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RESUMEN

El objetivo de la investigacion es disefiar un modelo de Gestidbn administrativa y
comercial para fortalecer la competitividad de la microempresa Lenin Sport de la
ciudad de Cayambe, provincia de Pichincha. Del diagnoéstico situacional externo,
utilizando la matriz PESTEL: politico, econémico, social, tecnoldgico, ecoldgico y
legal, se determina que existen mayores oportunidades que amenazas para la
empresa. Del analisis del micro entorno a través de la matriz de las cinco fuerzas
competitivas de Michael Porter: rivalidad entre empresas competidoras, entrada de
nuevas empresas competidoras, productos sustitutos, proveedores y clientes, se
determind el grado de intensidad de las amenazas, de manera que se viabilice la
selecciéon de las estrategias. Del andlisis interno de la microempresa Lennin Sport,
mediante la matriz AMOFIHT y la aplicacion entrevistas y encuesta dirigidas al
personal de esta empresa se encontraron los principales hallazgos de los
indicadores de estas variables.

El modelo de operaciéon y logistica para mejorar la competitividad de la
microempresa Lennin Sport, esta determinado por objetivos estratégicos, gestion de

la produccién, fortaleciendo su planificacién a través de procesos documentados.

El componente cadena de suministros promovera la planificacion de su
presupuesto y el manejo adecuado del ingreso de materias primas y su control. En la
distribucion de sus productos se establecen los diagramas correspondientes para

alcanzar fidelidad y confianza en sus clientes.

En lo referente a la calidad y mantenimiento se establecen las politicas y
procesos correspondientes, como herramientas administrativas para alcanzar la

competitividad.



ABSTRACT

The objective of the research is to design an administrative and commercial
model that contributes to improving the competitiveness of the Lennin Sport
microenterprise in the city of Cayambe, Pichincha province. From the external
situational diagnosis, using the PESTEL matrix: political, economic, social,
technological, ecological and legal, it is determined that there are greater
opportunities than risks for the company. Analysis of the micro environment through
the matrix of the five competitive forces of Michael Porter: rivalry between competing
companies, entry of new competing companies, substitute products, suppliers and
customers, determining the degree of intensity of threats, so as to make viable The
selection of strategies. From the internal analysis of the Lennin Sport
microenterprise, through the AMOFIHT matrix and the application of interviews and
surveys aimed at the personnel of this company, the main findings of the indicators of

these variables were found.

The operation and logistics model to improve the competitiveness of the Lennin
Sport microenterprise is determined by strategic objectives, production management,
strengthening its planning through documented processes.

The supply chain component promotes the planning of your budget and the
proper management of raw material income and its control. In the distribution of their
products, the corresponding diagrams are established to achieve fidelity and trust in

their customers.

With regard to quality and maintenance, the corresponding policies and processes

are established as administrative tools to achieve competitiveness.



INTRODUCCION

En la actualidad, los paises que mayor crecimiento han tenido en el sector textil
durante el Ultimo afio son en su mayoria asiaticos: Indonesia, Iran, Vietnam, Corea
del Sur, Uzbekistan, Japon, India, Casi todas estas naciones, nuevas potencias
emergentes, con una gran poblacion y poderosos recursos y materias primas que
sustentan su desarrollo. Las cifras de su crecimiento industrial y comercial sélo son
comparables a las del gigante chino con el que competira en la proxima década por
la hegemonia mundial. (Irastorza, 2019)

China es el principal pais productor y exportador textil del mundo. La industria
china textil se ha convertido en uno de los pilares principales de la economia del
pais. Ropa, complementos para vestir, hilo textil y articulos textiles son algunos de

los principales bienes exportados desde China. (Statista, 2019)

El comercio mundial de textiles esta liderado por China y la Union Europea en lo
que se refiere a los principales exportadores, con una patrticipacion del 38,2% y
33,4% respectivamente. Para el afio 2010, China export6 textiles por un valor de
USD 77 miles de millones, mientras que la Unién Europea alcanzé un valor de USD
67 miles de millones. (Pefia & Pinta, 2012)

En 2014, las exportaciones textiles de China se valoraron en algo mas de
110.000 millones de dolares estadounidenses, cifra que corresponde al 35,6% de
la cuota de mercado mundial. Algunas de las competitivas ventajas que ofrece el
pais a la industria de la produccion textil son el bajo coste y la vasta labor, los
reducidos obstaculos comerciales y la disponibilidad de provisién del material. Con

respecto al suministro de material. (Statista, 2019)

La industria textilera ecuatoriana afronté un 2015 complicado por el entorno
econdémico del pais, lo cual se manifest6 en la caida de las exportaciones e
importaciones de materia prima y productos textiles. Sin embargo, mantuvo su
aporte al PIB y una considerable participacion en la generacion de plazas de trabajo.
(Vistazo, 2016)

Se registra a 166.000 personas empleadas directamente en textiles y confeccion, a
septiembre de 2015. El 34,4% se encontrarian en empleo adecuado y 65,6% en
empleo inadecuado. (AITE, 2016)


https://es.statista.com/statistics/256560/main-export-goods-from-china/
https://es.statista.com/statistics/236417/share-of-the-leading-global-textile-exporters-by-country/

La compleja situacion macroecondmica que atraviesa el Ecuador se traslada
rapidamente a los negocios, a la microeconomia, al sector privado. Para la industria
textil y confeccion ecuatoriana este fenbmeno ocurre desde 2012, afio en el cual
cay6 un 7,67% en su Producto Interno Bruto (PIB) real frente al afio inmediatamente
anterior. En 2013 y 2014, segun las mismas cifras, el sector creci6é 3,28 y 2,92 por
ciento, pero hasta el tercer trimestre de 2015 vuelve a tener un decrecimiento de
2,64%. (AITE, 2016)

En el Ecuador existen tres grandes grupos de actividades que componen el
sector textil, de acuerdo a los datos arrojados por el Censo Nacional Econémico

2010: Manufactura, Comercio y Servicios. (Pefia & Pinta, 2012)

La calidad de la produccion textil ecuatoriana, es reconocida a nivel internacional,
teniendo gran acogida en estos mercados entre los cuales tenemos Colombia que
es el principal destino de las exportaciones textiles teniendo una participacion de
57%, seguida de Chile con 16% y Brasil con 13%, entre estos tres paises se

concentra con el 86 % de las exportaciones textiles. (Silva, 2018)

Las actividades de Manufactura cuentan con 11.006 establecimientos, de los
cuales el 74,2% corresponde a la fabricacion de prendas de vestir, excepto prendas
de piel; el 8,2% a fabricacion de articulos confeccionados de materiales textiles,
excepto prendas de vestir; el 8,2% a fabricacion de calzado y el 9,5% restante a
otras actividades de manufactura. Mientras que en las actividades de Servicios se
registran 4.054 establecimientos, de los que el 56% se dedican a la Reparaciéon de
calzado y articulos de cuero, y el 44% restante se dedica al Lavado y limpieza de

productos textiles y de piel. (Pefia & Pinta, 2012)

A nivel Geogréfico, se tiene a, Pichincha (27%), Guayas (17%), Tungurahua
(8,1%), Azuay (7,5%) e Imbabura (4,5%) son las provincias donde se asientan el
mayor nimero de establecimientos del sector textil. (Pefia & Pinta, 2012)

Pichincha y Guayas abarcan el 84% de la produccion nacional, sin embargo, el
aporte al PIB de la fabricacion de productos textiles se ha reducido en 3% en el afio

2016 frente al periodo anterior. (Corporacion Financiera Nacional, 2018)



Justificacion

En el Ecuador durante los ultimos afios la industria manufacturera ha ganado
protagonismo, la misma estd conformada por los sectores de manufactura,
comercio, mineria y servicios. En el presente trabajo investigativo se pretende
realizar un andlisis a una de las secciones del sector manufacturero, como es la
seccién es la textil, puesto que ésta es la que origina mayores plazas de empleo;
durante el 2017 generé6 174.125 puestos, ademas de ventas por un monto

aproximado de $1.313 millones. (EI Comercio, 2017)

Teniendo en consideraciébn que la mayor parte de las industrias textiles se
concentran en provincias como , Imbabura, Pichincha y Guayas, , demostrando asi
un crecimiento progresivo en lo que respecta a la industria textil, seria conveniente
analizar cudl es el nivel de participacion que tienen las empresas textiles radicadas

en la Provincia de Pichincha. (Pefia & Pinta, 2012).

El hecho de que la microempresa Lenin sport nunca haya elaborado un modelo
de operacion y logistica y que actualmente se encuentre estancado en su
crecimiento sin saber exactamente qué hacer, justifican plenamente que la
implementacion de un modelo de modelo de operacion y logistica, cree condiciones
de desarrollo en la microempresa antes mencionada, genere las pautas y directrices
a los lideres de la microempresa, de las posibles tacticas, estrategias y modelos que
se puedan implementar, de como hacerlo, y mediante indicadores poder monitorear
su cumplimiento. Y asi generar nuevas plazas de empleo y mayor competitividad

para la microempresa Lenin Sport.

Los principales beneficiarios de este Modelo son de manera directa la
microempresa Lenin Sport puesto que esto les permitira contar con informacion
actualizada sobre un sector Textil y, por otra parte el Estado puesto que los analisis
gue se realizaran dentro del trabajo investigativo les permitira obtener un punto de
partida en el caso de emprender un proceso de reactivacion econdémica para el
sector textil y de manera indirecta la sociedad y todos quienes se desempefian en el
sector textl, de tal manera que las acciones que pudiera generar dicho trabajo

investigativo repercute en la dinamizacion de la economia.



Situacidon problematica

La microempresa Lenin Sport ubicada en la ciudad de Cayambe, provincia de
Pichincha nace en el afio 2000, es una organizacibn netamente familiar, cuyos
socios y fundadores no han estado vinculados netamente con negocios similares,
motivo por el cual podemos decir que carecen de experiencia y conocimientos sobre
el tema. La microempresa esta dedicada a la fabricacion de ropa deportiva. (Lenin

Sport, Antecedentes de la Microempresa Lenin Sport, 2019)

Segun Maria Criollo actualmente Gerente y Propietaria de la microempresa Lenin
Sport, menciona que actualmente presenta debilidades en el ambito administrativo
debido a que no cuenta con un direccionamiento estratégico: mision, vision,
politicas, valores, de igual manera no ha definido el organigrama estructura y
funcional de la empresa. En el ambito de marketing y ventas sostiene que no
dispone de estrategias que le permita incrementar sus ventas, ya que estas se han
disminuido en un 8% del periodo 2017 al 2018. Desde el punto de vista de
produccion, nunca se ha desarrollado un Modelo de operacion y logistica, a lo largo
de casi 15 afios de operacion han sido empiricas y ligadas al olfato de sus lideres,
por lo cual genera que actualmente la microempresa se encuentre con un problema
de estancamiento en su crecimiento y competitividad en el mercado. (Lenin Sport,

Antecedentes de la Microempresa Lenin Sport, 2019)

Dicho problema de crecimiento lleva a sus directivos a plantearse la necesidad de
desarrollar un modelo de operacion y logistica con maniobras y acciones concretas
que le permitan ganar terreno en el mercado y tener un mejor conocimiento del
mismo. Asi también se requiere plantear indicadores que pueden ser monitoreados

en el tiempo.

Pregunta de investigacion

¢, Como mejoro la competitividad mediante un modelo de Gestion Administrativa y

comercial?



Objetivos
Objetivo General
e Proponer un modelo de Gestidbn Administrativa y Comercial, para el
fortaleciendo de la competitividad de la microempresa Lenin sport.
Objetivos Especificos

e Analizar las teorias respecto a, administracion y gerencia, marketing y ventas
y operacion y logistica y competitividad, de modo que permita sustentar la
investigacion.

e Realizar un diagnostico de los factores internos y externos respecto a
competitividad con el fin de determinar los factores criticos de éxito.

e Diseflar un modelo de Gestion Administrativa y Comercial, para el

fortaleciendo de la competitividad de la microempresa Lenin sport.

Variables

Variable Independiente

Modelo de Gestion Administrativo y Comercial.

Variable Dependiente

Competitividad de la microempresa Lenin Sport.



CAPITULO |
MARCO TEORICO

1.1 Empirismo

La administracion existe desde épocas remotas, antiguas civilizaciones deberan
hallar métodos para administrar y crear grandes imperios es aqui donde surge la
llamada administracion empirica, guiada por la costumbre, las experiencias y la

tradicion.

La practica y la experiencia son elementos esenciales que debe tener un
administrador, por lo tanto, se lleva la administracion mediante el analisis de
situaciones anteriores (experiencias) con el propésito de alcanzar generalizaciones
aplicables a otras circunstancias similares. La administracion empirica hacer
referencia a una corriente del pensamiento conocido también como administracion
practica. Segun Peter Druker la administracion empirica toma decisiones en

experiencias adquiridas anteriores. Los 3 principios basicos del empirismo son:

e Participacion y compromiso
¢ Flexibilidad del modelo
e Aplicabilidad del modelo (Riquelme M., 2018)

La administracion cientifica se refiere a los sistemas y las funciones eficiente de
los activos de la empresa, cumplimiento de objetivos — metas y crecimiento del
negocio. Actualmente existen enfoques administracion por objetivos, administracion
por procesos, enfoque integral de la administracion, enfoque de calidad, enfoque de
ingenieria y produccion, benchmarketing, gestion de marketing, gestion ambiental,

gestiéon de seguridad y salud en el trabajo, otros (Palomo, 2017).

La administracion empirica en cambio es el conjunto de saberes cuya funcién
principal es cumplir con los roles en los sistemas internos, creando un ambiente
dificil donde no existe desconfianza de los empleados hacia el negocio, careciendo
de temas administrativos de gestion en la medida de su vision y una tendencia

negativa hacia la estandarizacion de sus procesos y medicion del desempeifio.

Para el sociélogo Grollo las organizaciones y empresas son sistemas sociales o

combinacion de elementos econémicos y no econdmicos que mediante procesos



empresariales tienen habilidades de producir bienes o servicios. La gestién del
conocimiento cientifico de la administracion se encuentra estrictamente relacionada
a detectar las oportunidades que surgen de los mercados y explotarlos con ventajas

competitivas distintas (Garmendia, 2017).

La administracidbn empirica en algunas organizaciones es escéptica que provoca
debilidades significativas en la aplicacion de distintas herramientas modernas lo no
les permite incrementar sus niveles de productividad y competitividad, mejorar sus

procesos y optimizar los flujos de trabajo, creando débil participacion en el mercado.

Las administraciones empiricas en las empresas son consecuencia de factores
sociales educativos, costumbristas que se fusionan como mecanismo que provocan
modelos de negocios débiles, deficientes en conocimiento cientifico para dar
respuesta técnica a su toma de decisiones afectando en su comportamiento
organizativo, desequilibrio en los procesos productivos y otros procesos muy propios
e inherentes de la empresa, constituyéndose en controversia para alcanzar la

competitividad y la supervivencia de la empresa (Rodriguez, 2015).

El empirismo administrativo influye de forma directa en el marketing y otros
campos de la administracion, contabilidad, finanzas, logistica de operaciones,
relaciones comerciales, generaciéon de mejores servicios o productos, proceso de

innovacion de la empresa.

Existen una serie de circunstancias dentro del &mbito empresarial, que presenta
en muchas empresas a una gerencia empirica principalmente por la centralizacion
del poder de los propietarios 0 socios accionistas, lo que redunda en deficiente clima
laboral, inexistencia o falta de aplicacibn de las denominadas herramientas
administrativas que contribuyan en el perfeccionamiento y desempefio que
conducen al mejoramiento continuo y dar respuesta a los cambios del mercado y
administrar sus operaciones de manera efectiva. EI desconocimiento de gerentes
empiricos en las empresas no facilita el funcionamiento como un sistema
empresarial de largo plazo que contribuya a la formulacion de estrategias basadas
en sus fortalezas y debilidades y en el ambiente externo de la empresa, de manera
de plantear objetivos y metas asociados a las capacidades de la empresa
(Cifuentes, 2015).



1.2 Administracion y gerencia

1.2.1 Administracion

Es un conjunto de normas, politicas y técnicas sistematicas para una efectiva y

eficiente uso de los recursos disponibles en una organizacibn para alcanzar

objetivos y metas. Los mecanismos son: planificacion, organizacion, direccion,

coordinacion y control como elementos basicos de todo proceso administrativo (Da
Silva, 2014).

Las empresas para que tengan un funcionamiento Optimo es necesario

desarrollar procesos administrativos para el manejo de sus recursos humanos,

materiales, econémicos, tecnoldgicos y alcanzar objetivos propuestos.

1.2.1.1 Principios Administrativos

Los principios de la administracion segun Henry Fayol son los siguientes:

1.

Division del trabajo. — el mencionado principio hace regencia a la
capacitacion de los trabajadores es decir si el personal esta capacitado la
empresa obtendra mayo eficacia. (Galindo, 2015)

Autoridad. — este principio promueve el orden empresarial, la autoridad hacia
sus subordinados, en el estricto cumplimiento de las mismas. (Galindo, 2015)
Disciplina. — tanto el equipo directo como administrativos y operarios tienen
la obligacién de cumplir las normas y politicas establecidas dentro de la
organizacion. (Galindo, 2015)

Unidad de mando. — Fayol propone g en una organizacién existira jerarquias
de las cuales cada uno de ellos estaran obligados a dar y cumplir érdenes de
sus subordinados. (Galindo, 2015)

Unidad de direccidén. — en cada organizacion debe existir un jefe o Gerente,
ya que este serd encargado de la toma de decisiones empresariales.
(Galindo, 2015)

Subordinacion del interés individual. - Fayol sefiala que en cualquier
organizacion el interés de los empleados no debe tener preferencia total

sobre los intereses de la organizacion. (Galindo, 2015)
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7. Remuneracion. — con este principio de busca la satisfaccion de los
trabajadores, asi como también de los propietarios y directivos. (Galindo,
2015)

8. Centralizacion (descentralizacion). — este principio propone que el equipo
directivo conserve su unidad de mando y también reciba apoyo del personal a
su cargo para cumplir los objetivos de la empresa. (Galindo, 2015)

9. Cadena escalonada (linea de autoridad). - el siguiente principio propone
una jerarquizaciéon del personal, conformada por el personal directivo,
administrativo y el personal operativo. (Galindo, 2015)

10.0rden. - este principio propone que cada persona debe estar en su lugar de
trabajo con sus actividades encomendadas y en el tiempo preciso. (Galindo,
2015)

11.Accién. — este principio platea la ejecucion de las actividades planteadas por
la organizacion, asi como también la accion de sobrellevar algun problema
empresarial. (Galindo, 2015)

12.Estabilidad de la contratacion del personal. - este principio propone que
no es conveniente que exista mucha rotacion del personal, es mejor realizar
capacitaciones a los empleados. (Galindo, 2015)

13.Iniciativa. — Fayol propone que debe existir libertad para llevar a cabo sus
planes en el personal, fomentado asi la iniciativa. (Galindo, 2015)

14.Espiritu de cuerpo. - Este principio promueve la unidad y el trabajo en
equipo para desarrollar las actividades empresariales de la mejor forma.
(Galindo, 2015).

Al aplicar estos principios de la administracion se conseguira un funcionamiento

satisfactorio de las empresas, para lo cual se debe trabajar para acercarse a estos

puntos clave, con el objetivo de aprovechar los recursos de la empresa y conseguir

resultados 6ptimos.

1.2.1.2 Proceso Administrativo

El proceso administrativo permite a sus directivos producir y ofrecer productos de

calidad es decir al cumplimiento de su mision, el proceso administrativo no solo

abarca a los altos directivos sino también sino también a los niveles mas bajos de la

organizacion, siendo asi las etapas que conforma el proceso administrativo las

siguientes: (Lopez R. , 2012)
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1.2.1.2.1 La planeacion

La planeacion es el primer elemento del proceso administrativo y esta enfocado
en guiar, enfocar orienta el rumbo que se propone la institucién dandoles la opcion
que sean ellas mismas plantean las distintas alternativas administrativas para
alcanzar su mision y beneficiarios y otros factores de ventaja competitiva en el

estricto cumplimiento de sus metas planteadas. (Louffat, 2015)

1.2.1.2.2 Organizacion

El segundo elemento del proceso administrativo es la organizacién que es el
encargado de disefiar el ordenamiento interno previa la determinacion de una
estrategia, lo primero a desarrollar es modelo organizacional, entre ellos y los mas
traccidnales tenemos el funcional, el de productos el de cliente, el geografico, el de
turnos, el de cantidad, el de procesos productivos, el divisional, el de proyectos y el
matricial. EI segundo paso es el de dibujar el organigrama basado en el modelo
previamente disefiado. Como tercer paso es el desarrollo de los manuales
organizacionales para un mejor entendimiento y compresidon del disefio

organizacional plasmado en los organigramas (Louffat, 2015)

1.2.1.2.3 Direccién

Segun el autor nos aporta que este tercer elemento consiste en la ejecucién de
las actividades desarrolladas en el proceso de planeacion y organizacién, teniendo
en cuenta los recursos, mediante una toma de decisiones, liderazgo, motivacion y
comunicacién. Se trata de llevar una buena direccion por parte de los subordinados,

con la finalidad de lograr altos niveles de productividad. (Lopez R. , 2012)

1.2.1.2.4 Control

El cuarto etapa del proceso administrativo es el control que consiste en
establecer estandares para evaluar los resultados obtenidos con la finalidad de
corregir desviaciones, como también las de prevenirlas y mejorar continuamente las
operaciones, se puede comparar los resultados con los planes en general, como
también evaluar estandares del desempefio para asi seguir acciones correctivas.
(Lopez R., 2012)
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1.2.2 Gerencia

Son las funciones de direccibn o coordinacion de una organizacion, cuya
responsabilidad es de planificar, dirigir, coordinar y vigilar las actividades
administrativas y financieras de una entidad o empresa, para obtener los objetivos y
el cumplimiento normativo y legal que la rige de manera efectiva, eficiente y

econdémica (Galindo, 2015) .

La gerencia en las empresas se encarga de los procesos de planificar con otros
directores departamentales, para alcanzar acciones y facultades compartidas de
acuerdo a los principios de la administracion, y de la division de trabajo conforme a

las circunstancias o necesidades de la empresa.

1.2.3 Misién

Es el conjunto de criterios, valores, principios que incorpora una organizacion
para la declaracion de su mision empresarial, con la finalidad de comunicar a todos
los miembros de la organizacién, sus clientes y otros interesados (stakeholder),
proporcionando un marco objetivo para entender que espera la empresa como un
aspecto esencial de su funcionamiento. Para definir la mision es necesario realizar

las siguientes preguntas:

e ¢ Qué hacemos?

e ¢ Cual es nuestro negocio?

e (A que nos dedicamos?

e ¢ Cudl es nuestra razon de ser?

e ¢ Cudl es nuestro publico objetivo?

e ¢ Cual es nuestro ambito geografico de accion?
e (Qué ventaja competitiva deseamos tener?

¢ ¢ Qué puede diferenciarnos de nuestros competidores? (Contasti, 2015)

La misién es una declaracién especifica particular o factor diferencial de una
empresa para identificar el negocio, los bienes o servicios que realiza y los

principios, valores que van a orientar en su desarrollo y operatividad de la empresa.

13



1.2.4 Visién

La vision es lo que pretende conseguir la empresa en el futuro, de acuerdo a sus
metas y resultados, de manera que sea una fuente de inspiracion y motivacion para
el talento humano de la empresa y sus clientes, una de las maneras de formular la

vision es respondiendo a las siguientes preguntas:

¢, Qué quiero lograr en el futuro?
¢,Donde deseo ubicarme en el futuro?
¢, Como lo haré?

¢ Para quién lo hare? (Velastequi, 2015)

La vision refleja una estructura de la declaracibn o manifestacion de una
organizacion o empresa que sefiala hacia donde se dirige, que pretende lograr o
convertirse en el largo plazo. Es importante esta declaracién para que el personal de
la empresa se empodere, tenga sinergia para lograr los objetivos estratégicos y

operativos.

1.2.5 Politicas

Son lineas de accién tomadas por la direccion de una empresa con miras al
desarrollo general de la organizacion, con la finalidad de orientar, establecer
directrices, para que todos lo apliquen en relacion a las normas, reglamentos y otras
responsabilidades en cada una de las areas organizacionales de la empresa
(Franklin, Enrique, & Benjamin, 2015).

1.2.6 Valores

Los valores son considerados principios éticos sobre los cuales se asienta la
cultura de una empresa y permite crear pautas de comportamiento en el personal de

la misma. Para su elaboracion se puede aplicar las siguientes preguntas:

¢, COmo somos?

¢ Qué camino queremos seguir?

¢, En que creemos?

¢, Qué aspectos se pueden desarrollar y aplicar? (Fred, 2015)

Los valores en una empresa son el conjunto de principios éticos que pretende
desarrollar y aplicar en los procesos y actividades, de manera que fortalezca la
cultura organizacional, el clima laboral y el deseo y expectativas de los propietarios

de la empresa y los trabajadores.
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1.3 Marketing y ventas

1.3.1 Marketing

Es un proceso social y de gestion a través del cual las empresas definen sus
planes de mercadeo en base a conceptos basicos de necesidades y deseos, y
demandas de productos o servicio, estas estrategias estan orientadas a la obtencion
de la maxima rentabilidad posible, a través de conocimientos de administracion,

produccion y ventas (Oliverios & Esparragoza, 2016).

La gestion de marketing es el proceso de planificar y ejecutar la concepcion de
las acciones de producto, precio, promocion y distribucién de bienes y servicios para

crear intercambios que satisfagan los objetivos de la empresa y de sus clientes.

1.3.2 Ventas

Son los resultados alcanzados por el registro de los ingresos operacionales de la
venta de bienes o servicios de una empresa y forman parte importante del estado de
resultados a la que se acreditan los importes de las ventas con debito a caja,
cuentas por cobrar u otras cuentas semejantes, segun la naturaleza de las

transacciones de la empresa (Guerra Bonilla, 2015).

Las ventas son los ingresos que genera una empresa y estan representadas por
sus respectivas sub cuentas para mantener informacion sistémica de los ingresos
gue han generado los productos o servicios con el objetivo de estructurar el estado

de pérdidas y ganancias.

1.3.3 Producto

Se considera el producto como un bien o servicio 0 como una mercaderia segun
la caracteristica de consumo personal o para realizar intercambios. El producto o
servicio es la oferta que realiza una empresa 0 una organizaciéon a su mercado meta
para satisfacer sus deseos y necesidades, asi como lograr objetivos y metas de la
empresa. Los atributos del producto pueden ser esenciales, externos e intangibles.
Para el analisis estratégico de la cartera de productos es importante utilizar la matriz
BCG, que se apoya en el ciclo de vida del producto en relacién a la variable
participacion relativa en el mercado y contribucion — crecimiento. Los principios de

interpretacion se fundamentan en 4 casilleros:
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Productos interrogantes; son los que la empresa considera que estan en el
mercado y que tienen un crecimiento alto, tienen poca participacion y
establecen rentabilidades bajas.
Productos estrella; son los productos que tiene la empresa y que tienen una
tasa de crecimiento alta, alta participaciéon en el mercado y generan Optima
rentabilidad.
Productos vacas; tienen una tasa de crecimiento baja, lo que quiere decir que
no requieren de grandes inversiones pero generan una alta rentabilidad en la
empresa.
Productos perros; son los productos que tienen una tasa de crecimiento baja,
generan baja rentabilidad y en ocasiones es mejor retirar del mercado antes
gue generen perdidas (Espinosa, 2015).

Tabla 1 Matriz BCG

Matriz BCG
Boston Consulting Group

’

o
Estrella Interrogante

Tasade crecimiento

Vaca Perro

Participacion relativa en el mercado

Fuente: (Espinosa, 2015)

La matriz BCG (Boston Consulting Group) es una matriz descriptiva que permite

cuantificar la posicion que actualmente tienen los productos de una empresa,

mediante una representacion objetiva y practica en los cuatro casilleros: productos

estrella, productos vaca, productos interrogantes, productos perros.

1.3.4 Precio

Es el valor monetario que se asigna a productos o servicios que ofrecen en el

mercado las organizaciones o empresas. El concepto de precio tiene otros

componentes como: los costos directos e indirectos, la rentabilidad, con la finalidad

de desarrollar precios competitivos, para la supervivencia, la competitividad y la

maximizacion de los beneficios en las empresas, una herramienta para el precio es

la relacién calidad — precio (Prieto, 2015).
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Tabla 2. Matriz calidad - precio

Matriz Calidad-Precio
—

Pr
Inferior a costo operacién  Superior a costo operaciin

Cuadrante] Cuadrante 51
1 n g8
pazons. g

Bs7e.

CUADRANTE I:
CUADRANTE It
CUADRANTE It
CUADRANTE IV: Calidad clo del servicio,

Fuente: (Prieto, 2015)

La fijacion de precios resulta un pilar fundamental en las empresas porque es un
indicador de competitividad, para lo cual las empresas tienen que identificar sus
costos directos e indirectos para generar niveles de rentabilidad que maximicen los

ingresos y se enfoquen en el liderazgo de costos como una estrategia competitiva.

1.3.5 Plaza

La plaza es un componente de marketing mix también conocido como
distribucion, y se considera como una estrategia clave de decisiones de disefio de
canales que pueden elegir las empresas. En el diseiio del canal pueden ser largos,
cortos, limitados, y estara en relacion al tipo de servicio, tipologia de los clientes y
caracteristicas del mercado. Una de las herramientas para analizar plaza es la

matriz de Igor Ansoff (Ejarque, 2016):

Tabla 3. Matriz ANSOFF

PRODUCTO

ACTUALES NUEVOS

LANZAMIENTOS
DE NUEVOS
PRODUCTOS

SOavouaw

SORIMN] STWIALR]

DESARROLLODEL
MERCADO

Fuente: (Ejarque, 2016)

En esta matriz en el eje horizontal se localiza el producto o servicio que pueden
ser actuales o nuevos. En el eje vertical se encuentra el mercado que puede ser

nuevo o0 actual, de manera que se articulan cuatro segmentos: penetracion,
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diferenciacion o desarrollo de productos, segmentacion o desarrollo de mercados y

diversificacion.

El disefio de estrategias de plaza fundamenta una caracteristica competitiva para
enfrentar a los competidores que quieren competir con los mismos productos o
productos sustitutos en un mercado determinado. Segun la caracteristica de la

empresa Yy del bien o servicio se estructura los canales de distribucion.

1.3.6 Promocion

Generalmente es una estrategia de marketing mix o marketing en general y se
aplica de acuerdo a las necesidades y expectativas de los clientes reales y
potenciales, y de las caracteristicas del producto o servicio comercializado: ¢Qué
vendo?, ¢A quién vendo?; de esta manera se establecen acciones para vender
publicitar u ofertar a fin de conseguir, persuadir, incentivar, a los clientes o mercado.
Como una herramienta de promocion se utiliza el modelo AIDA, que comprende las
estrategias de formular atencion en los clientes, interés, deseo y accibn como un

ciclo de venta de un producto o servicio (Corea Cortez & Gémez Hernandez, 2015).

Tabla 4. Modelo AIDA

ATENCION

v

Fuente: (Corea Cortez & Gomez Hernandez, 2015)

La promocion es considerada como un elemento de la estructura comercial de
marketing de las empresas, debe ser flexible en su planteamiento con procesos
organizados, dinamicos, a través de diferentes medios publicitarios: redes sociales,

material impreso, ronda de negocios, exposiciones y otros.

1.4 Operacién y Logistica

Logistica es la parte del proceso de la cadena de suministro que planifica,
implementa y controla el eficiente y efectivo flujo (hacia arriba y hacia abajo) y

almacenamiento de bienes, servicios e informacién entre el punto de origen y el de
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consumo con el objetivo de satisfacer las necesidades del consumidor. (Council of
logistics Management, 2004)

Se considera que una definicién de logistica integradora es la presentada por

Garcia y Torregrosa:

Dado un nivel de servicio al cliente predeterminado, la logistica se encargara del
disefio y gestidn del flujo de informacion y de materiales entre clientes y proveedores
(distribucidn, fabricacion, aprovisionamiento, almacenaje y transporte) con el objetivo
de disponer del material adecuado, en el lugar adecuado, en la cantidad adecuada, y
en el momento oportuno, al minimo coste posible y segun la calidad y servicio

predefinidos para ofrecer a nuestros clientes”. (Garcia & Torregrosa, 2004)

1.4.1 Cadena de suministros

De acuerdo a la teoria podemos definir a la cadena de suministros como:

La cadena de suministros es un conjunto de actividades funcionales (transporte y
costos de inventarios) que se repite muchas veces a lo largo del canal de flujo
mediante las cuales la materia prima se convierte en producto terminado y se afiade
valor para el consumidor final. Dado que las fuentes de materia prima, las fabrica y
los puntos de venta normalmente no estdn ubicados en los mismos lugares y el
canal de flujo representa un a una secuencia de paso de manufactura, las
actividades de logistica se repiten muchas veces antes que un producto llegue a su
lugar de mercado (Ballou, 2004)

Una cadena de suministro estd formada por todas aquellas partes involucradas
de manera directa o indirecta en la satisfaccion de una solicitud de un cliente. La
cadena de suministro incluye no solamente al fabricante y al proveedor, sino también
a los transportistas, almacenistas, vendedores al detalle (0 menudeo) e incluso a los
mismos clientes. Dentro de cada organizacion, como la del fabricante, abarca todas
las funciones que participan en la recepcion y el cumplimiento de una peticion del
cliente. Estas funciones incluyen, pero no estan limitadas al desarrollo de nuevos
productos, la mercadotecnia, las operaciones, la distribucién, las finanzas y el

servicio al cliente. (chopra & Meindl, 2008)

Entonces se analiza que la cadena de suministro es el proceso que engloba

todos los desplazamientos de un producto, incluyendo sus componentes de los
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componentes, hasta que llega a las manos del cliente. Tomando en cuenta que una
correcta gestion de una cadena de suministro eficiente consiste en negociar con los
proveedores para la compra de materiales, componentes y materias primas y
enviarlos en el menor tiempo y coste posibles mediante camiones, barcos, trenes o

aviones.

1.4.1.1 Objetivos de la cadena de Suministro

El objetivo de una cadena de suministro debe ser maximizar el valor total
generado. El valor que una cadena de suministro genera es la diferencia entre lo que
vale el producto final para el cliente y los costos en que la cadena incurre para
cumplir la peticion de éste. Para la mayoria de las cadenas de suministro, el valor
estara estrechamente correlacionado con la rentabilidad de la cadena de suministro
(también conocida como superavit de la cadena de suministro), que es la diferencia
entre los ingresos generados por el cliente y el costo total de la cadena de
suministro. (chopra & Meindl, 2008)

Mientras mas alta sea la rentabilidad de la cadena de suministro, mas exitosa
sera ésta. Dicho éxito debe medirse en términos de la rentabilidad y no en funcion

de la ganancia de cada etapa.

1.4.1.2 Importancia de la cadena de suministro

Hoy en dia, en el mercado globalizado, las empresas se ven forzadas a generar
nuevas ideas para incursionar en el entorno y obtener una ventaja competitiva.
Debido a esto, el interés de las empresas esta enfocado en la gestion de la cadena
de suministros, creando valor para la empresa y el cliente, concentrandose

primordialmente en la satisfaccion de las expectativas del cliente.

Las empresas gastan mucho tiempo buscando la manera de diferenciar sus
productos de los de sus competidores. Cuando la administracion reconoce que la
logistica y la cadena de suministros afectan a una parte importante de los costos de
la empresa y que el resultado de las decisiones que toman en relacion de los
procesos de la cadena de suministros reditlia en diferentes niveles de servicio al
cliente, estd en opcidn de usar esto de manera efectiva para penetrar nuevos

mercados, para incrementar la cuota de mercado y para aumentar los beneficios, es
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decir, una buena direccion de la cadena de suministros puedo no solo reducir

costos, sino también generar ventas. (Ballou, 2004)

1.4.2 Cadena de valor

La cadena de valor permite identificar y analizar actividades con una importancia

estratégica a la hora de obtener alguna ventaja competitiva.

Segun Porter, el liderazgo en costes bajos o la diferenciacion dependen de todas
aguellas actividades que desarrolle una empresa y que, separandolas en grupos con
una importancia estratégica, ofreceria informacibn para comprender el
comportamiento de los costes, asi como también identificar fuentes existentes o
potenciales de diferenciacion. Todas las demas tareas deben reducir su coste lo
maximo posible, sin perder la calidad intrinseca del producto. Para estas actividades

se deberia optar por la externalizacion. (Porter, 1985)

En textos como ventaja competitiva y estudios de sectores industriales y de la
competencia, publicados a finales de la década de los 80. Al mismo autor se atribuye
la introduccion del andlisis del costo estratégico, el cual implica la comparacion de la
forma en la que los costos por unidad de una compafiia se pueden comparar con los
costos por unidad de los competidores claves, actividad por actividad, sefialando asi
cuales son las actividades clave con el origen de una ventaja o desventaja de costo.
(Quinteros & Sanchez, 2006)

La cadena de valor es una herramienta utilizada para identificar todas aquellas
actividades que agregan el valor ofrecido, al examinar las actividades estratégicas
relevantes para comprender el comportamiento de los costos y las fuentes de
diferenciacion existentes y potenciales. De esta forma una empresa obtiene ventaja
competitiva desempefiando estas actividades estratégicas a menor costo o mejor

gue sus competidores

1.4.3 Aprovisionamientos o adquisicion

La funcion de Aprovisionamientos ha sido considerada por muchas empresas
como una funcion secundaria dependiente, por lo general, de la Produccion, que

definia y marcaba la politica a seguir.
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El aprovisionamiento es una actividad clave en la cadena de suministro, la cual
tiene como fin, el control de los suministros para satisfacer las necesidades de los
procesos operativos. Por lo que puede influir de manera decisiva en el

funcionamiento de una empresa dependiendo de cdmo se gestione. (Giraldo, 2015)

Dentro de esta actividad se incluye la realizacion de los pedidos, el transporte y el
almacenaje de las materias primas y otros aprovisionamientos necesarios para
iniciar el proceso de produccion. La mision fundamental de la funcion de
aprovisionamiento es que la fabrica pueda elaborar sus productos de forma
continua, paliando el riesgo que supone una parada de las maquinas. Ademas de
esta funcion, el departamento de aprovisionamiento debe intentar conseguir los
suministros en las condiciones mas favorables, evitando en la medida de lo posible,

un exceso de stock. (Lopez R. , 2014)

1.4.3.1 Tipos de aprovisionamientos

La clasificacién de aprovisionamientos se puede hacer de multiples maneras, por
ejemplo, posibilidad de almacenar o no los productos, si son sustituibles por otros, si
se pueden fabricar, disponibilidad, por el volumen de pedido o por su importe,

compras continuas o rutinarias, etc. Veamos algunas otras.

1.4.3.2 Seleccién de proveedores

Elegir bien a los proveedores es fundamental para que los aprovisionamientos
adquiridos sean de calidad y aun costo razonable. Antes de iniciar de iniciar la
busqueda con los proveedores y negociar con ellos, la empresa debe tener claro que
criterios va emplear a la hora de seleccionarlos. Los criterios dependen del tipo de
relaciones que existe en el proveedor y la empresa. (Lopez R. , 2014)

A la hora de disefiar su cadena de suministro, una empresa puede optar por

varias estrategias en relacion al nUmero de proveedores y su relacion con ellos.

La primera de ellas es tener muchos proveedores e intentar obtener el minimo
coste de adquisicion en cada momento. Esta asido la forma tradicional de gestionar
las relaciones con los proveedores, basada en la idea de que la otra parte es un rival
del que hay que obtener el mejor precio de adquisicion en cada momento. (Lopez R.
, 2014)
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La segunda estrategia seria mas a largo plazo, intentando comprar a pocos
proveedores, pero fiables. Los proveedores son vistos como colaboradores de la
empresa, de los que se puede obtener una ventaja mutuamente satisfactoria. En
este caso se buscaria la especializacion del proveedor y la calidad de los
componentes. El inconveniente de esta estrategia es la dependencia del proveedor,

lo cual puede suponer un riesgo en caso de que se deba cambiar. (Lopez R. , 2014)

1.4.4 Administracion de inventarios

La administracion de inventarios es considerada como la aplicacion de
procedimientos y técnicas para establecer, poner en efecto y mantener las
cantidades de materias primas, productos en proceso, productos terminados y otros
inventarios mas Optimas, minimizando costos que contribuyan a lograr fines de la

empresa. (Boero, 2006)

1.4.5 Gestion de distribucién

La gestién de distribucion es una variable estratégica que tiene como finalidad la
contribucion a los objetivos de la empresa, mediante la concrecion de las relaciones
de intercambio con el mercado, atencion al canal que facilita el acceso de sus

productos y servicios a los clientes finales (Garcia & Torregrosa, 2004).

La gestion de distribucion se relaciona con la organizacion de los canales de
distribucion que se deben ver como sistemas Inter organizativos, mediante la
distribucion se trata de independizar los pedidos de una manera mas autbnoma que
garantice la personalizacion en los procesos de entrega de acuerdo a los

requerimientos de los clientes.

1.4.6 Gestion de calidad

Es el conjunto de acciones, normas que una empresa lleva a cabo con la
finalidad de administrar de manera organizada la calidad de la misma, mediante una
mejora continua, con la finalidad de garantizar la satisfaccién de los requerimientos
de sus clientes en lo que respecta a la prestacion del servicio o producto
(Chiavenato, 2002).
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La gestion de calidad es un conjunto de acciones planificadas y sistematicas
necesarias para lograr la confianza adecuada de los productos o servicios que

satisfagan los requisitos dados sobre la calidad.

1.4.7 Gestion de mantenimiento

La gestion de mantenimiento es el trabajo de planificacién y control que se debe
realizar para maximizar la disponibilidad y efectividad de la infraestructura requerida
por el sistema de produccion. Tiene como propdsito optimizar la funcionalidad de la
infraestructura, equipos y maquinaria de produccién (Boero, 2006).

El mantenimiento es un proceso de apoyo a la cadena de valor que contribuye de
manera significativa a la efectividad de las operaciones de produccion de una

organizacion en el funcionamiento de las maquinarias y equipos.

1.5 Competitividad

Las empresas obtienen ventajas competitivas mediante actos de innovacion.
Abordan la innovacion en su sentido mas amplio, incluyendo tanto nuevas
tecnologias, como nuevas maneras de hacer las cosas. Perciben una nueva base
para competir 0 encuentras mejores medios para competir de viejas maneras.
(Porter, 2013)

La innovacién puede manifestarse en un nuevo disefio de un producto, en un
nuevo proceso de produccién en un nuevo enfoque de marketing o en una nueva
forma de entregar la capacitaciéon. A menudo involucra ideas que ni siquiera son
nuevas, ideas disponibles desde hace tiempo, pero que nunca han sido exploradas
vigorosamente. Siempre involucra inversiones en habilidades y conocimientos, asi

como en activos fisicos y reputaciones de marca. (Porter, 1985)

Muchas de las innovaciones crean ventaja competitividad al descubrir la
oportunidad de un mercado totalmente nuevo o al atender a un segmento de
mercado que otros han ignorado. Cuando los competidores son lentos en responder,

tal innovacion genera una ventaja competitiva. (Porter, 1985)

El informe sobre el Estado actual de las mipymes del sector textil de la confeccién
en el Ecuador, realizado por la Asociacion de Industriales Textiles del Ecuador

(2018), aunque es clara la importancia que tiene la industria textil de las pymes de la
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confeccion tienen que desarrollar estrategias de subsistencia cuidando al maximo
sus capitales, sus productos como factores claves para generar confianza en el area
productiva enfocada a mejorar su competitividad. Este tipo de organizacion tienen
que introducir procesos administrativos productivos direccionados alcanzar ventajas
— estrategias para competir con las grandes empresas y los productos textiles que
ingresan al pais, reflejando un desarrollo competitivo en el mercado. Una de las
caracteristicas que constituyen competitividad en las mipymes son el conocimiento
de herramientas de gestion empresarial para alcanzar un desarrollo sostenido eficaz

y rentable.

En el estudio La influencia de las redes sociales en la competitividad de las
pymes del sector textil-manufacturero de la ciudad de Guayaquil, elaborado por
Sarango y Sisalima (2018), la competitividad es un elemento clave para el desarrollo
y crecimiento sustentable de las pymes de acuerdo con las concepciones
multidimensionales como Porter, Kaplan, Norton. El objetivo de esta investigacion es
determinar el nivel competitivo de las mipymes textiles del Ecuador a través de
factores cualitativos y cuantitativos que intervienen en su entorno. A nivel interno:
tecnologia, innovacion, mercadotécnica, cultura, calidad, logistica de operaciones,
investigacion y desarrollo, financiamiento que son factores que contribuyen a
impulsar la competitividad e influyen profundamente en las capacidades de
crecimiento de estas empresas. Los factores externos tienen relacion a
competencias actuales, perspectivas del mercado, politicos sectoriales, aspectos
legales, ambientales que pueden incidir de manera favorable o desfavorable para las

mipymes.

La investigacion Estrategias de internacionalizacion para las pymes del sector
textil y confecciones de Bogotd4, desarrollado por Duque y Camelo (2017), las pymes
textiles de la confeccion es uno de los sectores que mas contribuye en la econémica
colombiana, en la actualidad, enfrenta grandes retos dado las exportaciones y
productos de contrabando que ingresan a Bogota, asi como las economias de
crecimiento del sector que es bastante competitivo de acuerdo a las tendencias
globales. La competitividad se manifiesta en las grandes empresas como actores
generadores de productos textiles de confeccion siendo las que captan el mayor
porcentaje en el mercado. Las pymes no disponen de suficiente herramientas y

esfuerzos para ser competitivas, por eso es necesario el desarrollo de modelos de

25



gestion para conocer el mercado, sus caracteristicas, comportamientos, como un
modelo de restructuracion de produccion y gestion competitiva para las pymes de

Bogota.

Aguila (2016), en su estudio Importancia de la cadena de valor en la
competitividad de las empresas, considera que la competitividad empresarial se
concentra en los distintos factores internos como: planes fundamentales para el
desarrollo de sistemas de produccién con capacidad de innovacion, la infraestructura
fisica, los equipos, maquinaria, la cultura empresarial, y otras formas de proteccion
del ambito industrial. La competitividad de las pymes textiles debe ser decisiva para
su crecimiento; relacionado a sus costos con una gestion eficiente de flujos de
produccion y otros factores necesarios de organizacion de la cadena de valor
generando satisfaccion a sus clientes con sus productos y las acciones de
mercadotécnica y ventas. la cadena de valor son las actividades por medio del cual
las pymes crean sus productos asociado a actividades primarias que se apoyan
entre si proporcionando la logistica interna asociadas con el almacenamiento y
disposicion de insumos, programacion de proveedores, logistica, externa con

distribucion fisica del producto, almacenes, canales de distribucion.

La investigacién La logistica como factor de competitividad de las pymes en las
Américas, realizado por Brosa y Kirby (2015), en sus principios la logistica era tener
un producto en el sitio correcto en el tiempo oportuno, con el menor costo posible.
En la actualidad es un conjunto de procesos, actividades que se otorga en las
organizaciones para controlar los flujos de produccién, inventarios de materia prima
e informacién relacionada desde el lugar de origen hasta los clientes destino en
forma eficiente y lo mas econémico posible aprovechando al maximo la capacidad
productiva de las empresas. La gestion logistica por tanto en las empresas
contribuye a alcanzar niveles altos de eficacia, ahorro de costo, manejar la cadena
de distribucion armonizando la satisfaccion de sus clientes y las relaciones
comerciales que trae como consecuencia competitividad como una vision general

para enfrentar a la competencia.
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1.5.1 Pensamiento Estratégico

El estudio Estrategias empresariales para afrontar la competencia internacional:
el caso del cluster de confecciones de la industria textil de Atuntaqui, elaborado por
Cevallos (2015), el comercio nacional textil de la confeccion tiene multiples actores
posicionados que captan distintos segmentos de mercado, unos son notables por
sus productos y precios y se expanden, mientras que otros tienen dificultades para
enfrentar a la competencia. Las pymes textiles de las confecciones de Atuntaqui se
han transformado en iconos de la moda y comprende una gama de productos de la
confeccion: ropa casual, deportiva, tejidos planos, otros. Las pymes para alcanzar un
crecimiento como fuente generadora de empleo juegan un papel importante las
estrategias empresariales para enfrentar las tendencias globales de importacion y
exportacion de prendas textiles lo que sin duda fortalecen los cluster contribuyendo

herramientas para la competitividad.

La investigacion Mejora de la productividad en el area de confecciones de
empresas textiles, realizado por Mejia (2016), las estrategias para la formacién de

ventaja competitiva se justifican por las siguientes razones:

e Pymes consientes de enfrentar a la competencia, buscan mejores
desemperios principalmente a los productos importados de China.

e Las pymes representan el 70% del empleo y por tanto la mejora de estas
empresas redunda en mejoras para la poblacion

e Generan visita de turistas mejorando la competitividad industrial textil

e Alcanzan mejores niveles de ventas

El primer paso para alcanzar la competitividad es la formulaciéon de modelos de
gestibn de aseguramiento de la produccién, control de procesos, estrategias de

venta como elementos para aprovechar las oportunidades.

Vasquez, A; Cely, W y Guerrero, M (2016), en su estudio Estrategias clave para
implementar un sistema de gestidon de la innovacion en pymes del sector textil,
confeccion, disefio y moda del Municipio de Itagli — Antioquia — Colombia, considera
gue la innovacion estratégica es una de las principales armas que las pymes deben
incluir en sus planes de empresa, para rivalizar con las grandes y triunfar en el
sector textil del pais. Las estrategias deben ser formuladas de acuerdo a la situacion
externa y las condiciones de las pymes textiles; en los procesos productivos,
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mercadeo, publicidad, ventas, creando un entorno empresarial dinamico vy
competitivo que les permita ingresar a nuevos mercados nacionales e
internacionales. Las ventajas de las estrategias empresariales incorporan distintos
enfoques como marketing digital, control de calidad de procesos, innovacion en sus
productos, permitiendo a las pymes ser mas eficientes y oportunas para enfrentar a

los eslabones de la competitividad.

En el articulo cientifico del proyecto para la reestructuracibn comercial,
administrativa y financiera de una pyme de productos textiles del sector deportivo:
caso Lizfashion, elaborado por Cubillo (2017), los empresarios tienen que asegurar
sus producciones en funcién de las provisiones de venta, lo que demanda adecuar la
capacidad instaladas, sus equipos, procesos de produccion, mano de obra calificada
para asegurar inventarios 0ptimos para satisfacer a los clientes. La realizacion de los
productos textiles es diferente en cada empresa, sin embargo, los elementos
comunes administrativos, logisticos y de operaciones se desarrollaran segun las
capacidades de la organizacién y la situacion esperada asegurando la calidad de
sus productos. Las estrategias se apoyan en tacticas administrativas para el manejo
de inventarios de materias primas, productos en proceso y productos terminados
llevando los registros actualizados de las entradas y salidas apoyando al sistema de

control gerencial de las pymes. (Cubillo, 2017)

El pensamiento estratégico contrasta fuertemente con el pensamiento convencional
cuya metodologia de razonamiento se basa en la linealidad y la repeticidon, es
automatizado, de respuesta previsible, aplica una norma permanente ante
situaciones similares y contrasta con la intuicion pura que de alguna manera es un

atributo positivo y necesario en el pensamiento estratégico. (Mufioz, 2010)

Otro autor importante que influyé en la evolucion del pensamiento estratégico fue
Nicolas Maquiavelo, quien parte de la premisa de que “adaptarse al entorno consiste
en protegerse de las amenazas que suponen los cambios ocurridos y supone
también aprovechar ciertas oportunidades que el entorno ofrece”. Desde entonces la
actitud estratégica se ha considerado como una postura abierta al cambio y critica
de las propias concepciones y practicas administrativas, que supone la capacidad de
cuestionarlo todo y salir de lo rutinario para poner en practica soluciones nuevas.
(Muioz, 2010)
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1.5.2 Estrategias Genéricas

Las estrategias competitivas genéricas radican en tomar acciones defensivas u
ofensivas para establecer una posicién defendible en una industria, para afrontar
eficazmente las cinco fuerzas competitivas y con ello conseguir un excelente
rendimiento sobre la inversion para la compaifia. Las empresas han descubierto
muchas formas de hacerlo, la mejor estrategia sera aquella que refleje sus
circunstancias particulares. No obstante, en el nivel mas general identificamos tres
estrategias genéricas internamente compatibles (utilizables en forma individual o
combinadas) para lograr la posicion defendible a largo plazo y superar el desempefio
de los rivales. (Porter, Técnicas para el analisis de los sectores industriales y de la

competencia , 2008)
1.5.2.1 Tipos de estrategias

A continuacion, se presentan tres estrategias genéricas planteadas por Michael
Porter para mejorar el desempefio de la empresa y obtener una ventaja ante los

contrincantes en una industria.
1.5.2.1.1 Liderazgo global en costos

Consiste en alcanzar el liderazgo en costos globales mediante un conjunto de
politicas funcionales encaminadas a este objetivo basico. El liderazgo en costos
exige la construccion agresiva de instalaciones de escala eficiente, la busqueda
vigorosa de reduccion de costos a partir de la experiencia, un control riguroso de
gastos variables y fijos, evitar las cuentas de clientes menores y minimizar los costos
en areas como investigacion y desarrollo, fuerza de ventas, publicidad y otras. Tales
objetivos no se cumpliran si los directivos no prestan una atencion esmerada al
control de costos. En toda la estrategia el tema central lo constituyen los costos
bajos frente a los de la competencia, pero no deben descuidarse la calidad, el
servicio ni otros aspectos. (Porter, Técnicas para el analisis de los sectores

industriales y de la competencia , 2008)
1.5.2.1.2 Diferenciacion

Esta estrategia consiste en diferenciar el producto o servicio que ofrecemos, creando

asi algo que en la industria entera se percibe como Unico. Las formas en que se
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logra son muy diversas: el disefio o la imagen de marca, la tecnologia, las

caracteristicas, el servicio al cliente, redes de distribucion.

Cuando se logra la diferenciacion, se convierte en una estrategia util para conseguir
rendimientos superiores al promedio. En efecto, establece una posicion defendible
para encarar las cinco fuerzas competitivas, aunque en forma distinta del liderazgo
en costos. La diferenciacion brinda proteccion en contra de la rivalidad porque los
clientes son leales a la marca y porque disminuye la sensibilidad al precio. También
aumenta los margenes de utilidad y con ello permite prescindir de la posicion de
costos bajos. Se levantan barreras contra la entrada gracias a la lealtad de los
consumidores y a que los rivales deben superar el caracter especial del producto. La
diferenciacion genera margenes mas altos de utilidad para enfrentarse al poder de
los proveedores; aminora ademas el poder de los compradores, ya que €stos no
disponen de opciones similares y, por tanto, son menos sensibles al precio. (Porter,

Técnicas para el analisis de los sectores industriales y de la competencia , 2008)
1.5.2.1.3 Enfoque o concentracion

La tercera estrategia genérica, se centra en un grupo de compradores, en un
segmento de la linea de productos o en un mercado geogréfico; igual que la
diferenciacion, adopta multitud de modalidades. En contraste con los costos bajos y
con la diferenciacion, estrategias que buscan alcanzar sus objetivos en toda la
industria, ésta procura ante todo dar un servicio excelente a un mercado particular;
disefia las estrategias funcionales teniendo presente lo anterior. Se basa en la
suposicién de que la compaiiia podra prestar una mejor atencién a su segmento que
las empresas que compiten en mercados mas extensos. De ese modo se diferencia
al satisfacer mas satisfactoriamente las necesidades de su mercado. (Porter,
Técnicas para el analisis de los sectores industriales y de la competencia , 2008)

1.5.3 Las cinco Fuerzas de Porter
1.5.3.1 Amenaza de nuevos entrantes

Los nuevos entrantes en un sector introducen nuevas capacidades y un deseo de
adquirir participacién de mercado, lo que ejerce presion sobre los precios, costos y la
tasa de inversibn necesaria para competir. Los nuevos competidores pueden

apalancar capacidades existentes y flujos de caja para remecer ala competencia
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sobre todo cuando se diversifican desde otros mercados. Cuando la amenaza es
alta, los actores establecidos deben mantener los precios bajos o incrementar la

inversion para desalentar a los nuevos competidores. (Porter, ser competitivo, 2008)

1.5.3.2 El poder de los proveedores

Los proveedores poderosos capturan una mayor parte del valor para si mismos
cobrando precios mas altos, restringiendo la calidad o los servicios, o transfiriendo

los costos a los participantes del sector.

Las empresas poseen una gran variedad de proveedores para adquirir insumos. Un
grupo de proveedores es poderoso si Esta mas concentrado que el sector al cual le

vende. (Porter, ser competitivo, 2008)

1.5.3.3 El poder de los compradores

Los clientes poderosos es el lado inverso de los proveedores poderosos, debido a
gue son capaces de capturar mas valor si obligan a que los precios bajen, son mas
exigentes en calidad o mejores servicios por lo cual incrementaran los costos y, por
lo general, hacen que los participantes del sector se enfrenten, todo esto en perjuicio

de la rentabilidad del sector. (Porter, ser competitivo, 2008)

1.5.3.4 La amenaza de los sustitutos

Un producto substituto cumple la misma funciébn o una similar, mediante formas
distintas. Los substitutos siempre estan presentes, pero a menudo es facil no
percatarse de ellos porque podrian ser muy diferentes del producto del sector: para
alguien que busca un regalo para el Dia del Padre, las corbatas y las herramientas
eléctricas pueden ser substitutos. Un substituto es no comprar algo, comprar un
producto usado en lugar de uno nuevo, o hacerlo uno mismo (llevar el servicio o

producto a la propia empresa). (Porter, ser competitivo, 2008)

1.5.3.5 Rivalidad entre competidores Existentes

Existen varios factores que determinan la rivalidad entre los competidores
existentes, por ejemplo, descuentos de precios, lanzamientos de nuevos productos,
campanfas publicitarias, y mejoramiento del servicio. Un alto grado de rivalidad limita

la rentabilidad del sector. El grado en el cual la rivalidad reduce las utilidades de un
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sector depende en primer lugar de la intensidad con la cual las empresas compiten

y, en segundo lugar, de la base sobre la cual compiten. (Porter, ser competitivo,

2008)

1.5.4 El Diamante de Porter

A raiz de un estudio a las industrias y empresas exitosas que se desarrollaron en los

diferentes ambitos de la geografia mundial, Michael Porter aislo los elementos

necesarios para lograr que las industrias se conviertan en competitivas. Estos

elementos se agruparon en las cuatro fuentes de la ventaja competitiva que

constituye el llamado diamante de la competitividad. (Sufiol, 2006)

Tabla 5 Diamante de Porter

ELEMENTOS
DEL DIAMANTE

CARACTERISTICAS

RESULTADO GENERADO

condiciones de los
factores. Se refiere a la
cantidad, costo, calidad y
especializacién de los
factores

Las

Mejoran la capacidad de
innovacion de empresas e
industrias

La creacién de activos tangibles, tales

como la infraestructura fisica, la
informacion, el sistema legal y los
institutos de investigaciébn de las

universidades.

Estructura de la industria y
esquema de competencia

Estimula el aumento de la
productividad de las

El clima de inversién y politica de
competencia determinan el entorno. Se

que las empresas tienen | empresas y de las industrias | trata de estabilidad macroeconémica vy

entre si. a las cuales pertenecen y por | politica, el sistema tributario, las
ende promueven la | politicas del mercado laboral, las reglas
competencia. de propiedad intelectual

Las condiciones de la | Clientes que anticipan las | Creacion de clientes locales sofisticados

demanda. necesidades de otros en el | y exigentes. Proceso paralelo de
mundo, segmentos | elevacion de los ingresos de la
especializados con | poblacién y de creacibn de nuevas

competencia internacional.

empresas y complejos productivos.

Industrias afines y de apoyo

Estimulan la formacion de
nuevas empresas que
amplien y profundicen las

ventajas aportadas por el
cluster

Las empresas se dan servicios mutuos,
se proveen mutuamente insumos de alta
calidad. Este ambiente deriva en una
mejoria del entorno competitivo de las
empresas pertenecientes a ese entorno.

FUENTE: Porter 1990

ELABORADO POR: Anderson Guaman

1.5.5 Impacto de las Mipymes textiles

El articulo cientifico elaborado por la Organizacion Internacional del Trabajo

(OIT), con el tema Aumentando la productividad y el desarrollo de las pymes (2017),

el Score training es una metodologia de la OIT que mejora la productividad y

competitividad de las pymes, apoyada en procesos de organizacion y gestion, y ha
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sido aplicado por la gran mayoria de estas empresas. Este método de evaluacién de
resultados o impactos se centra en las dimensiones: sociales, econdmicos,
organizacionales, financieros, mediante un analisis cualitativo — cuantitativo. Los
resultados o impactos alcanzados: fortalece el principio de mejora continua y
desafios operacionales especificos de las pymes para ser atribuidos en sus
planificaciones y alcanzar mejores resultados internos y externos con ampliacion y
posicionamiento de sus marcas y productos. (Organizacion Internacional del
Trabajo, 2017)

El Banco Mundial en su informe Evaluacién de impacto de los programas para
pymes de Latinoamérica y el Caribe (2015), este informe es el producto de un
proyecto de investigacion que evalla rigurosamente los impactos netos de la
participacion en los programas para pequefios y medianas empresas (pyme) en
cuatro paises de América Latina: Chile, México, Colombia, Peru, cuyo objetivo es
mejorar el desempefio de las empresas y comprender porque algunos programas
son mas efectivos que otros. El Banco Mundial ha desarrollado programas de
desarrollo empresarial, capacitacion gerencial, mejorar el control de calidad y
productividad, el desarrollo del mercado, la promocion de exportaciones. El impacto
en el desempefio de las pymes proporcionard los siguientes resultados:
mejoramiento gerencial en un 70%, grado de productividad buena, mejoramiento
administrativo 60%, mejoras en los resultados de ventas 30%, en el control de
calidad 20%. (Banco Mundial, 2015)

El estudio Evaluacion de los impactos ambientales en una empresa textil,
elaborado por Bermeo (2015), las pymes textiles generan un conjunto de efectos
positivos y negativos como toda actividad econdmica en su zona de influencia. Los
impactos negativos que ocasionan estas pymes segun el Ministerio del Ambiente
sustentado en el TULSMA y el Cédigo Organico Ambiental estan asociados a la
generacion de desechos solidos peligrosos (pinturas, aerosoles del estampado), y
no peligrosos (fibras, hilos), descargas liquidas, con aguas residuales especialmente
del lavado de los implementos de estampado y tinturado de los tejidos que son
considerados aguas residuales industriales que generan este tipo de pymes. Estas
empresas a nivel interno ocasionan ruido, vibraciones, energias terminas y

radiaciones por el uso de sus maquinarias y equipos, siendo riesgos que deben
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evaluarse e implementar medidas preventivas para evitar accidentes e incidentes

laborales. (Bermeo, 2015)

La investigacion Impacto socioecondémico de los microempresarios textileros en el
cantdon Latacunga periodo 2010 — 2013, elaborado por Robalino (2014), la intencion
de esta investigacion es identificar los impactos socioeconémicos de las
microempresas del sector textil del canton Latacunga del perdié 2010 — 2013. La
identificacion de estos impactos fue mediante la aplicacion de estadistica descriptiva
a través de encuestas aplicadas a un marco muestral de estas microempresas
textiles. En este sector se localizan 1.760 puestos de trabajo, en el sector urbano el
40.25% vy el 59.75% rural. El 87% de las pymes cuentan con un rango de 1 a 5
operarios. Las ventas promedio de estas empresas son de $2.640.000 con
productos como: uniformes deportivos, camisas, pantalones y otras prendas de
vestir. (Robalino, 2014)

El estudio Impacto de la politica. En este distrito se localizan 489 mipymes del
sector textil de las confecciones, en el sector urbano 410 y en el rural 79. Las ventas
de estas empresas fueron de $26.174.895, este sector establecio 6.478 empleos, de
los cuales el 65.13% son hombres y el 34.87% mujeres evidencidndose mayor
presencia en estas pymes textiles las mujeres. La mayor parte de estas empresas
tienen entre 10-48 operarios. En lo referente a fuentes de financiamiento que tienen
estas empresas es de 85% han accedido a créditos y el 18% fue con financiamiento

propio. (Parrefio, 2017)

1.6 Herramienta FODA

La matriz de andlisis FODA, es una herramienta estratégica de andlisis de la
situacién de la empresa. El principal objetivo es ofrecer un claro diagnéstico para
poder tomar las decisiones estratégicas oportunas y mejorar en el futuro. Su nombre
deriva del acrénimo formado por las iniciales de los términos: debilidades,
amenazas, fortalezas y oportunidades. La matriz de analisis FODA permite
identificar tanto las oportunidades como las amenazas que presentan nuestro
mercado, y las fortalezas y debilidades que muestra nuestra empresa. (Espinosa,
Estrategia, Marketing, 2013)
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Este tipo de andlisis examina la interaccion existente entre las caracteristicas
particulares de la microempresa y el entorno en el que desarrollan. El analisis FODA
determina los factores que pueden favorecer u obstaculizar el logro de objetivos

establecidos por la microempresa. (Cajas & Pacheco, 2014)

Gache (2006) considera que para el éxito de un negocio debe empezarse con
tener una base fuerte y con manejo de los mejores elementos de la organizacion.
Mediante el analisis FODA o andlisis SWOT por sus siglas en inglés (Strenghts,
Weaknesses, Opportunities, Threats) se pueden conocer y evaluar las condiciones
reales en las que opera la organizacion con el fin de implementar estrategias que
sean benéficas para la misma (J. L. Ramirez, 2002). (Labra, Rivera , & Reyes ,
2016)

Talancon (2007) considera que la realizacion del andlisis FODA permite un
analisis de los factores de éxito que dan paso al cumplimiento de los objetivos de la
organizacion. Dicho analisis contempla un andlisis de factores internos y externos de
la organizacidén, y es mediante éste que se puede estimar el impacto de una
estrategia considerando la capacidad interna de la organizacion (Fortalezas y
Debilidades) en contraste con la situacion externa a ella (Oportunidades y
Amenazas) (Thompson y Strikland, 1998 en Talancon, 2007). (Labra, Rivera , &
Reyes , 2016)

Conclusiones del capitulo |

e De la recopilacion de la informacién de fuentes bibliograficas se elabor6 el
marco teorico de acuerdo a las variables: modelo de operacion y logistica y la
competitividad.

e Los modelos de operacion y logistica tienen como finalidad planificar,
controlar la gestion de la produccion, la logistica de abastecimiento de
materias primas y otros materiales, la gestion de adquisiciones, el manejo de
inventarios para brindar soporte oportuno en el cumplimiento de estandares y
normativas, asi como procedimientos establecidos en las empresas.

¢ En el contexto del mercado de bienes y servicios la innovacion, competitividad
son los enfoques que deben considerar las empresas agregando valor en sus
cadenas productivas, sustentado en la vision de la gerencia, el personal, las

capacidades que tienen las organizaciones para volverse competitivas.
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CAPITULO I

MARCO METODOLOGICO Y DIAGNOSTICO DE LA
EMPRESA

2.1 Marco metodoldgico

El disefio metodoldgico es de tipo cualitativo y cuantitativo, como actividades para
desarrollar el levantamiento de la informaciébn y los resultados para lograr
credibilidad y confiabilidad, a la vez que permiti6 establecer las categorias y
variables, la poblacion sujeta a investigacion, los instrumentos de recoleccion de
datos, el plan de tabulacion y analisis, con la finalidad de facilitar la comprension de
los ambitos abordados. Desde el punto de vista cualitativo permitio definir el
problema de investigacion y profundizar la contextualizacion del estudio a través de
diversos conceptos y patrones del analisis de investigaciones, teorias que sirvieron
de guia para la estructuracion del marco teoérico, asi como para la aplicacién de las
entrevistas al jefe de produccién y jefe de ventas, como un disefio de investigacion

accion de caracter narrativo.

Es una investigacion de tipo cuantitativa por el analisis de las variables en forma
simultanea del andlisis interno de la microempresa y del andlisis externo,
informacion obtenida a través de la encuesta y las variables de la matriz PESTEL y

Michael Porter, definiendo sus categorias en forma cuantitativa.

2.1.1 Tipo de investigacion

Los tipos de investigacion planteados, estan relacionados con el marco teérico y

se llevara a cabo con el fin de cumplir con los objetivos de la investigacion.

e Investigacion exploratoria. - Se utilizara este tipo de investigacion ya que se
buscara dar un acercamiento cientifico al problema planteado.

e Investigacion Descriptiva. - Se utilizara este tipo de investigacion, puesto
gue se describe cada una de las variables definidas en la presente
investigacion.

e Investigacion explicativa. - Se utilizard este tipo de investigaciéon ya se
ademas de describir o tener un acercamiento al problema, se encontrara las

causas del mismo.
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e Propositiva. - Se utilizara este tipo de investigacion ya que se planeara una

posible solucion a un problema.

2.1.2 Métodos de investigacion

Los métodos a utilizar en el trabajo de investigacion son:

e Método Empirico
Este método se adapta a esta investigacion debido a que se aplica en el proceso
de recoleccion de informacion mediante la observacion, entrevista, y analisis de las

mismas.

e Método Inductivo —Deductivo
El método inductivo deductivo se aplicd en el planteamiento del problema, asi
como en todo el desarrollo de la investigacion, analizando los temas a investigar

para una facil comprension de todo el estudio.

e Método Analitico — Sintético
Se utilizé durante toda la investigacion enfatizando en la seleccion del tema, asi
como también en la formulacién de la propuesta por lo que toda informacion debe

ser analizada y sintetizada obteniendo respuestas, claras, y precisas

2.1.3 Técnicas metodoldgicas de la investigacion

Las técnicas de investigacion que se utilizara son:

e La observacion: Se aplico esta técnica de investigacion, porque coloca al
investigador frente a la realidad de manera inmediata.

e Entrevista. - Esta técnica permitira averiguar datos especificos sobre la
informacion requerida. La técnica de la entrevista se aplico al jefe de
produccion y jefe de ventas de la microempresa Lenin Sport, para determinar
la situacion actual de la microempresa.

e Encuesta. - La técnica de la encuesta se realiz6 a los 5 trabajadores de la
microempresa Lennin Sport referente al conocimiento que tienen los mismos
desde el punto de vista administrativo, con el procedimiento denominado

cuestionario.

37



2.2. Matriz de operacionalizacion de Variables

Tabla 6 Operacionalizacién de Variables

. : FUENTES DE
VARIABLE OBJETIVO DIMENSION INDICADORES TECNICA INFORMACION
Gerente Propietaria
Identificar y Misién Entrevista y personal
analizar la o . operativo
situacion Administracién Gerente Propietaria
administrativ y gerencia Vision Entrevista y personal
. operativo
gy gerenc'?l Gerente Propietaria
e_ a Politicas Entrevista y personal
microempre operativo
sa Lenin Gerente Propietaria
Sport Valores Entrevista y personal
operativo
Establecer Producto Matriz BCG Area de ventas
el ) Precio Matriz de Precio Area de ventas
comportami Marketing y Plaza Canales de distribucién |  Area de ventas
ento de las
ventas
Modelo de ventas y y i
Gestion comercializa Promocion Modelo AIDA Area de ventas
Administrativo cion.
Estructura Gerente Propietaria
organizacional y Entrevista y personal
funcional operativo
Planificacion de L o
la produccion Proceso de produccion Jefe produccion
Gestion de la MRP (planificacién
Establecer los cadena de de recursos Jefe produccion
procesos de suministros ma_ter|a-|-es) _
operacion y Operacién y Gestion de MRP (planificacion
logistica de la logistica Aprovisionamient de recursos Jefe produccion
microempresa 0 materiales)
Lenin Sport Gestion de Matriz de valoracién L
) : . . Jefe produccion
inventarios de inventarios
Gestion de Matriz de mejoramiento .
: . Jefe produccion
calidad continuo
. MRC (Mantenimiento
Gestion de (

mantenimiento

centrado en la
confiabilidad)

Jefe produccion

Competitividad

Instaurar los
parametros
de
competitivida
d de la
microempresa

Pensamientos
estratégicos

Plan nacional de

Estrategia e desarrollo,
J Analisis interno .
genérica Plan sectorial,
Plan local.
Plan de desarrollo
Estrategias Andlisis externo cantonal,

Plan toda una vida.

Fuente: Investigacion directa
Elaborado por: Anderson Guaman
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2.3 Diagnostico situacional de la microempresa Lennin Sport.
2.3.1 Analisis Externo

El diagnostico situacional de la microempresa Lennin Sport se la realizo con
informacion externa, mediante el analisis de la matriz PESTEL en el que se
establecen los factores: politico, econémico, social, tecnologico, ecologico y legal,
permitiendo identificar oportunidades y amenazas que pueden ser influyentes en el
funcionamiento de la microempresa. Para el analisis del microambiente se utilizo la
matriz de Michael Porter en la que se establece el poder de negociacion de los
compradores, el poder de negociacion de los proveedores, la amenaza de los
productos sustitutos, la rivalidad entre compafias establecidas y los competidores
potenciales.

2.3.1.1 Matriz PESTEL

Para analizar el rol del macroambiente de la microempresa Lennin Sport se aplicé
la matriz PESTEL para establecer las fuerzas desde el ambito: politico, econémico,

social, tecnolégico, ecoldgico y legal.
Factor politico

e En el Plan de Desarrollo Nacional 2017 — 2021, en el objetivo 5 se establece:
“Impulsar la productividad y competitividad para el crecimiento econémico
sustentable de manera redistributiva y solidaria”, este objetivo esta orientado
al cambio de la matriz productiva como un componente fundamental que
busca incrementar la productividad, impulsar la transformacion productiva que
potencie a las Mipymes a ser mas competitivas.

e Ley de Fomento Productivo. La ley de fomento productivo generado por el
gobierno nacional tiene como finalidad mejorar los procesos productivos de
las empresas, atraer inversiones, generar empleo, estabilidad y equilibrio
fiscal. Establece incentivos a las nuevas inversiones productivas
independientemente de donde se ubiquen, mediante la exoneracion del
impuesto a la renta para las nuevas inversiones productivas de manera que
se genera una oportunidad para la microempresa Lennin Sport.

e Regulaciones en comercio del sector textil. EI Ministerio de Comercio Exterior,

en busca de frenar la mercancia desleal que proviene principalmente de
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China y salvaguardar la produccion nacional, establecié aranceles de
impuestos a las importaciones del sector textil con un recargo del 10 al 30%
especialmente proveniente de China.

Politicas laborales. La reforma laboral en lo pertinente al sector empleadores
— trabajadores, establece tres tipos de jornadas laborales: la ordinaria de 40
horas en cinco dias y ocho horas diarias, la especial que se crea con un
acuerdo escrito y registro en el Ministerio con 40 horas que se cumpliran
hasta 6 dias y podria ser de hasta 12 horas diarias y la parcial que es
jornadas de 20 y 36 horas semanales, que puede ser aplicado por las

empresas textiles para contratar a su personal.

Factor econémico

Importaciones de ropa deportiva. Segun la Asociacion de Industriales Textiles
del Ecuador en el 2018 se import6 alrededor de 2.300 millones de dolares en
distintos tipos de prendas de vestir, existiendo una tendencia de crecimiento
en un 5.6% para el afio 2020. La importacidén es de ropa deportiva de marcas
como: ADIDAS, PUMA, NIKE, entre otras que tienen una alta imagen
competitiva en el mercado nacional e internacional.

Precios de insumos y materiales. Los insumos del sector textil son nacionales
e importados, formando parte del encadenamiento de este sector productivo y
gue genera posibilidades de crecimiento a las industrias manufactureras
textiles.

indices de precios de ropa deportiva. El indice de precios de ropa deportiva
estd en relacibn a la oferta y la demanda especialmente frente a los
competidores textiles de marcas reconocidas, lo que permite concluir que
generalmente la ropa deportiva confeccionada en las mipymes ecuatorianas
tienen un menor precio para generar ventajas competitivas dindmicas y elevar

los niveles de productividad.

Factor social

Factores de consumo. Las actividades deportivas, su masificacion incide
como un factor importante en la adquisicion de ropa deportiva de la poblacion

utilizando diferentes productos que existe en esta como: chompas,
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calentadores, camisetas, buzos, lo que genera un factor fundamental en el
desarrollo de las pequefias y medianas empresas que se dedican a la
fabricacion de estas prendas de vestir.

Tendencia de la moda. Las tendencias de ropa deportiva esta en relacion a la
tipologia de las telas, disefio, colores, impermeabilidad, comodidad y otras
propiedades que tienen relacién directa con el disefio con el objetivo de
brindar prendas diferenciadas entre las distintas empresas.

Tipologia de los productos. Existe en el mercado una gran variedad de ropa
deportiva, con distintas tendencias de confeccién impermeable con tecnologia
electroluminiscente, pensando en personas que hacen deporte durante la
noche. La ropa de caracteristicas rompe vientos impermeables son las que en

la actualidad estan teniendo alta demanda.

Factor tecnoldgico

Acceso a nuevas tecnologias. En la industria textil en general, en la ropa
deportiva aparecen diferentes tipos de maquinas como las: Bekaert que
permiten disponer de prendas de alta costura sobre todo en las uniones de
adhesivos, elasticos generando una optima flexibilidad y resistencia.
Automatizacion de los procesos. La aplicacion de la tecnologia digital en la
produccion textil genera impactos altamente positivos en los procesos de
punta a punta, desde el disefio, planificacion de la capacidad productiva, la
digitalizacién de sus procesos de produccién que puede ser aplicada por las
pequefias y medianas empresas para mejorar el control operativo y la
integracion del uso de software especifico.

Incentivos a nuevas tecnologias. Con la disminucién de los aranceles de
importacion de productos tecnoldgicos, estos equipos tendran significativos
bajas de precios, que pueden estar al alcance de las empresas a la hora de
invertir y disponer de sistemas operativos integrales para mejorar su

competitividad y productividad.

Factor ecoldgico

Manejo de residuos solidos. Como un principio de buenas practicas
ambientales responsables, las mipymes textiles deben aplicar diferentes tipos
de actividades para recolectar los residuos sélidos de sus procesos

productivos y realicen el tratamiento técnico sin afectar el medio ambiente, en
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algunas empresas se hace necesario disponer de piscinas de tratamiento de
aguas servidas y dar cumplimiento con lo estipulado en este ambito
ambiental.

Normativas ambientales vigentes. La legislacion ambiental en el Ecuador
establece principios y directrices, obligaciones y responsabilidades en el
ambito de gestion ambiental que deben tener las empresas
independientemente de su actividad econdémica, por lo que es necesario que
las mismas se ajusten bajo el principio de desarrollo sustentable que no
afecte a la poblacion de su area de accion.

Evaluacion de impactos ambientales. Las pequefias y medianas empresas
textiles que generan procesos de estampado, tinturado y otras, es necesario
que realicen la evaluacion de impactos ambientales, con la finalidad de
mitigar, disminuir, aplicando diferentes acciones en sus procesos de

produccion.

Factor legal

Marco regulatorio de la seguridad y salud ocupacional. ElI Ministerio del
Trabajo es el ente regulador en la aprobacion de reglamentos de seguridad y
salud en el trabajo segun lo dispuesto en la resolucion 957 del Instrumento
Andino de Seguridad y Salud en el Trabajo, en el que sefiala que todas las
mipymes que pasen de 10 trabajadores tienen la obligacion de cumplir con
este requisito.

Marco normativo del funcionamiento de empresas textiles. En el marco
normativo se establece que las mipymes deben disponer del RUC, la
afiliacion a la Superintendencia de Economia Popular y Solidaria, para
alcanzar oportunidades de ofertar sus productos al sector publico. Otra
normativa de funcionamiento es tener la Patente Municipal, el Permiso de
Funcionamiento del Cuerpo de Bomberos con su aprobacién respectiva.

Ley de Fomento Industrial. La Ley de Fomento Industrial, establece que las
empresas pueden acogerse a estas normativas para implementar nuevas
tecnologias en sus actividades de transformacion de materias primas a

productos semi elaborados a articulos finales o intermedios.
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Tabla 7. Matriz PESTEL

Politico

Econémico

1. Ley de Fomento Productivo
2. Regulaciones en comercio del sector textil
3. Politicas laborales

1 Importaciones de ropa deportiva
2 Precios de insumos y materiales
3 indices de precios de ropa deportiva

Social

Tecnolégico

1. Factores de consumo
2. Tendencia de la moda
3. Tipologia de los productos

1 Acceso a nuevas tecnologias
2 Automatizacion de los procesos
3 Incentivos a nuevas tecnologias

Ecolbégico

1. Manejo de residuos sélidos
2. Normativas ambientales vigentes
3. Evaluacién de impactos ambientales

1. Marco regulatorio de la seguridad y
salud ocupacional

2. Marco normativo del funcionamiento de
empresas textiles

3. Ley de Fomento Industrial

Fuente: Investigacién directa
Elaborado por: Anderson Guaman

Con esta informacion se procedi6 a identificar el tipo de amenaza u oportunidad con

una valoracién cualitativa de importante o0 menor y si no es de ninguna de estas

opciones se considero indiferente es decir no afecta a la empresa.

Para su valoracion se aplico los siguientes criterios:

Tabla 8 Valoraciéon de la matriz PESTEL

e] ©
Factores . g g . % S - < g
Variables g o < g o E & c <
PESTEL o 5 |0 © Q@ 2 < 2 o
EElEF |2 |[gF|g¢8
= S o o =
Ley de Fomento Productivo X
Politico Regulaciones en comercio del sector textil X
Politicas laborales X
Importaciones de ropa deportiva X
Econdmico | Precios de insumos y materiales X
indices de precios de ropa deportiva X
Factores de consumo X
Social Tendencia de la moda X
Tipologia de los productos X
Acceso a nuevas tecnologias X
Tecnoldgico | Automatizacion de los procesos X
Incentivos a nuevas tecnologias X
Manejo de residuos solidos X
Ecoldgico Normativas ambientales vigentes X
Evaluacién de impactos ambientales X
Marco regulatorio de la seguridad y salud X
ocupacional
Legal Marco normativo del funcionamiento de empresas X
textiles
Ley de Fomento Industrial X

Fuente: Investigacion directa
Elaborado por: Anderson Guaman
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2.3.1.2 Matriz de las cinco fuerzas competitivas de Michael Porter

Una de las herramientas principales para el andlisis competitivo de un sector, en
este caso especifico del sector de confecciones textiles de ropa deportiva, se aplicd
la matriz de cinco fuerzas competitivas de Michael Porter para identificar las
principales fuentes de presion competitiva. Este proceso analitico consisti6 en
valorar el grado de amenaza en una escala de 1 que equivale a bajo y 5 que
corresponde a alto. Una vez determinado la valoracion de la amenaza se procedi6 a
medir la intensidad utilizando los siguientes criterios: 1 que significa muy leve, 2 leve,

3 ni leve ni fuerte, 4 fuerte y 5 muy fuerte.

Mediante el modelo de las cinco fuerzas competitivas, para que la microempresa
Lennin Sport logre el éxito, las estrategias deben ajustarse al ambiente donde opera,
seleccionando las estrategias en relacion al grado de amenaza e intensidad. Los

resultados de la valoracion son los que se describen en la siguiente matriz:

Tabla 9. Matriz de las cinco fuerzas competitivas de Michael Porter

Grado de

Fuerzas de Porter Variables Intensidad | Promedio
amenaza
L Empresas de confeccién de ropa
Rivalidad gntre . deportiva existente en Cayambe 2
competidores - :
. Diferentes tipos de productos 5 2 2
existentes - - -
Productos de precios méas bajos 5 3
Entrada de nuevas Mayor volumen de oferta 1 4
empresas Posicionamiento en el mercado 1 2 3
competidoras Participacion en el mercado 1 2
Productos sustitutos de menor 5 5
precio
Amenaza de Productos | Crecimiento en las ventas 5 4 4
0 servicios sustitutos | Cambio de preferencias de los
compradores por los productos 5 3
sustitutos
Capacidad de disponer de 1 5
Poder de negociacion materiales e insumos
9 Condiciones de pago 1 2 2
de los Proveedores - =
Proporcionar términos favorables 1 3
para las microempresas
Volumen de compras 1 3
Poder de negociacién | Marcas de productos 5 2
I lien -
de los Clientes Calidad de los productos 5 5 3

Fuente: Investigacion directa
Elaborado por: Anderson Guaman
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2.3.1.2.1 Anélisis utilizando la herramienta Analitica: Cinco fuerzas de Porter

Tabla 10Herramienta analitica Cinco fuerzas de Porter

| COMPETENCIA |

= Confecciones Andreita
= Hansport Cayambe

l

PROVEEDORES CLIENTES

Microempresa textil

“Lennin Sport”
*  Melltex - *  Deportistas

f " : Productora y
industria textil e
LTDA. comercializadora de ropa * Personas y nifios

deporti +  Empresas
- Olimpice Sport eportiva

!

SUSTITUTOS

= Ropa deportiva de nylon,
sublimados impermeables

Elaborado por: Anderson Guaman

Rivalidad entre empresas competidoras

Empresas de confeccion de ropa deportiva existente en Cayambe. Segun
informacion de la Camara de Comercio de Cayambe, se localizan empresas
como: Marathon Sports, Confecciones Andreita, Hansport, fabrica de
camisetas Cayambe, entre las mas importantes, que comercializan prendas
de vestir de confeccién local e importada.

Marcas de productos. En ropa deportiva en la ciudad de Cayambe se
localizan de alto prestigio especialmente en Marathon Sports, Hansport como:
NIKE, NEWBALANCE, ADIDAS, POLO, y marcas exclusivas de Marathon.
Importaciones de ropa deportiva. Segun el Servicio Nacional de Aduanas del
Ecuador, la importacion de prendas de vestir deportivas fue de 190 millones
de dolares en el 2018, mientras que en el afio 2017 fue de 157.6 millones de

dolares.

Entrada de nuevas empresas competidoras

Mayor volumen de oferta. La oferta de prendas de vestir deportivas
especialmente importadas es altamente significativa, especialmente de
marcas internacionales, lo que perjudica el accionar de las mipymes de
confeccion de ropa deportiva en el pais.

Posicionamiento en el mercado. Las marcas reconocidas de ropa deportiva

gue comercializan en Cayambe interactian con otras prendas como el
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calzado y otros articulos deportivos, o que ha generado un mayor
posicionamiento de los almacenes que comercializan estos productos en esta
ciudad.

Participacion en el mercado. La competencia para las mipymes de ropa
deportiva son las marcas internacionales que han logrado posicionarse en el
mercado, convirtiéendose en un reto que tiene que enfrentar este sector
manufacturero segun datos de la Asociacion de Industriales Textiles del
Ecuador 2018.

Productos sustitutos

Productos sustitutos de menor precio. Entre los productos sustitutos de mayor
importancia de las prendas deportivas de lana, algodén, que son las que
confecciona la empresa, se encuentran los de nylon, sublimados,
impermeables, entre los mas importantes, los mismos que tienen diferentes
tipos de precio segun su calidad.

Crecimiento en las ventas. Segun el AITE y el Ministerio Coordinador de la
Produccion, sostienen que existe un crecimiento significativo en las
importaciones de ropa deportiva en el afio 2018 de 190 millones de délares.
Cambio de preferencias de los compradores por los productos sustitutos. Las
tendencias de la moda y la actualidad de la ropa deportiva esta en relacion al
desarrollo de nuevos disefios de las marcas internacionales que compiten
para mantener su posicion en el mercado como NIKE, ADIDAS vy otras por lo
que tienen la tendencia a renovar sus productos en forma continua y crear

nuevos estilos.

Proveedores

Capacidad de disponer de materiales e insumos. Los principales actores de la
industria de la confeccién deportiva son los proveedores de materiales e
insumos que estan en constante politica de importacion de nuevas telas,
implementos que forman parte de las mismas para satisfacer cada vez las
mas exigentes necesidades de los consumidores.

Condiciones de pago. Los proveedores de materias primas e insumos de este
sector econdémico, tienen diferentes politicas y acciones de condiciones de
pago con sus clientes, por lo que se requiere de un acercamiento estratégico

con la finalidad de generar materias primas de precios competitivos.
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Proporcionar términos favorables para las microempresas. Los proveedores
extienden sus proformas a las empresas definiendo términos contractuales
que viabilicen la adquisicién y la transaccién comercial con la finalidad de

mantener buenas expectativas y satisfaccion proveedor — cliente.

Clientes

Volumen de compras. El consumo segun el INEC 2015 es de 2.400 millones
de ddlares que destinan los hogares ecuatorianos para la compra de ropa
deportiva; para el afilo 2018 se avizora un crecimiento en el consumo de ropa
deportiva del 6.1%.

Marcas de productos. Las marcas mas reconocidas de ropa deportiva son las
siguientes: ADIDAS, NIKE, PUMA, que segun la Camara de Comercio del
Ecuador son las de mas alto ranking en ventas especialmente en los
campeonatos de futbol mundial, en los meses previos, por lo que se
benefician en sus niveles de ventas.

Calidad de los productos. Las marcas internacionales son las que
generalmente aplican criterios de calidad como la normativa 1ISO 9001:2015 y
otras normativas especificas que existen para el sector de ropa deportiva,

siendo un elemento que contribuye a la fidelizacion de marcas.

2.3.1.2.2 Anélisis utilizando la herramienta Analitica: Diamante de Porter

El Diamante de Porter tiene cuatro componentes o atributos:

Estructura, estrategia y rivalidad de las empresas
Condiciones de la demanda
Sectores afines y de apoyo

Condiciones de los factores

Otro componente que es articulado al Diamante de Porter es el gobierno,

entendiéndose por el papel del mismo que puede influir en el sector especifico de las

mipymes textiles del Ecuador.

47



Tabla 11 Diamante de Porter

Estructura, Estrategia y rivalidad de E

]

*

* Competencia vigorosa entre microempresas
existentes en la localidad

*  Un contexto local que incentive la

‘competencia basada en inversidn y mejoras
sostenibles

x k)
Condiciones de los factores ‘L Condiciones de la demanda

+ Mano de obra calificada y - Clientes deportistas
+ Magquinaria de calidad — 1 GOBIERNO | + Marcas internacionales
« Infraestructura fisica A > + Clientes exigentes

v P
/

Sectores afines y de apoyo J

« Empresas proveedoras de /
maquinaria y equipo y materia
prima ¥

« Superintendencia de Economia
Popular y Solidaria

Elaborado por: Anderson Guaman

e Estructura, estrategia y rivalidad de las empresas

Las empresas consideradas rivales de la microempresa Lennin Sport son:
Marathon Sports, Confecciones Andreita, Hansport, fabrica de camisetas Cayambe.
Las microempresas de confecciones textiles en relaciéon al numero de trabajadores
son las que tienen menos de 1 a 9 operarios, las pequefias de 10 a 49 trabajadores.
Para su organizacion, personalidad juridica y registro deben estar regulados en la
Superintendencia de Economia Popular y Solidaria, en lo que tiene que ver en su

modelo de Estatuto Social.

e Condiciones de la demanda

Las confecciones deportivas estan en relacion directa a la poblacién que tiene
preferencia por el deporte, gimnasio, y cualquier actividad deportiva y recreativa, por
lo que existe una demanda potencial significativa de este segmento de mercado en
la adquisicion de estas prendas de vestir. Las marcas internacionales se podrian

considerar como las que tienen mayor demanda en la ciudad de Cayambe.

e Sectores afines y de apoyo

Se puede considerar como sectores afines y de apoyo a las empresas
proveedoras de maquinaria y equipos que son utilizados en la confeccion de ropa
deportiva, a los proveedores de insumos, materias primas, que son factores
importantes en este atributo del diamante de Porter, por lo que deben ser

considerados como oportunidades.

En lo referente a sectores de apoyo se considera a la Superintendencia de

Economia Popular y Solidaria, porque es la entidad que controla las actividades
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econdmicas de sus registrados, velar por la estabilidad, solidez y correcto
funcionamiento de estas organizaciones. La Superintendencia de Economia Popular
y Solidaria segun la Ley Organica de Economia Popular, fomenta la promocién e

incentivos que establece la ley.

e Condiciones de los factores

Entre los factores de este atributo se destacan que en el sector de la confeccién
de ropa deportiva se requiere de mano de obra calificada, especificamente en los
procesos de disefio, corte y confeccion, siendo sus competencias a nivel de
tecndlogos o artesanal. Para su funcionamiento requieren de un conjunto de
maquinaria como: recubridora, cortadoras de mano, overlock, maquina recta,

bordadora, pulpo de serigrafia, entre otras.

En este sector de la confeccidon y otras actividades econdmicas, actualmente se
cuenta con la Ley de Fomento Productivo, atraccion de la inversion y generacion de
empleo del 07 de agosto del 2018, en el que se destaca los incentivos especificos
para la atraccion de inversiones privadas, destinadas al desarrollo de las actividades
comerciales, asi como otras que generan valor agregado, la exoneracién de

impuesto a la renta para estas nuevas inversiones productivas.

2.3.2 Anélisis interno

Para el andlisis de la situacion interna de la microempresa Lennin Sport, se utilizd
la matriz AMOFIHT mediante la cual se obtuvo informacion pertinente a
administracion y gerencia y sus elementos como filosofia empresarial, organigrama
estructural, definicion de funciones. En lo referente a marketing y ventas las
actividades de comportamiento de las ventas, productos de mayor comercializacion
que tiene la empresa, plan de marketing. En el componente o variable operacion y
logistica, se identificaron los aspectos referentes a planificacion de la produccion,
gestion de suministros, control de inventarios, gestiéon de distribucion y gestion de
mantenimiento, informacion obtenida a través de entrevistas y encuesta realizadas al

personal de la microempresa Lennin Sport.

2.3.2.1 Matriz AMOFIHT

Para el analisis interno se utilizd la matriz AMOFIHT en la que se determin¢ el

analisis especifico de administracion y gerencia, marketing y ventas, operacion y
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logistica, factores internos que permitieron identificar las fortalezas y debilidades de

la microempresa Lennin Sport.

Los resultados obtenidos del

analisis interno en relacién a las variables e

indicadores de la matriz AMOFIHT se determinaron a través de instrumentos como

la entrevista y la encuesta, sus correspondientes

resultados se describen a continuacion:

Tabla 12. Analisis de la matriz AMOFIHT

fuentes de informacion, cuyos

Variables Objetivos Indicadores Instrumentos | . RSl d?
informacién
Determinar las | Filosofia Encuesta Talento
caracteristicas empresarial humano de la
de la filosofia, microempresa
Administracion org_arji_zgcién y la | Organigrama Encuesta Talento
y gerencia deflmuon de | estructural hu_mano de la
funciones de la microempresa
microempresa Definicion de | Encuesta Talento
funciones humano de la
microempresa
Establecer el | Epocas de mayor | Entrevista Jefe de
comportamiento | venta en el afio ventas
Marketingy | de las ventas y | Productos de mayor | Entrevista Jefe de
ventas comercializacion. | comercializacion ventas
Plan de marketing Entrevista Jefe de
ventas
Identificar los | Planificacion de la | Entrevista Jefe de
aspectos de | produccion produccién
produccion, Gestién de | Entrevista Jefe de
cadena de | suministros produccion
Operaciény | suministros, Control de | Entrevista Jefe de
logistica control de | inventarios produccion
inventarios Yy | Gestion de | Entrevista Jefe de
distribucion distribucion produccion
Gestion de | Entrevista Jefe de
mantenimiento produccién

Fuente: Investigacion directa
Elaborado por: Anderson Guaman
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2.3.2.1.1 Entrevista aplicada al gerente sobre administracién y gerencia de la

empresa Lennin Sport

1. ¢Se encuentra definido el propésito de la existencia de la

microempresa?

Bueno como propédsito establecido no, pero si buscamos satisfacer a nuestros
clientes con los productos que elaboramos, pero si seria bueno que nos ayude la
universidad a elaborar el propésito de nuestra empresa.

2. ¢En caso de no estar definido el propdsito de la existencia usted estaria

de acuerdo en establecer una para su microempresa?

Claro nos gustaria que nos ayuden a definir el propdsito de una manera mas técnica,

con la ayuda de sus conocimientos.
3. ¢Lamicroempresatiene definido hacia donde quiere llegar en 4 afos?

La verdad no tenemos definido, porque no tenemos el conocimiento suficiente para
poder hacerlos en forma técnica, pero si nos gustaria expandirnos en otras ciudades

con nuestros productos.

4. ¢En caso de no tener claro hacia dénde quiere llegar su microempresa

en 4 afos, cree que es importante plantearlo?

Pienso que si es importante para poder comunicar a nuestros operarios y ellos

colaboren a que cumplamos con ese obijetivo.
5. ¢Cuenta con guias para el comportamiento de la organizacién?

No contamos con guias de comportamiento, pero si tratamos de que las personas

que trabajan en nuestra empresa, se comporten de una manera correcta.

6. ¢En caso de no contar con guias para el comportamiento de la

organizacion, estaria de acuerdo en establecerlas?

Si nos gustaria que nos den haciendo las guias de comportamiento para dar a

conocer a nuestro personal y no tener que estar llamandoles la atencion.
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7. ¢La microempresa tiene establecidos normas de conducta para sus

actividades diarias?

Al igual que las otras guias, no contamos con normas de conducta, pero tratamos de

gue se lleven bien entre comparfieros.

8. ¢En caso de no tener establecido las normas de conducta para las
actividades diarias, estaria de acuerdo en establecerlos?

Por supuesto que estoy de acuerdo, eso seria de gran ayuda para nuestra empresa

y para los operarios que trabajan aqui.
9. ¢Lamicroempresa tiene metas planteadas?

Si se puede decir que trabajamos con metas, especialmente en cumplir los pedidos
de nuestros clientes en los tiempos establecidos y de esa manera evitar quejas y

reclamos de los mismos.
10.¢Cree que es importante para la empresa tener planteado metas?

Pienso que si es importante para que la empresa tenga un enfoque de lo que tiene

gue cumplir especialmente con los clientes.

2.3.2.1.2 Entrevista aplicada al jefe de marketing y ventas de la empresa Lennin
Sport

1. ¢(Conoce cuales son los productos mas vendidos de la empresa?

Si, los productos de mayor preferencia de nuestros clientes son ternos deportivos
especialmente de hombre y mujer, comprendido en las tallas S, M, L y en algodén y

poliéster, que son los que actualmente estan a la moda en cuanto a ropa deportiva.
2. ¢Conoce cudles son los productos menos vendidos?

Si, tengo conocimiento que los productos que menos se venden son: las bermudas
de nifio, camisetas de nifos, calentadores de nifio, en vista de que son los que

menos piden los clientes.
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3. ¢Qué tan caros o baratos son sus precios frente ala competencia?

Considero que los precios de nuestros productos en relacion a los de la competencia
son bajos, porque somos productores, en cambio la competencia generalmente solo

comercializa los productos y no confeccionan.
4. ¢Qué clase econémica tiene sus clientes?

Por la experiencia que tengo, pienso que nuestros clientes son de clase media en su
mayoria, porque ellos tienen el habito de hacer deporte y les gusta comprar ternos

deportivos de varios modelos, otro poco es de clase baja.

5. ¢Las formas de distribuir el producto le permiten satisfacer a los

clientes?

Pienso que si satisfacemos a nuestros clientes ya que cumplimos con la forma y

plazo de entrega de nuestros productos.
6. ¢Laempresacuenta con promociones para incrementar las ventas?

No hemos realizado promociones, por lo que considero que si es importante que se

tome en cuenta para poder incrementar las ventas de nuestros productos.
7. ¢Son efectivas las promociones?

Como no hemos realizado promociones no podria decir si son efectivas 0 no, pero

pienso que si deben funcionar en forma positiva.

2.3.2.1.3 Entrevista dirigida al jefe de operaciones y logistica de la empresa
Lennin Sport

1. ¢Cuenta con un mecanismo para conocer la cantidad y valor de

inventarios?

No, llevamos en una forma técnica la cantidad que existe en bodega, solo

registramos en un cuaderno la cantidad de productos o materiales que debe existir.
2. ¢Cada qué tiempo verifica la informaciéon?

Aunque no llevamos un registro automatizado ni técnico, si realizamos verificaciones

de la cantidad de productos y materiales de la bodega para realizar las compras.
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3. ¢Los proveedores con los que cuenta satisface las necesidades de la

microempresa?

Se podria decir que, si satisfacen nuestras necesidades, aunque algunos se pasan
del tiempo de entrega y nos retrasa la produccién, por lo que toca tener algunos

proveedores.
4. ¢Ha seleccionado alguna vez proveedores?

Se puede decir que, si seleccionamos, porque escogemos a los proveedores que
tienen mas variedad de materiales, en relacién a lo que necesitamos para nuestros

productos.
5. ¢Lamicroempresa tiene definido las areas de trabajo?

Si tenemos definido las areas de trabajo, para tener mayor orden en la produccion

de nuestros productos.
6. ¢La microempresa tiene definido las funciones de los trabajadores?
Bueno si se les ha dado a conocer a los operarios las funciones en forma verbal

cuando ingresan a la empresa a trabajar, para que puedan rendir como se debe y
cumplir con los plazos de entrega de los productos.
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2.3.2.1.4 Encuesta aplicada al talento humano de la microempresa Lennin
Sport

A continuacion, se realiza la descripcion de los resultados obtenidos de las

encuestas aplicadas al talento humano de la microempresa Lennin Sport.

1. ¢(Conoce el propésito de la existencia de la empresa?

Tabla 13. Existencia de la empresa

SI 0 0%
NO 5 100%
TOTAL 5 100%

Fuente: Encuesta
Elaborado por: Anderson Guaméan

Figura 1. Existencia de la empresa

=S| =NO =

Fuente: Encuesta
Elaborado por: Anderson Guaman

Andlisis

La totalidad del personal operativo encuestado (100%) no conoce para que esta
constituida la microempresa, es decir no conoce la misién que tiene la microempresa
textil Lenin Sport, por lo tanto, nace una debilidad para la microempresa, ya que es
de suma importancia conocer la mision o propésito para cual fue creada la

microempresa. Ya que esto ayudara a los operarios tener un enfoque claro y preciso
de las actividades que desarrollan.
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2. ¢Sabe hacia donde quiere llegar en 4 afios la empresa?

Tabla 14. Laempresa en 4 afios

SI 0 0%
NO 5 100%
TOTAL 5 100%

Fuente: Encuesta
Elaborado por: Anderson Guaméan

Figura 2. Laempresaen 4 afios

=S| =NO =

Fuente: Encuesta
Elaborado por: Anderson Guaman

Anélisis

El 100% del personal operativo desconoce en su totalidad el futuro de la
microempresa, es decir no se han planteado una visiobn empresarial a futuro,
creando asi una debilidad para la microempresa, es la razén por lo cual la

microempresa durante muchos afios a permanecido en un estancamiento ya que no

tiene clara hacia donde quiere llegar dicha empresa.
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3. ¢Conoce las Guias para el comportamiento de la organizacién?

Tabla 15. Guias de comportamiento

SI 1 20%
NO 4 80%
TOTAL 5 100%

Fuente: Encuesta
Elaborado por: Anderson Guaméan

Figura 3. Guias de comportamiento

=S| =NO =

Fuente: Encuesta
Elaborado por: Anderson Guaman

Andlisis

El 80% del personal encuestado manifiesta desconocer las guias de
comportamiento dentro de la organizacion, esto se debe a que la empresa nunca ha
desarrollado manuales ni guias que ayuden a la organizacién a llevar un mejor
control, todo ha sido manejado empiricamente. Resultando asi una debilidad para la
microempresa
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4. ¢La empresa tiene establecido las normas de conducta para las

actividades diarias?

Tabla 16. Normas de conducta

SI 0 0%
NO 5 100%
TOTAL 5 100%

Fuente: Encuesta
Elaborado por: Anderson Guaméan

Figura 4.Normas de conducta

=S| =NO =

Fuente: Encuesta
Elaborado por: Anderson Guaman

Andlisis

El 100% del personal encuestado asegura que no poseen normas de conducta,
creando asi una debilidad para la microempresa, lo cual resulta beneficioso el
conocimiento de las normas de conducta por parte del empleador para asi poder
compartir de manera oral y escritas a sus trabajadores esto con el fin de mejorar el

ambiente laboral.
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5. ¢Laempresatiene metas planteadas?

Tabla 17. Metas Elanteadas

Sl 0 0%
NO 5 100%
TOTAL 5 100%

Fuente: Encuesta
Elaborado por: Anderson Guaméan

Figura 5. Metas planteadas

=S| =NO =

Fuente: Encuesta
Elaborado por: Anderson Guamén

Andlisis
Del personal operativo encuestado se puede analizar que un 100%, manifiesta

gue la microempresa no tiene metas planteadas, resultando asi una debilidad para la

microempresa y se comprueba que la microempresa carece de una mision y vision.
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6. ¢Conoce cuales son los productos que se elaboran en mayor cantidad?

Tabla 18. Productos elaborados en maior cantidad

Sl 5 100%
NO 0 0%
TOTAL 5 100%

Fuente: Encuesta
Elaborado por: Anderson Guaméan

Figura 6. Productos elaborados en mayor cantidad

=S| =NO =

Fuente: Encuesta
Elaborado por: Anderson Guaman

Analisis

El personal encuestado en su totalidad (100%) conoce el producto que mas
salida tiene en la microempresa, esto resulta beneficioso para la empresa ya que el
personal posee un producto estrella y el personal lo conoce, entonces tendria una

ventaja ya que el personal estd comprometido con la microempresa Lenin Sport y
siempre buscan ofrecer el mejor producto de calidad al cliente.
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7. ¢Alguna vez ha tenido dificultades con la produccién por falta de

materiales?
Tabla 19. Falta de materiales
Si 4 80%
NO 1 20%
TOTAL 5 100%

Fuente: Encuesta
Elaborado por: Anderson Guaméan

Figura 7. Falta de materiales

=S| = NO

Fuente: Encuesta
Elaborado por: Anderson Guaman

Andlisis

La mayoria del personal operativo (80%), manifiesta que en muchas ocasiones
tuvieron que parar la produccion por falta de materia prima, debido a que los
proveedores por alguna razoén no llegaron a tiempo, se pude observar que debido a
gue la microempresa es pequefia, el nimero de proveedores es minima, lo cual no
resulta beneficioso para la empresa, naciendo asi una debilidad para la
microempresa.
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8. ¢Laempresatiene definido las areas de trabajo?

Tabla 20. Areas de traba'|o

Sl 0 0%
NO 5 100%
TOTAL 5 100%

Fuente: Encuesta
Elaborado por: Anderson Guaméan

Figura 8. Areas de trabajo

=S| =NO =

Fuente: Encuesta
Elaborado por: Anderson Guamén

Analisis
El 100% del personal encuestado manifestd que, aunque sea una empresa
pequefia, se maneja por areas de trabajo, pero que no se encuentran bien definidas

las areas de trabajo y esto no resulta beneficioso para la microempresa ya que
existen pérdidas de tiempo en actividades desarrolladas.
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9. ¢Conoce exactamente las funciones que desempefa?

Tabla 21. Funciones iue desemﬁeﬁas

Sl 0 0%
NO 5 100%
TOTAL 5 100%

Fuente: Encuesta
Elaborado por: Anderson Guaméan

Figura 9. Funciones que desempeiian

=S| =NO =

Fuente: Encuesta
Elaborado por: Anderson Guaman
Anélisis
Se obtiene como resultado que, su totalidad (100%) del personal operativo
conoce sus actividades diarias a desarrollarse dentro de la empresa. Resultando
este no beneficioso para la empresa ya que existen pérdidas de tiempo en el

proceso de produccion.
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2.3.2.1.5 Matriz EFE y EFI

Matriz EFE

De los datos analizados de los factores del macro ambiente (matriz PESTEL) y
de las cinco fuerzas competitivas de Michael Porter, se trasladaron a la matriz EFE,
con la finalidad de disponer de valores cuantitativos respecto a las oportunidades y
amenazas que tiene el sector textil de confeccion de ropa deportiva, y se aplico los

siguientes criterios de valoracion:

e Se clasificaron las fuerzas externas en oportunidades y amenazas, mediante
un listado.

e A estas fuerzas externas se les asigné un peso segun el grado de importancia
de forma que sumados den 1.00.

e La calificacion de cada una de estas fuerzas externas se realiz0 de la
siguiente manera: 1(amenaza menor) y 2 (amenaza mayor), 3 (oportunidad
menor) y 4 (oportunidad mayor)

e Los valores de la calificacion ponderada se obtuvieron multiplicando el peso
de cada fuerza con la calificacion respectiva.

e Se utilizé el mismo criterio que las fortalezas y debilidades al definir las
calificaciones ponderadas de las oportunidades y amenazas, alcanzando un

maximo de 4, un minimo de 1 y un promedio de 2.5.

Tabla 22. Matriz de evaluacion de factores externos (EFI)

Ver Anexo IV

Matriz EFI

En el desarrollo de la matriz EFI se ubicaron los factores internos de gestion
administrativa, marketing y ventas, operacién y logistica, verificando si estos son
fortalezas o debilidades, considerados como elementos claves que fueron valorados

de la siguiente manera:

e Se enlistd a las capacidades de la microempresa verificando si son fortalezas o
debilidades
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e A estas capacidades o elementos de la empresa se les asigné un peso segun el

grado de importancia, de manera que al sumar los mismos se obtenga un valor

de

e A cada uno de los factores o elementos (fortalezas y debilidades), se asigné una

1.00

calificacion de 1(debilidad menor) y 2 (debilidad mayor) a las debilidades

encontradas y a las fortalezas 3 (fortaleza menor) y 4 (fortaleza mayor).

e La calificacién ponderada de cada factor se obtiene al multiplicar el peso por la

calificaciéon asignada.

e La calificacion promedio de estos factores es de 2.5, el valor minimo es de 1.00 y

el valor méaximo de 4.

Tabla 23. Matriz de evaluacion de factores internos (EFI)

VER ANEXO V

2.3.3 Matriz FODA

Una vez determinada la informacion y analizando los resultados en forma

cualitativa y cuantitativa, se estructuro la matriz FODA, en el que se determinaron las

fortalezas y debilidades como resultado del diagnédstico interno a la microempresa

Lenin sport y las oportunidades y amenazas que existen el en entorno

Tabla 24. Matriz FODA

Fortalezas Oportunidades
1. Amplia experiencia en confecciéon de 1. Ley de Fomento Productivo
ropa deportiva 2. Regulaciones en comercio del sector
2. Instalaciones fisicas propias Trabajos textil
de calidad 3. Precios de insumos y materiales
3. Utilizacion de optimas materias primas 4. Factores de consumo
4. Ubicacion estratégica de la 5. Acceso a nuevas tecnologias
microempresa
5. Clientes mayoristas
Debilidades Amenazas
1. Carencia de una mision y vision 1. Importaciones de ropa deportiva
2. Falta de un orgénico funcional 2. Indices de precios de ropa deportiva
3. No tienen planificaciones de produccién 3. Empresas de confeccibn de ropa
4. Falta de procesos de distribucion deportiva existente en Otavalo Politicas
5. No disponen de una gestion de laborales
mantenimiento de equipos y maquinaria 4. Productos de precios mas bajos
5. Cambio de preferencias de los
compradores por los productos
sustitutos

Fuente: Investigacion directa
Elaborado por: Anderson Guaman
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2.3.3.1 Cruce estratégico FODA
Tabla 23 Cruce estratégico de la matriz FODA

OPORTUNIDADES AMENAZAS
o1 Ley de Fomento Productivo Al Importaciones de ropa deportiva
02 Regulaciones en comercio del sector A2 P . .
textil Indices de precios de ropa deportiva
Factores Externos 03 Factores de consumo A3 Empresas de confeccién de ropa deportiva existente
en Otavalo Politicas laborales
04 Acceso a nuevas tecnologias Ad Productos de precios méas bajos
Factores Internos
FORTALEZAS Ofensivas Defensivas
Amplia F1-04. Definir la F5-A4. Aplicar estrategias de
experiencia infraestructura fisica marketing para fortalecer las ventas,
en aplicando un layout para fidelizar a los clientes mayoristas y
F1 ConfeCCi()n una éptlma Ubicacién de Ia hacer frente a productos de precios
de ropa magquinaria y equipo, y el més bajos en el mercado
deportiva desarrollo de los procesos
S— de produccion.
Utilizacién de
optimas F4-Al. Desarrollar estrategias de
Fo | Materias F3-02. Aplicar procesos merchandising (situar el producto en
primas de produccién lugares donde aumentan las
considerando los criterios y posibilidades de ser adquirido por
Sbicacian gggrtg?tt“e/itsilque exige el el consumidor) y estrategias de
P bechmarking,(comparacion de
estratégica
de la nuestros produ,ctos con prodgctos de
F3 | microempres empresas Ilderes_con el f|_n de
a analizar las estrategle_ls y mejorarlas
y adaptarlas a la micro empresa
Lenin sport) para alcanzar mayor
imagen corporativa y volumen de
] ventas
= Cllentgs
mayoristas
DEBILIDADES Reorientacién Supervivencia
Carece de
una mision y
D1 |Vision D3-Al. Formular procesos de
empresarial distribucién para alcanzar mayor
D1-O1. Formular un fidelidad de los clientes generando
organigrama estructural y barreras a la competencia de ropa
fu_nmonal de la deportiva importada
Falta de un microempresa
D2 | orgéanico D5-A4. Estructurar actividades de
funcional D3-04. Formular procesos gestion de mantenimiento de
de planificacion de la equipos y maquinaria, de manera
produccion para efectuar que se minimicen costos de
No tienen un control y seguimiento, y produccién y se alcancen precios
D3 | Planificaciones alcanzar mercados competitivos para hacer frente a
de produccion potenciales. los productos sustitutos
No disponen
de una gestion
D4 |d€
mantenimiento
de equipos vy
maquinaria

Elaborado por: Anderson Guaman
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Conclusiones del capitulo Il

Como conclusion parcial de la aplicacion de la estructura metodolégica y

diagndstico de la microempresa son las siguientes:

e El tipo de investigacion aplicada fue la cualitativa y cuantitativa, con el soporte de
las entrevistas y encuestas aplicadas al jefe de produccién, jefe de ventas y al
talento humano de la microempresa Lennin Sport, utilizando los formatos de
recoleccion de informacion de acuerdo a la matriz de variables.

e De las entrevistas y encuesta se determinaron las diferentes debilidades que
tiene la microempresa en los dmbitos de planificacion de la produccion, gestion
de la cadena de suministros, gestion de calidad, gestion mantenimiento.

e De la informacién recolectada de fuentes primarias del diagndéstico interno
usando la matriz AMOFIHT se determinaron las principales fortalezas y
debilidades que tiene la microempresa y se valoro a través de la matriz EFI.

e Del diagnéstico externo de la microempresa usando las matrices PESTEL, y de
Michael Porter con sus valoraciones establecidas se determinaron las
oportunidades y amenazas, sistematizando estos factores encontrados en la
matriz EFE.

e Con la informacién obtenida del diagndstico situacional interno y externo se
elabord la matriz FODA y se definieron las acciones de acuerdo a visién de
alcanzar competitividad los cruces estratégicos que tiene que desarrollar la

microempresa.
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CAPITULO 1lI
PROPUESTA

3.1 Modelo de Gestion Administrativa y Comercial para el
fortalecimiento de la competitividad de la microempresa “Lenin
Sport”

3.1.1 Estrategia Genérica

Diferenciacion del producto

Para definir la estrategia genérica se realiz6 una entrevista a la Sra. Maria Criollo
gerente propietaria de la microempresa Lenin Sport y se determind que las
aspiraciones de la microempresa siempre han sido ofrecer un producto que el
consumidor considere distintos a los ofertados por la competencia, permitiendo asi

fidelizar a sus clientes.

3.1.2 Objetivos SMART

e Alcanzar que el 100% de los empleados de la microempresa Lenin Sport
conozcan la filosofia empresarial mediante reuniones semanales con
directivos y operarios y asi mejorar la gestion administrativa y comercial.

e Aumentar la utilidad operativa en un crecimiento del 10%, mediante la
introduccién de nuevos productos en la microempresa Lenin Sport, en el
periodo de un afo.

¢ Implementar el sistema de control de inventarios, para el 100% del control de
la materia prima y productos terminados,

Los tiempos y los porcentajes de los objetivos estratégicos fueron validados

directamente con la gerente Propietaria de la microempresa textil Lenin Sport, quien

tiene experiencia en el area textil.

3.1.3 Administracién y gerencia

Para la elaboracion de la mision y vision se la relaciono con el principio
administrativo No.5 que es la unidad de direccion, ya que el personal contratado
debe tener un mismo objetivo empresarial de hacia donde quiere llegar la empresa y
sobre a qué se dedica la empresa, esto con la finalidad de asegurar la unidad y la

coordinacion en la microempresa.
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3.1.3.1 Misién

Para establecer la mision se consider6 las preguntas directrices siguientes

coordinacion con la Administradora de la microempresa “Lenin Sport.”

Tabla 25. Mision de la empresa Lenin Sport

en

Preguntas

Respuesta

¢ Qué somos?

Somos una microempresa

¢ Qué hacemos?

Ropa deportiva en distintos modelos y tallas

¢Cual es nuestro negocio?

Confeccién de ropa deportiva

¢,Cudl es nuestro publico objetivo?

Clientes de Cayambe y otras ciudades del

pais

¢, Qué ventaja competitiva deseamos tener?

Productos de buenos precios y calidad

Fuente: (Lenin Sport, 2019)
Elaborado por: Anderson Guaman

La mision propuesta fue elaborada por el autor y validad por la Sra. Maria Criollo,

Gerente Propietaria de la microempresa textil “Lenin Sport”.

Mision propuesta

Tabla 26Misi6n propuesta

Somos una microempresa del sector de la confeccién, dedicada a producir ropa
deportiva de alta calidad, de acuerdo a la nueva tendencia de la moda, basados

en su capacidad de desarrollo, para satisfacer a nuestros clientes.

Fuente: (Lenin Sport, 2019)
Elaborado por: Anderson Guaman

3.1.3.2 Vision

Para determinar la vision de la empresa Lenin Sport, se plante6 las siguientes

preguntas, las mismas que fueron respondidas por el gerente de la empresa:
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Tabla 27. Vision de la empresa Lenin Sport

Preguntas Respuesta
¢, Qué quiero lograr en el futuro? Alcanzar un mayor volumen de ventas
¢En qué tiempo lo hare? En los préximos 5 afios

Como o haré? Aplicando buenos procesos de produccién y
¢,Cémo lo haré? ) N
precios competitivos

¢Para quién lo hare? Para nuestros clientes

Fuente: (Lenin Sport, 2019)
Elaborado por: El autor

La vision propuesta fue elaborada por el autor y validad por la Sra. Maria Criollo,

Gerente Propietaria de la microempresa textil “Lenin Sport”.

Tabla 28 Vision propuesta

Ser una microempresa reconocida en el sector textil a nivel nacional en los
préximos 5 afios, con productos de calidad, aplicando buenos procesos de

produccion y atendiendo las expectativas del mercado.

Fuente: (Lenin Sport, 2019)
Elaborado por: Anderson Guaman

3.1.3.3 Politicas

Las politicas planteadas estan relacionadas con el principio No.3, que es la
disciplina, puesto que este principio buscar fomentar el respeto de las normas y

reglamentos de una organizacién con el fin de fomentar un buen ambiente laboral.

Para la elaboracién de las politicas se realiz6 una conversacion directa con la
Sra. Maria Criollo, gerente propietaria de la microempresa Lenin Sport y se procedid
a realizar el siguiente procedimiento para el desarrollo de las politicas, como
elemento crucial para mejorar la productividad, la convivencia y el devenir de la

microempresa.

Paso 1. Se involucro a los directivos como son la gerente y el administrador, asi
como a los operarios de la microempresa, mediante una reunion, con el fin de que

una politica sea efectiva.
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Paso 2. Se enumero las lineas generales que definen la filosofia de la microempresa

como son:

e El compromiso de cumplir la legislacion.

e La voluntad de crear un buen ambiente de trabajo.

e Laimplantacion de sistemas de mejora continua.

e El cumplimiento de los objetivos.

e La necesidad de gestionar las actividades por procesos y de hacer caso a los
procedimientos.

e La expectativa de minimizar el impacto ambiental mediante una buena gestion

de los recursos.

Paso 3. Se tuvo en cuenta los siguientes requisitos requeridos por la norma ISO

9001 como son:

e Tiene que ser adecuada al propésito de la organizacion.
e Ser comunicada y entendida dentro de la organizacion.

e Ser revisada para su continua adecuacion.

Paso 4. Se formulo las posibles politicas, mediante la filosofia que tiene la empresa,
dando como resultado:

e Mantener la diferenciacion de nuestros productos de la competencia.

e Cumplir con las expectativas y necesidades de nuestros clientes

e Establecer el compromiso de mejora continua en nuestra cadena de valor que
impulse la competitividad de la empresa

e Desarrollar promociones durante todo el afio para aumentar las ventas

e Aplicar medios publicitarios innovadores de acuerdo a las capacidades de la
empresa y frecuencia de la demanda

o Establecer acciones orientadas a generar respuestas positivas para adquirir
nuestros productos.

e Mantener precios competitivos de nuestros productos

e Fijar los precios que permitan garantizar la rentabilidad beneficiosa

e Disponer de precios de los productos para la sostenibilidad financiera de la

empresa
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e Elaborar productos con atributos tangibles que satisfagan las expectativas de
los clientes
e Comparar nuestros atributos de productos con la competencia
e Disefiar y producir productos de acuerdo a las necesidades y preferencia de
los clientes.
Paso 5. Se reviso y analizo cada una de ellas, tomando en cuenta que las politicas
puedan ser ejecutadas y conlleven al cumplimiento de la misién y vision de la

microempresa.

Paso 6. Se redacto en su version definitiva y se realizo la aprobacion por parte de la

gerente propietaria de la microempresa Lenin Sport. Quedando asi:

El desarrollo para la elaboracion de las politicas fue elaborado por el autor y

valido por la gerenta propietaria de la microempresa Lenin Sport.

Tabla 29 Politicas Propuestas
1. Mantener la diferenciacion de nuestros productos de la competencia.

Cumplir con las expectativas y necesidades de nuestros clientes

3. Desarrollar promociones durante todo el afilo para aumentar las
ventas

4. Mantener precios competitivos de nuestros productos
Elaborar productos con atributos tangibles que satisfagan las
expectativas de los clientes

6. Disefiar y producir productos de acuerdo a las necesidades y

preferencia de los clientes.

Fuente: La Investigacion
Elaborado por: Anderson Guaman

Las siguientes politicas fueron elaboradas por el autor y validadas por la Sra.

Maria Criollo Gerente Propietaria de la microempresa textil “Lenin Sport”,

3.1.1.4 Valores

El principio administrativo No. 3 es la disciplina y se la relaciona con los valores
propuestos ya que se busca fomentar la obediencia y el respeto de los valores
propuestos. Las relaciones respetuosas son la base para que exista una buena

relacion entre empleados y los mandos de direccion.
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Para la elaboracion de los valores se realizd una entrevista a la Sra. Maria
Criollo, Gerente Propietaria de la microempresa textil “Lenin Sport”, y se procedi6 a
realizar el siguiente procedimiento para la elaboracion de los valores, con la finalidad

de buscar una buena imagen de marca y diferenciarse del resto.

Paso 1. Se reunié con el equipo directivo como es la gerente y administrador, asi

como el personal operativo.

Paso 2. Se identifico lo que caracteriza a la empresa o lo que se quiere ser mediante

las siguientes preguntas.
¢Cuales son las creencias que tiene la empresa?

Se cree en la capacitad que tiene cada uno de los trabajadores de la
microempresa, fomentando asi el respeto entre trabajadores y creando un buen

ambiente laboral
¢,Coémo lo hacen?

Actuando con integridad, conducir con rectitud en apego a la ley y normativas
vigentes, trabajando asi con eficiencia y eficacia con el Unico propdsito buscar la

satisfaccion de nuestros clientes.

Paso 3. Se elaboro una lista de valores simplificados mediante una lluvia de ideas.

Dando como resultado los siguientes valores:

e Honestidad.
e Responsabilidad.
e Puntualidad.
e Respeto y cortesia.
Paso 4. Se procedié a Jerarquizar, priorizar y analizar cada uno de los valores

propuestos iniciales

Paso 5. Finalmente se elabor¢ la lista definitiva de los valores y se procedio a la
aprobacion por parte de la gerente de la microempresa, para posterior comunicar a
los trabajadores el resultado del trabajo y la aplicacion practica dentro de la

organizacion.
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El desarrollo para la elaboracion de los valores fue elaborado por el autor y valido

por la gerenta propietaria de la microempresa Lenin Sport

Tabla 30 Valores Propuestos

e Responsabilidad. - Cumplir nuestros compromisos con puntualidad
esmero y calidad

e Respeto y cortesia. -Ser respetuosos con sus trabajadores,
proveedores y clientes.

e Honestidad. - Actuar con integridad, conducirnos con rectitud en
apego a la ley y normativas vigentes.

e Puntualidad. — No solo tener en cuenta a la hora de llegar a nuestro

trabajo sino también en situacion que afecten a nuestro cliente

potencial.

Fuente: La investigacion
Elaborado por: Anderson Guaman

Los valores corporativos fueron elaborados por el autor y validados por la Sra.

Maria Criollo, Gerente Propietaria de la microempresa textil “Lenin Sport”,

1.1.1.5 Estructura organizacional

Para realizar el organigrama estructural se aplicé el principio administrativo N°1
que es la divisiobn del trabajo, ya que este principio propone y plantea que la
organizacion debe estar dividida entre los individuos y departamentos, esto con el fin
de mejorar la productividad y la precision en el desarrollo de las actividades

empresariales.

Se procedi6 a plantear un organigrama estructural y funcional vertical con
informacion recopilada de los operarios y proporcionada por la gerente propietaria de
la microempresa Lenin Sport, se estableci6 un modelo basico con dos niveles que
son: nivel ejecutivo y nivel operativo esto debido a que el nimero de trabajadores es

pequefio.
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Figura 1. Organigrama estructural propuesta

GERENCIA

ADMINISTRACION

CONTABILIDAD

DEPARTAMENTO DE
MARKETING Y VENTAS

DEPARTAMENTO
DE PRODUCCION

CORTE

CONFECCION

Fuente: Empresa Lennin Sport
Elaborado por: Anderson Guaméan

1.1.1.6 Estructura funcional

N. DIRECTIVO

N. ADMINISTRATIVO

N. OPERATIVO

La estructura funcional esta relacionada con el principio administrativo N°2 que es

la autoridad y responsabilidad y con el principio N°4 que es la unidad de mando, ya

gue es necesario gue en una organizacion exista una persona especializada en el

area encargado de dirigir las actividades llevadas a cabo en cada departamento y

controlar el desempeiio de su personal subordinado.

Figura 2. Organigrama funcional

CONTADORA

GERENTE

ADMINISTRADOR

JEFE
PRODUCCION

OPERARIOS

JEFE DE
VENTAS

VENDEDOR

Fuente: Empresa Lenin Sport
Elaborado por: Anderson Guaman
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3.1.1.7 Descripcién de funciones

Tabla 31. Funciones del gerente

TEWDA DEPORTIVA

EMPRESA LENIN SPORT

Cargo:

Gerente

Requisitos del cargo:

Lic. Administracion de empresas

Experiencia de 4 afios

Funciones:

Establecer el funcionamiento de la empresa en
los ambitos: operativos, administrativos,
ventas, cumpliendo normas y procedimientos.
Controlar los procesos administrativos de
produccién y de mercadeo — ventas con su
seguimiento respectivo

Formular estrategias administrativas,
econdmicas, financieras para alcanzar las
metas de la empresa

Realizar programaciones operativas anuales
de la empresa para obtener un eficaz
desemperio del personal

Integrar personal idoneo de acuerdo a los

requerimientos y necesidades de la empresa.

Fuente: Investigacion directa
Elaborado por: Anderson Guaman
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Tabla 32. Funciones del jefe de produccién

TEWDA DEPORTIVA

EMPRESA LENIN SPORT

Cargo:

Jefe de produccion

Requisitos del cargo:

Ing. Industrial

Experiencia de 4 afos

Funciones:

Elaborar las ordenes de trabajo en
coordinacién con la gerencia y ventas
Controlar los procesos de produccion,
inspeccionando el cumplimiento de todas las
actividades de los modelos y éareas de
produccion

Realizar los reportes de produccion, de bodega
a la gerencia de acuerdo a programaciones
determinadas

Establecer el control de los criterios técnicos
de los materiales directos e indirectos para
cumplir con las operaciones de produccion
Velar por el area adecuada de maquinaria,
equipos, en las funciones de los operarios
promoviendo costos de mantenimiento

correctivos.

Fuente: Investigacion directa
Elaborado por: Anderson Guaman
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Tabla 33. Funciones de los operarios

TEWDA DEPORTIVA

EMPRESA LENIN SPORT

Cargo:

Operarios

Requisitos del cargo:

Profesionales en Corte y Confeccion

Experiencia de 4 afios

Funciones:

Mantener ordenado los puestos de trabajo.

Ejecutar las actividades designadas en los puestos de
trabajo de acuerdo a normativas y especificaciones
establecidas

Cumplir con los volumenes de produccion de acuerdo a
las hojas de trabajo

Revisar y mantener en buen funcionamiento las
maquinas y equipos de sus puestos de trabajo
Desarrollar las acciones de los procesos de produccion
de acuerdo a los tiempos y requisitos determinados de

los productos.

Fuente: Investigacion directa
Elaborado por: Anderson Guaman
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Tabla 34. Funciones del jefe de ventas

TEWDA DEPORTIVA

EMPRESA LENIN SPORT

Cargo:

Jefe de ventas

Requisitos del cargo:

Tglo. Marketing

Experiencia de 4 afios

Funciones:

Atender a los clientes en el almacén y a los clientes
detallistas con la informacion necesaria y oportuna.
Llevar el control de productos integrados a almacén y
productos vendidos con oportunidad

Realizar los inventarios y kardex de productos en
exhibicién, ventas y bodega

Planificar los inventarios de existencias de productos:
tallas, colores, disefios, otros, en bodega de almacén y
estanterias — mostradores

Mantener un control y registro de maximos, minimos de
existencias de productos en almacén para la reposicién

correspondiente.

Fuente: Investigacion directa
Elaborado por: Anderson Guaman
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3.1.4 Marketing y ventas
3.1.4.1 Producto

Para desarrollar la matriz BCG se calcul6 la tasa de participacion de mercado con
los niveles de ventas del afio 2017 otorgados por la microempresa Lenin Sport, y

para calcular la tasa de crecimiento de mercado segun datos de la camara de

comercio se obtiene un

Cayambe, Quedando asi:

Tabla 35 %Participaciéon de mercado

informe estadistico del sector textil

de

Tabla 36%Crecimiento de mercado

la ciudad de

PARTICIPACION DE MERCADO CRECIMIENTO DE MERCADO
PRODUCTO VENTAS 2017 | ¢ PART. DEL PRODUCTO MERCADO 2017 |MERCADO 2018 |~ C" o< D€
PRODUCTO mercado
M. cierre lateral S 2.500,00 0,02 | |M.cierre lateral $11.200.000,00 | 14.900.000,00 14%
M. con botones S 3.200,00 0,03 | [M. con botones § 9.600.000,00 | $ 9.900.000,00 | 17%
M. de super heroes S 2.800,00 0,02 | M. de super heroes $12.750.000,00 | 513.800.000,00 15%
M. sueter encapuchad $ 7.600,00 0,06 | |M. sueter encapuchado | $12.604.000,00 | 520.640.650,00 26%
M. cierre y capucha S 5.400,00 0,04 M. cierre y capucha $12.500.000,00 | 516.054.600,00 15%
M. Chaleco con cierre| S 5.456,00 0,06 M. Chaleco con cierre S 9.750.000,00 | $10.956.000,00 33%
M. cuello de tortuga | S 6.900,00 0,04 M. cuello de tortuga 515.460.500,00 | 516.898.400,00 9%
M. cuello redondo ) 6.220,00 0,07 | M. cuello redondo § 9.485.000,00 | $10.050.500,00 11%
M. cueloo en V. S 2.350,00 0,04 | |M. cuelloen V. 5 6.365.400,00 | 7.500.000,00 | 12%
M. sueter medio cierr{ $ 3.400,00 0,03 | |M. sueter medio cierre | $12.500.040,00 | $ 12.056.000,00 4%
M. cierre cuelloalto |$ 1.200,00 0,01 | |m. cierre cuello alto % 9.945.000,00 | $ 8.075.000,00 8%
M. chalecocuelloeny$  1.340,00 0,02 | fm. chaleco cuelloenV. |$ 6.700.000,00 | $ 5.590.000,00 | 10%

Fuente: (lenin Sport, 2019)
Elaborador por: Anderson Guaman

Fuente: (Camara de comercio Cayambe, 2019)
Elaborador por: Anderson Guaman

Formula para determinar la participacion de mercado:

ventas 2017
ventascompetidores2017

% Part. de
mercado

*100

Formula para determinar la tasa de crecimiento de mercado:

ventas 2018-ventas 2017
ventas 2017

% Crec. de
mercado

*100

Y asi se describe en forma gréfica la participacion relativa en el mercado y la tasa
de crecimiento industrial de cada producto mediante cuadro elementos que son:
productos estrella, productos vacas lecheras, productos interrogantes, productos
perros. Con un nivel medio del 13% de crecimiento obtenido de fuentes oficiales del
banco central realizado por el instituto nacional de estadisticas y censos. (INEC,
2010)
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Figura 14 MATRIZ BCG
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Fuente: La Investigacion
Elaborado por: Anderson Guaman

Productos interrogantes

Se consideran productos interrogantes a las nuevas innovaciones que tiene la
microempresa y tienen centrado sus esperanzas, debido a que se convierten en
productos estrella con el pasar el tiempo, entonces se tiene como productos

interrogantes:

e Conjunto de calentador deportivo en tela nylon para hombres, Modelo cierre
lateral, CR1724

e Conjunto de calentador deportivo en tela nylon para mujeres, Modelo con
botones, ZT1034

e Conjunto de calentador deportivo en tela nylon para nifios, Modelo de super
héroes,2533

Productos estrella
Se considera como producto estrella al producto con un rendimiento muy elevado

en el mercado y ademas tiene una gran acogida por los usuarios, siendo estos:

e Conjunto de calentador deportivo en tela vioto para hombres, Modelo cerrado
con suéter encapuchado, CR1752

e Conjunto de calentador deportivo en tela vioto para mujer, Modelo con cierre y
capucha, ZT1041

e Conjunto de calentador deportivo en tela vioto para fiifio, Modelo chaleco con
cierre, CW2525
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Productos vacas lecheras

Se considera como producto vaca, a los productos que en algin momento de su
vida fueron productos estrella, pero que dejaron de serla por alguna razon, estos
productos ya no ocupan tanta inversién de la microempresa a pesar de seguir dando
ganancias ya no son la parte central de la microempresa. Para la microempresa

Lenin Sport son los siguientes:

e Conjunto de calentador deportivo en tela poliéster para hombres, Modelo
cuello de tortuga, CR1760
e Conjunto de calentador deportivo en tela poliéster para mujeres, Modelo
cuello redondo, ZT1090
e Conjunto de calentador deportivo en tela poliéster para nifios, Modelo cuello
en v, CW2540
Productos perros
Se considera como productos perros a los productos que en algin momento
fueron vacas lecheras pero después de muchos afios generan rentabilidad tan baja y

la poca popularidad, siendo los siguientes para la microempresa Lenin Sport.

e Calentador deportivo para hombres, en tela Dril, Modelo suéter con medio
cierre, CR 1720

e Calentador deportivo para mujeres, en tela Dril, Modelo con cierre cuello alto,

ZT1055
e Calentador deportivo para nifios, en tela Dril, Modelo chaleco cuello en v,
Cw2533
3.1.4.2 Precio

Se ha planteado la matriz estratégica de calidad total basada en el precio, ya que
en esta matriz se puede evidenciar las estrategias a seguir, dependiendo en cual, de
las 9 posiciones se encuentra el producto, como asi también las recomendaciones
de como ascender desde cualquier posicion de la matriz, hasta llegar a la posicion 1.

Siendo esta la mas exitosa.
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Matriz estratégica de calidad total basada en el precio

T Alta 1 2 < 3
]
o -
= 4 5 e 7
© Baja 6 8 9
Bajo Alto
Precio

En relacion al precio calidad de los productos de la microempresa Lenin Sport se
la ubica en la posicion 7, ya que los productos cuentan con un precio alto y con una
calidad media y es preferible hacer esfuerzos para mejorar sus precios pasando de
la posicibn 7 a la posicibn 5 para luego a través de una diagonal media alta
ascendente llegar a la posicién 3 ,es decir hacer esfuerzos sin rebajar su calidad
para después ascender a la posicion 2,luego a la 1, siendo esta posicion

fundamental del producto.

3.1.4.3 Plaza

En funcién a la matriz ANSOFF considerando el producto y los mercados se

formularon las siguientes estrategias:

TABLA 14 MATRIZ ANSOFF

| PRODUCTO
ACTUAL NUEVO
Estrategia penetracion de Estrategia desarrollo de producto
mercado
A 1. Calentador CR1760 1. CRIT7G0
c 2. Calentador 7T1041 2. ZT1090
E 3. Calentado cR1752 3. CW2540
f « Fijar precios mas bajos de « Disefiar nuevos  productos
los productos en relacién a considerando las tendencias de
la competencia, con la la moda en diferentes edades
8 - finalidad de expandirse en para fidelizar a los clientes.
é nuevos mercados.
E Estrategia desarrollo de Estrategia de diversificacion
n mercado
. 1. CalentaderCR1724 1. Calentador CR 1720
E 2. Calentador 7T1034 2. Calentador ZT1055
v 3. Calentador cw 3456 3. Calentador CW2533
o « |denfificar nuevos * |[ncorporar nuevos productos
mercados geograficos, con la finalidad de atraer
segmentos  de mercado nuevos segmentos de mercado
segln sus caracteristicas o targets vy alcanzar mayor
psicografica, para volumen de venias
establecer su tipologia v las
necesidades generadas de
ropa deporiiva.

Fuente: La Investigacion
Elaborado por: Anderson Guaman
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Mercado actual — producto nuevo. — estrategia desarrollo de producto

Se ha ubicado en este casillero los productos vaca lechera ya que estos productos
en algun momento fueron estrella y actualmente ya no generan tanta rentabilidad ya
gue es necesario crea una estrategia de desarrollo de producto, es decir darle un

valor agregado considerando la nueva tendencia de la moda.

Mercado actual- producto actual. — estrategia penetracién de mercado
Se ha planteado una estrategia de precios con la finalidad de mantener la tasa de
participacion y la tasa de crecimiento en el mercado de los productos estrella, ya que

estos productos se encuentran actualmente en su maximo desarrollo.

Mercado nuevo — producto actual. — estrategia desarrollo de mercado

En este casillero de ha ubicado los productos interrogantes ya que por ser
productos de innovacién se busca llegar a nuevos mercados, siempre buscando
satisfacer las necesidades de nuestros clientes.

Mercado nuevo — producto nuevo. — estrategia de diversificacion

En el siguiente casillero se ha ubicado los productos perros ya que generan una
rentabilidad tan baja y tienen poca popularidad es necesario plantearse una
estrategia de incorporar nuevos productos con el fin de penetrar en el mercado y

alcanzar mayor volumen de ventas

3.1.4.4 Promocidn

Se desarrollo el modelo AIDA, formado por los términos siguientes: A(Atencion),
I(Interés), D(Deseo), A(Accidn).
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FIGURA 15 Modelo AIDA

Atraer clientes por la diferenciacion del producto v el buen trato

Causar |nterés a los clientes dando a conocer los
beneficios al adquirir nuestros productos

Despertar el Deseo de adquisicion al cliente

Accionar con los clientes de adquirr

un buen producto al mejor precio del
mercado

Fuente: La Investigacion
Elaborado por: Anderson Guaman

Para determinar estos elementos se realiz6 una reunidn con el personal directivo
como son la gerenta y el administrador, asi como también con la vendedora, con el

fin de conocer el proceso de decisién de compra.

Atencion
Por medio de mantener buenos modales y tratar al cliente con respeto y
tolerancia al momento de informar sobre las caracteristicas de los productos, sus

nuevos disenos, su funcionalidad y precios.

Interés
Por medio de dar a conocer todos los beneficios que tienen los clientes al adquirir
los productos de la empresa como: descuentos de promocion, rebajas en relacion al

volumen de ventas.

Deseo

Por medio del redisefio del punto de venta de la microempresa, para asi
permitirles apreciar de manera directa el disefio, los acabados, el tipo de tela y asi

despertar el deseo de adquisicion de los clientes.
Accion
Por medio de la entrega de dipticos de los disefios de ropa deportiva con los

respectivos modelos y precios a los clientes, incluso con promociones de temporada.

Los mencionados elementos fueron elaborados por el autor y validados por la

gerente propietaria de la microempresa Lenin Sport.
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3.1.5 Operacion y Logistica

Tabla 37 Componentes del modelo de operacion y logistica

Componente ltem
Gestion de la produccion 311
Gestion de cadena de suministros
Gestion de distribucidn

Gestion de calidad

Gestion de mantenimiento
Elaborado por: Anderson Guaman

bl B el
Y ) )
A | e | | B2

3.1.5.1 Gestién de la produccion

La gestidon de la produccion es un procedimiento administrativo de operacion y
logistica que se desarroll6 para la microempresa Lennin Sport, en la que se
establecen los siguientes componentes: planificacion de las instalaciones,

produccion, 6rdenes de trabajo, control operativo de la produccion.

3.1.5.1.1 Planificacién de las instalaciones

El punto de partida en la gestion de la produccién es la planificacién de las
instalaciones especialmente del &rea de produccion, por lo tanto, se consideré

importante
Paso 1. Visita al area de produccién de la microempresa Lenin Sport.
Paso 2. Se determind y analizo la situacion actual de los procesos de produccion.

Paso 3. En conjunto con el jefe de produccién se determiné los aspectos para un

mejoramiento de los procesos como son:

e Reduccion de costos

e Seguridad ocupacional de los trabajadores

e Ambiente confortable satisfactorio

e Salida de emergencia

e Equipos de proteccion

e Sefialéticas
Paso 4. Se procedié a proponer la distribucion del &rea de produccion utilizando el método
QAP (Quadratic Assigment Problem), que es una herramienta para analizar y
configurar la distribucion de areas de produccion de acuerdo al flujo de operaciones
del proceso de produccion.
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Figura 10. Distribuciéon de areas del proceso de produccion (diagrama de
blogues QAP)
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Fuente: Investigacion directa
Elaborado por: Anderson Guaman

El modelo QAP fue elaborado por el autor y validado por la gerente propietaria de la

microempresa Lenin Sport

3.1.5.2 Planificacién de la produccion

La planificacion de la produccibn a corto plazo deber4d contemplar la
especificacién de los productos a elaborar, cantidades, plazos establecidos y la
estimacion de los costos necesarios de produccién. Para la planificacion de la
produccién se procedié a: andlisis de métodos y tiempos, planificacién de ordenes
de trabajo determinando los requerimientos de: mano de obra directa, materiales

directos y costos indirectos de fabricacion.

3.1.5.2.1 Andlisis de métodos y tiempos

Para desarrollar la metodologia de métodos y tiempos de los procesos de
produccioén de la microempresa Lennin Sport, se tomo de referencia la propuesta de

la OIT (2010), para lo cual se establecio tres fases:

e Seleccién del proceso
e Registro del proceso
e Calculo de tiempos de las operaciones del proceso

Etapa uno: seleccion del proceso

Se procedié a levantar el proceso de produccion estandar de las confecciones

deportivas que elabora la empresa como base para el célculo de métodos y tiempos,
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informacion que se obtuvo por medio de la observacion y la entrevista al jefe de
produccion, obteniéndose como resultado las operaciones o actividades del proceso

de produccién que se definen en el siguiente diagrama de flujo.

Figura 11. Proceso tipo de produccion

INICIO

REVISION Y
ELECCION DE > BODEGA
MATERIALES
TENDIDO DE LA
TELA
DIBUJO DE - p
PATRONES » AREA DE CORTE
i A
CORTE DE PIEZAS
INTEGRANTES DEL
MODELO
ARMADO DE LA - AREA DE
PRENDA - CONFECCION
ACABADOS » AREA DE ACABADOS

v

FIN

Fuente: Investigacion directa
Elaborado por: Anderson Guaman

Etapa dos: registro del proceso

Una vez levantado el diagrama de flujo del proceso se determinan las actividades
u operaciones como elementos para establecer los tiempos en cada una de estas y
los recorridos o distancias que tienen que los materiales recorren desde su inicio
hasta el final del proceso de produccién. La simbologia utilizada es la I1SO

9001:2015, a través del formato cursograma analitico del proceso de produccion.
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Tabla 38. Simbologia:

Simbologia | Descripcién

Operacién. Significa que se esta efectuando un cambio o transformacion en
alglin componente del producto.

de un sitio a otro.

Transporte. Es la accién de movilizar algan elemento en determinada operacion

Demora. Se presenta generalmente cuando existen cuellos de botella en el

Almacenamiento. Puede ser tanto de materia prima, de producto en proceso o
de producto terminado.

D proceso y hay que esperar turno y efectuar la actividad correspondiente.

Inspeccion. Es la accién de controlar que se efectle correctamente una
operacion o un transporte o verificar la calidad del producto.

Fuente: Investigacion directa
Elaborado por: Anderson Guaman

Tabla 39. Cursograma analitico del proceso de produccién

TR o PoRTVA

MICROEMPRESA LENNIN SPORT

Articulo: Calentador de mujer talla S

Cantidad: 125

Operaciones Actividad Tiempo Distancia | Observaciones
metros
O ':> L1 1D V (horas) lineales
Revision y eleccion de Calidad de los
; 0.10 0.00 . .
materiales materiales y la cantidad
Mate_nales al area de 0.05 10 Utilizacion de coches
tendido
Tendido de la tela 0.15 0.00 Te]a extendida en forma
uniforme
Dibujo de patrones 0.45 0.00 Minimizar desperdicios
Corte de piezas Exactitud en el uso de
) 1.00 0.00 P
integrantes del modelo las méquinas de corte
Piezas al &rea de Transportar en el orden
armado 0.05 5 que las piezas deben
ser armadas
Armado de la prenda 4.00 0.00 Siguiendo el disefio
Acabados Colocar los elementos
1.00 8
de acabados
Almacenamiento 0.20 5 Ordenar, en las
estanterias
Total 7.00 28

Fuente: Investigacion directa
Elaborado por: Anderson Guaméan

El tiempo segun el cursograma analitico de las operaciones que son necesarias

para la elaboracion de 125 calentadores de mujer talla S, es de 7 horas, informacion

obtenida de los operarios que trabajan en cada una de estas operaciones.
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Etapa tres: Calculo de tiempos estandar por producto

En base a la informacion obtenida en la etapa anterior y las actividades del
proceso de cada producto se determina los tiempos estandar promedio en base a
los datos facilitados por los operarios de la microempresa, con la finalidad de
planificar, controlar los tiempos de ejecucion del proceso de produccién, para lo cual

se formula la siguiente tabla:

Tabla 40. Tiempos estandares por producto

MICROEMPRESA LENNIN SPORT
TENOR DEPORTIVA TIEMPOS ESTANDARES POR PRODUCTO
Productos Tiempo Tiempo Diferencia del | Observaciones
estandar ejecutado tiempo
(planificado)
Calentadores de | 7.00 7.40 0.40 Incumplimiento
mujer talla S de tiempos en el
area de corte
Calentadores de | 7.60 8.00 0.40 Desperfecto en
hombre Talla L las maquinas
overlock
Chompas de | 5.10 5.10 0.00 Cumplimiento de
mujer Talla S tiempos
Chompas de | 5.30 5.50 0.20 Ausencia de un
hombre talla L trabajador en el
area de
confeccion
Calentador de | 4.20 4.30 0.10 Desajuste de
nifo tiempos en el
area de
acabados

Fuente: Investigacion directa
Elaborado por: Anderson Guaman

3.1.5.2.2 Planificacién de 6rdenes de trabajo

La planificacién de las érdenes de trabajo o produccién se fundamenta en los
procesos definidos en el flujograma y el cursograma analitico de manera que se

sustente en forma técnica cada orden de trabajo que contendra lo siguiente:

e Nombre del cliente

e Tipo de producto (articulo)

e Cantidad de la orden de trabajo

e Fecha de iniciacion

e Fecha de terminacion

e Costo de materiales directos y mano de obra directa

e Costos indirectos de produccién
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Tabla 41. Hoja de trabajo

B

TiEWDA DEPORTIVA

MICROEMPRESA LENNIN SPORT

HOJA DE TRABAJO No. 001

Cliente: Almacenes Cristina

Fecha de iniciacion:

Articulo: Calentador talla S

Fecha de terminacion:

oso total:$ 2.250

Costo unitario/calentador: $18.00

Cantidad: 125 calentadores

Dias que termina Materiales directos Mano de obra Costos indirectos de
directa fabricacion

01/05/2019 $670.00 $95.00 $130.00

02/05/2019 $260.00 $55.00 $130.00

02/05/2019 $180.00 $43.00 $130.00

02/05/2019 $60.00 $22.50 $130.00

Total $1.170 $215.5 $520.00

Fuente: Investigacion directa

Elaborado por: Anderson Guaman

Con este instrumento (hoja de trabajo) permitira planificar, registrando los costos

de produccién de cada una de las ordenes de trabajo, estableciendo en cada

semana los costos de materiales directos que ingresan al area de produccion, los

costos de mano de obra directa que corresponde a los salarios del personal de

produccion y los costos indirectos de produccion. De esta manera permitira al jefe de

produccion realizar la planificacion de los elementos de los costos de produccion que

se van a producir segun el numero de unidades que integran la orden de trabajo;

obteniéndose el costo total y el costo unitario en este ejemplo del calentador de

mujer.

Tabla 42. Registro de materiales gque van aingresar a produccion

TIEWDA DEPORTIVA

MICROEMPRESA LENNIN SPORT
Orden de trabajo No. 001
Listado de materiales directos

Articulo: Calentador de mujer Talla S

Cantidad: 125

Materiales directos Unidad Precio Precio
Cantidad unitario total
Tela Metros 162.5 6.60| 1.073.75
Hilo Conos 3 5 15.00
Elastico Metros 125 0.25 31.25
Cordones Metros 125 0.40 50.00
TOTAL 1.170

Fuente: Investigacion directa
Elaborado por: Anderson Guaman
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Tabla 43. Costos de mano de obra directa

MICROEMPRESA LENNIN SPORT
Orden de trabajo No. 001

Costos de mano de obra directa
TiEWDA DEPORTIVA

Articulo: Calentador de mujer Talla S
Cantidad: 125

Area / seccién Horas Numero de | Costo hora Costo total
estandares trabajadores
utilizadas
Tendido — corte 1.15 4 2.46 11.32
Confeccién 4.00 20 2.46 196.8
Acabados 1.00 3 2.46 7.38
Total 215.50

Fuente: Investigacion directa
Elaborado por: Anderson Guaman

3.1.5.2.3 Control operativo de la produccién

El control operativo de la produccién se constituird en un sistema de planificacién,
sustentado en la comprobacion de ordenes de trabajo que la empresa ha realizado
en el mes, en el que se establecera el nUmero de orden de trabajo, el articulo, la
cantidad y los costos de produccion: mano de obra directa, materiales directos,
costos indirectos de fabricacion, que se incurrieron en estas operaciones y el tiempo

de ejecucidon como se ilustra en la siguiente tabla:

Tabla 44. Comprobacién de ordenes de trabajo / mes

MICROEMPRESA LENNIN SPORT
Orden de trabajo No. 001

TiEWDA DEPORTIVA Comprobacion de érdenes de trabajo / mes
No. de orden de | Articulo Cantidad | Costo de produccién Semanas
trabajo MD MOD CIF 1 2 3 4
001 Calentadores | 125 1.170 | 215.5 | 520.00

de mujer

Talla S
002 Calentadores | 80 748.80 | 139.92 | 332.8

de hombre

Talla L
003 Chompas de | 125 1.210 | 232.4 | 524.00

mujer Talla S
004 Chompas de | 80 774.4 | 148.74 | 335.36

hombre talla

L
005 Calentador 78 530.00 | 128.3 | 180.00

de nifo

Fuente: Investigacion directa
Elaborado por: Anderson Guaman
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3.1.5.2 Gestion de cadena de suministros

La logistica de la cadena de suministros, formulada para la microempresa Lennin
Sport, comprende los siguientes procesos: aprovisionamiento o adquisicién,
administracion de inventarios, reposicion de existencias, logistica para inventarios de

activos fijos.

3.1.5.2.1 Aprovisionamiento o adquisicion

Las adquisiciones de materias primas e insumos serd un procedimiento que
garantice un éptimo control interno, para lo cual se determinara la orden de compra
elaborada por el jefe de produccién, en el que establezca los materiales directos e
insumos que se requieren de acuerdo a la orden de trabajo que se pretende
ejecutar.

Tabla 45. Pedido de materiales

MICROEMPRESA LENNIN SPORT
Pedido de materiales

Fecha: 03/04/2019
Solicitante: Jefe de produccidn
Materiales directos Unidad Cantidad
Tela algodon Metros 800
Tela poliéster Metros 750
Tela impermeable Metros 680
Hilo Conos 20
Elastico Metros 1000
Cordones Metros 500
Cierres Cajas 20

Jefe de produccién
Fuente: Investigacion directa
Elaborado por: Anderson Guaman

3.1.5.2.2 Proceso de adquisicién de materiales

Este proceso administrativo determina las acciones que son necesarias para la
adquisicion de materiales e insumos de la microempresa. Con la finalidad de
establecer un marco normativo, orientado al cumplimiento de principios de:
transparencia, uso prudente de los recursos, objetividad de la seleccion de los
proveedores y competitividad. Mediante este proceso administrativo, logistico, se
dispondra de un conjunto de acciones eficaces y seguras para contribuir de manera
oportuna a los procesos de produccion y ventas, asi como proporcionar informacion
para facilitar a la gerencia la toma de decisiones, el monitoreo, el control interno,

para asegurar el cumplimiento del proceso.
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Tabla 46. Proceso de adquisicion de materiales

@ MICROEMPRESA LENNIN SPORT

TEWDA DEPORTIVA

PROCESO: ADQUISICION DE MATERIALES

No. | ACTIVIDADES RESPONSABLE
1 Realiza los requerimientos de materiales e insumos de acuerdo a las Jefe de
necesidades del area de produccion y ventas de la empresa produccion
2 Recibe el pedido de materiales y revisa en los inventarios de la bodega. Si
no existen existencias de estos materiales remite al solicitante la Bodeguero
informacion para que continlie con el proceso
3 Envia la solicitud de pedido de materiales al departamento contable para Jefe de
gue determine la disposicién de presupuesto produccion
4 Remite la informacion de la existencia de presupuesto para la adquisicion
de materiales a gerencia para su aprobacion (solicitud de materiales y Contadora
partida presupuestaria)
5 Autoriza la adquisicion de los materiales solicitados Gerente
6 Solicita proformas a proveedores seleccionados y calificados que tiene la Jefe de
empresa produccion
7 Realiza el cuadro de ofertas de proveedores para seleccionar al proveedor Contadora
al que se le realizara la compra
8 Recibe los materiales verificando las cantidades y especificaciones
técnicas contractuales del proveedor. Si no existe anomalias realiza la Bodeguero
entrada a bodega.
9 Efectla el pago de los materiales ingresados a la empresa segun los Contadora
términos acordados y registra los asientos contables.
10 | Archiva toda la documentacion del soporte del proceso para futuros
Contadora

controles y auditorias

Fuente: Investigacion directa
Elaborado por: Anderson Guaman
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Figura 12. Adquisicion de materiales
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Fuente: Investigacion directa
Elaborado por: Anderson Guaman

3.1.5.2.3 Administracién de inventarios

Estos procedimientos seran importantes en el &rea operativa (operacion vy
logistica) de la microempresa Lennin Sport, permitiendo a los trabajadores,
departamento contable y a la gerencia comprender los procedimientos que se
deberan ejecutar con referencia a los ingresos, egresos, devoluciones, control de
existencias de bodega, transferencia de inventarios de producto terminado al
almacén, para se definieron los procedimientos que permita la supervisién, control

de los movimientos de inventarios y salvaguardar los intereses de la microempresa.

El alcance de este procedimiento administrativo de operacion y logistica es definir
un conjunto de criterios técnicos, normativos de caracter practico para alcanzar una

eficiente gestion y control de los activos corrientes apoyado en medidas orientadas a
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establecer registros, procedimientos, formularios tendientes a mejorar su

administracion. Los procedimientos son los siguientes:

Recepcion, registro y control de materiales

Registro de salida (egreso) de materiales de bodega a produccién
Devolucién de materias primas a bodega

Toma de inventarios

Control de existencias de bodega

Transferencia de inventarios de producto terminado al almacén

Paso 1. Proceso recepcion, registro y control de materiales

Este procedimiento administrativo permitira determinar los registros de materias

primas e insumos (control administrativo), asi como de las existencias para coordinar

con el departamento contable y mantener actualizado sus respectivos valores, como

un método de control de inventarios permanente o perpetuo.

Tabla 47. Proceso recepcion, registro y control de materiales

MICROEMPRESA LENNIN SPORT
TEEWDA DEPORTIVA
PROCESO: RECEPCION, REGISTRO Y CONTROL DE MATERIALES

No. | ACTIVIDADES RESPONSABLE

1 Verificar los materiales e insumos que llegan a la microempresa para el Bodeguero
registro en el sistema de inventarios 0 insumos.

2 Establecer los registros de los materiales e insumos que ingresan a Bodeguero
bodega de acuerdo a las condiciones de la factura.

3 Establece el informe de recepcion de materiales que ingresaron a Bodeguero
bodega y esta base de datos remite al departamento contable

4 Recibe el informe de bodega de los materiales que ingresaron y Contadora
establece el registro contable pertinente

5 Determina los respectivos registros utilizando hojas de kardex, de cada Bodeguero
materia prima e insumo.

6 Efectla el control de inventarios con cortes mensuales segun la politica Bodeguero
establecida por la microempresa

7 Lleva un registro del movimiento de inventarios en los kardex Bodeguero
correspondientes

8 Realiza la constatacion fisica de los inventarios en forma semestral con Bodeguero
el fin de controlar los mismos, sustentado en las existencias de las hojas
de kardex.

Fuente: Investigacion directa
Elaborado por: Anderson Guaman
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Figura 13. Recepcion, registro y control de materiales
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Fuente: Investigacion directa

Elaborado por: Anderson Guaman

Tabla 48. Formato de kardex

[MEVPA DEPORTIVA

MICROEMPRESA LENNIN SPORT
Orden de trabajo No. 001

KARDEX

Entradas Salidas Saldo
Fecha Concepto  |Q PU |PT Q PU PT Q PU PT
01/05/2019 lglgareso de 1625 [6.60 [1.073.75 162.5 [6.60 [1.073.75

02/05/2019

Salida de
tela

162.5 6.60 [1.073.75|0.00

0.00 0.00

Elaborado por: Anderson Guaman

97



Paso 2. Proceso de salida de materiales de bodega

El proceso de salida de materiales de la bodega a produccion, se sustentara en la

hoja de requisicion de materiales que elabore el jefe de esta area de la empresa, de

acuerdo a la orden de trabajo y el requerimiento de los materiales e insumos que

son necesarios para elaborar y se realice la respectiva correlacion con el

departamento contable para establecer los costos de los materiales que salen de la

cuenta inventario de materiales y pasan a la cuenta inventario de productos en

proceso. El procedimiento es el siguiente:

Tabla 49. Proceso de salida de materiales de bodega

@ MICROEMPRESA LENNIN SPORT
PROCESO: SALIDA DE MATERIALES DE BODEGA

No. | ACTIVIDADES RESPONSABLE

1 Elabora la hoja de requisicién de materiales que requiere para la Jefe de
orden de trabajo que va a desarrollar la empresa produccion

2 Verifica la hoja de requisicion de materiales que solicita el jefe de Gerente
produccion para gue los mismos salgan de bodega

3 Verifica que la hoja de requisicion de materiales, este con la firma de Bodeguero
la gerencia para continuar con el proceso.

4 Verifica que los materiales solicitados se encuentren en inventarios Bodeguero
de bodega usando los kardex correspondientes.

5 Realiza la hoja de salida de materiales de bodega verificando las Bodeguero
condiciones de los mismos.

6 Realiza la entrega de los materiales al jefe de produccion de acuerdo Bodeguero
a lo estipulado en la hoja de requisicion.

7 Recepta los materiales solicitados para integrar de acuerdo al flujo Jefe de
de operaciones del proceso de produccion produccion

8 Archiva la documentacion de la salida de materiales verificando que
estos concuerden con los kardex de cada uno de estos para su Bodeguero
actualizacion.

Elaborado por: Anderson Guaman

Figura 14. Salida de materiales de bodega

£

Elaborado por: Anderson Guaman
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Paso 3. Proceso devolucion de materiales a bodega

Estas actividades de operacién y logistica de caracter administrativa, se pueden
suscitar cuando los materiales e insumos tienen algun desperfecto o se realizé una
deficiente planificacion en su volumen (mayor cantidad) y que hayan salido para

produccion. El responsable de bodega descargara del kardex los materiales

devueltos para actualizar su inventario.

Tabla 50. Proceso devolucién de materiales a bodega

TIEWDA DEPORTIVA

MICROEMPRESA LENNIN SPORT

PROCESO: DEVOLUCIONES DE MATERIAS PRIMAS A BODEGA

de cada material e insumos para actualizar el inventario
y remitir a la unidad contable para su valoracion.

No. | ACTIVIDADES RESPONSABLE

1 Revisa los materiales e insumos que ingresaron al area Jefe de produccién
de produccion y verifica las caracteristicas técnicas, y si
encuentra defectos sigue el proceso para su devolucién
a bodega.

2 Efectta el documento de devolucién de materias primas | Jefe de produccion
a bodega

3 Recepta los materiales e insumos del area de produccién | Bodeguero
y ubica los mismos en las estanterias de bodega.

4 Establece el ingreso documentado mediante los k&rdex Bodeguero

Fuente: Investigacion directa
Elaborado por: Anderson Guaman

Figura 15. Devolucion de materiales a bodega
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Elaborado por: Anderson Guaman
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Paso 4. Proceso toma de inventarios

Este proceso administrativo permite el control de las existencias de materiales e

insumos, verificando los registros de ingresos y egresos correspondientes; esta

constatacion fisica serd necesario efectuar una, cada semestre o una vez al afno,

con la finalidad de establecer correspondencia con las cifras contables y cuantificar

las diferencias existentes.

Tabla 51. Proceso toma de inventarios

TIEWDA DEPORTIVA

MICROEMPRESA LENNIN SPORT

PROCESO: TOMA DE INVENTARIO DE MATERIALES

estados financieros.

No. | ACTIVIDADES RESPONSABLE

1 Realiza el levantamiento de los inventarios bajo la modalidad
sistema de cuenta mdltiple o inventario periédico de acuerdo a Contadora
las normas contables

2 Efectla la evaluacion usando el método de valoracién de Contadora
costo promedio ponderado de los inventarios.

3 Verifica los asientos contables de la partida inventarios Contadora
iniciales, compras, e inventario final.

4 Realiza el conteo fisico de los materiales e insumos, para Bodeguero
determinar que estos estén acorde a las hojas de kardex.

5 Verifica la informacion del conteo fisico de los materiales e
. : : Contadora
insumos con el registro contable correspondiente.

6 Determinar los asientos contables, con la finalidad de verificar
el valor de los inventarios y sustentar esta informacion en los Contadora

Fuente: Investigacion directa
Elaborado por: Anderson Guaméan

Figura 16. Toma de inventarios
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Elaborado por: Anderson Guaman
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Paso 5. Proceso control de existencias en la bodega

Este procedimiento tiene como finalidad establecer un conjunto de acciones,

técnicas, normativas que permitan una eficiente administracion y control de los

inventarios apoyando en medidas orientadas a salvaguardar estos recursos

materiales y proporcionar una guia de implementacion adecuada para

la

microempresa Lenin Sport desde el punto de vista de administracion de operacion y

logistica de los inventarios.

Tabla 52. Proceso control de existencias en la bodega

TIEWoA DEPORTIVA

MICROEMPRESA LENNIN SPORT

PROCESO: CONTROL DE EXISTENCIAS EN LA BODEGA

No. | ACTIVIDADES RESPONSABLE

1 Controla la mercaderia que ingresa a la bodega, para determinar las Bodeguero
existencias reales y comparar con las del inventario permanente

2 Ubica los materiales e insumos en las estanterias pertinentes y establece | Bodeguero
el inventario permanente.

3 Establece el control de los materiales e insumos llevando registros de los | Bodeguero
cambios en el inventario, aplicando hojas de kardex.

4 Realiza el registro de las materias primas e insumos que se han Bodeguero
entregado al &rea de produccién para mantener los valores precisos de
las existencias.

5 Efectla el registro del egreso de productos terminados al area de Bodeguero
exhibicién y ventas de la empresa.

6 Establece en forma coordinada los inventarios méximos, minimos y Bodeguero
criticos de acuerdo a los requerimientos de la microempresa

7 Determina que los saldos fisicos de materiales e insumos concuerden Bodeguero

con los registros de Kardex

Fuente: Investigacion directa
Elaborado por: Anderson Guaman

Figura 17. Control de existencias en bodega
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Elaborado por: Anderson Guaméan
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Paso 6. Proceso transferencia de inventarios de producto terminado al

almacén

Este proceso de lineamientos logisticos para la administracion de los productos
terminados y almacén o punto de venta de la microempresa Lennin Sport permitira
tener un control para el aprovechamiento de los espacios de bodega de productos
terminados y exhibicién de los mismos en el almacén y stock acorde a las ventas
usando un proceso fundamental.

Tabla 53. Proceso transferencia de inventarios de producto terminado al
almacén

MICROEMPRESA LENNIN SPORT

TIEWDA DEPORTIVA

PROCESO: TRANSFERENCIA DE INVENTARIOS DE PRODUCTO TERMINADO AL ALMACEN

No. | ACTIVIDADES RESPONSABLE

1 Emite documento de ingreso de productos terminados a almacenar para su | Jefe de produccién
aprobacion a gerencia

2 Revisa la documentacién y aprueba el ingreso Gerente

3 Verifica que los productos estén de acuerdo a las caracteristicas del disefio o | Jefe de ventas

coleccién, etiquetas y otros detalles especificos de la prenda. Cuando el
producto no cumpla con las especificaciones regresa a bodega

4 Recibe los productos terminados estableciendo el nimero de productos de | Jefe de ventas
acuerdo a la hoja de ingreso identificando los modelos, tallas. Si coincide con
la hoja de ingreso de productos terminados el almacén acepta, caso contrario
se realizara modificaciones

5 Ubica los productos en perchas, estanterias, géndolas de exhibicién del | Vendedor
almacén (punto de venta)

6 Realiza el registro en libros de productos terminados ingresados a almacén | Jefe de ventas
para proceder a las ventas

Fuente: Investigacion directa
Elaborado por: Anderson Guaman

Paso 7. Proceso gestion de almacén — pedido de productos

La gestion de almacenar es un proceso cotidiano de la microempresa para
atender a sus clientes, siendo un proceso logistico que tiene como finalidad
mantener los inventarios de productos en exhibicion en forma planificada segun el
movimiento de ventas, su aprovisionamiento lleva el control exacto de las
existencias y requerimientos para coordinar con el area de produccién su reposicion.

Las acciones principales son las que se detalla a continuacion:
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Tabla 54. Proceso gestién de almacén — pedido de productos

TiEWPA DEPORTIVA

MICROEMPRESA LENNIN SPORT

PROCESO: GESTION DE ALMACEN — PEDIDO DE PRODUCTOS

despacho correspondiente

No. | ACTIVIDADES RESPONSABLE

1 | Realiza el control de inventarios de productos en estanterias y gondolas Jefe de ventas
Determina que productos del inventario estan por terminarse o no

2 : L Jefe de ventas
dispone en exhibicién

3 | Realiza el pedido de productos a gerencia para su autorizacion Jefe de ventas
Verifica el pedido de productos de almacén y realiza una inspeccién en el

4 . o ; . . Gerente
almacén para controlar lo solicitado, si esta de acuerdo autoriza
Entrega autorizacion de pedido de productos terminados al jefe de

5 | produccién para que se fabrique o si existe en bodega se realice el Jefe de ventas

Fuente: Investigacion directa
Elaborado por: Anderson Guaman

Figura 18. Gestidon de almacén — pedido de productos
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Elaborado por: Anderson Guaman
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3.1.5.2.4 Reposicion de existencias

Este proceso administrativo de politica de reposicion de existencias (inventarios),
€S un mecanismo que se recomienda implementar en la microempresa Lennin Sport
para minimizar los costos en la adquisicion de materias primas e insumos, mantener
volumenes de inventarios (existencias), que no provoque crisis de liquidez en
términos financieros. El propésito de la reposicion de existencias es mantener
niveles de inventarios de materias primas e insumos segun el comportamiento de
produccion y ventas de la empresa, los precios de adquisicién, por lo que es
importante determinar la gestion de existencias de los stocks de inventarios de

materiales directos e insumos.
3.1.5.2.4.1 Determinacién de stocks de inventarios

De acuerdo a la prioridad, necesidades y a base de las disponibilidades
presupuestarias, es necesario establecer el procedimiento de la cantidad de
inventarios (stocks) que este en relacion a los requerimientos del area de
produccion, volumen de ventas que tiene la empresa, su presupuesto y liquidez para

su adquisicion, para disponer de stocks: maximo, minimo y seguridad.
3.1.5.2.4.1.1 Stock maximo

El stock de inventarios de materiales directos e insumos, se aplicara
considerando los estandares que se utiliza para cada una de las prendas y en
relacion al volumen maximo de produccién que desea desarrollar la microempresa.

El modelo matematico es el siguiente:

Stock maximo = inventario activo + inventario previsto durante el plazo de entrega

+ inventario de seguridad.
3.1.5.2.4.1.2 Stock minimo

El stock minimo de inventario de materiales directos e insumos seran las
unidades disponibles que tiene la empresa en su bodega para ser entregadas al
area de produccion y se mantendra en un limite que asegure que la producciéon no
se detenga, por lo tanto, no debe ser inferior al nUmero de unidades que se requiere

en la orden de trabajo, para lo cual se aplicara la siguiente ecuacion:
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CPM = PR

tock Mini =
Stoc inimo 30 dias

Donde:

CPM= consumo promedio de materiales e insumos
PR = periodo de reposicion en meses o dias
3.1.5.2.4.1.3 Stock de seguridad

El stock de seguridad de inventarios sera un proceso administrativo, logistico,
para determinar que no exista riesgo de desabastecimiento de materiales directos e
insumos en el departamento de produccion y mantener inventarios en caso de que la
empresa no disponga de liquidez para su adquisicion o las politicas de entrega y
retrasos de los proveedores de estas materias primas. El calculo sera el siguiente:

Stock de seguridad = demanda o consumo diario * (plazo de entrega del proveedor

con posibles dias de retraso — plazo de entrega).

3.1.5.2.5 Logistica para inventario de activos fijos

Un proceso administrativo importante para la microempresa Lennin Sport es la
logistica para el inventario de activos fijos con el objetivo de disponer de un reporte
actualizado de los equipos a una fecha determinada, sustentado en los criterios de
normas de control interno para planta, propiedad y equipo (activos fijos), a la vez
establecer el control y cuidado de los bienes y existencias, manteniendo actualizado
los inventarios, los registros de ingresos, egresos y traspasos de los bienes de una

unidad administrativa a otra segun las necesidades de la empresa.

Tabla 55. Inventario de bienes (planta, propiedad y equipo)

MICROEMPRESA LENNIN SPORT
INVENTARIO DE BIENES

TEVDA DEPORTIVA

Cdédigo del | Tipo de bien | Fecha Valor de | Estado Ubicacién Persona
inventario adquisicion adquisicion fisico fisica del | responsable
segun la actual bien del bien
microempresa
140.01 Maquina 2008 1.200 Regular | Area de | Jefe de
overlock confeccion produccién
140.02 Maquina 2008 850.00 Bueno Area de | Jefe de
recta confeccion produccién
140.03 Recubridora 2009 1.900 Bueno Area de | Jefe de
confeccion produccién
140.04 Bordadora 2010 2.000 Bueno Area de | Jefe de
confeccion produccién

Elaborado por: Anderson Guaman
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3.1.5.2.5.1 Proceso de entrega de bienes de larga duracion

Este procedimiento administrativo permitira a la gerencia tener un control de los
bienes de larga duracién de la microempresa, determinar una éptima conservacion
de los bienes entregados al personal para su cuidado, administracion y utilizacion,
conforme las disposiciones internas y reglamentarias de la empresa. Para realizar la

entrega y recepcion de este tipo de bienes se formul6 el siguiente formato:

Tabla 56. Ficha de entrega del bien

MICROEMPRESA LENNIN SPORT
FICHA DE ENTREGA DEL BIEN

TENDA DEPORTIVA

Nombre del solicitante: jefe de produccion
Departamento o seccion: Produccién — confecciones
Fecha: 01/05/2010

Nombre del bien Caddigo Cantidad
Méquina overlock 140.01 5
Méaquina recta 140.02 10
Recubridora 140.03 1
Bordadora 140.04 1
Tipo de entrega:

Definitivo ( x)

Por tiempo especifico ()

Prestado ()

[ o

Gerente administrativo Responsable de bodega Solicitante del bien

Fuente: Investigacion directa
Elaborado por: Anderson Guaman

3.1.5.3 Gestion de distribucién

La gestion de distribucion de los productos terminados (ropa deportiva) tiene
referencia en relacion al pedido que realicen los clientes especialmente los
mayoristas que son propietarios de almacenes, por lo tanto, sera obligatorio dar
respuesta inmediata y mantener los inventarios dentro de la red de logistica para

alcanzar fidelidad y confianza en los clientes como principio de competitividad.

3.1.5.3.1 Gestion de pedidos y distribucion

Para la gestion de pedidos y distribucién, se identificaron y analizaron las
actividades que forman parte del mismo con la finalidad de mejorar la atencion y
satisfaccion a clientes mayoristas especialmente que tiene la microempresa,
minimizar costos operacionales y aplicar un conjunto de acciones a través de los

pedidos de los clientes.
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Tabla 57. Proceso de pedidos y distribucion

MICROEMPRESA LENNIN SPORT

TiEWoA DEPORTIVA

PROCESO: PEDIDOS Y DISTRIBUCION

No. | Actividad Responsable

1 Ingreso de pedido de clientes mayoristas Jefe de ventas

2 Verifica la disponibilidad en almacén o bodega de los productos | Jefe de ventas
solicitados por el cliente para su entrega

3 Reporta al cliente que los productos solicitados si dispone la | Jefe de ventas
microempresa y cotizan

4 Establece el plazo de entrega al cliente verificando la factibilidad en el | Jefe de ventas
cumplimiento de fecha de entrega

5 Realiza la inspeccion de los productos como indice de calidad del | Jefe de ventas
despacho a cliente

6 Empaca los productos para el despacho y envio al cliente mayorista Jefe de ventas

7 Envia los papeles contractuales del pedido del cliente a contabilidad para | Jefe de ventas
su facturacion pertinente

8 Realiza el pago de pedido de productos solicitados a adquirir a | Cliente
contabilidad

9 Entrega los productos al cliente segun condiciones precontractuales | Jefe de ventas
establecidas

10 | Archiva la documentacion y registra la salida de mercaderia de | Jefe de ventas

inventarios

Elaborado por: Anderson Guaman

Figura 19. Pedidos y distribucion
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1
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1
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Fase

Elaborado por: Anderson Guaman
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3.1.5.3.2 Plan de operaciones y ventas

La microempresa aplica la metodologia de procesos en lotes, siendo procesos
gue tienen cierta variedad en relacion al modelo del producto por tanto son de una
misma linea de produccion. El plan de operaciones sera un instrumento de
planificacion de la gestion administrativa para determinar un horizonte temporal (1
afo) de la fase de produccion — comercializacion de la microempresa. El plan
permitira reflejar las necesidades econdmicas, financieras, produccidon, recursos
humanos, comercial — ventas para traducirse en el plan de operaciones y ventas,
considerando conjuntamente los volimenes de productos que se espera fabricar y
vender. Con este plan de operaciones se podra realizar estimaciones y proyecciones

financieras.

Los aspectos que se consideraron para el plan de operaciones y ventas fueron

los siguientes:

e Capacidad operativa de la microempresa (produccién real en numero de
unidades)

e Provision de ventas

e Hojas de trabajo (ordenes de produccion) de afios anteriores

¢ Numero de clientes mayoristas y ventas en el local al detal

e Constitucion de inventarios o stocks de materiales directos, insumos,
productos en proceso y productos terminados

¢ Ciclo de mantenimiento de maquinaria y equipos

e Ciclos de trabajo del personal (turnos, horarios establecidos)

Tabla 58. Plan de operaciones y ventas

MICROEMPRESA LENNIN SPORT
PLAN DE OPERACIONES Y VENTAS

TIENDA DEPORTIVA

Producto Trimestre | Trimestre Il Trimestre Il Trimestre IV

1 |2 (3|4 51|16 (7 |8 |9 10 | 11 | 12

Calentadores de mujer Talla S

Calentadores de hombre Talla L

Chompas de mujer Talla S

Chompas de hombre talla L

Calentador de nifio

Fuente: Investigacion directa
Elaborado por: Anderson Guaman
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Tabla 59. Control del plan de las operaciones — ventas

MICROEMPRESA LENNIN SPORT
(SRS R CONTROL DEL PLAN DE OPERACIONES — VENTAS
Producto Meta Meta Diferencia
establecida cumplida No. Porcentaje
unidades
Calentadores de mujer Talla S 2000 1800 200 10
Calentadores de hombre Talla L 2600 2300 300 11.53
Chompas de mujer Talla S 1500 1500 0.00 0.00
Chompas de hombre talla L 600 480 120 20
Calentador de nifio 1200 1100 100 8

Elaborado por: Anderson Guaman

3.1.5.4 Gestion de calidad

La calidad debera ser considerada como politica clave para alcanzar nivel de

competitividad de la microempresa Lennin Sport, especialmente fundamentado en la

conformidad de sus productos, de acuerdo a las necesidades y expectativas de sus

clientes; para lo cual se desarrollara estrategias para adaptarse al mercado,

disminuir los indices de defectos en los procesos de produccion, comercializacion y

especialmente en la entrega (errores de retrasos y entrega de volumenes de

pedidos), alcanzando la solidez técnica, econdmica y financiera. Los componentes

principales para lograr la calidad son:

La gestion por procesos; como un método que coadyuve al control sistémico
de las actividades u operaciones del proceso de produccion desde las
materias primas hasta el producto final, cumpliendo algunas clausulas de la
Norma 1SO 9001:2015.

Productividad; desde el enfoque de costos, alcanzando eficacia en los
procesos y recursos de la empresa vinculada a la calidad de sus productos.
Competitividad; expresada en términos de obtener productos a precios
competitivos, con estandares de calidad desde el disefio del producto, disefio
de los procesos (métodos de trabajo), sistematizaciéon de la informacién,
segmentacion de los clientes, atencion personalizada.

Definir politicas de calidad; para conseguir la competitividad y garantizar la
sostenibilidad financiera de la empresa.

Conseguir la certificacion ISO/CEI 40 Requisitos generales para aceptacion

de organismos de certificacion, asi como la certificacion de la Norma Textil
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Orgénica Global (GOTS) que certifica los procesos textiles en base a criterios
ecologicos y sociales.

Los componentes fueron elaborados por el autor y validadas por la gerente propietaria de la

microempresa Lenin Sport.

3.1.5.4.1 Las ventajas o beneficios tangibles que la microempresa puede

alcanzar con la gestion de calidad son:

e Mejorar la competitividad e imagen de la empresa

e Fortalecer la estabilidad financiera y los flujos de caja

e Eficacia en el aprovechamiento de la capacidad de produccion y la instalada

e Reduccion de costos

e Mejorar la calidad de sus productos

e Fortalecer la confianza y fidelidad de los clientes

e Mejorar la imagen corporativa de la empresa y facilitar el posicionamiento y la

participacion en el mercado.

3.1.5.5 Gestion de mantenimiento

El proceso de gestibn de mantenimiento de los equipos, maquinaria de
produccién, administracion y ventas, se sustentard en el plan de mantenimiento
preventivo, considerando el andlisis costo / beneficio, definiendo un calendario de
actividades como una estrategia que estara a cargo del jefe de produccién, la
gerencia y el departamento contable. En la gestion de mantenimiento se
determinaron las politicas de mantenimiento, tipos de mantenimiento, proceso de
mantenimiento de maquinaria y equipos, formato de control de mantenimiento,

cronograma de mantenimiento y los indices de mantenimiento.
Los tipos de mantenimiento que se aplicaran son los siguientes:

e Mantenimiento correctivo o no programado. Sera el conjunto de
procedimientos utilizados para reparar un equipo 0 maquinaria que este
deteriorada o que se haya paralizado su uso, de manera que se repare y se
realicen los ajustes necesarios, para que vuelva a funcionar.

¢ Mantenimiento predictivo. Se realizard mediante el monitoreo continuo de las
maquinarias y equipos del area de produccion y otros departamentos de la
empresa, con la finalidad de detectar y evaluar algun tipo de variaciones o

110



defectos en el funcionamiento de estos bienes para que no se produzcan
fallas o interrupciones.

Tabla 60. Proceso mantenimiento de maquinariay equipos

MICROEMPRESA LENNIN SPORT

TEWOA DEPORTIVA

PROCESO: MANTENIMIENTO DE LA MAQUINARIA Y EQUIPOS

No. | ACTIVIDADES RESPONSABLE
Llevar registros individuales y actualizados de la maquinaria y equipos de | Jefe de
1 | laempresa con los datos de las caracteristicas generales y particulares: produccion

fotografia del bien, marca, tipo, valor de adquisicion, cédigo

Elaborar un catastro de toda la maquinaria y equipos que posee la | Jefe de

2 | empresa, a través de fichas individuales produccion
Efectuar en forma diaria, semanal o mensual la constatacion del | Jefe de

3 | funcionamiento de los equipos y maquinaria produccion
Verificar el estado de funcionamiento de la maquinaria Jefe de

4 produccion

Solicitar al departamento contable el presupuesto de mantenimiento | Jefe de
5 | preventivo o correctivo que se haya detectado produccion

Elaborado por: Anderson Guaman
Figura 20. Mantenimiento de los equipos
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mensual la
constatacién del
funcionamiento de
los equipos y
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N

Verificar el estado
de funcionamiento
de la maquinaria

h 4
Solicitar al
departamento
contable el
presupuestos de
mantenimiento

Fase

Elaborado por: Anderson Guaman
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Tabla 61. Registro de mantenimiento

MICROEMPRESA LENNIN SPORT
REGISTRO DE MANTENIMIENTO

TENDA DEPORTIVA

MANTENIMIENTO DE EQUIPOS Y MAQUINAS | REGISTRO MANTENIMIENTO #
Fecha Aprobacion: Fecha Préxima Evaluacion:
LISTADO DE EQUIPOS Y MAQUINAS BAJO MANTENIMIENTO
MAQUINA/EQUIPO cODIGO CORRECTIVO PREVENTIVO

Maquina overlock 140.01 X

Maquina recta 140.02 X

Recubridora 140.03 X

Bordadora 140.04 X

APROBACION DEL LISTADO

Fecha: 06/06/2019

ELABORADO POR:

REVISADO POR:

Observaciones:

Fuente: Investigacion directa
Elaborado por: Anderson Guaman

3.1.5.5.2 indices de mantenimiento
Los indices anuales para el control del proceso de mantenimiento seran los

siguientes:

Tabla 62. Indices de mantenimiento
indice Formula
Disponibilidad Horas disponibles / horas totales *100
Utilizacion técnica Horas de produccion / horas disponibles *100

Indisponibilidad por mantenimiento | Horas en paro por mantenimiento / horas totales *100

Costo Costo de mantenimiento / unidades producidas *100

Fuente: Investigacion directa
Elaborado por: Anderson Guaman
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3.1.6. Plan de accién

Se defini6 el siguiente plan de accion para ser ejecutado en un periodo de tiempo.

Tabla 63 Plan de accién

TRIMESTRE
OBJETIVO ESTRATEGIA DESARROLLO DE LA ACCION RESPONSABLE | PRESUP. TR
Ejecutar una filosofia Implementar la misién a la microempresa Gerente $200,00 | X
que permita facilitar e - — -
impulsar su Formular un organigrama implementar la vision a la microempresa Gerente $200,00 | X
competitividad a un estructural y funcional de . - . Gerente y
100%, en un periodo de la microempresa Aplicar las Politicas Empresariales Trabajadores $450 | X
i . . Gerente 'y
un afio.
Aplicar los valores empresariales Trabajadores $400,00 | X
Producto: Disefiar nuevos productos de acuerdo las Responsable de $500.00 | X X
necesidades de los clientes ventas '
Determinar las Desarrollar estrategias de | MNOVar 10s productos actuales con telas impermeables y | 5o 00 y R. ventas $180,00 [ X [ X [X |X
estrategias de marketing merchandising y térmicas acorde a las tendencias _
mix con el fin de estrategias de PreC|o_. _Reallzar una hoja de costos de produccion y Gerente y R. ventas $100,00 | X
aumentar las ventas, en bechmarking para rentabilidad deseada
un 25%, en el periodo de | alcanzar mayor imagen | Mantener criterios de calidad Gerente $750,00 [ X | X [X |X
un afio corporativa y volumen de | pjaza: Mejorar la infraestructura fisica del punto de ventas | Gerente $2.200,00 X
ventas Encontrar nuevos distribuidores de los productos Gerente y R. ventas $300,00 X
Promocidn: Desarrollar una pagina web Gerente y R. ventas $600,00 | X
Elaborar dipticos de los disefios de ropa deportiva Gerente y R. ventas 500,00% | X X
funciones de 10s emploados oY Gerente X
Disefiar los procesos de — = - P
2 b o Formular procesos de Gestién de la produccion por medio de la Planificacion de Gerente y R.
operacion y logistica e las i laci duccio $500 | X
ra mejorar en un planl_flcamon dela as instalaciones _ produccion
2800/ la eficienci produccion para efectuar | Gestion la cadena de suministros: Levantar un proceso de | Gerentey R. $200 | X
0, [a eficiencia un control y seguimiento, y | aprovisionamiento produccién
organizacional enun alcanzar mercados Gestion de la distribucion: Levantar de un proceso de Gerente y R. $400.00 X
periodo de un afio potenciales. pedidos y distribucién produccion ‘
Gestién de mantenimiento: Levantar un proceso de Gerente y R. $400 | X X
mantenimiento produccion

Elaborado por: Anderson Guaman

[ 57.385,00]
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3.1.7 Impactos através de la cadena de valor

figura 21 Impactos atraves de la cadena de valor

| Gobemanza corporativa | __ Derechos Humanos Practicas laborales
4

- INFRAESTRUCTURA DE LA EMPRESA

Comuridad GESTION DE RECURSOS HUMANOS —]
s DESARROLLO TECNOLOGICO
ABASTECIMIENTO
LOGISTICA  OPERACIONES  LOGISTICA VENIAS  SERWICIOS lv
¥ PROVEEDORES POSTVENTAS
v \ v l J
Medio ambiente | | Practicas operaciones justas

Fuente: Michael Porter (2013)

Tabla 64 Nomenclatura del nivel de impacto:
Escala | Nivel de impacto

-3 | impacto alto-negativo

-2 | impacto medio-negativo

-1 |impacto bajo negativo

0 no hay impacto

1 impacto bajo-positivo

2 impacto medio-positivo

3 impacto alto positivo
Elaborado por: Anderson Guaman
Tabla 65. Resultados de ponderacion de los impactos a través de la cadena de
valor.

Actividades primarias Nivel de impacto

Infraestructura de la empresa 1

Gestion de recursos humanos

Desarrollo tecnolégico

WININ

Abastecimiento

Actividades de apoyo

Logistica

Operaciones de produccién

Logistica y proveedores

Ventas

Servicio post ventas

Total 0

OINININ[W(W|w

Numero de indicadores

Nivel de impacto 2 medio positivo

Elaborado por: Anderson Guaman

Segun los resultados obtenidos de los impactos a través de la cadena de valor se

obtiene lo siguiente:
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En actividades primarias:

En lo que respecta a infraestructura de la empresa Lennin Sport en lo

referente a planificacion de las instalaciones, con la distribucion del area de

produccion utilizando el método QAP se configurd las areas para mejorar el

flujo de operaciones del proceso de produccion asumiendo un puntaje de 1.

e Gestion de recursos humanos. El impacto positivo esta en relacion a
mejorar el desempefio del personal en el area de produccion y ventas para lo
cual se establece un puntaje de 2.

e Desarrollo tecnolégico. Con el levantamiento de los diagramas de flujo y la
documentacion formulada se mejorara el aspecto de sistematizacion de la
informacion, que viabilice las planificaciones en forma mas coherente, el
puntaje determinado para este indicador es 1.

e Abastecimiento. Con las acciones previstas en abastecimiento de materias

primas y los formatos propuestos se alcanzara un impacto positivo de 3.
Actividades de apoyo:

e Logistica. Las actividades y procesos definidos en los procesos de
suministros: aprovisionamiento o adquisicion, administracion de inventarios,
recepcion, registro y control de materiales viabilizara un control administrativo
eficiente y eficaz, el puntaje asumido es de 3.

e Operaciones de produccion. El desarrollo de las ordenes de trabajo, la
esquematizacion del diagrama de produccion, y la documentacién de soporte
formulada permitira controlar los tiempos, los rendimientos de los operarios y
alcanzar mejores niveles de rentabilidad, teniendo un puntaje de 3.

e Logisticay proveedores. Con la documentacién e informacion de la gestion
de inventarios se fortalecera la logistica de adquisicion y mantenimiento de
stock, asi como la relacion comercial con los proveedores, a este indicador se
le asign6 un puntaje de 3.

e Ventas. Mediante la aplicacion de las estrategias de marketing y ventas
usando la matriz BCG, matriz ANSOFF, modelo AIDA, la empresa podra
alcanzar impactos positivos en lo pertinente a promocién, plaza, producto y
precio, y viabilizar un mayor volumen de ventas y posicionamiento en el

mercado, a este indicador se asume un puntaje positivo de 2.
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e Servicio post venta. Las acciones post venta seran positivas considerando el
mejoramiento de los procesos de produccién, administracion y marketing, por

lo que se determind un puntaje positivo de 2.

El puntaje total de los impactos positivos es de 20 que dividido para el nUmero de
indicadores 9 se obtiene un nivel de impacto de 2 que equivale a nivel de impacto
medio positivo.

3.1.7.1 IMPACTO ADMINISTRATIVO
Tabla 66 Impacto administrativo

No Indicadores Nivel de impacto
-31-2/-1/0| 1] 2| 3| Total
1| Mision X 2
2 | Vision X 3
3| Politicas X 2
4 |Valores X 2
TOTAL 9
Elaborado por: Anderson Guaman
Nivel del impacto = nivel del impac'to -9, 2.25
numero de indicadores 4

Nivel de impacto administrativo = Medio Positivo

Para hoy en dia es de suma importancia buscar la perfeccion de las actividades
empresariales, para mediante eso alcazar un grado alto de eficiencia y asi cumplir
con los objetivos de la microempresa y a su vez el cumplimiento de la misién y vision
empresarial.

3.1.7.2 Impacto Marketing y ventas

Tabla 67Impacto Marketing y ventas

o . Nivel de impacto
N Indicadores 3120110l 1] 23| Total
1| Producto X 3
2 | Precio X 3
3| Plaza X 2
4 | Promocion X 3
TOTAL 11

Elaborado por: Anderson Guaman

Nivel del impacto = nivel del |mPac'to - 2.75
numero de indicadores 4

Nivel de impacto administrativo = Alto Positivo
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Se obtiene un impacto alto positivo sobre marketing y ventas en la empresa, ya

que las estrategias utilizadas en la investigacion permitiran llegar a nuevos clientes

gue desconocen en su totalidad la marca y lo productos ofertados por la

microempresa Lenin Sport asi aumentado

competitividad y fidelizar clientes.

3.1.7.3 Impacto Operacién y logistica

Tabla 68 Impacto operacidn y logistica

No Indicadores Nivel de impacto
-31-2|-1/0| 1] 2| 3| Total
1 | Estructura organizacional 3
2 | Planificacién de la produccién 3
3| Seleccion de proveedores X 2
4 | canales de distribucion X 3
TOTAL 11
Elaborado por: Anderson Guaman
Nivel del impacto = nivel del impacto = 1 = 2.75
numero de indicadores 4

Nivel de impacto administrativo = Alto Positivo

las oportunidades de generar

Se obtiene un impacto alto positivo debido a que la gestion por procesos propuesta

en esta investigacion ayudara a tener mayor eficiencia y control en los distritos

procesos de produccion, desde la adquisicibn de materias primas hasta la

distribucién del producto terminado

3.1.7.4 impacto Global

Tabla 69 Impacto Global

Nivel de impacto

No Indicadores 2

-2

-1/0[1]2

Total

1| Impacto administrativo

2 | Impacto marketing y ventas

3 | Impacto operacion y logistica

XX X e

TOTAL

0 IN W W

Elaborado por: Anderson Guaman

. . nivel del impacto
Nivel del impacto = P

numero de indicadores

Nivel de impacto administrativo = Alto Positivo

8 . 2,67
3
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El impacto global de este modelo tendra un impacto alto positivo ya que una
empresa con una buena gestion administrativa atrae diversos beneficios para la
empresa como son aumento de la productividad y competitividad, cumplimiento de
las metas, satisfaccion de clientes y empleados y asi garantizan el logro de los

objetivos propuestos.

Conclusiones del capitulo Il

e La planificacion de la produccion es un proceso elemental del modelo de
operacion y logistica para mejorar la competitividad, para fortalecer las
actividades de produccién, a través de los procesos documentados y los
formatos para su aplicacion que apunte como un factor para la competitividad
de la microempresa.

e Los procesos de gestion de la cadena de suministros, promovera en la
microempresa la planificacién de su presupuesto, el manejo adecuado de los
ingresos de materias primas, asi como su control.

e Los criterios de calidad deberan ser considerados como indicadores claves en
el disefio y en las actividades de fabricacidon de la ropa deportiva de la
microempresa, lo que generara mayor confianza en sus clientes actuales y

potenciales.
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CONCLUSIONES

De acuerdo al marco tedrico se evidencio que existen teorias actualizadas
pertinentes para el desarrollo y propuesta de un modelo de gestion
administrativa y comercial, es decir las teorias existentes respecto a
administracion y gerencia, marketing y ventas, y operacion y logistica son
aplicables a una Mipymes de gestion empirica y produccion artesanal.

La metodologia inductiva deductiva, cualitativa y cuantitativa aplicada al
diagndstico interno y externo permitié evidenciar factores criticos respecto a
gestion administrativa y comercial.

Disefio de un modelo aplicable para una empresa empirica artesanal en sus
elementos de gestion administrativa y comercial permite integrar aspectos
como misioén, vision, politicas, valores, asi como también producto, precio,
plaza, promocion y operacion y logistica, afin de que se pueda aplicar en una
empresa q tiene ejecutando sus negocios de forma empirica en sus 20 afios
Los impactos esperados permitiran fortalecer la competitividad, y asi ya que
se propone procesos y procedimientos en el modelo para fortalecer la

eficiencia y la eficacia y asi fortalecer la competitividad del mercado actual
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RECOMENDACIONES

Se recomienda aplicar de manera inmediata el modelo de gestidn
administrativa y comercial con todos sus componentes como son
administrativos, marketing y ventas y operacion y logistica ya que fue
disefiado y validado para la microempresa Lenin Sport, para mejorar su
competitividad.

Se recomienda realizar capacitaciones al personal de la microempresa Lenin
Sport ya que la tecnologia y los conocimientos no cesan y es necesario que el
personal requiera actualizaciones peridédicas para poder alcanzar
productividad y competitividad y por ende incrementa la rentabilidad de la

microempresa.

Conseguir créditos preferenciales por medio de la corporacién financiera
nacional y el pro Ecuador con el fin de invertir en infraestructura y maquinaria
actualizada con el fin de siempre ir a la par con la tecnologia y ofrecer

productos de acuerdo nueva tendencia de la moda.

Disefar hojas de costos en el proceso de produccién que permitan establecer
el precio de venta en forma adecuada para asi poder competir en el mercado

y fidelizar nuevos clientes.
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ANEXOS

Anexo 1. FORMATO DE LA ENTREVISTA APLICADA AL JEFE DE PRODUCCION
DE LA MICROEMPRESA LENNIN SPORT

Objetivo. Determinar la situacion actual de la planificaciéon de la produccion que
maneja la microempresa.

1. ¢La microempresa ha realizado una planificacion layout del area de
produccion?

2. ¢Tienen definido los procesos de produccién de la confeccién de ropa
deportiva?

3. ¢Para los trabajos de tipo semanal o mensual, la microempresa tiene
ordenes de trabajo?

4. ¢Para las adquisiciones de las materias primas e insumos, existe algun
tipo de documentacion?

6. ¢Cuando se requiere hacer la reposicion de existencias de materias
primas, como lo hace?

7. ¢Al confeccionar la ropa deportiva se verifican algunos criterios de
calidad?

8. ¢La empresa dispone de programas de mantenimiento de equipos y
maquinaria?

GRACIAS
Anexo 2. FORMATO DE ENTREVISTA DIRIGIDA AL JEFE DE VENTAS DE LA
MICROEMPRESA LENNIN SPORT

Objetivo. Establecer el comportamiento de las ventas que ha tenido la
microempresa Lennin Sport.

1. ¢En qué épocas del afio la microempresa tiene mayores ventas?
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¢Considera que las ventas se han incrementado o disminuido en los
altimos afos?

GRACIAS

Anexo 3 FORMATO DE LA ENCUESTA APLICADA AL TALENTO HUMANO DE LA
MICROEMPRESA LENNIN SPORT

Objetivo. Identificar la percepcion que tiene el talento humano de la microempresa
Lennin Sport sobre aspectos administrativos.

1.

¢Conoce el propdsito de la existencia de la empresa?

Si ()

No ()

P OrQUE. ...
¢ Sabe hacia donde quiere llegar en 4 afios la empresa?

Si ()

No ()

PO QUE. ..
¢Conoce las Guias para el comportamiento de la organizacion?

Si ()

No ()

PO QUE. ..

¢cLa empresa tiene establecido las normas de conducta para las
actividades diarias?

Si ()

No ()

POrQUE. ... e
¢Laempresatiene metas planteadas?

Si ()

No ()

PO QUE. ... e
¢Conoce cuales son los productos que se elaboran en mayor cantidad?
Si ()

No ()

POrQUE. ...

¢Alguna vez ha tenido dificultades con la produccion por falta de
materiales?
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Si ()

No ()

PO QUE. ..
8. ¢Laempresatiene definido las areas de trabajo?

Si ()

No ()

POIQUE. ..
9. ¢Conoce exactamente las funciones que desempefa?

Si ()

No ()

GRACIAS

Anexo 4 Matriz EFE

Factores criticos para el éxito Peso Calificacion Peso ponderado
Oportunidades

Ley de Fomento Productivo 0.09 3 0.27
Regulaciones en comercio del sector textil 0.13 3 0.39
Precios de insumos y materiales 0.11 4 0.44
Factores de consumo 0.12 3 0.36
Acceso a nuevas tecnologias 0.07 3 0.21
Sub total 1.67
Amenazas

Importaciones de ropa deportiva 0.11 2 0.22
indices de precios de ropa deportiva 0.10 2 0.20
Empresas de confeccion de ropa deportiva

existente en Cayambe 0.09 2 0.18
Productos de precios mas bajos 0.12 1 0.12
Cambio de preferencias de los compradores

por los productos sustitutos 0.06 2 0.12
Sub total 0.84
Total 1.00 2.51

Anexo 5 MATRIZ EFI

Factores criticos para el éxito Peso | Calificacién Peso ponderado
Fortalezas

Amplia experiencia en confeccion de ropa deportiva 0.10 3 0.30
Instalaciones fisicas propias 0.11 3 0.33
Utilizacion de optimas materias primas 0.10 4 0.40
Ubicacion estratégica de la microempresa 0.10 3 0.30
Clientes mayoristas 0.11 4 0.44
Sub total 1.77
Debilidades

No tienen planificaciones de produccion 0.10 2 0.20
No _d_lsponen de los procesos de gestion de 0.09 > 018
suministros

No se lleva un control de inventarios 0.11 2 0.22
Falta de procesos de distribucién 0.10 1 0.20
No _d|sp0nen d_e una gestion de mantenimiento de 0.08 1 008
equipos y maquinaria

Sub total 0.88
Total 1.00 2.65
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Anexo 6 Aplicacion de la encuesta y entrevista a la propietaria de Lenin Sport

Fuente: La Investigacién‘ Fuente: La Investigacion
Elaborado por: Anderson Guaman Elaborado por: Anderson Guaman

Anexo 7 Bodega de materia prima

Fuente: La Investigacion
Elaborado por: Anderson Guaman

Anexo 8 Determinacion de tiempos estandar en el dibujo de patrones

Fuente: La Investigacion
Elaborado por: Anderson Guaman
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Anexo 9 Determinacién de tiempo estandar en el corte de piezas

Fuente: La Investigacion
Elaborado por: Anderson Guaman

Anexo 10 Determinacion de tiempo estandar en el armado de las prendas

Fuente: La Investigacion Fuente: La Investigacion
Elaborado por: Anderson Guaman Elaborado por: Anderson Guaman

Anexo 11 Almacenamiento de productos terminados

Fuente: La Invest'igaﬁ:ién
Elaborado por: Anderson Guaman
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