Crear unatienda online para empaquetado de prendas de vestir en
7. Cierre de las operaciones reducir gastos. una caja personalizada).

comerciales a causa de
pandemias.

Fuente: Elaboracién propia
Realizado por: Vega Maytte, 2022
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3.3.11. Lista de estrategias segun DAFO

7
.0

Abrir sucursales en parroquias cercanas como es en Monterrey y Las Villegas.

X Insertar nuevas lineas de productos como son: accesorios (sombreros, gorras, etc.),

joyeria, perfumes y maquillaje.

X Coordinar una estructura para los negocios, de este modo se regira como una organizacion

no formal, pero si con el conocimiento en cada area.

XS Crear una organizacion econdémica y comercial para complementarse en las ventas y

reducir el impacto negativo generado por la pandemia de COVID-19.

XS Elaborar presupuestos anuales para reconocer los gastos futuros.

XS Disefiar una marca que identifique a cada negocio como un grupo en comdn y asi darse a

conocer en otros mercados, reduciendo gastos en marketing.

XS Realizar encuentros familiares (viajes, comidas, reuniones) que fomenten el dialogo y

transparencia entre los integrantes.

X Crear una seccién de productos en stock en donde por una compra alta se obsequie un
articulo de la seccion o se los promocione a precios bajos.

X Crear una tienda online para reducir gastos.

<> Efectuar una segmentacion de mercado en cada negocio, como es el establecimiento de

distintas secciones segun estilos, edades y preferencias. Complementandose entre si.

XS Realizar publicidad de manera general, promocionando su marca como un grupo, de este

se reducen gastos en publicidad.
<> Trabajar con nuevos proveedores para insertar productos novedosos o darle un valor

agregado al proceso de venta. (Ejemplo: Dia de la madre, empaquetado de prendas de vestir en

una caja personalizada).
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3.3.12. Ponderacién de las Estrategias

3.3.12.1. Impacto de las estrategias
A continuacién, se realiza una ponderacion de las estrategias propuestas dentro del andlisis
DAFO, para determinar el impacto que tiene cada una de ellas en la organizacion comercial y

economica del grupo familiar Quezada, con el objetivo de mejorar su condicién en el mercado.

Tabla 32-3: Impacto de las estrategias

IMPACTO DE LAS ESTRATEGIAS

Alto: 3 FO= Fortalezas vs Oportunidades
Medio: 2 DO= Debilidades vs Oportunidades
Bajo: 1 FA= Fortalezas vs Amenazas

DA= Debilidades vs Amenazas

Fuente: Elaboracion propia
Realizado por: Vega Maytte, 2022

Tabla 33-3: Ponderacion de las estrategias

IMPACTO

ESTRATEGIAS
ALTO ‘ MEDIO | BAJO

FO

Abrir sucursales en parroquias
cercanas. 2

Insertar nuevas lineas de productos
COMO Son accesorios, joyeria,
perfumes y maquillaje. 3

Coordinar una estructura para los
negocios, de este modo se regira
€Omo una organizacion no formal,
pero si con el conocimiento en cada 3
area.

DO

Crear una organizacion econémica y
comercial para complementarse en las
ventas y reducir el impacto negativo
generado por la pandemia de COVID- 3
19.

Elaborar presupuestos anuales para
reconocer los gastos futuros.

Disefiar una marca que identifique a
cada negocio como un grupo en

comun y asi darse a conocer en otros
mercados, reduciendo gastos en 3
marketing.

FA
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Realizar encuentros familiares (viajes,
comidas, reuniones) que fomenten el
dialogo y transparencia entre los 3
integrantes.

Crear una seccion de productos en
stock en donde por una compra alta se 2
obsequie un articulo de la seccion o se
los promocione a precios bajos.

Crear una tienda online para reducir 2
gastos.

DA

Efectuar una segmentacion de
mercado en cada negocio, como es el
establecimiento de distintas secciones 3
segun estilos, edades y preferencias.
Complementandose entre si.
Realizar publicidad de manera
general, promocionando su marca 3
€omo un grupo, de este se reducen
gastos en publicidad.

Trabajar con nuevos proveedores para
insertar productos novedosos o darle
un valor agregado al proceso de
venta. (Ejemplo: Dia de la madre,
empaquetado de prendas de vestir en 3
una caja personalizada).

Fuente: Elaboracion propia
Realizado por: Vega Maytte, 2022

3.3.12.2. Analisis de la Ponderacion de las Estrategias

Realizando la ponderacion de las estrategias se demuestra que de las 12 estrategias 9 son mas
relevantes y vitales para el desarrollo y recuperacion de los negocios. Determinando que es
esencial que formen una organizacion econdmica comercial donde se complementen y cumplan
con objetivos en comun, a través de una estructura no formal, pero que sea de guia para llevar sus

operaciones comerciales de una manera mas organizada.

3.3.12.3. Ponderacion de las Estrategias

Tabla 34-3: Impacto de las estrategias

IMPACTO DE LAS ESTRATEGIAS
Alto: 3 FO= Fortalezas vs Oportunidades
Medio: 2 | DO= Debilidades vs Oportunidades
Bajo: 1 FA= Fortalezas vs Amenazas
DA= Debilidades vs Amenazas

Fuente: Elaboracion propia
Realizado por: Vega Maytte, 2022
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Tabla 35-3: Ponderacion de las Estrategias

PONDERACION
PONDERACION ACUMULADA
ESTRATEGIAS (ALTO, MEDIO | % %

O BAJO) ACUMULADO

Insertar nuevas lineas
de

productos como son: 2 8 2 8
accesorios (sombreros,
gorras, etc.), joyeria,
perfumes y maquillaje.

Coordinar una
estructura para los
negocios,

de este modo se regira
€Omo una
organizacién no
formal, pero si conel
conocimiento en cada
area. 3 13 5 21

Crear una
organizacion
economica

y comercial para
complementarse en las
ventas y reducir el
impacto negativo
generado por la
pandemia de COVID-
19. 3 13 8 33

Elaborar presupuestos
anuales para reconocer
los gastos futuros. 3 13 11 46

Disefiar una marca que
identifique a cada
Negocio como un
grupo en comun y asi
darse a conocer en
otros mercados,
reduciendo gastos en
marketing. 3 13 14 58

Realizar encuentros
familiares

(viajes, comidas,
reuniones) que
fomenten el dialogo y
transparencia entre los
integrantes. 3 13 17 71

Efectuar una
segmentacion de
mercado en cada
negocio, como es el
establecimiento de
distintas secciones
segun estilos, edades y
preferencias.
Complementandose
entre si. 3 13 20 83

Realizar publicidad de
manera general,
promocionando su
marca como un grupo,
de este se reducen
gastos en publicidad. 2 8 22 92
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Trabajar con nuevos
proveedores para
insertar productos
novedosos o darle un
valor agregado al
proceso de venta.
(Ejemplo: Dia de la
madre, empaquetado
de prendas de vestir en

una caja
personalizada). 2 8 24 100
TOTAL 24 100

Fuente: Elaboracién propia
Realizado por: Vega Maytte, 2022

3.3.13. Alineamiento Estratégico
Luego de haber realizado el diagnostico FODA y sus estrategias por medio del diagrama de Pareto se logré
encontrar las estratégicas mas relevantes que inciden en el grupo de negocios de la familia “Quezada”,

permitiendo realizar un alineamiento estratégico.

Tabla 36-3: Alineamiento Estratégico

Proyectos
ESTRATEGIAS (ACTIVIDADES) Unidad Indicadores de
Responsable Gestion
Coordinar una estructura para | Acuerdo entre los
los negocios, propietarios de los Propietarios de
de este modo se regird como | negocios, por medio | los negocios. Acta firmada por
una organizacion no formal, | de un acta donde cada propietario.
pero si con el conocimiento | quede certificado su
en cada area. compromiso como
grupo.

Crear una organizacion Definicion de ((Volumen de
econémica objetivos de ventas de | Propietarios de | ventas
y comercial para manera conjunta los negocios. actuales/volumen
complementarse en las ventas | como grupo de ventas del
y reducir el impacto negativo | comercial familiar. periodo
generado por la pandemia de anterior)-1)*100.
COVID-19.

Creacion de una caja | Propietarios de | ((Ahorro
de ahorro. los negocios. inicial/ahorro
anterior)-1))*100

Definicion de
Elaborar presupuestos presupuestos de Propietarios de
anuales para reconocer los forma anual en donde | los negocios. Ingresos anuales
gastos futuros. se incluyan los

negocios como un
grupo comercial.

Disefiar una marca que Creacidn de lamarca | Propietarios de
identifique a cada negocio con las siglas “GFQz” | los negocios. | Satisfaccion de
como un grupo en comuny | que identifique a cada clientes.

asi darse a conocer en otros | negocio como parte
mercados, reduciendo gastos | del Grupo Quezada,
en marketing. conservando el

nombre del mismo.
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Realizar encuentros

familiares Programar viajes,

(viajes, comidas, reuniones) | comidas, fiestas y Propietarios de | Desempefio del
que fomenten el dialogo y reuniones entre los los negocios. grupo.
transparencia entre los miembros de la

integrantes. familia que forman

parte de los negocios.

Efectuar una segmentacion Establecimiento de

de una linea de

mercado en cada negocio, productos para cada | Propietarios de

como es el establecimiento negocio, en donde los negocios. Satisfaccion de
de distintas secciones segin | existan secciones clientes.

estilos, edades y preferencias. | segun los gustos,
Complementandose entre si. | preferencias y
necesidades de los
clientes.

Fuente: Elaboracién propia
Realizado por: Vega Maytte, 2022

De acuerdo con el alineamiento estratégico efectuada, se definen programas o actividades para
cada estrategia, con la finalidad de que promover en el cumplimiento de objetivos del grupo de
negocios de la familia Quezada. Por tal motivo es que las estrategias son establecidas de manera
general.

Tanto el FODA como el surgimiento de estrategias en base al cruce de las variables sefialas,
permiten la formulacion de una estructura familiar que, bajo la autoridad moral y experiencias
comerciales de los padres, permitan a los cuatro establecimientos, converger en acciones comunes

que enrumben de manera coordinada, el desarrollo y crecimiento de los negocios.

3.3.14. Coordinacion del grupo familiar

Al realizarse un analisis de cada una de las estrategias que los negocios deben implementar para
su pronta recuperacion, entre ellas se encuentra la coordinacion del grupo familiar, creando una
organizacion comercial y econdmica con la finalidad de lograr alcanzar sus objetivos. Para lo cual

se propone los siguientes objetivos:

v Financiar problemas de iliquidez de cada uno de los negocios.
v Trabajar en estrategias de mercado complementario.
v Formar una sola marca que puede llamarse “GFQz”, en donde las empresas son sucursales

con independencia en la gestion, y complemento en las lineas de productos.

v Compartir segmentos de mercado. (Se establecen una gama de productos amplia).
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Una vez establecido los objetivos se propone una mision y vision para los negocios de la familia
Quezada como un grupo comercial.

Misién

GFQz. es una organizacion comercial familiar lider a través de sus empresas en la
comercializacion de prendas de vestir y accesorios, con capacidad de innovacion para atender las
preferencias de los clientes, aplicando procesos eficientes, cooperacion, complementariedad, asi

como alianzas estratégicas, que brinden un producto de excelencia con responsabilidad social.

Vision

Ser un grupo familiar comercial unido a través de sus empresas que se dedican a vestir a sus
clientes con ropa y accesorios que garantizan mayores estandares de calidad, para lo cual
emprenden en acciones de cooperacion y complementariedad de sus negocios fundamentados en

el amor entre la familia y el compromiso con los clientes y el entorno.

3.3.15. Estructura del grupo familiar

La estructura del grupo familiar comercial cuenta con lo siguiente:

XS Junta de familia conformada por el padre, la madre y los gerentes de cada una de las

empresas del grupo.

XS Directorio: En el directorio conformado por tres representantes de la Junta Familiar, que

se relinen para operativizar las decisiones y proyectos comunes aprobados por la Junta.

X Presidente: El presidente sera delegado por los socios del grupo comercial Quezada, quien
estara a cargo de ejercer la representacion del grupo y hara cumplir las decisiones.

XS Linea Administrativa financiera: dentro de la linea administrativa financiera se encuentra
la caja de ahorro y la asesoria en talento humano.

X Ventas y compras comunes: En esta seccion se encuentra dos areas que son la de

proveedores de los negocios y cobranzas, las cuales se hacen de manera general.
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> Publicidad: Cuenta con tres areas que son las estrategias de publicidad, ventas moviles o

ambulantes y ventas en linea.

X Asuntos familiares: Por ultimo, en esta seccién de la estructura del grupo comercial se
encuentran los asuntos familiares, en donde los propietarios y demas integrantes de la familia

Quezada se reunen para dialogar y mantener la comunicacién efectiva.

Junta de familia

Directorio —
Presidencia
Linea Administrativa Publicidad Asuntos familiares
Financiera Ventas y compras comunes
EsPtr%tlgg_igs(;je Celebraciones
ublicida I fn
Caja de ahorro — Proveedores familiares
Ventas moviles o Resolucién de
. ambulantes — :
Asesoria de Recursos — Cobranzas conflictos
Humanos
Ventas en linea

Figura 4-3: Estructura para Grupo Comercial Quezada
Realizado por: Vega Maytte, 2022

Al crear una estructura para el grupo comercial Quezada, se logra observar cémo cada area seré
reforzada gracias al aporte que proporciona cada negocio. Es importante sefialar que la presente
estructura propuesta es para una organizacion informal en vista de que los negocios de la familia
Quezada no cumplen con los requerimientos para conformar una empresa familiar, pero que puede
surgir con el pasar de los afios, cuando surja una sucesion familiar con las demas generaciones.

Para la ejecucion de esta estructura familiar que se ira perfeccionado en base a un estatuto y

reglamento interno, se va a requerir efectuar la siguiente inversion:

85



3.3.16. Presupuesto
Tabla 37-3: Presupuesto para la ejecucién del proyecto

N Proyectos PRESUPUESTO
0 Talento | Material | Tecnoldgico | TOTA
Humano L
Acuerdo entre los propietarios de los negocios, por medio de
1 | un acta donde quede certificado su compromiso como grupo. - $50,00 -| $50,00
Definicién de objetivos de ventas de manera conjunta como
2 | grupo comercial familiar. $50,00| $100,00 $45,00 | $195,00

3 | Creacion de una caja de ahorro. - - - -
Definicion de presupuestos de forma anual en donde se
4 | incluyan los negocios como un grupo comercial. $200,00 $30,00 $20,00 | $250,00
Creacion de la marca con las siglas “GFQz” que identifique a
cada negocio como parte del Grupo Quezada, conservando el

5 | nombre del mismo. - $60,00 $20,00 | $80,00
Programar viajes, comidas, fiestas y reuniones entre los
6 | miembros de la familia que forman parte de los negocios. - $25,00 -| $25,00

Establecimiento de una linea de productos para cada negocio,
en donde existan secciones segun los gustos, preferencias y

7 | necesidades de los clientes. $150,00| $300,00 $70,00 | $520,00
$1.120,
TOTAL, PRESUPUESTO $400,00 $565,00 $155,00 00

Fuente: Elaboracion propia
Realizado por: Vega Maytte, 2022

El presupuesto para la ejecucion de los proyectos o actividades es de $1,120,00.

3.3.17. Cronograma de ejecucion del proyecto

Tabla 38-3: Cronograma de ejecucion del proyecto

MESES 2022
Proyectos M| Ju| Ag Oct
N ay | ni| ost| Septie | ubr
a ol o 0| mbre e

Acuerdo entre los propietarios de los negocios, por medio de un acta donde

1 | quede certificado su compromiso como grupo.

Definicion de objetivos de ventas de manera conjunta como grupo comercial

2 | familiar.

3 | Creacion de una caja de ahorro.

Definicion de presupuestos de forma anual en donde se incluyan los negocios
4 | como un grupo comercial.

Creacion de la marca con las siglas “GFQz” que identifique a cada negocio

5 | como parte del Grupo Quezada, conservando el nombre del mismo.

Programar viajes, comidas, fiestas y reuniones entre los miembros de la familia
6 | que forman parte de los negocios.

Establecimiento de una linea de productos para cada negocio, en donde existan
7 | secciones segun los gustos, preferencias y necesidades de los clientes.

Fuente: Elaboracion propia

Realizado por: Vega Maytte, 2022

En la presente tabla se verifica la proyeccion de tiempo por meses de cada uno de los proyectos a

desarrollarse durante el periodo determinado.
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3.3.18. Par&metros de Seguimiento

Tabla 39-3: Indicadores de seguimiento y monitoreo

Perspectivas

Estrategias

Indicadores

Medios de verificacion

Perspectiva financiera

Crear una organizacion econémica

y comercial para complementarse en
las ventas y reducir el impacto
negativo generado por la pandemia
de COVID-19, equivalente a la
estructura de una caja de ahorro
solidario comercial familiar.

Aportes iniciales
acordados por la familia.
/ NUmeros de
operaciones requisitadas.
/ Recuperacion de cartera
/ tasas de interés.

Acta Constitutiva de la
caja de ahorro
comercial familiar
solidaria firmada por
propietarios. Aportes
registrados

Estructura minima de
operacion establecida.

Elaborar presupuestos
anuales para reconocer los gastos
futuros.

(Ingresos del periodo
actual/ingresos del
periodo anterior) *100

Estados financieros.

Perspectiva de los
miembros del GFQz

Elaboracion de Estatuto, reglamentos
internos, para dejar en claro roles,
responsabilidades y obligaciones de
los integrantes del grupo

Numero de reuniones
efectuadas; Numero de
conflictos resueltos,
numero de encuentros
familiares fraternales
efectuados.

Estatuto y Reglamento
elaborado. Asistentes
registrados a los
encuentros y eventos
del GFQz.

Perspectiva de

Coordinar una estructura para los
negocios,

de este modo se regird como una
organizacién no formal, pero si con el
conocimiento en cada area.

Namero de proyectos
comunes hechos, nimero
de acciones comerciales
complementarias hechas;
ndmero de acciones
comerciales conjuntas

Organizacion de
acciones comerciales
conjuntas

Proceso Interno

Establecimiento del disefio de la
estructura organizacional del GFQz.

Acta constitutiva de la
formacién del GFQz;
Estructuracion de los
organismos de
Direccion;
establecimiento de
responsabilidades para
elaborar el Estatuto y
Reglamento interno.

Marca comun del
GFQz representada en
la implementacion de la
estructura
organizacional

Perspectiva de
crecimiento
y formacion de
aprendizaje

Realizar encuentros familiares
(viajes, comidas, reuniones) que
fomenten el dialogo y transparencia
entre los integrantes

Desempefio y
colaboracion del grupo.

Trabajo colaborativo.

Fuente: Elaboracion propia

Realizado por: Vega Maytte, 2022
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CONCLUSIONES

Al realizar un analisis sobre las perspectivas de los negocios de la familia Quezada para

transformarlos en un grupo comercial familiar se llega a las siguientes conclusiones:

Los negocios del grupo familiar Quezada fueron afectados criticamente con la llegada del
COVID-19, entre los principales efectos ocasionados en cada uno se encuentra la disminucién de
ventas, reduccion del personal y poca capacidad para expandirse. Cada uno de los negocios no se
encontraba preparado ni desde punto de vista administrativo, financiero peor de impactico de
mercado, para enfrentar una pandemia ya que su costumbre ha sido trabajar en base a la
experiencia transmitida y no a la técnica administrativa que se basa en una planificacion y
definicion de objetivos claros, lo cual generé la basqueda de soluciones inmediatas para poder
subsistir en la crisis sanitaria, sin embargo, el impacto determinado fue similar en unos caso y
mas significativo en otro que como consecuencia le cuesta su recuperacion para retomar al menos

los niveles de ventas de antes de la pandemia.

Otra de las cuestiones estructurales descritas en el diagndstico, se refiere a que los negocios no
registran la mas minima estructura organizacional formal, estan guiados por la experiencia
trasmitidas de los padres quienes han desarrollado este tipo de negocios, hecho que dificulta mas
los procesos de recuperacién econdmica y de mercado, al no tener registros debidamente

establecidos para medir en dichos términos los efectos reales de la crisis sanitaria.

Los negocios del grupo familiar Quezada tienen una realidad en comun, todos decayeron en sus
ventas e ingresos con la llegada de la pandemia de COVID-19, asi como la disminucién radical
de su némina, es por tal motivo que la aplicacién del plan comercial efectuado es necesaria para

aportar en la recuperacién de cada uno, adaptandose a los cambios emergentes.

Los negocios no estan organizados en torno a un grupo familiar comercial que de alguna manera
guien una gestion basada en politicas y estrategias que desarrollen buenas précticas de
cooperacion, inversiones comunes para abaratar costos de transaccion con proveedores,
complementariedad para surtir la necesidad de compra del cliente a través del servicio integrado
entre dos o mas locales comerciales, entre otros aspectos que mas que aliados familiares el
mercado lo ve como cualquier tipos de competencia entre negocios que venden productos
similares, donde la diferencia son las marcas, precios y los mismos segmentos de clientes a los

que atienden.
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Son negocios de familiares Quezada no se los dimensiona como negocios de un grupo comercial
Quezada, por ello cada uno cuenta con sus propias estrategias para su programacion (no plan)
comercial, hecho que dificulta una vision de conjunto al menos de mercado que igual enfrenta a
la competencia incluso con sus propios “aliados” familiares, para lograr mayor presencia en el
territorio de influencia, por ellos unos negocios avanzan mas que otros dentro de los cuatro

analizados.
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RECOMENDACIONES

La presente investigacion busca brindar un diagnostico sobre los negocios de la familia Quezada
para su reactivacion econdmica y comercial por medio de estrategias, por tal motivo se

recomienda lo siguiente:

La aplicacion de la estructura en el area comercial de acuerdo con la gestion de actividades y
conocimiento sobre su entorno para adaptarse, basdndose en decisiones estratégicas, ya que no se
trata de que un negocio gane mas que otro; sino mas bien en que se apoyen y se posicionen en el
mercado, precisando informacion valiosa que les permita su reactivacion econdmica y saber mas
sobre su competencia. La propuesta va ligada a la creacién de un grupo comercial con una
organizacion informal y no una Empresa del tipo familiar porque no cumple con los
requerimientos para la conformacién de la misma como es la sucesion familiar; por otra parte, es

fundamental sefialar que este hecho se puede dar en el futuro.

Ademas, cada uno de los negocios debe cambiar la cotidianidad y empirismo tradicional por el
uso técnicas y estrategias que les permita optar por un direccionamiento estratégico, guiandolos
en sus procesos, como es la aplicacion del plan comercial donde se expresa que aspectos se debe
mejorar para que los negocios crezcan progresivamente de manera colectiva, dejando de competir

entre ellos mismos.

Ahora bien, conocer mas a fondo a la competencia y segmentar al mercado es sustancial para que
las estrategias implementadas tengan mayor alcance en el logro de objetivos, es recomendable
determinar con precisién las necesidades de los clientes y satisfacerlas, en donde los negocios
tengan la misma proyeccién de complementariedad, en virtud de que los productos ofertados por
cada uno de acuerdo a la variedad y precios contemplen a clientes con caracteristicas diferentes,
para que la compra se dirija hacia los demas establecimientos, beneficiandose todos al ser

reconocidos como un grupo comercial familiar que tendra todos los requerimientos del target.

Evidentemente para que los negocios de la familia Quezada mantengan su nombre originario y se
diferencien de los demas, deben crear una marca que los represente, a fin de que se promueva el
reconocimiento como un grupo comercial familiar, que los beneficiard al momento de reducir
gastos en publicidad e incrementar su participacion en el mercado porque se desarrollara de

manera colectiva.

Finalmente se recomienda que los negocios del grupo familiar Quezada establezcan una mision,

vision, objetivos y directrices de forma colectiva para trabajar como grupo comercial, siendo
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preciso que elaboren una planificacion, presupuestos anuales con indicadores de gestion y
desempefio claros que detecten su realidad frente al cambio, los mismo que ayudaran en su
desarrollo y crecimiento, acelerando su recuperacion y minimizando el impacto que genero la
crisis sanitaria (COVID-19).
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GLOSARIO

COVID-19: “Enfermedad respiratoria muy contagiosa causada por el virus SARS.CoV-2”
(Organizacién Mundial de la Salud, 2020).

E-commerce: “Se refiere a la transaccion de bienes y servicios que se realiza entre un vendedor

y comprador mediante una plataforma electronica o internet” (PwC, 2020).

Cese temporal: “Suspension de operaciones comerciales durante un tiempo determinado” (RAE,
2014).

Estructura organizativa: “Se refiere a la forma en la que una entidad organiza en unidades
funcionales, relativamente independiente, sus recursos humanos para la realizacion de sus
funciones” (Quiroa, 2020).

Segmentacion de mercado: “Clasificacion de clientes potenciales seglin su comportamiento o

caracteristicas relevantes para la decision de compra” (Silva, 2021).

Reactivacion economica: “Proceso por el cual una economia determinada presenta un

crecimiento econdmico, asi como mejoras observables” (Morales, 2021).

Plan Comercial: “Conjunto de acciones destinadas a concretar un objetivo realizable, temporal,
relevante y especifico” (LATAM, 2019).
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ANEXOS

ANEXO A: ENCUESTA DIRIGIDA A PROPIETARIOS

“ESCUELA SUPERIOR POLITECNICA DE CHIMBORAZO”

FACULTAD DE ADMINISTRACION DE EMPRESAS
ESCUELA DE ADMINISTRACION DE EMPRESAS

CUESTIONARIO PARA LOS PROPIETARIOS DE LOS NEGOCIOS

Objetivo: Determinar el impacto de la crisis sanitaria en los negocios del grupo familiar

“Quezada”.
1. Razon social de la empresa (nombre de su negocio)
2. ARo en el que estableci6 su negocio

w

¢ Qué tipo de negocio es?
Negocio individual

Negocio entregado a los hijos

= 0 O

¢ Cuantos empleados tenia su negocio a finales del afio 2019?
Menos de 1 a 4 personas
De 4 a 5 personas

De 6 a 10 personas

0 O O

Sefiale en qué mercado tenia participacion su negocio en el afio 2019
Local

@)

O Regional
@) Nacional
6.

¢Su negocio se encontraba en operacion en el afio 2020 durante la pandemia de
COVID-19?

@) Si
O No



7. ¢Como se han visto afectadas sus operaciones comerciales por la pandemia de

COVID-19?
@) No tan afectadas
@) Levemente afectadas
@) Moderadamente afectadas
@) Muy afectadas
@) Extremadamente afectadas
8. ¢Usted cerrd su negocio durante la pandemia de COVID-19?
O Si
@) No
9. ¢ Qué tiempo cerro el negocio durante la pandemia de COVID-19 (2020-2021)?
O Menos de 1 mes
O De 2 a 4 meses
@) De 5 meses a 1 afio
@) Mas de un afio
@) Sigue cerrado
10. Indique su volumen de facturacién antes y durante la pandemia de COVID-19.
Afio Facturaciénen $
2019
2020
2021
11. ¢Cree que existe el riesgo en el futuro de que su negocio cierre temporal o

permanentemente debido a esta crisis sanitaria?

O Si
O No
12. ¢La pandemia de COVID-19 ha afectado a su empresa de alguna de las siguientes

formas? Marque con una X.

TOTALMENTE

PARCIAMENTE

MODERADAMENTE

NO TAN
AFECTADO

Cese temporal de su
funcionamiento




Ausencia de
trabajadores por
enfermedad o cuidado
de familiares

Baja de precios

Clientes que no pagan
sus facturas

Servicios logisticos
reducidos
Problemas con la
tecnologia

Inversion reducida

Infraestructura no
adecuada

Productos no vendidos
(cambio de moda)

Pérdida de clientes

Otra (Especificar)

13. ¢Ha adoptado alguna de las siguientes estrategias para hacer frente a la crisis

sanitaria?

O

Empleo temporal a trabajadores
Despidos a trabajadores

Ventas online (e-commerce)
Reprogramacion de préstamos bancarios
Marketing digital

Productos nuevos / personalizados
Nuevos proveedores

Transformacion tecnoldgica

Alianza con otras empresas 0 negocios

Cambio del giro de negocio

O O O O O O O O O O

Otra (especificar)




14. ¢Como ha sido el comportamiento de su negocio en comparacioén con sus ingresos

del afio base 2019 y los afios 2020 y 2021? Marque con una X.

Aumentaron Permanecieron Disminuyeron Pérdida
INGRESOS iguales que en total
5% 10% 30% el afio base | 5% 10% 30%
(2019)
ANO
2019
2020
2021
15. ¢En qué tiempo cree que lograra recuperar las ventas que tenia su negocio en los

afios anteriores a la pandemia?
O 3 meses
O 6 meses

@) 1 afio 0 mas
16. ¢El negocio tiene un plan estratégico para hacer frente a las contingencias como la

pandemia, crisis de la economia, entre otras?

O Si
@) No
17. ¢Su negocio se maneja a base de presupuestos y con indicadores de gestion y

desempefio claros para el cumplimiento de metas, los cuales son monitoreados

periédicamente?
O Si
@) No

18. Al poseer la misma actividad comercial que sus familiares, ¢considera que la alianza
de todos los negocios sea factible para la conformacion de un pequefio grupo empresarial de

empresa de familia, que les ayude a perdurar en el tiempo y enfrentar adversidades?
O Si
O No



19. ¢Cree usted que la alianza entre negocios de la familia les posibilite més
oportunidades de crecimiento como posicionamiento de la empresa, mayor participacion en

el mercado, incremento de ingresos y volumen de ventas?

O Si
@) No
20. ¢Cual es el grado de importancia que tienen los siguientes factores en el éxito de la

alianza de los negocios? Margue con una X.

NADA
IMPORTAN | POCO NEUTR | IMPORTANT | MUY
TE IMPORTANTE (0] E IMPORTANTE

Trabajo
colaborativo

entre familiares

Toma de decisiones

Alianzas
estratégicas

familiares

Compartir mercado
y los clientes entre
los negocios que

tiene igual giro

Apoyo mutuo
financiero entre los

negocios familiares

Fortalecer las
relaciones
familiares
Fomentar el

compromiso de la
familia para superar
los problemas
financieros y de

mercado

Superar  conflictos

(familiares)

Proporcionar y
suministrar

informacion clara y
de calidad entre
negocios de la

familia




ANEXO C: FOTOGRAFIA DE LOCAL FiSICO NOVEDADES GERARD
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