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RESUMEN

El siguiente proyecto tiene como propdsito realizar un analisis desde el punto de vista de
la planificacién estratégica, para que de acuerdo a sus resultados, realizar sugerencias a
la gerencia de Mall del Sol a fin de que el negocio cuente con una ventaja competitiva
sostenible a largo plazo.

El trabajo presenta un recorrido desde la estructura organizacional, descripcion de su
sistema de informacién, analisis interno y externo, analisis foda y mercadeo del producto,
para concluir con recomendaciones tanto a nivel de tecnologia como de mercadeo, una
vez que visualizamos que las areas mencionadas son las estratégicas del negocio.

Consideramos que este trabajo dotara al negocio de algunas luces a seguir puesto que se
han aplicado varias técnicas y herramientas aprendidas que estan vigentes hoy en dia.

INTRODUCCION

Uno de los objetivos primordiales de este trabajo fue demostrar como la tecnologia
actual, no es un tema aislado a la gestibn empresarial, sino mas bien protagonista
principal del correcto desenvolvimiento del negocio, fusionada con la mercadotecnia, las
finanzas, etc., transformandose en herramienta primordial en la toma de decisiones,
actuando como soporte para la misma.

Cada vez se vuelve mas necesaria la eficiencia en la toma de decisiones apoyandose en
sistemas de informacién y herramientas tecnoldgicas, que busquen la precision en las
acciones que se ejecuten frente a un mundo cambiante y competitivo como el que
estamos viviendo.



CONTENIDO

SITUACION ACTUAL DE LOS SISTEMAS DE INFORMACION

Debido a la naturaleza de las actividades de la empresa, la cual es concesionar locales a
sus clientes, se ve en la necesidad de controlar lo siguiente:

Mantener un registro de todos los clientes, asi como de los establecimientos que tiene
cada cliente.

Controlar la cantidad de locales que va a concesionar por establecimiento.

El metraje, el precio por metro cuadrado, y la categoria de cada local. Ademas del
registro de locales desistidos y cambio de locales.

La forma de como se financio los pagos, entrada y letras de cambio.
Un control de los pagos recibidos sea en cheque o en efectivo.

Qué locales estan concesionados y cuéles no.

Las letras de cambio generadas para cada cliente.

Valores iniciales de concesién proyectados hasta el afio 2008. Esto por cliente,
establecimiento y por categoria.

Proyeccion del valor mensual de concesion a lo largo de 10 afios. Esto por
establecimiento y por cliente.

ENTORNO ACTUAL DE LA ORGANIZACION

FACTORES ECONOMICOS

Bajo ingreso per capita y mala distribucion del ingreso.
Dificultad de acceso a crédito.

Decrecimiento del sector.

Alto nivel de inflacion.

Incremento del Impuesto al Valor Agregado(l.V.A.) al 12%.

FACTORES SOCIALES / CULTURALES / POLITICOS - LEGALES

Crecimiento del nivel de desempleo.
Incremento de la tarifa de la luz eléctrica.

Plan econémico-social del gobierno.



FACTORES TECNOLOGICOS

e Alta disponibilidad de Hardware y Software.

FACTORES DE COMPETENCIA

o Estrategia agresiva de Promocion de la competencia.

e Altas barreras de entrada y salida del sector.

¢ Alta posicién competitiva de la competencia.

¢ Presencia de productos sustitutos en el mercado (bahias, ferias libre, etc.)

FACTORES CRITICOS DE EXITO

AHORA FUTURO

FACTORES CRITICOS DE SI/TI Débil Fuerte | Débil Fuerte

1 2 3 4 5|1 2 3 4 5
(1) Tecnologicos:
o Hardware X X
o Software de base y desarrollo X X
(2) Software de aplicacion
. Disefo/Flexibilidad X X
. Eficiencia Técnica X X
o Encaje software-necesidades X X
(3) Recursos Humanos:
o Calidad personal SI/TI X X
o Personal disponible X X
o Ambiente trabajo y estabilidad X X
(4) Organizaciones:
e Organizacion del departamento de Sl X X
e Grado participacién/satisfaccion X X
o Calidad sistema promocion X X
. Soporte técnico al usuario X X
o Calidad sistema de planificacion X X
(5) Otros:
o Presupuesto X X
o Apoyo alta direccion a SI/TI X X




CRITERIOS DE EVALUACION DEL ANALISIS INTERNO

CAPACIDAD GERENCIAL - ORGANIZACIONAL

Existe plan estratégico general mas no por areas funcionales.
Asignacion de recursos con base a objetivo.

La estructura organizacional es apropiada flexible y no burocratica.
Existe alta delegacion pero baja descentralizacion.

Cultura y clima organizacional no muy estimulante.

Desarrollo desequilibrado de areas, pero buena coordinacién entre ellas.
Buenos sistemas de informacién y comunicacion.

Buena adaptabilidad a los cambios.

Alta proyeccion de imagen corporativa.

CAPACIDAD COMPETITIVA'Y DE MERCADOS

Mezcla de productos apropiados.

Excelente atencion a clientes y evaluacion de servicios.
Programas de Promocién y Publicidad.

Uso de Investigaciones de Mercado.

Presupuestacion y cumplimiento adecuado.

CAPACIDAD FINANCIERA

Sistema de Informacién Financiero adecuado.

Nivel de liquidez adecuado.

Retorno a los accionistas de acuerdo a las expectativas.
Capacidad de crédito y endeudamiento.

Capacidad de inversiones en nuevos proyectos.

CAPACIDAD TECNOLOGICA

Equipos y software administrativos actualizados.
Instalaciones apropiadas.
Actualidad tecnoldgica frente al sector.

Sistema de seguridad.



ANALISIS FODA

FORTALEZAS

Es el centro comercial mas grande del Pacifico sur

Esta en una posicion estratégica de la ciudad

Tiene las mejores facilidades de acceso

Parqueos techados y suficientes

Ofrece una amplia gama de productos y servicios

Tiene las mas modernas salas de cine

Tiene el mas grande patio de comidas del pais

Posee un hipermercado

Hay sucursales de los principales bancos del pais

Su estructura y disefio permite la facil ubicacion de todos los servicios
La seguridad que presta el centro comercial

Cuenta con un excelente mix de locales

Dan asesoria permanente a los concesionarios

Respaldo de dos grupos econémicos importantes del pais (Noboa y Wright)

Amplios horarios

OPORTUNIDADES

Ubicacion estratégica en nueva zona comercial
Se proyecta como centro de inversiones
Rodeado de ciudadelas densamente pobladas
Punto turistico

No existe otro centro comercial de igual magnitud
Futuro crecimiento demogréfico de la zona

Consumidores atraidos por estereotipos extranjeros

DEBILIDADES

Los altos precios en la mayoria de los locales
Los altos costos de concesiones de locales
Congestionamiento de parqueos en horas pico
Algunos locales estan cerrados

Ciertos locales no son atendidos por personal capacitado



e Los locales no tienen buen servicio al cliente

e Falta otra ancla aparte de Megamaxi

AMENAZAS

e La competencia de centros comerciales con mas tiempo en el mercado
e Actual crisis econdémica del pais

e Poder encontrar la misma mercaderia en La Bahia a menor precio

¢ Mucho publico que solo pasea y no compra

Para nuestro negocio de acuerdo al andlisis interno y externo, las ITSGAS las podemos
resumir y clasificar por conceptos:

ITSGAs relacionadas con clientes:

e Trabajar para el cliente

e Seleccionar clientes potenciales para determinados productos
e Facilitar a los clientes acceso a nuestro sistema.

e Fomentar la creacién de un mercado electronico

o Defenderse de la aparicién de un mercado electrénico

ITSGAS relacionadas con canales de distribucion:
e Desarrollar nuevos canales de distribucion

e Utilizar canales existentes para otros propoésitos.

ITSGASs relacionadas con la cadena de valor:
e Incrementar eficiencia de actividades
¢ Reestructurar la cadena de valor, explotando vinculos e interrelaciones

e Encadenar procesos

ITSGASs de caracter general:

e Considerar los sistemas transaccionales como fuente de ventajas competitivas

RECOMENDACIONES PARA MEJORAR EL PLAN DE MERCADEO A FUTURO

Las estrategias para promover centros comerciales, se apoyan cada vez mas en la
informatica y la estadistica.



Para lograr nuestros objetivos, debemos crear una publicidad informativa y persuasiva a
fin de generar demanda.

A continuacion algunas recomendaciones:

e Incrementar las actividades culturales que despertaria interés en el publico y apoyaria
el talento nacional.

e Seguir con las promociones para que el publico siga incentivado a comprar.

e Crear estrategias de promocién para nifios ya que éstos incentivan a sus padres a
visitar al centro comercial.

e Crear una tarjeta de Mall del Sol por medio de la cual se pueda llevar una acumulacion
de puntos en base al consumo lo cual incentivard los consumos de productos y
servicios.

e Crear una campafia por dia de la semana.- Ejemplo: Martes hogarefio, Miércoles
ejecutivo, Jueves de Damas, Viernes juveniles, etc.

o Paralelamente crear promociones para los locales como concursos de vitrinas
navidefias, mejor decoracion, etc.

e Crear una pagina Web donde se promocionen todos los servicios y productos que
ofrece el Mall para incentivar la compra. Por otro lado, la pagina Web también debera
contener informaciéon de las concesiones con el objeto de acceder a posibles clientes
de procedencia extranjera que estén buscando ubicarse en este mercado.

SITIO WEB DE MALL DEL SOL

El sitio Web debera ser la gran ventaja competitiva ante la competencia de otros centros
comerciales.

Para lograr este objetivo diferenciador debera enfocarse la pagina Web como un medio
para “comprar desde la casa” antes que un sitio Web informativo, que es lo que
comUnmente podemos revisar desde la Internet.

Todos los concesionarios del Mall aportardn con su informacion para la creacion de esta
innovacion del comercio electrénico.

Lo que se busca lograr con esta propuesta es obviamente vender mas, y crear un
posicionamiento de los locales existentes en la mente de los consumidores.

Esto significaria aumentar la cadena de valor del Mall puesto que deberia desarrollarse
mayor interrelacién entre proveedores y concesionarios, y ademas, entre consumidor final
y servicios periféricos.

Podriamos citar como ejemplo a un consumidor ingresando al sitio web de Mall del Sol,
especificamente al Megamaxi, donde podra navegar a través de toda la variedad de
productos, escoger los que desea comprar solamente dando un click y posteriormente
pagar sus consumos proporcionando la identificacién de la tarjeta de crédito. Y en pocas
horas recibira el pedido en su casa.

Con la facilidad de la presentacion de imagenes que maneja la internet, es posible
visualizar los productos, y venderle al consumidor mas facilmente la idea de adquirirlo.



Esta es una forma de crear un catalogo virtual y actualizado de lo que ofrecen cada uno
de los concesionarios.

CONCLUSIONES

Luego de este arduo trabajo, podemos concluir en lo siguiente:

Mall del Sol es el lider en centros comerciales del pais tanto por su estructura fisica
que brinda las facilidades a los clientes, por su mix de locales y productos que se
comercializan y por su posicién geografica privilegiada.

Desde el punto de vista del ciclo de vida del producto, Mall del Sol se encuentra en
plena fase de crecimiento ya que cada vez asiste mas publico e ingresan nuevos
concesionarios a participar.

Por ser una empresa del Consorcio Noboa cuenta con el soporte econémico que
permite asegurar su crecimiento y le otorga el prestigio con que el grupo cuenta.

Las recomendaciones que se han realizado son especialmente para reforzar su area
tecnoldgica y de sistemas asi como mercadeo, para que éstas se conviertan en las
ventajas competitivas diferenciadoras ante la competencia.

Todas las fortalezas mencionadas, son suficientes para enfrentar con éxito las
amenazas del entorno asegurando la permanencia del negocio en el sector.

Es muy importante que se pongan en practica las recomendaciones lo mas pronto
posible para obtener ventajas en la participacién del mercado de clientes de centros
comerciales. El tema de la pagina Web como medio de comercializacion seria una
innovacion revolucionaria que posicionaria al Mall en la mente del publico afianzando
su estabilidad por medio de este nuevo servicio.

Este trabajo relaciona estrechamente la tecnologia con la mercadotecnia, para que
fusionando ambas, se conviertan en herramientas poderosas para la eficiente gestion
del negocio.

Otro punto novedoso es la revision de la cadena de valor entre concesionarios,
proveedores, clientes, etc., en la busqueda de mejores opciones para todas las partes.

La nueva version del sistema de cartera, eje central del sistema de informacién del
negocio, proveera a la empresa de una herramienta eficiente en el manejo de los
concesionarios buscando satisfacer sus necesidades y controlando el cumplimiento de
sus obligaciones, que redundan en mejores servicios para todos.

Se ha tomado en cuenta el tema de desarrollo humano, puesto que las empresas son
hechas por las personas que la conforman, y de su capacidad intelectual depende en
gran parte el éxito del negocio.

RECOMENDACIONES

Es importante diferenciar las recomendaciones con respecto al entorno empresarial, como
a la organizacion en si.

Con respecto al entorno empresarial 0 ambiente externo:



1. Desarrollo de la pagina Web tal como se describié en el capitulo de mercadeo, con el
propdsito de ser mas agresivo en la venta de los servicios del Mall.

2. Continuar con las promociones de acuerdo a las sugerencias del capitulo 8.

Esta comprobado que las promociones y eventos del Mall atraen mas publico por ser
temas novedosos para toda la familia.

Estas promociones refuerzan el aprovechamiento de las fortalezas y oportunidades
gue ofrece el Mall y el entorno y contrarrestan algunas de las debilidades y amenazas
gue se describieron en el analisis FODA.

3. Desarrollar un departamento de telemercadeo y mercadeo directo para manejar la
base de datos que se obtienen de las diferentes promociones que realiza el Mall.

La base de datos se generara a partir de las promociones que se realizan en el Mall.
Los clientes que compran articulos en los diferentes locales y con consumos minimos
pre establecidos llenaran sus datos en cupones para rifas, descuentos especiales, etc.
Los datos que se obtendran seran nombre, direccion, teléfono, ciudad, valor de la
compra, local donde realiz6 la compra, fecha de la compra, cédula de identidad, etc.

Esta base sera la de clientes frecuentes del Mall, y se utilizara para las estadisticas y
para la operacién de mercadeo directo y telemercadeo.

Esta base de datos, serd la base propia de clientes del Mall, pero ademas se
menciond en las recomendaciones de mercadeo otras fuentes como clientes de
tarjetas de créditos, celulares, tv cable, Internet, etc. , como medio para obtener
clientes potenciales.

4. Crear un departamento de estadisticas para realizar estudios que ayuden en la toma
de decisiones gerenciales. Debera apoyarse con herramientas de software disefiadas
para este fin.

La base de datos originada y alimentada de acuerdo a la explicacion del punto anterior
sera suceptible de andlisis desde diferentes aspectos, y asi mejorar las decisiones
estratégicas. Podemos obtener estadisticas por almacén, por sexo, por fechas, por
valores de compra, tipo de locales, frecuencia, etc.

Con respecto a la empresa en si podemos recomendar:

1. Revisién profunda del hardware y software existentes con miras a plantear nuevas
alternativas de plataforma tecnoldgica como necesidades de nuevas herramientas
para el manejo de datos.

En cuanto al software se refiere se sugiere la compra de una aplicacién que soporte
todos los procesos operativos como la toma de decisiones para el manejo de
decisiones; y paquetes de aplicacion especificas para el caso de Telemercadeo,
Mercadeo Directo, y control de Estadisticas.

2. Completar los médulos que ya estan en uso para dotarlos de opciones que aporten a
la toma de decisiones con respecto al giro del negocio. Ejemplo: el médulo de Flujo
de efectivo debe orientarse a ser una herramienta de control financiero.



Si bien es cierto que se va a adquirir un Sistema Administrativo, el Médulo de Cartera
por ser una aplicacion estratégica para el manejo del negocio se conservara y se le
continuaran realizando cambios de acuerdo a la evolucion de la organizacion.

Revision global de funciones de cada departamento con la respectiva responsabilidad
y autoridad de cada funcionario para reestructurarlo en busca de una
descentralizacion y por ende mayor eficiencia en las tareas administrativas.

Con la ayuda de la gerencia administrativa y de Recursos Humanos, se revisaran los
procesos y se los analizara en busca del propdsito propuesto para evitar duplicidad de
funciones, fluidez de informacion, delegacion de responsabilidades, etc.

Este proyecto debera ser monitoreado para observar si los cambios que se realicen
son efectivos.
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