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RESUMEN

El presente trabajo de investigacion radica en el disefio de un modelo gestién
administrativa para el fortalecimiento de la competitividad de la microempresa “Neltex”.
Esta microempresa esta localizada en Otavalo, donde se dedica a la manufactura y
comercializacion de medias para todo tipo de personas, en la actualidad la microempresa
opera de manera empirica es decir no maneja procedimientos tanto administrativos,
marketing y de operacion y logistica por este motivo se ha visto en la necesidad de

implantar un modelo administrativo.

En lo que corresponde al planteamiento del problema, se realiz6 un analisis de la
microempresa con el fin de identificar los principales factores que afectan a la mismay
darle una solucion. De esta manera se realiz6 un andlisis de las principales bases
tedricas que sustentan la investigacion y caracterizacion de la microempresa Neltex,
donde se obtiene los objetivos y estrategias para la realizacién del plan.

Dentro del desarrollo metodolégico se implementaron instrumentos y técnicas para
diagnosticar la situacion de la microempresa, con el fin de determinar planes de accién
y que estos sean llevados al cumplimiento de estrategias y objetivos institucionales; es
por eso que se analizaron aquellas fortalezas, debilidades, oportunidades y amenazas
gue tiene la microempresa y a partir de esto plantear una propuesta que sea eficaz para

la misma.

A continuacion, se desarrolla la propuesta del modelo de gestiébn administrativo con el fin
de validar la investigacion para corroborar los resultados obtenidos y dar paso a las

conclusiones y recomendaciones.

(Palabras clave): modelo de gestidén, competitividad, calidad.
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ABSTRACT

This research project consists in the design of an administrative management model for
strengthening the competitiveness of the “Neltex” microenterprise. It is a microenterprise
located in the cantons of Otavalo dedicated to the production and commercialization of
means for all types of people, at present the microenterprise operates empirically that is
to say it does not handle both administrative, marketing and operation and logistics
procedures for this reason it has been Given the need to implement the administrative
model.

Regarding the problem statement, an analysis of everything that concerns
microenterprises was carried out in order to identify the main factors that affect it and thus
provide a solution. In this way an analysis of the main theoretical bases that support the
research and characterization of the Neltex microenterprise where the objectives and
strategies for the realization of the plan is obtained.

Within the methodological development instruments and techniques were implemented
to diagnose the microenterprise situation in order to determine action plans and that these
be taken to the fulfillment of institutional strategies and objectives; That is why we
analyzed those strengths, weaknesses, opportunities and threats that the microenterprise
has and from this plant a proposal that is effective for it.

Next, the proposal of the administrative management model is developed in order to
validate the research to corroborate the results obtained and to give way to the

conclusions and recommendations.

(Keywords): management model, competitiveness, quality.
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INTRODUCCION

La industria del vestir es un importante elemento en la economia de paises en
desarrollo. Actualmente, tenemos al principal y gigante China exportador de textiles del
mundo con el 40% de las exportaciones mundiales de textiles y prendas de vestir. La
industria textil y de la confeccion es la industria manufacturera mas grande con
aproximadamente 24,000 empresas; por tal razon China es el mayor productor de ropa
del mundo y tiene la mayor capacidad de produccion de productos textiles que consiste

en algodon, fibras artificiales y seda. (Hasanbeigi, 2014)

De acuerdo al Informe de Desarrollo de la Industria Textil de China emitido en el afio
(2014/2015), manifiesta que la produccién de fibra textil en China supero los 50 millones
de toneladas, lo que representa el 54,36% de la participacion mundial. Hasta el 64,2%
de las fibras quimicas del mundo, el 64,1% de las fibras sintéticas y el 26,2% del algodén
se produjeron en este pais. Por otro lado, la elaboracion de prendas de vestir en China
alcanzd los 29,9 mil millones de unidades en 2014. (Research Textile Today, 2017).

La actividad econémica actual de China ha impulsado una mayor relacion con los
paises de América Latina. En la region andina como Ecuador, cuentan cada vez con
mayor presencia de capitales de origen chino que buscan asegurar las materias primas
necesarias para sostener la que hoy es la “fabrica del mundo”. (Teréan, 2014)

Brasil se ha caracterizado en las Ultimas décadas por ser una economia emergente
con crecimiento econémico y social dinAmico. Proporcionan una gran importancia de
indicadores como el tamafio de poblacion, la magnitud de su producto interno bruto (PIB)
y su PIB per capita, sus tasas de crecimiento econdémico y su desempefio competitivo.
Brasil concentra un tercio de la poblacion de América Latina y aporta también un tercio
del PIB de la region (Maldonado, Guzman, & Peredo, 2013)

A pesar del retroceso econémico y las cifras mostradas, la industria textil y de la
confeccion brasilefia sigue su rumbo, y se espera un crecimiento cercano al 2%
(Gonzélez, 2017).

Segun (Gonzélez, 2017), dicho crecimiento espera ser impulsado también por la

disminucién en las importaciones de indumentaria, cifra que llegé al 20%, a la vez que



sus exportaciones de estos rubros se incrementaron un 10%, analistas locales sugiere
gue las ventas locales de textiles y confecciones aumentaran.

Se sugiere que las ventas locales de textiles y confecciones aumentaran, a pesar de
gue en las ventas nacionales globales prevén una caida entre el 4 y 13%, ya que las
importaciones textiles, afectadas por la caida de la economia nacional el afio pasado,
disminuyeron sustancialmente. (Gonzalez, 2017). Después de la crisis financiera global
del afio 2008, fue uno de los primeros paises emergentes en comenzar su recuperacion;
asi, en 2010, el crecimiento del PIB brasilefio alcanz6 7.5%, siendo la tasa de crecimiento
mas alta de los ultimos 24 afios (IBGE, 2011). De 2004 a 2011, Brasil registré un
crecimiento promedio anual en su PIB de 4.0% y de 3.0% en su PIB per capita.
(Maldonado, Guzman, & Peredo, 2013)

De esta manera, compradores argentinos, colombianos, mexicanos y paraguayos
adquirieron textiles elaborados mediante tejido de punto brasilefio, en mayores

proporciones. (Gonzélez, 2017)

Ecuador empezo con la fabricacion de lana, y tiempo después algodon, poliéster y
seda dentro del &mbito nacional. Segun el ministro de Industria y Productividad, Diario
COMERCIO indica que, Ecuador se localiza en la zona textil como segundo, generando
mas plazas de trabajo siendo aproximadamente de 174 125 donde en la industria
manufacturera representa al 21 % de total del pais (EL COMERCIO, 2017).

El apoyo del gobierno en el sector textil ha hecho que esta industria vaya creciendo. Por
lo tanto como afirma EL COMERCIO “Las comercializaciones de la zona textil estuvieron
entre USD 1 313 mill en el 2016 y simbolizaron el 5 % del grupo manufacturero, ademas
se indica que es un area esencial para el capital nacional, que se ubicé entre 2007 y
2015 con el 8 % del (PIB)” (EL COMERCIO, 2017).

En el norte del Ecuador se encuentra la provincia de Imbabura donde existe una
actividad textil en los catones Otavalo Cotacachi y Antonio Ante que son los mayores

productores textiles de la zona con mayor progreso.



“En Otavalo la actividad textil es la principal fuente de ingresos ya que existe una gran
cantidad de tejedores que utilizan talleres artesanales, pero ultimamente viven familias
que tienen fabricas modernas, lo que ha incrementado la productividad” segun el

municipio de Otavalo.

SITUACION PROBLEMATICA

La microempresa NELTEX, ubicada en la ciudad de Otavalo provincia de Imbabura,
forma parte del sector textil y empieza a funcionar en el afio 2005, como una empresa

familiar.

La maxima autoridad de NELTEX es su Gerente General y actualmente laboran 12
empleados, que tienen a su cargo el tejido, cocido, planchado, empaquetado, ventas,
supervision y administracion. Sin embargo durante el afio 2018, ésta micro empresa
presenta deficiencia tanto en el area de administracion, en el &rea de marketing y en el
area de operacion y logistica segun lo manifestd el Sr Nelson Castafieda Perugachi
propietario de la empresa en una entrevista realizada; ya que en el area de
Administracion y Gerencia existe carencia en procesos tanto en su planificacion y
direccion, al igual que en su estructura organizacional y funcional que permite detallar el

desempenfio y las relaciones laborales entre los empleados.

En cuanto en el area de Marketing y ventas no existe un estudio de mercado que
facilite el posicionamiento de la marca, por otra parte, no cuenta con las 4P (producto,

precio, promocion y publicidad) para una fidelidad de los clientes.

La Operacion y logistica la empresa no posee un control de optimizacién de recursos
gue provoca perdida en la compafia. Ademas, se ve afectada por la inexistencia de un
adecuado control de inventarios, que puede conllevar a incumplimientos en relacion a
tiempos de entrega al cliente final; por otra parte, se evidencia problemas al establecer
estrategias competitivas, lo que dificulta demostrar el compromiso que tienen hacia la
calidad y satisfaccion del cliente. Ya que al ser un negocio que estd emprendiéndose
existen varios vacios por la falta de conocimientos en cada una de las areas a las que

nos estamos enfocando.



ANTECEDENTES

La industria textil con el paso de los afios ha consentido el aparecimiento de nuevas
microempresas que ofrecen una gran variedad de prendas de vestir, la participacion de
las microempresas en el mercado mundial es importante para el adelanto econémico de
un pais. Es por ello la necesidad de establecer procesos administrativos y comerciales

gue les permitan mejorar su rendimiento productivo, institucional y comercial.

Las PYMES ecuatorianas, por falta de informacion, asistencia técnica, crédito y
modernizacién de los organismos oficiales, no ha podido expandir sus productos para el
mercado internacional. La fabricacion de productos textiles y prendas de vestir forma

parte de la industria manufacturera.

Segun las previsiones del Banco Central del Ecuador que se publican en el diario, El
COMERCIO sefala que: “Las ventas del sector textil fueron de $1.313 millones en 2016
y representaron el 5% del sector manufacturero, y supuso el 8% del producto interno
bruto industrial entre 2007 y 2015. EIl sector textil mantiene encadenamientos con 33
ramas productivas y las exportaciones suman $81 millones contribucion que se ha
mantenido similar desde la década anterior” (EL COMERCIO, 2017).

Mejorar la competitividad es el principal desafio de la industria, hacerlo permitira
ingresar y posicionarse en mercados extranjeros, incentivar la produccion y por lo tanto

generar importantes plazas de empleo.

Segun (Carrillo, 2010), “La fabricacién de prendas de vestir es la industria de mayor
dinamismo del sector, alberga un gran namero de personal ocupado del cual la mayoria
son mujeres y después de la industria de hilatura, tejedura y acabado de productos

textiles tiene el mayor aporte en produccion”.

El consumo de articulos relacionados al sector, méas del 50% de los hogares realizan
gastos en prendas de vestir y calzado de manera trimestral, sin embargo, la participacion

del gasto mensual dentro del gasto total de consumo es marginal.



Por otro lado, la planificacidén estratégica posiciona la organizacién segun su entorno,
dinamizando las fuerzas internas en consonancia con las metas, engrandeciendo en la
estructura las lineas de accién hasta los niveles mas operativos. Dado que la gestion
estratégica es un proceso permanente, que pone en marcha la direccibn de una

organizacién para abordar con el minimo de riesgo el futuro. (Garcia, y otros, 2017)

En la ciudad de Otavalo la industria textil ha tenido un gran incremento en los ultimos
tiempos lo cual ha incentivado a la creacion de nuevas empresas. Hoy por hoy existe un
mayor control por parte del Estado las microempresas que tienen actividades
econdmicas, esto ha generado un mal manejo administrativo financiero, por esta dicha
problematica la empresa textil Neltex necesita hacer este estudio debido a la falta de una

gestion administrativa con la finalidad de mejorar la competitividad de la misma.

JUSTIFICACION

Por lo mencionado en la situacién problemética se puede argumentar que es
necesario implementar el modelo que permita corregir errores en: administracion y
gerencia, marketing y ventas, operacion y logisticas. El modelo de gestién administrativo
gue se propondra podra ser utilizado en otros trabajos de investigacion y en otras
empresas para mejorar la competitividad ya que se indagara las soluciones mediante
métodos cientificos, en las situaciones que puedan ser investigadas por la ciencia para

demostrar su validez y confiabilidad.

Ademas, que esta investigacion se realizara con el proposito de aportar al conocimiento
existente con nuevos conceptos tedricos, como instrumento de aporte para el sector
textil, cuyos resultados de esta investigacion podran sistematizarse en una propuesta

para mejorar la competitividad.

Esta investigacion se realizara porque existe la necesidad de mejorar la competitividad

en la empresa textil NELTEX, mediante un correcto Sistema de Gestion Administrativa.



PREGUNTAS DEL PROBLEMA

¢, Cuales son las teorias, adaptables a la gestion administrativa que permitan mejorar sus

procesos y sobresalir de la competencia?

¢, Como establecer las bases de gestion administrativa que permitan fundamentar la

estrategia de produccion textil en la empresa NELTEX?

¢,Como validar la aplicabilidad de la estrategia formulada para el fortalecimiento de la
competitividad de la empresa textil NELTEX?

HIPOTESIS

¢, Cémo puede mejorar un modelo de gestion administrativa en el area de administraciéon
y gerencia, marketing y ventas y operacion y logistica que contribuya a generar la

competitividad de la empresa textil NELTEX?
VALIDACION DE HIPOTESIS

La propuesta del modelo de gestion administrativa si mejora la direccién, la demanda
de los productos y la logistica en cada proceso de la empresa NELTEX, si cumple a

cabalidad con la propuesta descrita.
OBJETIVOS

Objetivo General

Proponer un modelo de Gestidon Administrativo para generar competitividad en la
empresa textil NELTEX.

Objetivos Especificos

a. Determinar la fundamentacion tedrica que se use como base para la investigacion.

b. Establecer un diagnostico de la situacion actual de la empresa que permita
fundamentar la investigacion.

c. Disefiar un modelo de gestion administrativo que genere competitividad en la
empresa textil NELTEX.



VARIABLES

Variable dependiente
Competitividad.
Variable independiente

Gestion Administrativa

Tabla 1. Operacializacion de variables

VARIABLE DIMENSION INDICADORES ITEMS INSTRUMENTOS
INDEPENDIENTE
e Mision 1 Entrevista
Administracion e Visidn 2 Encuesta
y gerencia e Objetivos 3
e Valores 4
e Politicas
e Producto 5 Entrevista
Modelo de Marketing y e Precio 6 Encuesta
gestion ventas e Plaza
administrativo e Promocién
e Estructura 7 Entrevista
funcional 8 Encuesta
Operacion y e Control de 9
logistica inventarios 10
¢ Almacenamiento
e Canal de
distribucién
e Proveedores
VARIABLE DIMENSION INDICADORES ITEMS INSTRUMENTOS
DEPENDIENTE
Fortalecimiento  Competitividad e Productividad Revision
de la e Calidad bibliogréafica
competitividad e Estrategias

Elaborado por: Ortiz Nancy - Salas Andrea



ESTRUCTURA CAPITULAR
La presente tesis cuenta con la introduccion, tres capitulos y concluimos con las

conclusiones y recomendaciones.

INTRODUCCION

Es la parte donde se presenta el disefio tedrico de la investigacion.

CAPITULO |
En el capitulo | contiene el marco tedrico que observa los antecedentes y tendencias de
los modelos de gestién administrativa.

CAPITULO II
Comprende el desarrollo metodologico fundamentandose en la metodologia y técnicas

gue se utilizaran para realiza la investigacion.

CAPITULO Il
En el capitulo Ill se presentan el analisis e interpretacion de los resultados de la gestion

administrativa con el modelo expuesto.

CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

Se establecen con respecto a los resultados alcanzados que brinda la investigacion.



CAPITULO 1: MARCO TEORICO

1.1 EMPIRISMO

En relacion con las micro o pequefias empresas en lo que respecta al empirismo se dice
gue se encuentran administradas por los mismos propietarios, es decir que no tienen
claro sus decisiones ya que son basadas empiricamente, no tienen el interés a que sus
productos salgan al mercado internacional, ni cuentan con un control financiero; balance
general, estado de resultados, flujo de caja, esto impide a que las organizaciones crezcan

tanto en lo econémico como en el mercado.

Segun Gavilanez, “Las limitaciones que se enfrenta por la estructura u organizacion
es vital, ya que en las empresas que se crean como Micro 0 pequeias empresas son
administradas por los mismo propietarios, que poseen pocos conocimientos técnicos, es
por eso que la gran mayoria se basa en una organizacién practica y poco técnica. En
esta organizacion poco técnica no cuenta con un organigrama claro en donde se asigne

recursos, funciones y sueldos” (Gavilanez, 2018).

En los dltimos afos, se ha comenzado a reconocer tradicionalmente el analisis de las
decisiones empresariales, que han aportado evidencia empirica y que ilustra el
comportamiento de las grandes corporaciones dirigidas por los gerentes profesionales,
pero que ignora las caracteristicas que se muestran en las pequefias y medianas

empresas dirigidas por los emprendedores. (Baltar, 2012)

(Gibcus et al. 2004; Papadakis et al., 1998; Brouthers, 1998; Gilmore y Carson, 2000).

Estas teorias pueden reflejar errbneamente la realidad de las Pymes dado que:

a) Las Pymes tienden a tomar decisiones menos racionales;

b) Enfrentan entornos mas opuestos e inciertos, y

c) Los empresarios de las Pymes suelen tener caracteristicas particulares que
intervienen en el proceso de decision que los diferencian de los gerentes
profesionales. (Baltar, 2012)



Da a conocer Avendafio que: “Los directivos, en general, se proponen a dirigir la
empresa, pero con escasa habilidades. Debido a una incorrecta formacion en gestion y
organizacion, bases fisica y logistica que sobrelleven su evolucién. Entonces se requiere
de técnicas de innovacion y todo lo referente; un antecedente vital es el proporcion de
gerentes de las pymes no consideran el mercado externo como una restriccion, ya que

no tienen intencidn de explorarlo” (Avendario, 2012).

La experiencia tiene mas bien que ver con el modo en él se produce el conocimiento,
a partir de la realidad. El empirista reconoce que la realidad existe y no pone nunca en
entredicho a su existencia. Eso no quiere decir que esa realidad empirica dicte

necesariamente lo que tenemos que hacer. (Cérdova, 2007)

El término empirismo significa experiencia. Y se usa para designar aquel
posicionamiento filoséfico que rodea el conocimiento humano a la experiencia, tanto por
su entidad como por su valor, el empirismo es un grave impedimento para el saber
humano que se oculta bajo los éxitos que el conocimiento empirico reporta acciones
practicas en la vida de los hombres como: la experiencia derivada de la actividad de
nuestros sentidos, exteriores e interiores, experiencia sensible, experiencia intelectual,
experiencia practica que adquirimos con nuestras acciones externas y la experiencia
laboral. (Garcia, 2014)

1.2 GESTION ADMINISTRATIVA

Mediante las técnicas administrativas para dirigir y disponer de labores adecuadas
para correcto desempefio de los cumplimientos de la empresa es denominada a la

Gestion Administrativa.
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Asimismo la revista, La gestion administrativa en el desarrollo empresarial, da a conocer
gue: “Al inicio de toda actividad empresarial, se debe contar con una planificacion y
organizacion. Una vez organizada la empresa asume las acciones de la direccion a fin
de que ésta, coordine con las actividades para alcanzar los objetivos propuestos en la
planificacién, sin descuida el permanente control. Frente a estas circunstancias, la
planificacién de actividades en la empresa, permite a la Gerencia, tomar las decisiones
en forma sistematica, ordenada y proyectos que persigue la empresa” (Ramirez,
Ramirez, & Calderon, 2017).

Por varias razones, otras empresas, prefieren hoy en dia soluciones informéticas de

gestion administrativa para sus procesos y proveer la seguridad de su informacion.

Siguiendo los planteamientos de Ramirez et al. (2017) detalla que, “con la planificacion
de la produccién y las ventas de todo negocio se debe considerar los tiempos y sus
cumplimientos. Si se debe vender cierto nimero de unidades de productos en un tiempo
determinado; éstos deben relacionarse con la produccién, recurso humano, materiales,
servicios y bienes en general. La Gerencia en su gestion, tiene que compartir o distribuir
responsabilidades con los diferentes niveles que conforman la estructura de la empresa,;
desde lo administrativo hasta lo operativo; mediante la coordinacion de actividades entre
si” (Ramirez, Ramirez, & Calderdn, 2017).

Para disefiar un modelo de gestién administrativa lo primero que se debe realizar es
un diagnéstico de la empresa Neltex para tomar las decisiones en cada uno de los
procesos Yy lograr las metas planteadas, presentando un proyecto mas técnico que junto
a la parte empirica se logre transformar a la empresa de algo creado solo por la

experiencia a un modelo de Administracibn mas competitiva.

1.2.1 PROCESO ADMINISTRATIVO

“El proceso administrativo permite a la administracion cumplir con su mision, de

producir o prestar bienes y servicios” (Lopez R. , 2012).

Afirma (Ricalde, 2014), que la “Herramienta para el trabajo que desarrollan los

administradores en la organizacion. Los elementos que conforman permiten a los
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mandos tacticos y estratégicos de la organizacion llevar a cabo los procesos de

planeacion, organizacion, direccion y control de una empresa”.

Es por esto que el proceso administrativo representa a una serie de etapas que

permite a la empresa realice una adecuada administracion, con el objetivo de aprovechar

todo tipo de recurso: técnico, material o humano con lo que cuente la empresa.

1.2.1.1 Fases del proceso Administrativo

Planeacion: Segun Reyes Ponce determina que: “La planeacion consiste en fijar
el curso concreto de accion que ha de seguirse, estableciendo los principios que
habran de orientarla, la secuencia de operaciones para realizarlo y la
determinacion de tiempos y de niUmeros, necesarios para su realizacién” (Sanchez
J., s.f).

De acuerdo con Fernandez Arenas propone que: "La planeacion es el primer paso
del proceso administrativo por medio del cual se define un problema, se analizan
las experiencias pasadas y se embozan planes y programas” (Sanchez J. , s.f).
Organizacion: “Es el disefio y fijacion de las estructuras, procesos, funciones,
responsabilidades, métodos y técnicas que ayudan a simplificar el trabajo, con el
propésito de alcanzar la maximizacion de los recursos materiales, financieros,
tecnoldgicos y humanos, para la realizacion de los planes y objetivos sefalados”
(Lépez R. , 2012).

Direccion: “Es la ejecucion de las actividades desarrolladas en la planeacion y
organizacion, conduciendo y orientando los recursos, mediante la toma de
decisiones, comunicacién, motivacién y liderazgo. Se trata de controlar las
operaciones por medio de la cooperacion y esfuerzo de los trabajadores, con el
fin de lograr mayor productividad” (L6pez R. , 2012).

Control: Como expresa el autor Lourdes Miinch Galindo del libro Fundamentos
de administracion indicando que: “El control consiste en evaluar y medir la
ejecucion de los planes, con el fin de detectar y prever desviaciones, para

establecer las medidas correctivas necesarias” (Munch, s.f, pag. 108).
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Asimismo, Miinch da a conocer una definicion de otro autor como es: “Robert C. Appleby.
Consiste en medir y corregir lo realizado por los subordinados tanto los objetivos de la
empresa como los planes para alcanzarlos se cumplan eficaz y econémicamente”
(Munch, s.f, p4g. 108).

1.3 ADMINISTRACION Y GERENCIA

Fayol, da a conocer su lista de principios y practicas que usé con mas frecuencia en
su trabajo. Al presentar su investigacion, menciona que el “registro a la planeacion,
organizacion, mando, coordinacién y control como elementos de la administracién”, he
identifico a la planeacion y organizacibn como los elementos mas importantes y
esenciales para las otras funciones, logrando dar el enfoque cientifico de la
administracion. (Bedoya, 2007)

Segun, (Gonzaléz, 2015) identifica 14 principios, aunque hace notar que son normas

flexibles para las organizaciones. A continuacion, se describen las siguientes:

1. Autoridad y responsabilidad. - La autoridad consiste en el derecho de mandar
y en el poder de hacerse obedecer.

2. Unidad de mando. - Los empleados solo deben recibir érdenes de un solo
superior.

3. Cadena escalar (jerarquia). - Linea de autoridad que va del escalén mas alto al
mas bajo.

4. Espiritu de cuerpo. - Se basa en la necesidad de trabajo en equipo y la
importancia de estén la comunicacion.

5. Divisién de trabajo. - El trabajo esta separado en sus tareas elementales, dando
por resultado la especializacion de trabajo.

6. Disciplina. - Es la aplicacion de un castigo por dejar de actuar con los deseos de

los que poseen la autoridad legitima en la empresa.
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7. Subordinacion de los intereses particulares al interés general. - Los intereses
de los empleados no debe prevalecer contra el interés de la empresa.
Remuneracion. - Los trabajadores deben obtener un salario por sus servicios.
Centralizacion. - Se refiere al grado en que los colaboradores estan involucrados
en la toma de decisiones. El problema consiste en encontrar el mejor grado de
Centralizacion en cada caso.

10.0rden. — Personas y materiales deben mantener orden y precision.

11.Equidad. - Los administradores deben ser respetuosos y equitativos con sus
colaboradores.

12.Estabilidad del personal. - Cuanto mas tiempo permanezca una persona en un
cargo, tanto mejor para la empresa.

13.Iniciativa. - Se proporciona a los subalternos la independencia para plasmar y
resaltar sus ideas o planes.

14.Unidad de direccion. - Debera ser dirigido por un administrador, un solo jefe y un
solo programa para un conjunto de operaciones que tienden al mismo fin.

De igual manera, (Gonzaléz, 2015), menciona que la administracion esta integrada

por etapas, fases, y elementos, las cuales se llevan a cabo mediante el proceso

administrativo.

La administracion consiste en darle forma, de manera consciente y constante, a las
organizaciones por ende la direccidon y gerencia deben estar juntas para un correcto
funcionamiento es por eso que el éxito depende en gran medida de sus gerentes, Si
realizan debidamente su trabajo es probable que la organizacion alcance sus metas.
(Stoner, Freeman, & Daniel R. Gilbert, 1996)

1.3.1 MISION

Segun Mintzberg (1997), “la misidon de la organizacién establece la vocacion de la
empresa o la razon de ser de la misma para enfrentar sus retos y relacionar el aspecto
racional de la actividad de la organizacion con el aspecto emocional o moral del actuar
de la misma” y asi formar la auténtica declaracidén de principios corporativos de acuerdo

al desarrollo de la actividad empresarial. (Rivero, 2008)

14



De acuerdo al Instituto Tecnoldgico de Sonora, para el autor Arranz (1995) determina
gue: “La mision refleja el propésito de la organizacion, determina el porqué de su
existencia y establece el concepto del negocio en que esta involucrada” (Lopez M. , 2013,

pag. 55).
Por lo tanto, las partes que definen a la mision son:

1. Identidad: Conocer profundamente las aptitudes del equipo de trabajo y de
ninguna manera manipular para el favor de otros. Para lo cual tenemos que
respondernos la pregunta ¢, Quiénes somos?

2. Actividad: La preparacion que se ejecuta internamente en la empresa, como
entender la importancia de los productos que se laboran. ¢Qué nos
proponemos?

3. Finalidad: Delimitar donde se encuentra el mayor mercado. ¢ Para quién lo

hacemos?

La misién es la razon de ser de la empresa es motivadora y realista, informa sobre el
producto o servicio, a qué tipo de cliente se orienta, que les diferencia de la competencia,

siempre pensando en la necesidad y satisfaccidon de los clientes.

1.3.2 VISION

Segun Mintzberg (1997), “la visibn de una empresa constituye el conjunto de
representaciones, tanto efectivas como racionales, con las que los individuos asocian a
una empresa o institucion como resultado neto de las experiencias, creencias, actitudes,
sentimientos e informaciones de dicho grupo de individuos, como reflejo de la cultura de

la organizacion en las percepciones del entorno”. (Rivero, 2008)

Segun la revista del Departamento de Contaduria y Finanzas menciona que: “Arranz
(1995) la planeacion estratégica es la ruta para alcanzar la vision ya que la alta direccion
puede basarse en los resultados esperados a largo, mediano y corto plazo de su
personal, organizacién y comunidad en que se desarrolla, la vision relaciona el presente
para definir el futuro y proponer programas que permitan controlar las acciones de los
objetivos” (Lépez M. , 2013, pag. 55).
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De acuerdo con (Figueroa, s.f), la vision tiene los siguientes aspectos:

1. Medible: comprobar la conquista del servicio.

2. Atrayente: manifestar deseos de dirigentes, colaboradores, entre otros que
tengan contacto con la empresa.

3. Viable: contener metas realizables, por mas complicada que sean.
Estratégica: agregar propdsitos determinantes para para la superacion de la
mision.

5. Descifrable: clara y concisa, que permita ser descrita por el publico

6. Estimulante: que induzca una motivaciéon en las personas, para que se
enganche de ellas.

7. Tiempo: establecer el tiempo en afios donde se sugiere de 3 a 5 afios, para lo

cual al efectuar esa etapa.

La visién no es cualquier imagen deseada del futuro, es una meta que se plantea a
largo plazo, a donde quiere llegar siendo relevante para el porvenir de la organizacion,

donde, dependera de los objetivos estratégicos de la empresa (Figueroa, s.f, pag. 4).

1.3.3 OBJETIVOS

Chiavenato (1999), plantea que “toda organizacion posee una finalidad, el concepto
del porqué de su existencia y lo que va a realizar, debido a esto deben definirse las
metas, objetivos comunes también llamados generales como la organizacion, y no
comunes o especificos al cargo del individuo”. (Pineda & Perez, 2009)

1.3.3.1 Objetivo SMART

El método SMART ayuda a focalizar metas que se espera alcanzar como resultado de
una accioén, medida o tarea. Plantearse objetivos ayuda a cumplir propdsitos que se
plantea para la mejora en las organizaciones y en la vida personal. (Scott, 2014)
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George Doran emple6 por primera vez el acronimo SMART en la edicion de noviembre
de 1981 de la revista Management Review. Lo que significa lo siguiente:

S: Specific (Especifico). - abordan las siguientes preguntas: quién, qué, donde, cuanto,
cual, y por qué. Si se responde cada una de estas preguntas se sabra que herramientas
y acciones se necesita para cumplir la meta.

M: Measurable (Medible). - se definen por plazos, cantidades es decir por elementos
gue permita medir los avances alcanzados con relacion a la meta.

A: Attainable (Alcanzable). - son metas desafiantes con obstaculos, pero factibles para
alcanzar. Se debe establecer un objetivo ligeramente mas alla de nuestro alcance, sin
embargo, puede existir una falla, pero se habréa logrado algo importante.

R: Relevant (Relevante). - se orienta aquello deseamos y nos importa.

T. Time based (Basado en el tiempo). - en las metas se debe trazar plazos de
cumplimiento especificos. Es decir, que se espera el resultado ansiado antes de la fecha
propuesta. (Scott, 2014)

Los objetivos Smart tienen que ser claras y bien definidas, al cumplir el plazo propuesto

se sabra si se logro alcanzar la meta plantea.

1.3.4 VALORES

Son los principales pilares que orientan y generan a la calidad en las relaciones que
tengan los miembros de una organizacion, son creencias que motivan al cumplimiento
de acciones. Se debe definir los valores motivadores entre los directivos y los

trabajadores (Tesina, 2007).
Salvador Garcia y Simon Dolan, plantean el significado de valor en tres aspectos:

Dimension ético-estratégica: “ensefianza del proceder es mejor que una mala actitud
para lograr los objetivos propuestos. Siempre va a superar la calidad frente a situaciones
falsas” (Calpena, 2009, pag. 56).

Dimension econ6mica: “valores afines con trascendencia para el personal, opiniones,
sucesos, emociones etc. Ademas destacarian valores como improvisacion y cordialidad”
(Calpena, 2009, pag. 56):
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Dimension psicoldgica: “son maneras integras que permiten enfrentarse a cualquier
situacion. Dicho de otra manera permite que el individuo afronte cualquier obstaculo sin

temor” (Calpena, 2009, pag. 56).
1.3.5 POLITICAS

Segun (Robbins S. P., 2014), Son lineamientos para la toma de decisiones, a
diferencia de las reglas, las politicas establecen parametros generales con el propésito
de orientar al momento de tomar decisiones. Las politicas contienen casi siempre un
término confuso que deja a su interpretaciébn en manos del tomador de decisiones, los

siguientes son ejemplos de declaraciones de politicas:

e El cliente es lo més importante y siempre debe quedar satisfecho.
e Siempre que la situacién le permite preferimos ascender a nuestro personal que
contratar nuevos empleados.

e Los salarios de los empleados serdn competitivos dentro de la industria

La politica de la modernizacion implica la creaciéon de la gestién organizacional que
toma principios como: a) Calidad de Servicio, b) Relaciones Laborales orientadas a la
tarea y c) Rentabilidad y Competitividad de la Empresa. (Ascorra, 2009)

Las politicas de Alineacién se expresan en las organizaciones investigadas, a
través de: a) Centralizacibn en la toma de decisiones, consistente en el
establecimiento de relaciones verticales, donde la generacion de lineamientos y
practicas organizacionales son definidas desde la alta direccion y b) Control sobre el

desempeiio de los trabajadores. (Ascorra, 2009)

En este sentido, las politicas son directrices orientadas a mejorar las normas
establecidas a los miembros de la organizacion, mismos que se complementa para tener
una meta en lograr el cumplimento de los objetivos y la facilidad de la implementacion de

nuevas estrategias.
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1.4 MARKETING

Segun Kotler y Amstrong (2008), definen el término marketing como “un proceso social
y de gestidn, a través de individuos y grupos que obtienen lo que necesitan y desean,
creando, ofreciendo e intercambiando productos u otras entidades con valor para los
otros” (Tirado, 2013).

De acuerdo a la revista Merk2 las cuatro Ps y las cuatro Cs Philip Kotler enuncian que
el marketing mix se refiere a un cuadro organizativo ventajoso para la organizacion del

marketing.

Segun se ha visto, las corporaciones captarian mucho si convirtieran las cuatro Ps a
los cuatro Cs que consiste en un guia de acuerdo a una de reciprocidad con el mercado.
Con esta transformaciéon el centro de escucha es el consumidor y no el producto,
asimismo se orienta en el precio de ganancia para el cliente y no en el costo de
comercializacion, del mismo modo la utilidad se convierte en el costo para el cliente, la
distribucion pasa a ser comodidad para el comprador; y la informacién se convierte en

comunidad cambidndose a ser mas honrada y comoda. (Kotler, s.f).

Cabe considerar, que la mezcla de marketing ayuda a reunir cuatro variables que se
conocen como “las 4 Ps”: Precio, Plaza, Producto y Promocion, estas herramientas
combinadas pueden producir y alcanzar un mercado meta, atrayendo nuevos clientes
con el fin de lograr su fidelidad, es por esto que el marketing esta en constante evolucién
para poder llegar hacia el nuevo consumidor y asi poder satisfacer al cliente. (Stanton,
2007)

Por consiguiente, la administracion tiene que disefiar una mezcla de marketing:
combinando el producto, distribucién, promociéon y precio. Juntos estos cuatro
componentes de la estrategia deben satisfacer las necesidades del mercado y al mismo

tiempo lograr los objetivos de la organizacion.
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1.4.1 PRODUCTO

En el proceso de marketing “el producto es la mezcla de bienes y servicios que brinda
la organizacién a los proveedores. Lo importante es lo llamativo que sea la promocion
del producto, impulso de marca, apariencia deseado, recipiente, caracteristicas del
producto” (Tamariz, s.f).

Se requieren estrategias para decidir qué productos hay que introducir en el mercado
y desechar los productos que no son viables. También hay que tomar decisiones
estratégicas en lo relativo al manejo de marca, el empaque y otras caracteristicas del

producto como las garantias. (Stanton, 2007)

Por tal razon, un producto requiere de un conjunto de atributos tangibles e intangibles
para un funcionamiento eficiente en la organizacion. Que contiene empaque, color,
precio, calidad y marca, ademas del servicio y la reputacion del vendedor; el producto
puede ser un bien, servicio, lugar, persona o una idea.

1.4.1.1 MatrizBCG

La matriz BCG de crecimiento-participacion de un producto es una herramienta de

diagnéstico para establecer la posicion competitiva de un negocio.

Esta matriz permite analizar el atractivo del mercado (tasa de crecimiento) y la cuota
de mercado como medida de competitividad. La matriz desarrolla cuatro cuadrantes que
definen cada uno cuatro situaciones: productos estrella, interrogantes, vacas o perros.
(Pinto, 2007)

La matriz BCG esta formada por cuatro cuadrantes son las siguientes:

Estrella: constituyen excelentes ocasiones para el fortalecimiento de la organizacion
a largo plazo (Pinto, 2007). En este cuadrante se coloca los productos que estan en
crecimiento en el mercado logrando una rentabilidad por su gran acogida. Aumentando
las ventas e incrementando su inversion, para el posicionamiento de los productos en el
mercado.

Interrogante: son productos innovadores que acaban de introducirse en el mercado,

con ventas escasas, pero compiten en una industria de gran crecimiento, estas empresas
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necesitan mas inversion y a su vez generan poco efectivo, pero también pueden
convertirse en un producto estrella aumentando su publicidad. (Pinto, 2007).

Vaca: son productos que tienen gran parte de la cuota referente de los clientes, pero
contienden con bajo incremento en la fabricacion. Muchas de las vacas de dinero de hoy
fueron estrellas ayer (Pinto, 2007). En este cuadrante se encuentran los productos que
estan en la fase de madurez por lo que estan estables en el mercado, no requieren de
mucha inversion y contindan generando ingresos.

Perro: son productos que tienen una escasa parte relativa del mercado y compiten
en una industria con escaso crecimiento en el mercado. Debido a su posicién débil,
interna y externa (Pinto, 2007). Son productos en declive que se encuentran en la Gltima
fase de su ciclo de vida. Su crecimiento ha disminuido al igual que su participacion en el

mercado es aqui que se debe tomar la decisién de eliminarlo o mantenerlo en el mercado.

1.4.2 PRECIO

En el proceso del marketing, el precio es cantidad de dinero que deben pagar los
clientes para obtener un producto o servicio. “El valor del precio debe ser respetado por
el producto, importes, apariencia deseado, imposiciones de la organizacion,

encomiendas” (Tamariz, s.f).

Con lo que respecta fijar el precio de un producto es una decisién de marketing. Otras
estrategias necesarias corresponden al cambio de precios o asignar articulos
relacionados entre si dentro de una linea de producto, ademas de los términos de la

venta y a los posibles descuentos. (Stanton, 2007)

Es la cantidad de dinero u otros elementos de utilidad que se necesitan para adquirir
un producto y tiende a ser un factor estratégico para el posicionamiento de un producto
o servicio en el mercado, de este modo es necesario entender que el precio depende del

producto, la percepcién de valor del cliente y su calidad al momento de realizar la compra.
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1.4.2.1 Fijacion de precios

Para fijar el precio se deben tener en cuenta los siguientes factores:

a) Los costos totales

b) Los margenes de utilidad esperados

c) Los precios de la competencia y sus acciones en el mercado

d) Los niveles de oferta y demanda

e) Lo que piensan y pueden pensar los clientes (encuesta)

f) Precio con descuento (tope) para promociones y para volumen de compra
g) Precio de intermediario (mayor, detallista, cliente final)

1.4.2.2 Matriz de competitividad

La matriz de competitividad (MPC) es muy util para medir a la organizacién y sus

competidores y sitla de visible sus fortalezas y debilidades (Riquelme, 2015).
Sintesis de la MPC:

e Peso en la Matriz: “cada elemento calificador de superacion debe tener un peso
referente en un rango entre 0,0 (escasa importancia) a 1.0 (valiosa importancia).
La cifra muestra la escala que tiene el integrante en la industria” (Pérez, 2019).

e Rating: se describe si la empresa esta efectuando bien su labor en determinada
area. Cumplen un rango de 4 a 1, en el cual cada valor representa:

1.Mayor debilidad 2.Debilidad minima  3.Fuerza minima  4.Mayor fortaleza.
e Puntaje: “es la multiplicacion del peso entre el rating. Cada organizacién acoge
una valoracién en cada elemento” (Pérez, 2019).
1.4.2.3 Calculo paralafijacién del precio

Existen diferentes tipos de costos que componen el costo total de un producto o servicio.
Costos de Materiales + Costos de Mano de Obra + Gastos Generales = COSTO TOTAL

(Oficina Internacional del Trabajo, 2016)
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1.4.3 PLAZA O DISTRIBUCION

Las estrategias de distribucion se relacionan con el o los canales por los cuales se
transfiere la propiedad de los productos del productor al cliente. Del mismo modo la
Revista Las 4 «P» vs Las 4 «C», al tener un buen producto a buen precio, el siguiente
paso es hacer llegar nuestro producto a los posibles consumidores en forma rapida y

eficiente al lugar deseado. A esto se denomina plaza o distribucion. (Tamariz, s.f)
Existen dos tipos de canales de distribucion:

Directos. - Cuando el producto llega de manera directa al cliente o consumidor, es decir

sin intermediarios (Chavez, 2016).

Indirectos. - Cuando el producto llega al consumidor a través de uno o varios
intermediarios (Chavez, 2016).
1.4.4 PROMOCION

Es la que sirve para lograr los objetivos de una organizacion. En ella se usan diversas
herramientas para tres funciones promocionales indispensables: informar, persuadir y
comunicar un recordatorio al auditorio meta. La importancia relativa de esas funciones

depende de las circunstancias que enfrente la compafia. (Stanton, 2007)

La primera tarea de la promocion es informar como tener conciencia de un producto o
marca, los consumidores deben entender qué beneficios proporciona, como funciona y
coémo obtenerlo. Otra funcién de la promocion es la persuasion. La competencia intensa
entre las compafias genera una presion enorme sobre los programas promocionales de

los vendedores.

También se debe recordar a los consumidores sobre la disponibilidad de un producto
y su potencial para atraer a consumidores nuevos y establecer mercados para productos
nuevos y recordar constantemente a la gente su marca para conservar un lugar en sus
mentes. (Stanton, 2007)
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Por otra parte, la Revista Las 4 «P» vs Las 4 «C» dice que: “La Promocién son:
acciones que informan las cualidades del producto y inducen a los mercados para que
los adquieran. Son ocupaciones elaboradas para que el mercado de cuenta de la
presencia del producto, comercializacién y las ayudas a la comercio por gestion de

minoristas, servicio por telefonia, espacio virtual, espacios publicitarios” (Tamariz, s.f).

Robert Lauterborn (1990), quien plantea: “Cambiar el enfoque del producto hacia el
interesado, cambiando las cuatro «P» a las cuatro «C»”. Entonces las cuatro «C» plantea
que las entidades de superacion concurrirdn y seran competentes para cumplir las
requerimientos de los clientes de la mejor forma, beneficioso y con informacion real”.

(Tamariz, s.f)

Cliente. El primordial mecanismo no se tratara al producto sino al mercado, dicho de
otra manera que se pueda cubrir los requerimientos del cliente.

Comunicacién. El uso de email, mensajeria beneficia el canal de informacion entre
la organizacion y el mercado.

Costo. Tomar en cuenta y dar a conocer al cliente sobre las obligaciones
psicologicas agregadas al producto por traslacion, o tiempo invertido. Tiene un valor mas
importante que el dinero

Conveniencia. Lo pronto que se llega al consumidor. Se debe considerar varias

opciones para efectuar los retos del marketing

Ahora bien, el mundo actual no es el mismo; hoy en el mercado mundial la
competencia llega a todos los sitios desde cualquier lugar. El enfoque tradicional de las
cuatro P esté orientado a las caracteristicas tangibles del producto razon por la cual esta
evolucionando un enfoque hacia el consumidor 4 C y las caracteristicas de este mismo

lo que es fundamental para el éxito tactico y estratégico de cualquier negocio.
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1.4.4.1 Herramienta AIDA

El método definido por Elias St. EImo Lewis 1898, es un modelo de venta que describe
los efectos que produce secuencialmente un mensaje publicitario. La Atencion busca
llevar al cliente a entretenerse con la publicidad, atraerlo y despertar su curiosidad; el
Interés es una atencion continuada sobre algo, como una forma de curiosidad no
satisfecha, centrado en la comunicacion persuasiva de mercadeo; el Deseo se manifiesta
en la intencidén de poseer el producto, y la Accion se concreta en la adquisicion del bien

o servicio ofrecido. (Beltran & Sandoval, 2014)

Atencidn: para lograr el éxito en la gestion de venta es indispensable atraer la atencion
del comprador hacia lo que ofrece, donde implica romper la barrera llamada indiferencia.
Existen técnicas basicas como:

e Hacer cumplidos y elogios

e Dar las gracias

e Despertar la curiosidad

e Presentar hechos. (Martinez, 2014)

Es la primera fase y la mas dificil de las etapas el objetivo es tratar de lograr la
atencion del cliente hacia el producto o servicio. Cuanto mas atractivo sea, mas

posibilidades tiene de avanzar a la siguiente etapa.

Interés: una vez que ha capturado la atencion del posible comprador se necesita crear
un interés hacia lo que esta ofreciendo y retenerlo el tiempo suficiente (Martinez, 2014).
En esta segunda etapa se encuentra el cliente, la motivacion de una compra es por
varias razones: oportunidad, ventajas respecto de la competencia, precio atractivo,
promocion, caracteristicas o beneficios. Un mensaje publicitario logra llamar la atencién
continua, es necesario crear interés para luego generar.

Deseo: la principal tarea del vendedor es la de ayudar a su cliente a que entienda que
el producto o servicio que se le esta presentando lograra la satisfaccion de sus
necesidades o deseos, 0 que sera la mejor solucion a sus problemas. (Martinez, 2014)

En esta etapa el cliente debe conocer los principales beneficios que va a obtener del
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producto o servicio. Para ello, la publicidad debe ofrecer informacion sobre las ventajas
del producto o de la marca ante los demas, se necesita demostrar y convencer.

Accidn: no se puede decir que sea el mas importante, porque es una consecuencia de
los tres pasos anteriores. En todo caso es la parte definitiva porque en ella el resultado

gue se desea obtener: El pedido o la orden de compra.

Este es un momento en el que existen dos puntos de vista:
e Del cliente: quien esta evaluando si los beneficios del producto van a satisfacer
su necesidad, deseo o buscan solucionar su problema y ademas esta

comparando las ventajas y desventajas de tener o no el producto o servicio.

e Del vendedor: quien, considera que es el momento oportuno para ayudar al
cliente a decidirse por la compra y para persuadirlo de que actie sin demora.
(Martinez, 2014) Es la ultima etapa donde todo se analiza y mide, de nada
sirve que el mensaje publicitario logre tener la atencidn, si no se consigue
convencer que pase al siguiente paso que es la Accion para ejecutar la compra

y obtener el deseado cierre de la venta.

1.5 OPERACION Y LOGISTICA

Casanovas y Cuatrecasas (2001), definieron la logistica en el marco de la realidad
empresarial como: El area encargada del disefio y gestion del flujo de informacién y de
materiales entre clientes y proveedores (distribucion, 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 cantidad y servicio predefinidos para ofrecer a nuestros clientes.
(Villegas, 2014)
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De acuerdo a la revista Scielo una actual descripcion de estimar la logistica interna
sugiere que: “Sabe ser estimada la gestidn estratégica, desplazamiento y conservacion
de materia prima y productos final, sus busquedas afines, son por los canales de
distribucion, maximizando el beneficio presente y futuro. Es sustancial que la logistica
presente debe llegar como el intermedio para la ganancia, fabricacion y la manipulacién
de todo el intervalo inclusive que llegue al usuario”. (Pinheiro de Lima, Sandro ,
Rodriguez, & Follmann, 2017)

1.5.1 ESTRUCTURA ORGANIZACIONAL

Fayol afirma que, “La experiencia de los individuos ubicadas en los niveles minimos
es la experiencia profesional distintivo de la organizacién, asimismo la experiencia basica
de la alta orientacion es la administrativa, en efecto acorde se aumenta a un nivel
jerarquico de la empresa deben crecer las puestos administrativas, caso contrario si se

decrece prevalecen las situaciones técnicas”. (Vélaz, 2012)

De acuerdo a la revista cubana de Psicologia Evolucién de la Teoria Administrativa el
principal exponente de la Teoria Clasica Henry Fayol (1916), sustentd que la
administracion tenia una destreza y que los compendios administrativos deben ser
adaptados a la mayor direccion, dividiendo las instrucciones administrativas en grupos
de acciones afines entre si, representando las importantes funciones que
corresponderian en cualquier empresa pudiendo ser: gerencia, seguridad, técnicas,
productivas. (Macias & Vidal, 2002)

Por consiguiente, una correcta planificacion y organizacion del personal de la empresa
garantiza la eficiencia de todas las partes involucradas ya que la administracién no debe
ser una carga para las autoridades, sino mas bien una responsabilidad compartida con

todos los empleados.
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1.5.2 ESTRUCTURA FUNCIONAL

Segun Weber, desarrollé la Teoria de estructuras de autoridad que describe las
actividades de la organizacién con base en las relaciones de mando, el cual se
caracteriza por la division del trabajo en jerarquia definida con claridad, reglamentos

detallados y relaciones impersonales (Robbins S. , 2002).

De acuerdo a la revista “Anadlisis de la Teoria burocratica”, para obtener mayor

compresion sobre el modelo burocratico menciona:

1) La formalizacion y 2) La concentracion Las dos deben aclarar desde, la l6gica formal
origen de la valor legitimo que han de instaurar los criterios juridicas (Petrella, 2007).
De acuerdo a esta teoria de la burocracia la empresa se enfoca a designar funciones,
reglamentos y rutinas, para lograr la eficiencia y describir anticipadamente la manera de
como ejecutar las actividades dentro de la organizacion, con el fin de que cada trabajador

tenga su puesto de acuerdo a su especializacion y profesionalizacion.
1.5.3 CONTROL DE INVENTARIOS

Segun Ehrhardt y Brigham (2007), persigue dos aspiraciones esenciales: 1) responder
con el inventario util de la operatividad de la organizacién. 2) Archivar valores
recomendables que admita disminuir el precio total. Un escaso inventario hace crecer el
precio de demanda, asimismo los inventarios costosos aumentan el precio de

manutencion. (Duran, 2012)

Dentro de esta perspectiva la revista de logistica enuncia que “La impecable
ejecucion de un inventario permite que una organizacion sea firme, en donde la
agilidad, conformidad y buen trato son medidas necesarias para la competencia”
(Bernal, 2019).

Anteriormente de adoptar un modelo a seguir es necesario tener en cuenta el precio
gue compondran las piezas de productos que se tratan en la organizacion, confianza
de los distribuidores, personalidad del cliente, el proceder de la demanda y la condicién

de hacer llegar la mercaderia al cliente. (Bernal, 2019)
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Cabe considerar que los inventarios representan una base fundamental en la toma de
decisiones dentro de cualquier organizacién, lo que permite el buen desenvolvimiento y
funcionamiento de la misma con el fin de obtener un ciclo de produccion eficiente con
menos interrupciones para evitar posibles hurtos, maniobras fraudulentas, o mal manejo

en su utilizacion.

1.5.3.1 Tarjeta Kardex

De acuerdo a la revista Conciencia tecnoldgica un estudio del control de los
Inventarios es el que guia y orienta al proceso del registro de articulos, en primera
instancia es complicado hablar de control de inventarios, sin embargo, podemos aportar
estudios de esta naturaleza clasificando a este proceso en dos sistemas: Sistema de

inventarios permanente y Sistema de inventarios periddico.

El sistema de inventarios permanentes, permite un control constante de los
inventarios, al llevar el registro de cada unidad que ingresa y sale del inventario. Este
control se lleva mediante tarjetas denominadas Kardex, en donde se lleva el control de
cada unidad, su valor de compra, la fecha de adquisicion, el valor de la salida de cada
unidad y la fecha en que sale del inventario. De esta forma, en todo momento se puede
conocer el saldo exacto de los inventarios y el valor del costo de venta, el control
permanente de los sistemas en base a los inventarios existentes. La valuacion de los
inventarios se realiza mediante diferentes procesos que buscan determinar el costo de

la forma mas real, dependiendo del tipo de empresa. (Sanchez, 2011)
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Entre los métodos de valuacion tenemos:

e Método del Promedio ponderado, se calcula el valor del inventario dividiendo su
costo total entre el nUmero de unidades disponibles para la venta.

e Método PEPS, se asume que el costo de los inventarios que quedan tiene un
mayor valor y los inventarios que se venden tienen un menor costo. La eleccion
de este método estd basada en el principio contable de asociacion de ingresos
con gastos y costos del mismo periodo.

e Método UEPS se asume que el costo de los inventarios que quedan tiene un
menor valor y los inventarios que se venden tienen un mayor valor. Este se basa
en los beneficios impositivos y de aumento de flujo de caja, ya que, como el costo
de los inventarios, la utilidad y el impuesto de renta por pagar es menor.
(Bohorquez, 2014)

La tarjeta Kardex se registra de manera organizada de acuerdo a sus caracteristicas
de la materia prima o productos terminados que se tiene en bodega o almacén, es
necesario hacer un inventario de todas las cantidades y el precio unitario. En la tarjeta
Kardex se registrara la fecha, detalle de compra, venta o devoluciones, todas las

entradas y salidas de la materia prima o del producto terminado.

1.5.4 ALMACENAMIENTO

Carranza (2000) afirma que el almacenamiento “engloba todas aquellas actividades
gue permite el correcto almacenaje de productos y la preparacion de pedidos, esto
afirma que el desarrollo que venia practicando el almacén hace afios cambio totalmente
y que para las empresas modernas el almacenamiento es una opcidén positiva y

satisfactoria al cliente final”

Los almacenes son centros reguladores de flujo de existencias que estan
estructurados y planificados para llevar a cabo funciones de almacenaje como:
recepcion, custodia, conservacion, control y expedicion de mercancias y productos.
(Bendicho, 2016)
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Las Funciones del area de Almacenamiento corresponde a:

e Recibir para su cuidado y proteccién todas las materias primas, materiales
parcialmente trabajados, productos terminados, piezas y suministros para la
fabricacion, el mantenimiento para la oficina.

e Proporcionar materiales y suministros mediante solicitudes autorizadas.

e Controlar los productos terminados para su venta.

e Mantener las lineas de produccion ampliamente abastecidas de materias primas
y todos los elementos necesarios para su flujo continuo.

e Realizar los movimientos de recibo, almacenamiento y despacho con el minimo
de tiempo y costo posible.

e Llevar sistemas de clasificacion y localizacion de materiales y productos.

e Llevar registros al dia de las existencias. (Velasquez, 2012)

Segun la revista de logistica por Marta Bernal Gonzalez, indica que el almacenamiento
en bloque: es bueno, bonito y barato

El almacenamiento en bloque es el adecuado para su empresa, bonito si consigue
organizar la mercancia de manera uniforme y visualmente identificable, lo que
finalmente se vera representado en eficiencia a la hora de gestionar los pedidos. El que
sea barato representa un valor afiadido, si no se descuida asuntos como la seguridad.
(Bernal, 2019)

El almacenamiento debe estar totalmente alineada con la gestion de
aprovisionamiento y distribucion por lo tanto el control sobre los procesos generados al
interior es determinante en cuanto al impacto de los costos de operacién y logistica. Ya
gue se base al conjunto de actividades que se realizan para guardar y conservar
articulos en condiciones éptimas para su utilizacion desde que son producidos hasta

gue son requeridos por el cliente.
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1.5.5 CANAL DE DISTRIBUCION

Segun Kotler Philip, es el conjunto de organizaciones independientes que participan
en proceso de poner un producto o servicio a disposicion del consumidor final o de un
usuario industrial” (Velasquez, 2012). Son los que facilitan la trasferencia de los

productos conforme estos se mueven del fabricante hasta el cliente.

Los miembros del canal de marketing o de distribucion, deberan realizar diferentes
funciones para satisfacer la demanda de los consumidores finales o industriales, las

cuales se indican a continuacion:

e Informacion: obtencion mediante estrategias de inteligencia de marketing o de
investigacion de mercados que tengan como propadsito el estudio del entorno de
marketing para planear el intercambio de bienes y servicios.

e Promocion: difusién de las ofertas de los productos o servicios.

e Contacto: busqueda de compradores para los productos o servicios.

e Negociar: lograr acuerdos en relacion con el precio y volumen de ventas.

e Distribucion: transportar y almacenar los productos. (Velasquez, 2012).

155.1 Tipos de canales de distribucion

Fabricante-consumidor

También llamado canal directo, no cuenta con niveles de intermediarios y los
fabricantes venden directamente a los consumidores (Velasquez, 2012).
Productores—minoristas o detallista-consumidores

Denominado como canal dos. Este tipo de canal tiene un nivel de intermediarios: los
minoristas o detallistas (Velasquez, 2012).

Productores-mayoristas-minoristas o detallistas—consumidores

Este canal tiene dos niveles de intermediarios y se denomina como canal tres, lo utilizan
con frecuencia los pequefios comerciantes de alimentos y de medicinas, o bien aquellos
fabricantes que no tienen la capacidad de hacer llegar sus productos al consumidor.
(Velasquez, 2012)
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Se debe realizar un andlisis sobre los canales de venta donde: “El cargo de un canal de
distribucion es vincular los productos con los clientes y instaurar una trayecto mediante
la cual los proveedores y los clientes consigan tratar. Ademas, el canal de distribucion,
con mayor tecnologia no servira de nada si no toma los mercados apropiados para

ofrecer” (Vasquez, s.f, pag. 3)

1552 Matriz ANSOFF

La matriz de Ansoff indica que cuando una empresa busca oportunidades de

crecimiento dispone de cuatro opciones bésicas para lograrlo:

Penetracién del mercado: la empresa recurre a los productos que posee en la
actualidad actuando en los mercados en el que opera.

Desarrollo del mercado: la empresa recurre a los productos actuales, pero incursiona
en mercados nuevos.

Lanzamiento de nuevos productos: la empresa desarrolla nuevos productos que
comercializa en los mercados en el que ya opera.

Diversificacion: la empresa desarrolla nuevos productos que comercializa en

mercados nuevos para la empresa. (Martinez & Milla, 2005)
1.5.6 PROVEEDORES

De acuerdo al articulo publicado por Universidad Nacional de Colombia da a conocer
gue: “Segun Burt, Dobler y Donald (2003), la funcién de abastecimiento fue olvidada a
las procedimientos de compra y administracion del inventario. En efecto, los
requerimientos por la competencia han pasado a saber su importancia en la destreza
empresarial. Actualmente la fiabilidad, disposicién y el buen servicio de una organizacion

resultan gracias a sus proveedores”. (Sarache , Castrillon, & Ortiz , 2009)
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De igual forma la concepcion segun sus autores de la Universidad da a conocer que: “La
clasificacion de proveedores se debe tomar en cuenta, la aptitud para superar y ponerse
bajo politicas, sin posponer de las caracteristicas como la disposicion, el asistencia, el
costo y los técnicas. Asi mismo, la disposicion que, puede resultar bastante dificil, debido
al medio y a la variedad de los mercancia que se obtienen del proceder de los pedidos”.
(Sarache et al., 2009)

Por consiguiente, la colaboracion de este articulo hace énfasis a tomar en cuenta que:
“Las opiniones se encuentra en un lenguaje técnico, se sitlan al proceso de tres
cuestiones: (1) el encargo del distribuidores como pieza de la mision del abastecimiento,
(2) la opcion de empresas como disposicion estratégica y enfoque competitivo
empresarial y (3) las técnicas y métodos de soporte a la providencia de elegir mercados”.
Sarache et al., (2009).

1.5.6.1 Evaluacién a proveedores

En primer lugar, para ejecutar la evaluacion de proveedores es concretar los
procedimientos que van a ser tomados en consideracion. La evaluacion debe establecer

las siguientes observaciones:

1. Disposicion de abastecimientos. Este criterio va dirigido al proveedor para saber la
seriedad que tiene hacia la empresa. En efecto se quiere saber hasta qué lugar a
entregado debidamente lo que se le tenia pedido. Para valorar la disposicién de la
entrega, se aprecia los resultados de las observaciones de aceptacién y posibles
sucesos del producto entregado

2. Aprobacion del plazo de los suministros. Se evalta el nivel de cumplimiento por
parte del distribuidor del plazo de transferencia. Este razonamiento es sustancial, ya que
una demora en una entrega de materia prima obtiene hacer parar la causa productiva.
3. Flexibilidad del proveedor. Manifiesta el nivel de ajuste del distribuidor a las
urgencias que no estén previstas por la organizacion.

4. Fiabilidad de la informacion. Se aprecia la correlacion administrativa con el

distribuidor: la aptitud, la confabulacion y cumplimiento con sus cuentas.
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5. Competencia. Grado de precios. Tiene correspondencia entre el precio de los
servicios entregados por el proveedor y su disposicion. No valoraremos al proveedor mas
economico, en efecto al que posea una mejor relacion calidad-precio dentro del los

clientes.

1.6 COMPETITIVIDAD

Siguiendo los planteamientos de Porter sobre este tema se deduce que: “La
originalidad resalta un objetivo de la competitividad. Segun Porter expresa que la disputa
como una empresa de mayor volumen consiente la creacién de valor y tiene La
capacidad para conseguir ventajas a través de su posicionamiento con los clientes. La
competitividad surte del aumento de la produccion en el empleo de técnicas y Porter
enuncia las cinco fuerzas que modelan la competitividad: amenaza de diferentes
demandantes, dominio de transaccion del cliente, advertencia de productos, autoridad
de trato de los mercados y competencia existentes. Como testifica Porter, su
representacion: la innovacion lleva a la obtencion, los mas significativos avances no
nacen del aumento de adelantos en utilidad sino de direcciones acertadas" (Avendafio,
2012)

William W. Lewis afirma que, la solucién no depende de que haya mas capital. Por lo
contrario, la solucién radica en la productividad del pais o en la manera en que su fuerza
de trabajo y capital se encuentren organizados. Si los paises pobres mejoran su
productividad y equilibran su presupuesto, dispondrian mediante el ahorro y la inversion
del capital suficiente para crecer. (Rubio, 2015)

De acuerdo a la Comision Econdmica para América Latina y el Caribe “las PYMES
funcionan y operan con criterios de acumulacion y buscan un desarrollo empresarial; las
microempresas, en cambio, son en su mayoria unidades econémicas de subsistencia”.
Ademés, las utilidades de las PYMES en medida se orientan al ahorro e inversion
mientras que las microempresas se destinan simplemente a cubrir las necesidades

basicas por lo que es dificil desarrollar planes financieros. (Ycaza, 2016)
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Segun la revista Ciencia y Sociedad, Michael Porter afirma que, originalmente en
constituir y reglamentar un concepto de competitividad, consiste en: “El contenido para
mantener e aumentar la colaboracién en los mercados a nivel internacional. La via ideal

para conseguir, se asienta en la crecida de la produccion. (Sufiol, 2006)
1.6.1 FUERZAS DE PORTER

Como afirma Porter, “La fuerza competitiva mas enérgica establecen la rentabilidad
de una fraccion y se convierten en componentes mas significativos de la preparacion de
la estrategia”. (Porter, 2008)

Segun (Magretta, 2014) Las cinco fuerzas, ayuda a visualizar como se da la
competencia por utilidades en todas las industrias, con el fin de conocer los errores de la

empresa y asi poder brindar una mejor soluciéon competitiva.

AMENAZA DE
NUEVOS
COMPETIDORES

PODER DE
NEGOCIACION
DE
PROVEEDORES

PODER DE
NEGOCIACION
DE LOS
COMPRADORES

AMENAZA DE
NUEVOS
PRODUCTOS
SUSTITUTOS

llustracién 1. Las cinco fuerzas Porter
Fuente: Michael Porter (ser competitivo)

1. Amenaza de los nuevos competidores. - Generan capacidad y deseo de
aumentar la participacion del mercado al poner presién en los precios, costos y
en la tasa de inversion necesaria para competir (Cristerna, 2012)

2. Poder de negociacion de los proveedores. - Los proveedores Capturan mas
valor al aumentar los precios, limitando la calidad y los servicios s, ademas de
cambiar los costos entre los participantes de la industria. (Cristerna, 2012)

3. Poder de negociacién de los clientes. - Los clientes o compradores son

poderosos cuando son pocos y cada uno compra en altos volimenes; pueden
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poner a un proveedor en contra de otro y disminuir el costo, con el objetivo de
obtener el mayor beneficio de esto (Cristerna, 2012)

4. Amenazadeingreso de productos sustitutos. - La amenaza de los sustitutos
es alta si ofrecen una alta relacion desempefio-precio, mientras el cambio de
costo al sustituto es bajo. (Cristerna, 2012)

El escenario se complica si los sustitutos estan mas avanzados
tecnolégicamente o pueden entrar productos a precios mas bajos reduciendo
los margenes de utilidad de la organizacion.

5. Larivalidad entre los competidores. - La rivalidad es intensa cuando existen
muchos competidores. Desde la disminucion de precios, nuevos productos,
publicidad, y mejoras en el servicio. La alta rivalidad limita la rentabilidad de una
industria, lo que depende primero de la intensidad con la que éstos compiten y

segundo, sobre las bases en las que la competencia se da. (Cristerna, 2012)
1.6.2 ESTRATEGIA

Las estrategias basicas aptas de ser adoptadas seran diferentes sobre la base de la
ventaja competitiva, que bien puede ser basada en una ganancia de productividad, y por
consiguiente en términos de costo, o basada en un elemento de diferenciacion y por tanto
en términos de precio. De esta forma, Porter (1986) considera que existen tres grandes
estrategias basicas posibles frente a la competencia segun el objetivo considerado: todo
el mercado o un segmento especifico; y segun la naturaleza de la ventaja competitiva de
gue dispone la empresa: Una ventaja en costo 0 una ventaja debida a las cualidades
especificas del producto.

Estas estrategias son:

1. Liderazgo o dominacion a través de los costos. (El negocio que lo consigue se
encuentra en la posibilidad de ofrecer menores precios).

2. Diferenciacion. (El negocio se concentra en conseguir un desempefio superior en
algun aspecto importante para el cliente).

3. Concentracion. (El negocio se concentra en uno o varios segmentos del mercado

y consigue el liderazgo en costos o la diferenciacion). (Quintero J. , 2006)
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‘La escuela de estrategia y estructura surge de un analisis histérico de la manera
como crecen las empresas y de la estructura organizacional que requiere su crecimiento
(particularmente el paso de una estructura funcional por especialistas a una division por
productos). Este modelo de desarrollo detalla el proceso que se ha encontrado en las
empresas, el proceso para planear a largo plazo, el proceso para realizar la estrategia,

la estructura organizacional y los sistemas de informacion y control”. (Quintero, 2003)

La cadena de valor, como herramienta para lograr llevar a la empresa a disefiar una
estrategia basada en diferenciacion y en costos para ser mas competitiva, es un ejercicio
oportuno para toda organizacion. En esta evaluacion de la cadena de valor, se presenta
a la empresa como una descomposicion de elementos de actividades, de manera que se
permite facilmente identificar aquellas instancias en las que se genera mayor valor para
el cliente o consumidor y, por lo tanto, este puede estar dispuesto a pagar su costo. Cada

actividad puede ser generadora de valor. (Hernandez, 2019)

En una investigacion realizada por Chin y Curillo (2010) se realizé una propuesta de
plan de reestructuracion a través de un analisis de mercado y la aplicacion de un FODA
derivando en la matriz de posicidon competitiva y la de posicion estratégica y evaluacion
de la accion. Dicha reestructuracién consistio realizar un flujograma para los procesos
de venta, donde se cred las actividades que involucran a la empresa y al cliente
directamente, ademas de crear nuevas estrategias de comercializacion incluyendo las 4
P’s (precio, plaza, promocion y producto), con aplicacion de caracter urgente para
mejorar el posicionamiento de la empresa.

Por otro lado, Abril y Morales (2010) realizaron un plan de negocios para una
restructuraciéon, mediante las Evaluaciones de Factores Internos y Externos de la
empresa. Como parte de la reestructuracion, se debe desarrollar nuevos productos para
poder segmentar el mercado y contar con nuevos nichos que penetrar, generando con
ello una mayor competitividad dentro del mercado ademas de contar con infraestructura
mas amplia para poder aumentar su capacidad de produccion y ventas, con el aumento
de participacion en el mercado esta disponible la ampliacion de los canales de
distribucion (nuevos puntos de venta), asegurando la expansion de la empresa. (Cuevas,
2015)
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La empresa que garantiza calidad puede lanzar estrategias agresivas a partir de la
garantia de sus productos, creando una ventaja competitiva dificil de igualar por sus
competidores; esto asegura al usuario final el valor de la calidad certificada al menor
costo posible, y se extiende el compromiso, a toda la cadena de valor. (Demuner, 2011)

1.6.3 MATRIZ PESTEL

Segun (Bruin, Marques, Kanani, & Roekel, 2016), es una herramienta utilizada para
analizar los factores macro ambientales que pueden tener un profundo impacto en el
desempefio de una organizacion. Esta herramienta es Util cuando se inicia un negocio.
A menudo combina con otras herramientas analiticas, como el andlisis DAFO y las cinco
fuerzas de Porter. Para dar una comprension clara de una situacion y factores internos y
externos relacionados. Para analizar la situacion de la empresa a partir de un analisis

PESTEL es necesario tener en cuenta los siguientes factores:

Politicos: Se evalta la conmocion de una reforma politica que afecte a la industria. Si
se opera en diferentes paises, es util emplear el estudio a estos y al mecanismo politico

de estados al que corresponden. (Ayala & Arias, 2015)

Econdmicos: Los elementos politicos trabajan ingeniosamente, y las medidas de la
politica publica tienen diferencias mercantiles. La confianza del comprador y su posible
poder estaran respectivos con el periodo de mejora que cruce una economia. Afectan al
dominio de compra de los mercados permitidos y el precio del esencial para las

compafias. (Ayala & Arias, 2015)

Sociales: se orientan en los alcances dentro de la sociedad y que perturban las
cualidades, beneficios y acuerdos de la multitud e intervienen en las medidas de importe.
En un pais varia los factores sociales y envuelven condiciones tales como, mayores
creencia religiosas, idioma predominante para difundir productos, cambios que afectan

a la poblacion en la oferta y la demanda de una economia. (Ayala & Arias, 2015)
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Tecnoldgicos: Es una fuerza promotora de las oferta y demanda, incrementa la calidad
y resta los periodos de entrega. Ademés reducen los conflictos de entrada, decisiones
para una produccién directa. De igual manera en las industrias donde al gran avance
tecnoldgico, es dificultoso para los mercados acoger estas innovaciones debido al costo

y al medio de recursos humanos calificados. (Ayala & Arias, 2015)

1.6.4 FODA

Segun (Guadalupe, David, & Edgardo, 2017), El analisis FODA, es una herramienta
gue puede ser aplicada a cualquier situacion u objeto de estudio, las diferentes variables
analizadas, son la base para poder tomar decisiones estratégicas y mejorar la situacion
actual de la microempresa en un futuro. También nos permite conformar un cuadro de la
situacion actual del objeto de estudio, con el fin de obtener un diagndstico preciso, para
una buena toma decisiones acordes con los objetivos y politicas formuladas.

Los elementos que la conformar el analisis FODA son:

Fortalezas: son las capacidades especiales con que cuenta la microempresa es decir
son los atributos que tiene la misma, y estos a su vez que le permita tener una posicion
privilegiada frente a la competencia. Las fortalezas hacen referencia a caracteristicas
propias y aspectos internos como recursos que se controlan, capacidades y habilidades
gue poseen, actividades que se desarrollan positivamente, puntos fuertes y las diferentes
caracteristicas de liderazgo. (Guadalupe et al., 2017)

Oportunidades: son aquellos factores que resultan positivos, favorables, explotables,
gue se deben descubrir en el entorno en el que actta la empresa, y que permiten obtener
ventajas competitivas es decir beneficios de los que puede aprovechar la empresa.
(Guadalupe et al., 2017)

Debilidades: son aquellos factores que provocan una posicion desfavorable frente a la
competencia, recursos de los que se carece, habilidades que no se poseen, actividades
gue no se desarrollan positivamente. Estos vienen a ser obstaculos y limitaciones que
restringen el desarrollo de la organizacién, por esta razén es necesario eliminarlos.
(Guadalupe et al., 2017)
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Amenazas: son aquellas situaciones que provienen del entorno y que pueden llegar a
atentar incluso contra la permanencia de la organizacion. Aquellos sucesos externos a
la empresa y que estos si ocurrieran dificultarian el cumplimiento de los objetivos de la

organizacion. (Guadalupe et al., 2017)

1.6.5 ESTRATEGIAS COMPETITIVAS Y GENERICAS

Las estrategias genéricas planteadas por Michael Porter pueden lograr ventaja
competitiva frente a sus competidores diferenciando bajos costes y diferenciacion. Para
obtener rentabilidad superior en la empresa es lograr una ventaja competitiva sostenida,

y para ello se debe seguir una estrategia empresarial.

Hill & Jones (1996), acogen la teoria de la ventaja competitiva, relacionando el
crecimiento de las empresas con las estrategias genéricas planteadas por Porter, que
son: liderazgo en costos, diferenciacion y enfoque o concentracion. Se llaman genéricas
porque son aplicables en todos los negocios, sean de manufactura, servicios o sin &nimo
de lucro. (Landazuri, 2018)

Liderazgo en Costos En esencia. El empresario genera valor para su empresa y con
la estrategia de desarrollo pretende lograr ventaja competitiva y mayor rentabilidad,
reduciendo sus costos al maximo, con la finalidad de ofrecer precios mas bajos que su
competencia y asi atraer mayor numero de clientes, logrando mejorar su cuota de
mercado y ganando posicionamiento (Porter, 2009). Esto lo puede lograr mediante la
compra de grandes volumenes de mercaderia, disminucién de los costos en la fuerza de
ventas, reducir costos en fases de produccion ayudandose de la curva de la experiencia,
poder de negociacion con los proveedores, entre otros. (Landazuri, 2018)

Diferenciacion. Una empresa diferenciada atrae mas clientes, ya que ofrece productos
o servicios diferentes a los de su competencia independientemente del costo. Esta
estrategia le permite cobrar un precio mayor por la exclusividad de su producto y/o
servicio (Porter, 2009). La exclusividad puede estar en el disefio y calidad del producto,
la marca e imagen de la empresa, tecnologia utilizada, cadenas de distribucion, servicio

de venta etc. (Landazuri, 2018)
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Concentracién. Se refiere a la seleccion del nicho o segmento especifico; es decir, que
las empresas deben concentrarse en un tipo de cliente, con la finalidad de satisfacer las
necesidades de este grupo en particular, generando valor para su empresa y
posicionandose en el mercado (Porter, 2009). Esta estrategia le permite alcanzar
diferenciacion y mayor participacion en el segmento elegido. (Landazuri, 2018)

1.6.6 VENTAJA COMPETITIVA

Por ventaja competitiva se interpretan a los atributos de un producto o prestacién que lo
hace diferente a la competencia. Se congregar en dos clases como el principio de la

ventaja competitiva que suministren. Ademas toman ser externa o interna. (Vallejo, 2011)

Una ventaja competitiva se llama “externa” cuando se afirma en condiciones distintivas
del beneficio que componen un costo para el consumidor. Sin embargo resultan las

posibilidades para la ayuda de una estrategia de diferencia. (Johana & José, 2006)

Una ventaja competitiva interna dominante de productividad es un buen resultado y por
ello otorga a la empresa una mejor sustentabilidad y un enorme aporte de resistencia a
una disminucién del precio de comercializacion por las condiciones del mercado. (Johana
& Jose, 2006)

Asi como lo sefala Porter (1986), las ventajas competitivas pueden ser de bajo costo

o de diferenciacion:

a) De costos: estan asociadas con la capacidad de ofrecer un producto al costo
minimo para los clientes (precio, costos de traslado, de espera, entre otros).

b) De valor: Basadas en la oferta de un producto con atributos Unicos, apreciables
por los clientes, que lo distinguen de la competencia (dada por la diferencia de
empaque, financiamiento, disefio, servicio postventa, estilo, asistencia técnica).
(Johana & José, 2006)

Una empresa tiene ventaja competitiva cuando su producto o servicio tiene una
superioridad sobre sus competidos directos compitiendo mediante costos bajos o

diferenciandose con la innovacioén del producto.
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1.6.7 DIAMANTE DE PORTER

El diamante de Porter (1990) resalta la existencia de factores intrinsecos a un pais o una
industria que explican que algunos paises o0 algunas industrias sean mas competitivos

que otras.

Las ventajas competitivas de una sociedad a escala global vendran determinadas,
entre otros factores, por las condiciones del pais donde esta ubicada a sociedad. El pais
de origen tiene unos factores basicos, en los que se fundamenta las organizaciones para

crecer y lograr dicha ventaja competitiva. (Artemio & Martinez, 2012)

e Situaciones de elementos productivos concretos que aprueben la base de la
ventaja a nivel nacional. Estos factores crean una ventaja inicial sobre la que
posteriormente se van construyendo nuevos factores de competencia.

e Condiciones de la demanda nacional disponen en una organizacion de distintas
ventajas.

¢ Unaindustria debe implantar ventajas para terceras industrias similares.

e Del mismo modo debe explicarse por el contenido de las particularidades de la
maniobra de la organizacion, y la competitividad en demas paises. La
competencia nacional y la busqueda de ventajas competitivas dentro de una
misma nacion, pueden ayudar a las organizaciones a crear una base para obtener
ventajas en una escala mas global. El grado de rivalidad nacional dentro de un
mismo pais es especialmente relevante. Porter afirma que una de las principales
razones del éxito de Japdn es el grado de rivalidad nacional que existe entre sus
propias industrias. (Artemio & Martinez, 2012)

El diamante de Porter es una guia que establece los elementos que existen para que
cada pais, regién, localidad, sector de la economia o empresa sean mas competitivos
gue otros creando innovacion y compitiendo entre ellos y asi alcanzar el éxito

empresarial.

De la misma manera que las “Cinco fuerzas de Porter”, busca que las empresas sean
competentes; en el caso contrario, se debe analizar los motivos de la inexistencia de

ventajas competitivas y qué soluciones se puede aplicar.
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1.6.8 CICLO DE DEMING

Deming empledé el Ciclo PHVA como introduccion a todas y cada una de las

capacitaciones que brind6 a la alta direccién de las empresas japonesas. De alli hasta la

fecha, este ciclo (que fue desarrollado por Shewhart), ha recorrido el mundo como

simbolo indiscutido de la Mejora Continua. La gestibn de mejora continua en una

organizacion requiere:

-

—_

El liderazgo de la direccion

Un comité de mejora continla
Formacion y motivacion especificas
Un sistema de gestion documentado

Asesoramiento externo. (Garcia, 2003)

Segun la NTP-ISO 9000:2001, Mejora continua es una "actividad recurrente para

aumentar la capacidad para cumplir los requisitos” siendo los requisitos la "necesidad o

expectativa establecida, generalmente implicita u obligatoria".

Andlisis y evaluacion de la situacion existente.

Objetivos para la mejora.

Implementacion de posible solucion.

Medicion, verificacién, andlisis y evaluacion de los resultados de la
implementacion.

Formalizacion de los cambios. (Garcia, 2003)

Los resultados se revisan para detectar oportunidades de mejora. La mejora es una

actividad continua, y parte de la informacion recibida del propio sistemay de los clientes.

Dentro del contexto de un sistema de gestion de la calidad, el ciclo PHVA es un ciclo que

esta en pleno movimiento. Que se puede desarrollar en cada uno de los procesos. Esta

ligado a la planificacion, implementacion, control y mejora continua, tanto para los

productos como para los procesos del sistema de gestion de la calidad. (Garcia, 2003)
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El ciclo PHVA se explica de la siguiente forma:
Planificar

- Involucrar a la gente correcta.

- Recopilar los datos disponibles.

- Comprender las necesidades de los clientes.

- Estudiar exhaustivamente el/los procesos involucrados.

- Desarrollar el plan/entrenar al personal.

- Implementar la mejora/verificar las causas de los problemas.

- Recopilar los datos apropiados.
Verificar

- Analizar y desplegar los datos.
- Comprender y documentar las diferencias.

- Revisar los problemas y errores.
Actuar

- Incorporar la mejora al proceso.
- Comunicar la mejora a todos los integrantes de la empresa.

- ldentificar nuevos proyectos/problemas. (Garcia, 2003)

El principio Sistema enfocado hacia la Gestion esta muy relacionado con el Enfoque
a los procesos, por que plantea el ciclo de mejora continua de los procesos PDCA o
PHVA que significa "Planificar —Hacer —Verificar -Actuar" desarrollado por W. Shewarth
(1920) y conocido gracias a W. Edwards Deming por su difusion, es por ese motivo que
es conocido como el Ciclo DEMING. (Garcia, 2003)
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1.6.9 CADENA DE VALOR

Segun Porter, el negocio de una empresa se refiere mejor como una cadena de
valor, en la que los ingresos totales menos los costos totales de todas las actividades
qgue se llevan a cabo para desarrollar y comercializar un producto o servicio generan
valor. Todas las empresas de una industria especifica tienen una cadena de valor
similar, que incluye actividades como la obtencion de materias primas, el disefio de
productos, la construccién de instalaciones de manufactura, el establecimiento de
acuerdos de cooperacién y la provision de servicio al cliente. Una empresa sera
rentable siempre y cuando los ingresos totales excedan los costos totales incurridos en
la creacién y la entrega del producto o servicio. Las empresas deben tratar de razonar
no solo las operaciones de su propia cadena de valor, sino también las cadenas de

valor de sus competidores, proveedores y distribuidores. (Fred, 2003)
1.6.10 PRODUCTIVIDAD

Segun afirma IMESUN (2016), “la productividad es utilizada para la efectividad de la
originalidad y para aumentar recursos y mercados. Para una mejor productividad, el

titular de la produccion puede realizarlo de la siguiente manera” (p13):

e Crecer la produccion fuera de reemplazar la cantidad de los insumos de ingreso

e Reducir el volumen de los insumos de ingreso sin reemplazar la fabricacion

La porcion de produccion adquirida de insumos es la productividad de estos. La
productividad de la organizacion, muestra el nivel de beneficio de sus requerimientos. Al
ampliar su productividad, progresa la utilidad de su sociedad y, en efecto, se extiende
sus ingresos. (IMESUN, 2016)
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Segun la revista Modelo integral de productividad, aspectos importantes para su
implementacion define a la productividad como, “la representacion de manejo de los
elementos de produccion de bienes y servicios hacia la colectividad, la mejora y la
eficacia con que son manipulados los capitales. La productividad es un eje estratégico
de los mercados, de lo contrario los productos o servicios no lograrian los margenes de

competitividad solicitados”. (Medina, 2010)

La productividad es el crecimiento de la produccion en la empresa, es una medida que
se usa a través del trabajo y capital utilizando los recursos de manera eficiente para
producir valor econémico. La existencia de una productividad lleva a producir mucho
valor econémico con poco trabajo y capital, pero un incremento significa producir mas

con lo mismo.
1.6.10.1 Proceso de transformacién de insumos en productos terminados

La direccion de operaciones es decisiva para cada tipo de organizacién porque solo
puede alcanzar sus metas mediante la acertada direccibn de personas, capital,
informacion y materiales. El termino de Administracion o Direccidn de Operaciones se
refiere a la direccion y el control de los procesos mediante los cuales los insumos se

transforman en bienes y servicios terminados. (Paz, 2013)

Un sistema de produccion consiste en insumos, procesos, productos y flujos de
informacion, que lo conectan con los clientes y el medio externo. Los insumos incluyen
recursos humanos (trabajadores y gerentes), capital (equipo e instalaciones), materiales

y servicios comprados, tierra y energia. (Paz, 2013)

Un proceso es cualquier actividad o grupo de actividades mediante las cuales uno o
varios insumos son transformados y adquieren un valor agregado, obteniendo asi un

producto para el cliente. (Paz, 2013)

El proceso productivo esta referido a la utilizacion de recursos operacionales que
permiten transformar la materia prima en un resultado deseado, que bien pudiera ser un

producto terminado.
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Segun la revista de Ciencias Sociales (2002), el término produccién, el cual
esté referido al proceso de transformacion que experimenta la materia prima,
la funcion de produccion en una organizacibn de negocios se ocupa
especificamente de la actividad de produccion de articulos, es decir, el disefio,
la implantacién, la operacion y el control del personal, materiales, equipos,
capital e informacion para lograr objetivos especificos de producciéon. La
productividad mide la relacion entre insumos reales y la produccién real
alcanzada; mientras menores sean los insumos para una serie determinada
de producciéon, o mientras mayor sea la produccion para una serie
determinada de insumos, mayor es el nivel de productividad. (Rodriguez,
2002)

El manejo y planificacion correcta de los recursos en la produccién permite optimizar
la transformacion mediante procesos de entrada (insumos o materia prima) para obtener
como salida los productos o servicios de calidad. La actividad fundamental de la industria
de transformacion consiste en procesar la materia prima comprada y transformar en

productos terminados.
1.6.11 CALIDAD

La calidad significa producir bienes o servicios segun especificaciones que satisfagan
las necesidades y expectativas de los clientes; es por eso que las necesidades del mismo
llegan a ser un input clave en la mejora de la calidad. (Guill6, 2000). Por tanto, es
importante entender las diferentes perspectivas desde las cuales se ve la calidad a fin
de apreciar por completo el papel que desempefa en las distintas partes de una

organizaciéon de negocios.

Del mismo modo la calidad total (TQ) es un sistema administrativo enfocado hacia las
personas que intenta lograr un incremento continuo en la satisfaccion del cliente. A si
mismo es un enfoque de sistema total y parte integral de una estrategia de alto nivel,
cabe considerar por otra parte que la calidad total es el aprendizaje y la adaptacion al

cambio continuo como las claves para el éxito de la organizacion. (Evans, 2008)
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La calidad considerada desde la perspectiva del producto es aquella cualidad o
caracteristica en sentido de que puede ser bueno o excelente ante el cliente quien recibe

un bien o servicio.
Principios

1. Enfoque basado en la satisfaccion del cliente para sobrevivir y competir.
Todos los criterios de calidad se deben establecer en base al cliente indica que el
enfoque orientado al cliente significa que la empresa logra satisfacer las
necesidades y expectativas del cliente disefiando el bien o servicio, fabricandolo,
vendiéndolo y descubriendo lo que piensa su usuario. (Guillo, 2000)

2. Cultura de calidad centrada en la mejora continla. - En este sentido, la
direccidon de la calidad es un viaje sin fin hacia la mejora permanente. (Guill6,
2000)

3. Implicacion de la alta direccion. Sin un compromiso y participacion de la
direccién que mantenga un liderazgo fuerte en este proceso, la direccién de la
calidad esta condenada al fracaso. (Guillo, 2000)

4. Participacion de todos los miembros de la organizacion a través del trabajo
en equipo. Para ello es esencial una adecuada formacion (métodos, sistemas y
herramientas) otorgando al personal una mayor iniciativa en su area de trabajo,
motivandolo y reconociéndole el trabajo (Guillé, 2000)

5. Un adecuado sistema de comunicacion que permita el flujo de informacién
en todos los sentidos, es decir, no sélo de superior a subordinado, sino también
a lainversa y entre empleados del mismo nivel jerarquico. (Guillg, 2000)

6. Involucracion de los proveedores. La responsabilidad por la calidad no debe
guedarse dentro de la empresa, sino que ha de extenderse a los proveedores,
guienes deben ser responsables de su trabajo, ya que forman parte de la cadena
de valor del negocio (Guillb, 2000)
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7. Sensibilidad y preocupacién de la organizacién por su entorno social y
medioambiente. -por ende, debe existir una responsabilidad social y obtener un
medio ambiente més limpio ya que la sensibilidad empresarial hacia el medio
ambiente supone usos beneficios muy claros para las empresas en general

aumentando claramente su competitividad. (Guillé, 2000)

1.6.11.1 Diagrama de ISHIKAWA

Es un gréafico que permite apreciar con claridad las relaciones entre un tema o problema
y las posibles causas que pueden estar construyendo para que él ocurra. El diagrama

Sé usa para:

¢ Identificar las causas principales o secundarias de un problema.

e Ampliar la visién de las posibles causas de un problema, enriqueciendo su
analisis y la identificacion de soluciones.

e Obtener mejores en procesos, calidad de los productos, eficiencia de las
instalaciones y servicios.

e Conducir a la modificacion de procedimientos, métodos, costumbres, actitudes
0 habitos con soluciones sencillas.

e Educar sobre la comprension de un problema.

e Servir de guia objetiva para la discusion.

e Prever los problemas y ayudar a controlarlos, no solo al final sino durante en

cada etapa del proceso. (Simona, Chunga, Flores, & Romero, 2017)
El diagrama se elabora con los siguientes pasos:

Identificar el problema. Una vez definido el problema, debe escribirse con una fase
corta en el recuadro principal o cabeza del pescado.

Identificar las probables causas del problema. Para ello se debe seguir la busqueda
de todas las posibles causas que sobre él influyen. Cada posible causa debe ubicarse

en una de las espinas principales.
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Verificar las causas. Se procede a la verificacion de las hipétesis establecidas. Si en
este punto no se consigue todavia definir la solucion del problema, tendremos que
efectuar de nuevo todo el analisis causa-efecto ya que, probablemente el diagrama no
se ha construido de la forma adecuada. Si, por el contrario, como sucede generalmente
se define la verdadera causa del problema, el grupo se centrara en la forma de
eliminarla definitivamente. Si una de las causas es muy compleja, se puede
descomponer en su causa Yy ubicarlas en las espinas menores.

Analizar y discutir el diagrama. Cuando esté finalizado el diagrama la discusion debe
estar dirigida a un analisis por separado de cada una de las causas mas probables.
(Simona et al., 2017)

1.7 IMPACTOS

Los impactos en las organizaciones no solo son importantes por su Compromiso con
la preservacion de la empresa, al mismo tiempo, recopila informacion valiosa y
significativa. Los cambios constantes del avance tecnoldgico y el crecimiento de las
economias, generan importantes desafios en la conservacion del ambiente. Es por esta
razon, que el impacto ambiental cada vez es mas importante para la prevencion y

preservacion.

Las organizaciones no actian de manera correcta sobre los factores
ambientales, tanto asi que en su formulacion estratégica muchas veces no
direccionan actividades para ello, centrandose solo en rebajar los costos y
riesgos que puedan repercutir en sanciones, en inversiones y reparaciones
econdmicas en sentido ambiental no viéndolo como una oportunidad de
negocio, como lo explica quienes sustentan que “El Consumo y Produccion
Sustentable (CPS) no es una posibilidad u oportunidad, sino una necesidad”

dadas las condiciones medioambientales actuales. (Acufia, 2017)
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En el siguiente parrafo se determina los factores ambientales en las industrias como:
La gestion de los residuos, el uso de determinados materiales y, especialmente, todo el
entorno de la energia. De esta manera se estableceran nuevas estrategias ambientales,
gue previsiblemente estaran especialmente relacionadas con la fabricacién de productos
textiles. Parece evidente que las profundas modificaciones de estas variables reclamaran
enfoques estratégicos por parte de las organizaciones. Entre las principales estrategias
propuestas a nivel mundial para enfrentar los problemas ambientales se encuentran los
Sistemas de Gestion Ambiental (SGA), creados como rutas para identificar y manejar
sistematicamente los aspectos e impactos ambientales generados por parte de las
empresas. Los SGA estan estrechamente relacionados con los sistemas de gestion de
la calidad, en este sentido un SGA le permite a la organizacion controlar los procesos
capaces de generar dafos al medio ambiente, minimizando los impactos ambientales de

sus operaciones y mejorar el uso de cada uno de sus procesos. (Acufia, 2017)

Dentro de los aspectos considerados para la reduccion del impacto ambiental, el
aprovechamiento eficiente de los recursos naturales y actividades industriales, la
reduccion de desechos industriales, la recuperacion de materiales mediante el reciclaje
y reutilizacion de los desechos se han convertido en ejes fundamentales del enfoque
sistematico para una gestion ambiental sostenible, sin menoscabar el desarrollo social y
econdmico. El sector textil es una de las industrias con mas uso intensivo de quimicos a
nivel mundial y el contaminador mas grande de agua después de la agricultura. Aqui
algunos ejemplos de como las industrias textiles y de prendas de vestir contaminan el

medio ambiente:

* Los residuos de materias textiles ocupan el cinco por ciento de toda la zona de relleno
sanitario.

* Un millon de toneladas de textiles acaban en los vertederos cada afo.

* El 20 por ciento de la contaminacion industrial del agua dulce proviene de tratamientos
textiles y de tefiido.

* En 2009, en el mundo se utilizaron tres millones de galones de agua fresca para

producir 60 millones de kilos de tela. (Gonzalez, 2013)
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La organizacion en la economia es la capital intensiva y se desarrolla dentro del sector
formal de la economia. Las pequefias y medianas empresas, y como empresas
familiares: caracterizadas por una gestion, orientada a la supervivencia sin prestar
demasiada atencién a temas como el costo de oportunidad del capital, o la inversion que
permite el crecimiento. En este grupo se encuentran las microempresas que surgen
asociadas al autoempleo como forma de subsistencia. En su gran mayoria las MIPYMES
en Latinoamérica son organizaciones informales, surgidas de los proceso de atomizacion
social producto de la integracion de estas economias al proceso de globalizacion, con el
uso de un paradigma de politica econdémica neoliberal monetarista, sin que se hayan
operado transformaciones en las estructuras competitivas de la actividad empresarial

gue permite el funcionamiento de la actividad econdémica. (Valdés, 2012)

Los paises se especializaban en aquellas producciones en las que eran
comparativamente mas eficientes, lo cual, en primera instancia, mejoraba el bienestar
agregado, y en otro sentido, con menor consenso, alentaba la productividad, acelerando

los ritmos de crecimiento.

Castafio (2011) sostuvo que, si un pais tenia ventajas de costos en la produccion de
mercancia determinada era menos eficiente en la produccion, debia dominar en la
produccion. La produccién total aumentaba y ambos paises se favorecian. Los
“Principios de economia politica y tributacion” dos economistas nordicos, Eli Heckscher:
y Bertil Ohlin, continuando con la cuestion de las ventajas comparativas y procedieron a
reformular esta teoria, al partir de la definicion de las caracteristicas propias de cada
pais, ellos sefialaron que, si dos paises contaban con la misma proporcion entre capital
y trabajo, tenian igual curva de posibilidades de produccién, y no les importaba en

desarrollar un intercambio.

Pero si su dotacidn relativa de factores era diferente, entonces aquel donde el trabajo
era relativamente mas abundante, tenia interés en especializarse en la produccion de
aguellos bienes que empleaban gran cantidad de mano de obra y aquel que poseia de
modo respectivo una alta cantidad de capital, se especializaba en producciones que

consumieran un alto porcentaje de este factor (capital-intensive). (Espinoza, 2016)
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(Castells, 1999: 56). Estas tecnologias han avanzado rapidamente, produciendo
cambios en la economia mundial y modificando las formas de trabajar, ya que han

permitido la automatizacién de los procesos y facilitado la innovacion.

Estas situaciones experimentadas en el mercado mundial demandan cambios
profundos en los estilos gerenciales. Cualquier organizacion, para sobrevivir y
mantenerse, requiere de una adecuada y eficiente gerencia que permita alcanzar las
metas y objetivos propuestos, de acuerdo a las oportunidades y limitaciones del medio

en el que se encuentre inmersa.

Uno de los sectores mas afectados por estos procesos es el de la pequefa y
mediana empresa, el cual constituye un importante elemento dinamizador de la
economia, como fuente generadora de empleo y por contribuir al producto interno bruto
del pais. (Leal, 2009)

CONCLUSION CAPITULO |

En el presente capitulo permitié analizar las diferentes teorias en relacion a la
investigacion a estudiar, en lo gue respecta administracion - gerencia, marketing - ventas,
operaciones - logistica y competitividad, con el fin de emplear un modelo de gestién
administrativo para la empresa textil Neltex y asi ayudar a la microempresa fortalecer su

competitividad con la realizaciéon de varias estrategias para la misma.
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CAPITULO Il: MARCO METODOLOGICO

La metodologia de la investigacion es “la disciplina que se encarga del estudio critico
de los procedimientos, y medios aplicados por los seres humanos, que permiten alcanzar
y crear el conocimiento en el campo de la investigacion cientifica” (Bastar, 2012). Esta
basada principalmente en las estrategias y procedimientos que utilizara el investigador
para lograr los objetivos de su investigacion.

El término metodologia, esta conformado por la palabra método y el sufijo logos, que
en conjunto significan ciencia y estudios de los métodos. Asti Vera (1968) define como
“la descripcidn, el andlisis y la valoracion critica de los métodos de investigacion, con el
fin de sefialar los aportes y limitaciones de tales métodos con el fin de explicitar sus
presupuestos, implicaciones y las consecuencias de su empleo”. (Hurtado, 2010)

En el campo de la investigacion, la metodologia es el area del conocimiento que
estudia una serie de métodos y técnicas generales del proceso cientifico, para conseguir
un resultado tedrico valido.

2.1 METODOS DE INVESTIGACION

Como se menciond anteriormente, a través de la historia cada modelo epistémico
(conocimiento, justificacion y opinion fundada.) ha tenido su método para hacer
investigacion. Algunos métodos propios de los modelos epistérnicos mas conocidos y

con los que se va a trabajar son los siguientes:

e El método de la generalizacién inductiva del empirismo.

e El método hipotético deductivo del positivismo.

2.1.1 METODO DE LA GENERALIZACION INDUCTIVA DEL EMPIRISMO

El método inductivo es un procedimiento que va de lo individual a lo general, ademas
de ser un procedimiento de sistematizacion que, a partir de resultados particulares,
intenta encontrar posibles relaciones generales que la fundamenten (Bastar, 2012). Con
la cual se utilizard observacion y la entrevista para la recopilacion de datos y la

generacion de hipotesis.
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Los principios del empirismo fueron inicialmente formulados por Francis Bacon en el
Novum Organum (1620). El empirismo considera la experiencia como unica fuente del
conocimiento. Se basa en la observacion directa y natural de los hechos. Bacon fue en
primero en formular una teoria clara del proceso inductivo, consiste en llegar a una

generalizacion al agrupar sistematicamente observaciones particulares. (Hurtado, 2010)

Asimismo, un método inductivo empieza mediante la observacion directa, reunir datos
particulares y hacer generalizaciones a partir de ello mediante el razonamiento inductivo

gue a medida que hay mas datos, habra una mayor probabilidad de verdad.
El método de la generalizacién inductiva del empirismo abarcoé las siguientes etapas:

e Observacién de hechos: La observacion directa y natural de los hechos es el
punto de partida del método del empirismo. Segun Bacon esta observacién debe
hacerse dejando de lado los prejuicios.

e Descripcion de lo observado: La segunda fase consiste en describir
detalladamente los hechos observados y registrar tales descripciones.

e Clasificacion de las caracteristicas: Las caracteristicas observadas se
organizan, se comparan y se clasifican.

e |dentificacion de regularidades: Encontrar los aspectos que se repiten
recurrentemente en los hechos observados.

e Generalizacion: Consiste en construir conceptos generales y leyes a partir de las
regularidades encontradas en los hechos objeto de observacion.

e EI método de generalizacion inductiva de Francis Bacon genera, como producto,

descripciones. (Hurtado, 2010)

2.1.2 EL METODO HIPOTETICO DEDUCTIVO DEL POSITIVISMO

Es el procedimiento racional que va de lo general a lo particular. Posee la
caracteristica de que las conclusiones de la deduccion son verdaderas y esta basado en
la investigacion cuantitativa para la cual se utilizar4 la encuesta para obtener los
resultados mediante la medicion y una conclusion deductiva para poder realizar un

andlisis mucho mas profundo y amplio. (Bastar, 2012)
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Ha sido descrito de manera sencilla por Kerlinger y Lee (2002), a partir de los siguientes

pasos:
e Problema
e Hipotesis
e Deduccion
e Experimento

Este método requiere que el investigador tenga a su disposicién una teoria previa

para derivar sus hipotesis, independientemente de como se haya construido tal teoria o

de donde haya surgido. Una vez que el investigador formula su problema de

investigacion bajo la forma de una pregunta debe construir su hipotesis.

El marco tedrico de la investigacion es el espacio en el cual se hace explicita la teoria

de la cual se derivan las hipotesis. No es posible formular las hipotesis sin una teoria. El

positivismo no se preocupa por la creacién de las teorias de donde se derivan las

hipétesis, sino de la verificacion de éstas ultimas. (Hurtado, 2010)

Tabla 2. Matriz de relacién diagnostica

VARIABLE

INDEPENDIENTE OBJETIVOS DIMENSION INDICADORES TECNICA FUENTE DE
INFORMACIO
N
Modelo de gestion Diagnosticar el Administracion  -Misién Entrevista Gerente
administrativo area y gerencia -Vision Encuesta Empleados
administrativa de -Objetivos
la microempresa -Valores
NELTEX -Politicas
Examinar la oferta Marketing y -Producto Entrevista Gerente
y demanda del ventas -Precio Encuesta Empleados
producto de la -Plaza
microempresa -Promocion
Disefiar métodos Operaciony  -Estructura Entrevista Gerente
que establezcan logistica funcional Encuesta Empleados
el control en la -Control de
microempresa inventarios
-Almacenamiento
-Canal de
distribucion
-Proveedores
VARIABLE
DEPENDIENTE OBJETIVOS DIMENSION INDICADORES TECNICA FUENTE DE
INFORMACIO
N
Fortalecimiento de  Definir estdndares Competitividad -Productividad Revision Gerente
la competitividad de eficiencia -Calidad bibliografica Empleados

-Estrategias

Elaborado por: Ortiz Nancy - Salas Andrea
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2.2 TIPO DE INVESTIGACION

El tipo de investigacion sera descriptivo ya que describiran los hechos como son
observados y no habr4 manipulacion de variables ya que estas se observaran y

describiran tal como se presentan en su ambienta natural.

2.2.1 METODO DESCRIPTIVO

Este método busca especificar los aspectos, caracteristicas, atributos de personas,
asociaciones, técnicas, objetos o cualquier otro concepto que indique un analisis. Es
decir, exclusivamente procurando medir o almacenar informacién de forma

independiente o las variables a las que se refieren (Bastar, 2012)

Estos métodos son Utiles para mostrar con precision los angulos o dimensiones de un
fenbmeno, suceso, comunidad, contexto o situacion. Miden de manera mas bien
independiente los conceptos o variables con los que tienen que ver, en esta clase de
estudios el investigador debe ser capaz de definir, o al menos visualizar, qué se medira
(conceptos, variables, componentes, etc.) y sobre qué o quiénes se recolectaran los

datos (personas, grupos, comunidades, objetos, animales, hechos). (Sampieri, 2010)

2.2.1 POBLACION Y MUESTRA

2.2.1.1 Poblacién

“Son la personas u objetos de los que se desea averiguar mas sobre ellos. Las
estadisticas puede existir en poblaciones, examenes clinicos, accidentes de transito etc."
(Lépez P. , 2004). Respecto a poblacién se ha determinado como un conjunto de
individuos los mismos que seran examinados, en base a la encuesta conseguida por la

micro empresa Neltex su poblacion es de 12 clase obrera en toda la empresa.
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2.2.1.2 Muestra
“Es un subconjunto o parte de una poblacion de la que se presentara la investigacion.
Para adquirir el conjunto de los componentes de la muestra se utilizan formulas, método.
Se puede decir que es una fraccion especifica de la censo”. (Lopez P. , 2004). La muestra
viene a ser la parte de la poblacion y estos a su vez son previamente seleccionados y
analizados, en lo que se refiere a la micro empresa Neltex se tomara en cuenta toda la

poblacion ya que es pequefa y no hay la necesidad de utilizar ningin método.

2.3 TECNICAS DE INVESTIGACION

Para la elaboracion del proyecto se hara uso de la investigacion de campo que es:

2.3.1 ENCUESTA

“La encuesta puede ser una alternativa viable, ya que se basa en el disefio y aplicacion

de ciertas incognitas dirigidas a obtener determinados datos”. (Bastar, 2012)

Se realizara encuesta a los trabajadores de la empresa mediante el uso y aplicacion
de cuestionarios debidamente elaborados. Un cuestionario es el instrumento mas
utilizado para recolectar los datos radica en una serie de interrogantes con respecto de

a la variable a evaluar. (Sampieri, 2010)

El cuestionario, es de gran utilidad en la investigacion cientifica, ya que constituye una
forma concreta de la técnica de observacion, logrando que el investigador fije su atencion
en ciertos aspectos y se sujeten a determinadas condiciones. El cuestionario contiene
los aspectos del fendbmeno que se consideran esenciales; permite, ademas, aislar ciertos

problemas que nos interesan principalmente. (Bastar, 2012)

En cuanto a la estructura y forma del cuestionario, sus preguntas deben estar
cuidadosamente elaboradas, es importante que no se incluyan preguntas
intrascendentales. La redaccion de las preguntas debe ser sencilla para que se
comprendan facilmente, ademas de ser claras y precisas para llegar directamente al

punto de informacion deseado. (Bastar, 2012)
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El contenido de las preguntas de un cuestionario esta variado como los aspectos que

mide. Existen dos tipos de preguntas: cerradas y abiertas

2.3.1.1 Preguntas cerradas

Son aquellas que contienen opciones de respuesta previamente delimitadas. Son mas
faciles de codificar y analizar para poder preparar para su analisis. Asimismo, estas
preguntas requieren un menor esfuerzo por parte de los encuestados, que no tienen que
escribir o verbalizar pensamientos, sino Unicamente seleccionar la alternativa que

sintetice mejor su respuesta. (Sampieri, 2010)
2.3.1.2 Preguntas abiertas

No delimitan las alternativas de respuesta. Son utiles cuando no hay suficiente informacion
sobre las posibles respuestas de las personas. También sirven en situaciones donde se desea

profundizar una opinién o los motivos de un comportamiento. (Sampieri, 2010)

2.3.2 ENTREVISTA
Se realizara entrevista al propietario de la empresa con el fin de conocer mas sobre la
produccion de la misma. Las entrevistas implican que una persona calificada
(entrevistador) aplica el cuestionario a los participantes; el primero hace las preguntas a
cada entrevistado y anota las respuestas. Su papel es crucial, es una especie de filtro ya
gue esto servira de guia para el desarrollo del proyecto, mediante la retroalimentacion
obtenida. (Sampieri, 2010)

Por tanto, la entrevista es un arte y el investigador debera tener las habilidades
necesarias para aprovechar al maximo este recurso, y obtener el mejor provecho de los
informantes. (Bastar, 2012)

La entrevista puede ser individual o colectiva, y por la forma en que se encuentre
estructurada puede clasificarse en:

e Libre

e Dirigida.
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2.3.3 OBSERVACION

Para el enfoque cualitativo la observacion tiene su proposito de no medir variables
para llevar a cabo inferencias y analisis estadistico. Lo que se busca en un estudio
cualitativo es obtener datos (que se convertiran en informacién) de personas, seres vivos,
comunidades, contextos o situaciones en profundidad; en las propias “formas de
expresion” de cada uno de ellos. Se recolectan con la finalidad de analizarlos y
comprenderlos, y asi responder a las preguntas de investigacion y generar conocimiento.
Esto ocurre en los ambientes naturales y cotidianos de los participantes o unidades de

analisis. (Sampieri, 2010)
Existen dos tipos de observacion como son:

2.3.3.1 Observacion directa
En ella, el profesional investigador observa y recoge datos.

e La observacion participante, aqui el investigador juega un papel determinado en
la comunidad donde realiza su investigacion.

e La observacion no participante, es cuando el investigador aplica observacién
directa sin tener ninguna funcion en la comunidad donde efectla su investigacion.
(Bastar, 2012)

2.3.3.2 Observacion indirecta

“‘Es pertinente especificar que la observacién indirecta, se presenta cuando el
investigador corrobora los datos que ha tomado de otros, ya sea de testimonios orales o
escritos de personas que han tenido contacto con la fuente que proporciona los datos”
(Bastar, 2012).
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2.4 ANALISIS DE LOS RESULTADOS DE LAS ENTREVISTAS Y

ENCUESTAS REALIZADAS DE LA MICROEMPRESA NELTEX

2.4.1 ANALISIS DE LA ENCUESTA A OPERARIOS
1. ¢Sabe cudl es el propodsito de la existencia de la organizacién?

Tabla 3. Propoésito de existencia

¢ Sabe cudl es el propoésito de la existencia de la organizacion?
RESPUESTA CANTIDAD PORCENTAJE
S 5 42%
NO 7 58%
TOTAL RESPUESTAS 12 100%

Elaborado por: Ortiz Nancy - Salas Andrea

sl

llustracién 2. Propdsito de existencia

Elaborado por: Ortiz Nancy - Salas Andrea

Analisis: De acuerdo a la informacion proporcionada por los trabajadores el 58% por
ciento no conocen el propésito de existencia de la empresa, mientras el 42 % si lo
conocen ya que ellos son trabajadores de muchos afios y tienen conocimiento a traves

del gerente.
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2. ¢Conoce lo que quiere lograr la organizacion en 4 afios?

Tabla 4. Metas en 4 afios.

¢ Conoce lo que quiere lograr la organizacién en 4 afios?

RESPUESTA CANTIDAD PORCENTAJE
Sl 5 42%
NO 58%
TOTAL RESPUESTAS 12 100%
Elaborado por: Ortiz Nancy - Salas Andrea
Sl
ENO

58%

llustracién 3. Metas en 4 afos

Elaborado por: Ortiz Nancy - Salas Andrea

Analisis: Con lainformacién de las personas encuestadas el 42% conoce lo que quiere

lograr la empresa en 4 afios por intuicion de parte del gerente, mientras el 58%

desconocen el objetivo de la empresa a los 4 afios.

3.

Tabla 5. Conocimiento de medidas de comportamiento

¢ Conoce las medidas de comportamiento en la empresa?

¢Conoce las medidas de comportamiento en la empresa?

RESPUESTA CANTIDAD | PORCENTAJE
Sl 7 58%
NO 5 42%
TOTAL RESPUESTAS 12 100%

Elaborado por: Ortiz Nancy - Salas Andrea
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m Sl
ENO

llustracién 4. Conocimiento de medidas de comportamiento
Elaborado por: Ortiz Nancy - Salas Andrea

Analisis: Con la informacion obtenida del personal encuestado en la empresa Neltex
el 58% conoce las medidas de comportamiento de forma empirica, en cambio el otro

42% desconoce las medidas de comportamiento que tiene la empresa.

4. ¢La organizacion tiene determinado las medidas de conducta para las tareas

diarias?

Tabla 6. Medidas de conducta establecidas

¢Laorganizacion tiene determinado las medidas de conducta para las
tareas diarias?

RESPUESTA CANTIDAD PORCENTAJE
Si 4 33%
NO 8 67%
TOTAL RESPUESTAS 12 100%

Elaborado por: Ortiz Nancy - Salas Andrea

mS| mNO

llustracién 5. Normas de conducta establecidas
Elaborado por: Ortiz Nancy - Salas Andrea
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Analisis: Con los datos obtenidos el 67% desconocen las medidas de conducta para
las tareas diarias, mientras el 33% si lo saben ya que son trabajadores de afos, pero

todo esto saben en forma empirica.
5. ¢La organizacion tiene metas proyectadas?

Tabla 7. Metas proyectadas

¢La organizacion tiene metas proyectadas
RESPUESTA CANTIDAD PORCENTAJE
Sl 10 83%
NO 2 17%
TOTAL RESPUESTAS 12 100%

Elaborado por: Ortiz Nancy - Salas Andrea

17%

‘

SI mNO

llustracién 6. Metas proyectadas
Elaborado por: Ortiz Nancy - Salas Andrea

Andlisis: De acuerdo a lo encuestado el 83% de los trabajadores conoce las metas
gue tiene la empresa ya que el gerente brinda la informacion en forma empirica de lo

gue él quiere obtener de la empresa; mientras el otro 17 % no saben de estas.
6. ¢Sabe que productos son fabricados en mayor proporcion?

Tabla 8. Productos en mayor proporcion

¢ Sabe que productos son fabricados en mayor proporcion?

RESPUESTA CANTIDAD PORCENTAJE
Sl 8 67%
NO 4 33%
TOTAL RESPUESTAS 12 100%

Elaborado por: Ortiz Nancy - Salas Andrea
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uS| mNO

llustracién 7. Productos en mayor cantidad
Elaborado por: Ortiz Nancy - Salas Andrea

Analisis: De acuerdo con la informacion el 67% sabe cuales son los productos que son

fabricados en mayor proporcion, mientras el otro 33% desconoce acerca del produc
gue sea mas elaborado ye en cantidad.

7. ¢Hatenido problemas con la produccion por escases de materiales?

Tabla 9. Escases de materiales para la produccion

to

¢, Hatenido problemas con la produccion por escases de materiales?

RESPUESTA CANTIDAD PORCENTAJE
Sl 8 67%
NO 4 33%
TOTAL RESPUESTAS 12 100%

Elaborado por: Ortiz Nancy - Salas Andrea

67%

mS| mNO

llustracién 8. Falta de materiales para la produccion
Elaborado por: Ortiz Nancy - Salas Andrea
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Analisis: De acuerdo al personal encuestado el 67% presenta que a tenido problemas
con la produccion por escases de materiales, en cambio el otro 33% no tiene este tipo
de problemas al momento de la produccion ya que esti basado en el Gltimo proceso

de terminacion.
8. ¢La organizacién tiene determinado los espacios de trabajo?

Tabla 10. Definicion de los espacios de trabajo

¢La organizacion tiene determinado los espacios de trabajo?
RESPUESTA CANTIDAD PORCENTAJE
Sl 12 100%
NO 0 0%
TOTAL RESPUESTAS 12 100%

Elaborado por: Ortiz Nancy - Salas Andrea

0%

100% | ’

SI mNO

llustracién 9. Definicion de &reas de trabajo
Elaborado por: Ortiz Nancy - Salas Andrea

Analisis: De acuerdo a la informacion obtenida en su total el 100% no tiene ningan

problema y conocen cada una de su area de trabajo.
9. ¢Sabe exactamente los cargos que desempeia?

Tabla 11. Cargos del trabajador

¢, Sabe exactamente los cargos que desempefa?
RESPUESTA CANTIDAD PORCENTAJE
Sl 9 75%
NO 3 25%
TOTAL RESPUESTAS 12 100%

Elaborado por: Ortiz Nancy - Salas Andrea
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25%

75%

SI mNO

llustracién 10. Funciones del trabajador
Elaborado por: Ortiz Nancy - Salas Andrea

Analisis: El 75% de los trabajadores conoce con exactitud los cargos que desempefa
en cada espacio gue se encuentra por informacion de parte de la persona encargada,

mientras el otro 25% desconoce con exactitud su funcion.

2.4.2 ANALISIS DE LA ENTREVISTA REALIZADA AL GERENTE
PROPIETARIO

1. ¢Se encuentra definido el propdsito de la existencia de la empresa?

Con respecto a esta pregunta el Gerente respondié que la empresa no tiene definida
su existencia como tal ya que él lo ha manejado de una forma empirica y solamente con

bases propias.

2. ¢En caso de no estar especificado el objetivo de la existencia de la

organizacion, estaria de acuerdo en implementarla?

El Sr Gerente no dio a conocer que el desea establecer una misién donde a la vez esta
sea conocida por parte de los trabajadores y presentada al mercado, es por esto que se
ha decidido crear una misién dentro de este modelo gestibn que anterior mente se

planteé.
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3. ¢La organizacion tiene especificado que quiere alcanzar en los proximos 4

anos?

En relacién a esta pregunta el entrevistado no supo definir hacia donde quiere llegar en
el transcurso de ese tiempo ya que solamente cuenta con una idea de lo que €l quiere

para la empresa.

4. ¢De no mantener claro lo que quiere lograr en los préximos 4 afios, cree que

es conveniente establecerlo?

El Entrevistado piensa que si es importante establecer la visién de la empresa ya que
con la fijacion de la misma el tendra una idea clara de que es lo que llegara a ser dentro

de un tiempo determinado para cumplir con todo lo planteado.
5. ¢Cuenta con guias para el comportamiento a la organizacion?

Con respecto a esta pregunta el Gerente menciona que la empresa no cuenta con
ninguna guia basada al comportamiento de los trabajadores u organizacion ya que

siempre se ha manejado de forma empirica desde el inicio de su creacion.

6. ¢De no contar con normas para el proceder del comportamiento la

organizacion, estaria de acuerdo en implementarlas?

El entrevistado menciona que le gustaria plantear las guias de comportamiento para todo
su personal ya que una vez planteados ayudara a que todo su personal sepa como deben
comportarse dentro de su trabajo evitando inconvenientes que pueden existir entre los

mismo.

7. ¢Laorganizacion tiene determinadas las reglas de conducta para las tareas

diarias?

Respecto con esta pregunta el Gerente nos dice que la empresa no cuenta con ninguna
norma como tal ya que el solo les hace un breve comunicado de cémo debe de ser la

conducta diaria de acuerdo a sus actividades.
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8. ¢En caso de no contar con normas de conducta para las actividades diarias,

estaria de acuerdo en establecerlas?

Como menciona el sr Gerente se encuentra en total acuerdo de establecer estas normas
ayuden y a la vez que rijan la conducta de los trabajadores en las actividades diarias

para un mejor desempefio.
9. ¢Laempresatiene metas planteadas?

El sr Gerente menciona que de forma empirica el conoce que metas debe alcanzar para
el crecimiento de empresa, pero a su vez él no tiene planteadas este tipo de metas ya

gue carece de bajos conocimientos.
10.¢Cree que es importante para la empresa tener planteado metas?

Con respecto a esta pregunta el entrevistado menciona que, si es importante plantear
este tipo de metas ya que a su vez ayuda a incrementar su productividad y su crecimiento
en el mercado, es por eso que se debe tener la organizacion debe plantearlas y darlas a
conocer a toda su organizacién para el crecimiento de la misma.
2.4.3 ANALISIS DE LA ENTREVISTA REALIZADA AL PERSONAL DE
VENTAS SOBRE MARKETING Y VENTAS

1. ¢Conoce los productos mas vendidos de la empresa Neltex

De acuerdo a la persona encargada de ventas no supo manifestar que en definitiva no
conoce muy cual es el producto mas vendido ya que todos los productos en si se venden

ya que se enfoca mas a temporadas.
2. ¢Conoce los productos menos vendidos de la empresa Neltex?

Con respecto a eta pregunta La entrevistada desconoce el producto menos vendido ya
gue en lo anteriormente mencionado manifiesta que todos los productos se venden por

igual.
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3. ¢Qué tan caro o tan barato son los precios frente ala competencia?

Con respecto a esta pregunta no menciona la entrevistada que sus productos se

mantienen en un rango igualatorio al resto de los deméas competidores.
4. ¢Qué clase econémicatienen los clientes de la empresa?

La entrevistada menciona que su producto va dirigido a la clase media y alta ya que este

producto es de uso comun para todas las familias en general.
5. ¢Las formas de distribuir el producto le permite satisfacer a los clientes?

De acuerdo a la entrevistada menciona que los clientes se encuentran satisfechos con
la distribucién del mismo, la empresa distribuye directamente con los mayoristas, pero a
su vez existen muchos clientes que desean comprar y tiene que acercarse a la fabrica,

ya que la empresa no cuenta con un local en el centro de la ciudad.
6. ¢Laempresahace promociones paraincrementar las ventas?

De acuerdo a esta pregunta la entrevista menciona que la empresa no realiza ninguna
clase de promociones ya que la venta es directa con los mayoristas. En este sentido
tendremos la necesidad de implementar promociones para aumentar las ventas y no solo
con clientes mayoristas sino mas bien con todo cliente en generala.
2.4.4 ANALISIS DE LA ENTREVISTA REALIZADA AL GERENTE PROPIETARIO
EN RELACION A OPERACION LOGISTICA

1. ¢Dispone de una herramienta que determine el valor y la cantidad de los

inventarios?

Con respecto a esta pregunta el entrevistado menciona que la empresa no cuenta con
ninguna herramienta de inventarios ya que se maneja de una forma de compra y venta

en todo sentido.
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2. ¢Sus proveedores cumplen los requerimientos de la organizacion?

Con lo que respecta a esta pregunta el entrevistado nos informa que los proveedores
que él tiene no cumplen al 100% con todos sus requerimientos ya que muchas veces al
momento de hacer un pedido este mismo no llega completo es por eso muchas veces

existe retrasos en la produccion.
3. ¢Haseleccionado proveedores alguna vez?

De acuerdo con la pregunta el entrevistado menciona que no ha realizado un tipo de
seleccion de proveedores como es debido ya que muchas veces solo se basa en el

precio.
4. ¢;Laempresatiene determinado los puestos de trabajo?

El sr Gerente manifiesta que €l ha organizado de manera aleatoria una a habitacion para

cada proceso con el fin de que no exista un enredo en la produccion.
5. ¢Laempresatiene determinado los cargos de cada trabajador?

De acuerdo a esta pregunta el entrevistado menciona que no tiene definido claramente
funciones a los trabajadores porque al momento de ingresar a la empresa el solamente
les dice que es lo que tiene que hacer en toda la organizacion, es por eso que se
implementara funciones a cada trabajador para que logre cumplir con todas las

expectativas que requiere la empresa.
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2.5 ANALISIS EXTERNO DE LAS CINCO FUERZAS DE PORTER

AMENAZA DE NUEVOS
COMPETIDORES

Incremento  de nuevas
microempresas dedicadas
a la produccién de medias.

PODER DE
NEGOCIACION DE PODER ~ DE
PROVEEDORES RIVALIDAD ENTRE NEGOCIACION DE
Proveedares LOS COMPETIDORES COMBR"H_‘PORES
seleccionados para Negociacién de los
la compra de materia productos hacia
prima de calidady a :gan;Zdores
Menor precio. AN DE
NUEVOS
PRODUCTOS
SUSTITUTOS

Fabricacion de medias
con fibra sintéticas
como poliéster y nylon
a menaor precio.

llustracién 11. Cinco Fuerzas de Porter
Elaborado por: Ortiz Nancy - Salas Andrea

Amenazas de nuevos competidores

En lo que se refiere al ingreso de nuevos competidores, el mercado de medias en el
cantén de Otavalo ha tenido una competencia alta ya que en la actualidad existen
empresas de la misma linea de produccion convirtiéendose en sus competidores lo que
hace que la empresa Neltex baje la cartera de clientes.

En lo que respecta a la incorporacion de nuevos competidores, el canto de Otavalo se
ha caracterizado a lo largo de los afios por la elaboracion de prendas de vestir de
excelente calidad, lo que incentiva a la creacion de nuevas microempresas que ingresan
en el sector. Segun el Sr Nelson Castafieda en su informacion dada nos dice en estos
dos ultimos afos se ha visto la incorporacion de cuatro nuevas microempresas en la
fabricacion de medias volviéndose parte de la competitividad del mercado, lo cual

dificulta la captacion de nuevos clientes.
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Poder de negociacidén con los compradores

El poder de negociacion de los comparadores cada vez va incrementado ya que existen
nuevos compradores donde tienen la necesidad de buscar entre varios proveedores los
productos que necesitan, pero estos a su vez tienen que ser menor precio por ello la
empresa Neltex tiene el poder de negociar el producto, para que los clientes sientan
agrado y paguen el precio que se propone.

Amenazas de productos sustitutivos

La microempresa se caracteriza por la elaboracion de medias que sean de algodén y
disefios personalizados esto evita a que exista imitacién por parte de la competencia. Y
a lo que se refiere a productos sustitutos se encuentra la fabricacion de medias con
diferentes fibras sintéticas que son poliéster y nylon esto hace a que el producto sea
mucho mas bajo en lo que respecta al precio; por tal razén la amenaza de productos
sustitutos frente a la empresa Neltex hace que deba tener mas cuidado ya que existe
competencia que ingresan varios productos al mercado con fibras sintéticas y a menor
precio por esta razén se debe implementar varias estrategias que ayude a combatir esta
amenaza.

Poder de negociacion con proveedores

El poder de negociacidén con proveedores es muy importante para la empresa de acuerdo
a la informacion por parte del Sr Gerente propietario Nelson Castafieda menciona a que
siempre depende mucho de las condiciones del producto que proporcionan los
proveedores ya que para la fabricacion de medias se tendra que adquirir la materia prima
gue es el hilo y esta a su vez sera de menor precio y de buena calidad ya que con
respecto a una buena negociacién se obtendra mayores ingresos econdémicos para la
empresa.

Rivalidad entre las empresas existentes

Segun la informacion proporcionada por parte del Sr Gerente propietario Nelson
Castafieda, informa que en la actualidad la rivalidad entre varias microempresas es alta
ya que las medias son de uso comun para todos sin embargo la empresa Neltex se
mantiene dentro de la competencia por su diferenciacién de productos ya que son
fabricados con un 100% algodén y cuenta con disefios personalizados.
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2.5.1 ANALISIS DEL DIAMANTE DE PORTER

En lo que respecta al andlisis del diamante de Porter este permite identificar estrategias

gue ayuden a mejorar la competitividad y al desarrollo de la misma.

Condiciones de los
factores. - los
principales factores
de la microempresa
Meltex es la
capacitacion
continuamente a los
trabajadores de la
misma con el fin de
desarrollar y mejorar
la productividad, al
mismo modo el
aumento publicitarlo
y promocional del
producto.

Estrategia, estructura y
rivalidad. - Neltex por ser una
microempresa que se manegja
de forma empirica y no tiene
definidas estrategias de
competitividad ni un modelo de
gestion de desarrolldé lo que le
ha impedido un buen progreso
economico, se debe mejorar su
circulo publicitario con el fin de
compefir con las demas
empresas.

COMPETITIVIDAD

Sectores relacionados y
de apoyo. - una de las
ventajas de tratar con
proveedores nacionales
es el tiempo de entrega
esto quiere decir menor
inversion para la empresa
porgue se puede
encontrar en el pais.

llustracién 12. Diamante de Porter
Elaborado por: Ortiz Nancy - Salas Andrea

2.6 CADENA DE VALOR

Condiciones de
demanda. - la
microempresa  ofrece
medias que sean 100%
algodon y esta es una
gran ventaja ya que
existe mayor demanda
de estos productos por
la comunidad debido a
gue su uso es diario y
estos a su vez sea de
mejor comodidad para
todas las personas por
ende esto hace a que
exista mayor
competencia.

Frances, A. (2001), indica que: “La Cadena de valor facilita un esquema para permitir o

representar de forma sistematica las acciones de cualquier estructura, 0 que constituya

parte de una sociedad” (Johana & José, 2006).
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NELTEX

INFRAESTRUCTURA Y SISTEMAS
Administracion general

i

RECURSOS HUMANOS
Contratacién de personal
Capacitaciones

Control de personal
ACTIVIDADES |\ J
DE SOPORTE |7

r

TECNOLOGIA
Manejo de las redes sociales
Busca de nuevos mercados

"\
r

COMPRAS
Seleccidn de proveedores
Negociacion de la materia prima

.

%

LOGISTIC LOGISTICA MERCADEO
A DE OPEITEAS'CIDN DE SALIDA Y VENTAS SERVICIO

ENTRADA Elaboracién Proceso de Promociones DE POST-

Recepcion los pedidos ublicidad VENTA
ACTIVIDAD de las p ¥ PUBIIC :
PRIMARIA y medias de ¥ a traves de Garantias

almacena algodén distribucicn las redes en los

miento de de las sociales productos

la materia medias

T
llustracién 13. Cadena de Valor empresa textil Neltex
Elaborado por: Ortiz Nancy - Salas Andrea

2.7 MATRIZ PESTEL

Segun, (Brume, 2017) destaca la importancia de aplicar esta herramienta de
diagnéstico PESTEL, se caracteriza porque los gerentes tienen que reunir informacién
relevante sobre el entorno de la empresa. El PESTEL y sus diferentes variaciones, son
una herramienta de planeacion estratégica, que facilita a la organizacion, identificar los
factores generales del entorno que van a afectar a la empresa; sirviendo como punto de
referencia para la formulacion de cursos de accién a largo plazo. De tal manera permite
identificar oportunidades o amenazas que puede existir en el entorno y actuar de manera
estratégica para las posibles soluciones. A continuacion, el analisis del estudio mediante
la matriz PESTEL.

76



Tabla 12 Matriz de analisis PESTEL
FACTOR

POLITICOS

ECONOMICOS

Inestabilida
d de
politicas
economicas

Incentivos a
emprendimi
entos  con
créditos

DETALLE

Historicamente, la economia
ecuatoriana ha mostrado una alta
vulnerabilidad a problemas internos y
externos, como la apreciacion del
dolar, la devaluacion de la moneda de
paises socios comerciales, las
variaciones del precio del petrdleo,
las catastrofes naturales, entre otros
(Plan Nacional de Desarrollo 2017-
2021, 2017).

En el Cantdn Otavalo se ha visto una
crisis econdémica en lo que respecta
al destino de los migrantes ya que
existe gran magnitud de movilidad
humana, movimientos migratorios
(GADMO, 2015).

*El acceso restringido a créditos para
ciertos sectores ha sido uno de los
limitantes para la generacion de
proyectos de emprendimiento, por lo
que esta intervencion facilitara la
obtencion de créditos de manera &gil
y  oportuna, en condiciones
favorables de plazo y tasas de
interés.

*Promover el acceso de la poblacion
al crédito y a los servicios del sistema
financiero nacional, y fomentar la
inclusion financiera en un marco de
desarrollo sostenible, solidario y con
equidad territorial. (Plan Nacional de
Desarrollo 2017-2021, 2017)

En la ciudad de Otavalo en lo que
respecta a incentivos de créditos se
ha visto conservar la dependencia de
apoyo entre la parte financiera y el
emprendedor por ende existe una
fuerte atraccién de inversionistas
financieros ya que hay buena
demanda para créditos. (GADMO,
2015)

Entrada de
nuevos
competidore
S

*Promover la competencia en los
mercados a través de una regulacion
y control eficientes de practicas
monopdlicas, *Concentracién del
poder y fallas de mercado, que
generen condiciones adecuadas para
el desarrollo de la actividad
econdémica, la inclusion de nuevos

PLAZO IMPACTO

corto median | largo
plazo o0 plazo | plazo
(@ afio (1 a 3 (masde3
o] afios) afios)
menos)

X negativo
X Positivo

X Negativo
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actores productivos y el comercio
justo, que contribuyan a mejorar la
calidad de los bienes y servicios para
el beneficio de sus consumidores.
(Plan Nacional de Desarrollo 2017-
2021, 2017)

“Fortalecer el marco institucional y
regulatorio municipal que permita una
gestion de calidad en los procesos
gobernantes, habilitantes y en lo que
respecta a la produccién de valor que
garantice un producto y servicio de
calidad y calidez a la poblacion”
(GADMO, 2015, péag. 279).

Penetracion
de mercado

Crecimiento
econémico

*La forma de consolidar la
sostenibilidad de una economia es
apoyar y fortalecer al sector
productivo, al sector empresarial, la
pequefla empresa y negocios, el
emprendimiento, con politicas desde
el Estado que faciliten su
implementacion y desarrollo, la
capacitacion y financiamiento. (Plan
Nacional de Desarrollo 2017-2021,
2017)

“El cantén Otavalo esta dedicado en
gran parte a la produccion vy

comercializacion artesanal e
industrial de diferentes productos,
como textiles, sombreros,

instrumentos musicales, entre otros.
Las artesanias y el turismo que estas
actividades atraen, son sectores que
dinamizan la economia de Otavalo”
(GADMO, 2015, péag. 78).

“Impulsar al turismo como uno de los
sectores prioritarios para la atraccion
de inversién nacional y extranjera”
(GADMO, 2015, pag. 276).

“Mejorar las  condiciones de
comercializacion al 20% de la PEA
cantonal hasta el 2019” (GADMO,
2015, pag. 306).

*Impulsar la  productividad vy
competitividad para el crecimiento
econdmico sostenible de manera
redistributiva y solidaria  (Plan
Nacional de Desarrollo 2017-2021,
2017).

La ciudad de Otavalo cuenta con un
desarrollo econémico con identidad
por lo que cuentan con un grupo
indigena con experiencia historica en
comercio dentro y fuera del Pais. Es
por esto que para fortalecer el
crecimiento econdémico se ha visto

Positivo

Positivo
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SOCIALES

TECNOLOGICO

Abundante
mano de
obra con
experiencia

Capacitacio
nes para
emprended
ores

Avance
tecnoldgico

realizar ferias promocionales para
fomentar los emprendimientos en el
canton Otavalo y mejorar las
condiciones de comercializacion.
(GADMO, 2015, péag. 77)

*La inversion en el desarrollo de
capacidades sociales también
contribuye a la competitividad
sistémica al tener un talento humano
participativo, capacitado y con
acceso a mayor informacién. Las
capacidades generadas permiten su
incorporacion a oportunidades en la
redistribucion de la riqueza y los
medios de produccién. (Plan
Nacional de Desarrollo 2017-2021,
2017)

En lo que respecta con la abundante
mano de obra de que tiene la ciudad
de Otavalo facilita la buena tendencia
en la inversién, especialmente en la
inversion de  emprendimientos.
Mejora las condiciones de trabajo de
varios habitantes de la ciudad ya que
existe un gran numero de ferias
donde potencializa procesos
comerciales diversificados y
sostenibles en el marco de la
transformacion productiva (GADMO,
2015).

*La generacion de capacitaciones y
oportunidades en tanto permite
acceder al conocimiento y a la
informacion  (Plan  Nacional de
Desarrollo 2017-2021, 2017). Por
medio de la secretaria nacional de
capacitacion.

El Gobierno de Otavalo brinda
realizar 12 eventos de capacitacion
en emprendimientos y en el idioma
kichwa para la potencializacion de la
intercultural en la participacion de
procesos de socializacion (GADMO,
2015).

*Actualmente se estd dando un
fomento en base a la tecnologia con
el fin de incrementar de 4,6 a 5,6 el
indice de tecnologias de la
Informacién y Comunicacion a 2021.
*Fomento a la inversibn en
maquinaria e infraestructura

(Plan Nacional de Desarrollo 2017-
2021, 2017).

La gobernacion de Otavalo garantizar
la interconectividad y la dotacién de
infraestructura adecuada, de calidad

X

Positivo

Positivo

Positivo
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e incluyente (GADMO, 2015). Por
medio de los créditos que esta
fomentando el banco nacional
BANECUADOR u otras instituciones
financieras. También democratizar la
prestacion de servicios publicos de
telecomunicaciones y de tecnologias
de la informacion y comunicacion
(TIC)/Convenio con CNT para
adquisicion del servicio de internet
para las distintas microempresas del
sector (GADMO, 2015, pag. 310)

Elaborado por: Ortiz Nancy - Salas Andrea

2.8 MATRIZ DE EVALUACION DE FACTORES INTERNOS (EFI)

Esta matriz es util para valorar las fuerzas y debilidades mas significativas dentro de un

area de accidn y asimismo entrega un soporte para describir y calcular las

correspondencias entre estos factores.

Tabla 13. Evaluaciéon de Factores Internos

FACTORES INTERNOS CLAVE

PONDERACION CALIFICACION PUNTUACION

PONDERADA
Fortalezas
1.- Medias de alta calidad 100% algodén 0,12 4 0,48
2.- Infraestructura adecuada 0,07 3 0,21
3.- Entrega de productos satisfactoria 0,05 3 0,15
4.- Personal capacitado 0,09 4 0,36
5.- Capacidad de negociar con proveedores 0,05 3 0,15
6.- Diseflos personalizados 0,07 3 0,21
7.- Maquinaria en buen estado 0,07 4 0,28
DEBILIDADES
1.- Falta de un modelo de gestién 0,08 2 0,16
administrativa
2.- Falta de un control de inventarios 0,05 2 0,1
3.- Falta de promocion y publicidad 0,08 2 0,16
4.- Escasa participacion de la empresa en 0,05 1 0,05
ferias
5.-Falta de capacitaciones 0,07 1 0,07
6.-Baja competitividad en el mercado 0,08 2 0,16
7.- Retrasos en los procesos 0,07 2 0,14
TOTAL 1,00 2,68

Fuente: Empresa Neltex
Elaborado por: Ortiz Nancy - Salas Andrea
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Analisis de la matriz EFI

La matriz EFI esta conformada con 7 fortalezas y 7 debilidades con lo que se consigue

un promedio ponderado de 2,68 sobre un maximo de 4,00. Este resultado refleja que la

empresa Neltex es fuerte internamente y a su vez esta aprovechando al maximo todas

sus fortalezas, pero a la vez es importante implementar una estrategia para corregir las

debilidades que presenta por el momento la empresa.

2.9 MATRIZ DE EVALUACION DE FACTORES EXTERNOS (EFE)

Del mismo modo el objetivo de esta matriz es aprobar las estrategas sintetizar y

valorar la investigacion economica, social, didactica, estadistica, climatico, habilidad,

legal, técnica de la organizacion (Villalba, 2017).

Tabla 14. Evaluacién de Factores Externos

FACTORES EXTERNOS CLAVE PONDERACIO  CALIFICACIO  PUNTUACIO
N N N
PONDERADA
OPORTUNIDADES
1.- Apoyo con micro créditos para el crecimiento 0,08 4 0,32
empresarial
2.- Apoyo de capacitaciones 0,09 3 0,27
3.-Penetracion de mercado 0,1 4 0,40
4.- Ferias textiles 0,1 4 0,40
5.-Reconocimiento de la marca y calidad del producto 0,06 3 0,18
6.-. - Fidelidad de los clientes 0,06 3 0,18
7.-. - Abundante mano de obra 0,09 3 0,27
AMENAZAS
1.- Competencia desleal en el precio 0,06 2 0,12
2.-Inestabilidad de politicas econdémicas 0,08 2 0,16
3.- Entrada de nuevos competidores 0,06 2 0,12
4.-aumento de impuestos en la obtencion de materia prima 0,05 1 0,05
5.-Productos sustitutos. 0,05 2 0,10
6.-presenccia de contrabando de la materia prima. 0,06 2 0,12
7.- Disminucién de precios por parte de la competencia 0,06 2 0,12
TOTAL 1,00 2,81

Fuente: Empresa Neltex
Elaborado por: Ortiz Nancy - Salas Andrea
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Andlisis de la matriz EFE

La matriz de factores externos de la empresa Neltex cuenta con 7 oportunidades y 7
amenazas lanzando como resultado final un 2.81 sobre 4.00 lo que determina que la
microempresa si esta respondiendo a las oportunidades y amenazas que manifiesta el
entorno, pero adicional a ello es necesario implementar una estrategia que logre combatir

las amenazas y asi poder generar mayores oportunidades para la empresa.

2.10 FODA

“El analisis FODA consiste en realizar una evaluacion de los factores fuertes y débiles
gue, en su conjunto, diagnostican la situacion interna de una organizacion Fortalezas y
Debilidades, asi como su evaluacién externa, es decir, las Oportunidades y Amenazas”
(Ponce Talancon, 2007).

Es una herramienta nos permite identificar como se encuentra la situacion actual de la
empresa con el fin de obtener un diagndéstico preciso y asi poder tomar decisiones

precisas para la microempresa Neltex.

Tabla 15. Matriz FODA
FORTALEZAS

DEBILIDADES

* Fabricacién de medias 100% algodén

* Personal con experiencia en confeccion.
+ Suficiente materia prima

* Infraestructura apropiada

* Maquinaria en buen estado

* No cuenta con un modelo de gestion
administrativa

* Falta de control en el inventario

* Falta de publicidad y promocion

» Falta de capacitaciéon

* Retraso en los procesos

OPORTUNIDADES

AMENAZAS

» Apoyo de capacitaciones

* Ferias

» Abundante mano de obra con experiencia
* Penetracion de mercado

* Fidelidad de los clientes

*Microcréditos

*Crecimiento econdmico

* Inestabilidad de politicas econémicas
» Entrada de nuevos competidores

* Productos sustitutos.

» Competencia desleal en el precio

+ Avance tecnol6gico

Fuente: Empresa Neltex
Elaborado por: Ortiz Nancy - Salas Andrea
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A continuacién, se realiza el cruce estratégico de los factores mas importantes para
determinar que las estrategias serdn ofensivas, defensivas, reorientacion vy
supervivencia:

2.10.1 CRUCE ESTRATEGICO FORTALEZAS - OPORTUNIDADES

0 = ninguno

1 = bajo

2 = medio

3 =alto

4 = muy alto

Tabla 16. Cruce estratégico de fortalezas y oportunidades
F1.- F2.- F3.- F4.- F5.- TOTAL
FORTALEZAS Fabricacién | Personal Suficiente | Infraestructura | Maquinaria
de medias con materia apropiada en buen
100% experiencia | prima estado
ORTUNIDADES algodon en
confeccion.

O1.-Apoyo de 3 4 0 0 1 8
capacitaciones
02.-Ferias 1 1 0 0 0 2
03.-Abundante mano 2 4 1 0 1 8
de obra con
experiencia
O4.-Penetracion de 4 3 4 1 2 14
mercado
0O5.-Microcreditos 4 2 3 2 1 12
06.-crecimiento 4 3 3 2 2 14
econdmico
TOTAL 18 17 11 5 7

Elaborado por: Ortiz Nancy - Salas Andrea

2.10.2 CRUCE ESTRATEGICO FORTALEZAS - AMENAZAS

0 = ninguno
1 = bajo

2 = medio

3 =alto

4 = muy alto
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Tabla 17. Cruce estratégico de fortalezas y amenazas

FORTALEZAS F1.- F2.- F3.- F4.- F5.- TOTAL
Fabricacion | Personal Suficiente | Infraestructura | Maquinaria
de medias | con materia apropiada en  buen
100% experiencia | prima estado
ENAZAS algodon en
confeccién
Al.- 3 1 3 1 8
Inestabilidad de
politicas
econdmicas
A2.-Entrada de 4 3 4 0 13
nuevos
competidores
A3.-Productos 4 3 2 2 13
sustitutos
A5.- 4 3 4 1 13
Competencia
desleal en el
precio
A6.-Avance 3 3 1 3 12
tecnolégico
TOTAL 18 13 14 7
Elaborado por: Ortiz Nancy - Salas Andrea
2.10.3 CRUCE ESTRATEGICO DEBILIDADES - OPORTUNIDADES
0 = ninguno
1 = bajo
2 = medio
3 =alto
4 = muy alto
Tabla 18. Cruce estratégico debilidades-oportunidades
DEBILIDAD D1-No cuenta | D2.-Falta D3.-Falta D4.-Falta de | D5.- TOTAL
con un Modelo | de control | de capacitacion | Retraso
de Gestion | en el | publicidad | al personal en los
(@) TUNIDAD Administrativa | inventario |y procesos
promocioén
O1.-Apoyo de 3 1 3 4 3 14
capacitaciones
02.-Ferias 4 0 3 2 1 10
03.-Abundante  mano 2 2 1 2 3 10
de obra con
experiencia
O4.-Penetracion de 4 2 3 2 3 14
mercado
O5.-Microcreditos 1 1 3 4 1 10
06.-crecimiento 4 2 3 3 14
econdmico
TOTAL 18 8 16 17 13

Elaborado por: Ortiz Nancy - Salas Andrea
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2.10.4 CRUCE ESTRATEGICO DEBILIDADES — AMENAZAS

0 = ninguno
1 =bajo

2 = medio

3 =alto

4 = muy alto

Tabla 19. Cruce estratégico debilidades-amenazas

DEBILIDAD D1.-No cuenta | D2.-Falta D3.-Falta D4.-Falta de | D5.- TOTAL
con un modelo | de control | de capacitacion | Retraso
de Gestion | en el | publicidad en los
ENAZAS Administrativa | inventario |y procesos
promocion
Al.-Inestabilidad 0 0 2 2 2 6
de politicas
econdémicas
A2.-Entrada  de 4 3 4 3 4 18
nuevos
competidores
A3.-Productos 3 1 4 2 4 14
sustitutos
A4.-Competencia 3 3 4 2 4 16
desleal en el
precio
A5.-Avance 3 3 1 1 4 12
tecnolégico
TOTAL 13 10 15 10 18

Elaborado por: Ortiz Nancy - Salas Andrea

Analisis del cruce FODA

Al realizar un andlisis interno FODA hemos podido determinar la situacion actual de la

microempresa lo que con lleva a implementar estrategias para el beneficio de la misma.
2.10.5 CRUCE ESTRATEGICO

Tabla 20. Factores criticos

CRUCE ESTRATEGICO

OPORTUNIDADES

AMENAZAS

FORTALEZAS

F10406.- Fabricacion de medias

100% algodon, penetracion de

mercado, crecimiento econémico.

F201.- Personal con experiencia

en confeccion, apoyo de

capacitaciones.

F30305.- Suficiente materia

prima, abundante mano de obra

con experiencia, microcréditos.

F1A3.- La fabricacion
de medias 100%
algodén, productos
sustitutos.

F2A5.- Personal con
experiencia en
confeccion,
competencia desleal

en el precio.
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F405.- Infraestructura apropiada,
fidelidad de clientes.
F502.- Maquinaria en buen

estado, ferias.

D104 06.- No cuenta con un
modelo de gestion administrativa,
penetracion de mercado,
crecimiento econémico.
D205.- Falta de publicidad y
promocion, fidelidad de clientes.
D301.- Retrasos en los procesos,
DEBILIDADES apoyo en capacitaciones.
D40305.- Falta de capacitacion,
abundante mano de obra,
microcréditos
D502.- Falta de control de

inventarios, ferias.

F3A2.- Suficiente
materia prima, entrada
de nuevos
competidores.

F4A6.- Maquinaria en
buen estado, avance
tecnoldgico.

F4ALl.- Infraestructura
apropiada,
inestabilidad de
politicas econémicas.
D5A2.- Retraso en los
procesos, entrada de
nuevos competidores.
D3AA4.- Falta de
publicidad y
promocion,
competencia desleal
en el precio.

D2A5.- Falta de
control de inventarios,
avance tecnoldgico.
D4Al.- Falta de
capacitaciones,
inestabilidad de
politicas econémicas.
D1A3.- No cuenta con
un modelo de gestion
administrativa,

productos sustitutos.

Elaborado por: Ortiz Nancy - Salas Andrea
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Analisis del cruce FODA

Del andlisis realizado en el cruce estratégico se obtienen resultados que dan paso a

estrategias competitivas en donde se resumen en lo siguiente:
2.10.5.1 Estrategias ofensivas
FORTALEZAS OPORTUNIDADES (FO)

FO1 y FO3.- Invertir en la compra de materia prima, para la elaboracion de medias de
calidad y ofertar los productos en todo el pais.

FO2.- Capacitar al personal de la empresa con el fin captar mas clientes.

FOA4.- Invertir en la infraestructura de la empresa mediante microcréditos que brinda el
gobierno con el fin de atender todas las necesidades de los clientes y a su vez
conservarlos.

FO5.- Mediante el buen uso y la optimizacion de la maquinaria, se tratara de incrementar

la demanda de los productos y asi llegar a ferias.
2.10.5.2 Estrategias defensivas
FORTALEZAS - AMENAZAS (FA)

FAl y FA3.- Realizar productos de calidad con materiales de calidad que prevalezcan
ante los posibles competidores con productos sustitutos.

FAZ2.- Incorporar a la empresa con personal capacitado con el fin de evitar bajos en el
precio de ventas.

FA4 y FAS.- Invertir en maquinaria e infraestructura empresarial para ofrecer un producto

y que este sea de mejor acogida.
2.10.5.3 Estrategia reorientacion
DEBILIDADES - OPORTUNIDADES (DO)

DO1.- Brindar a la empresa un buen modelo de gestion administrativa que me permita
atraer mas clientes con el fin de crecer econdmicamente y obtener mayor penetracion en
el mercado.

DO2.- Invertir en publicidad y promocién que permita captar mas clientes y estos a su
vez se mantengan fieles a nuestros productos.

DO3 y DO4.- Con la ayuda de los microcréditos beneficiar al personal con las
capacitaciones propuestas en todo el proceso de fabricacion.
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DO5.- Implementar un control de inventario adecuado para satisfacer la demanda del
cliente y por ende poder participar en ferias con el fin de obtener beneficio para la

empresa.
2.10.5.4 Estrategia de supervivencia
DEBILIDADES — AMENAZAS (DA)

DA1y DA4.-Realizar capacitaciones contantes en los procesos de produccion.

DAZ2.- Implementar mas publicidad y promocién con el fin de dar a conocer los precios
de los productos que se ofrece a los clientes.

DA3.- Modernizarse en tecnologia y en aquellos productos para diferenciarnos de la
competencia.

DAbS.-Desarrollar un modelo gestion administrativa que le permita a la microempresa
proyectarse hacia el futuro con orden y estrategias de estabilidad. Para no ser
desplazados en el mercado por la hueva competencia.

Identificacion de los problemas de diagndstico.

Concluido el analisis de la informacion primaria y secundaria, se ha demostrado con
argumentos Yy criterios que uno de los principales problemas es la falta de publicidad y
promocion, ademas que existe un retraso en los procesos dando la entrada de nuevos
competidores y a la vez que la microempresa no tenga un buen posicionamiento de

mercado.

También se ha determinado que la falta de capacitacion afecta a la microempresa da
lugar a que existe personal desmotivado dentro de la organizacion y esto provoca a que
exista baja productividad y a la vez se pierda fidelidad de clientes, reconocimiento de la
marca interrumpiendo llegar a ferias y eventos en distintos lugares del pais.

Por todo lo enunciado anteriormente se ha visto necesario hacer este proyecto, que es
el de MODELO DE GESTION ADMINISTRATIVO PARA GENERAR COMPETITIVIDAD
EN LA EMPRESA NELTEX que servird como una guia para el futuro en la actividad

productiva de la empresa.
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2.11Modelo de direccién estratégica

Tabla 21.Modelo de direccion estratégica

Externas Misi | Estable | Estrateg | Politic | Progra | Presupu | Procedimie | Mediry
Oportunid | 6n cer ias as mas. esto ntos . evaluar
ades y ) o Activida | Costos Secuencia
Razo6 | objetiv | Planes Toma des de pasos el
amenazas . .
n de para de necesari para realizar
Internas os - . desemp
ser lograr la | decisio | as para el trabajo
Fortalezas Que misiony | nes cumplir efio
y resultad | los un plan
debilidade ose objetivos
S obtendr
Estructur any
cuando
a
Cadena de
valor
Cultura
Creencias
valores
Recursos
conocimie
ntos
competenc
ias
Recolecci | Desarrollo de planes alargo plazo Supervis
on de . Puesta en marcha de la estrategia | i6n del
informaci
on desemp
efio
Andlisis Formulacién de estrategias Implementacién de la estrategia Evaluaci
Ambiental ony
control

Fuente: Administracion Estratégica y Politica de Negocios. Thomas Wheelen L., David Hunger J. (2007)

2.11.1 ESTRATEGIA GENERICA

Con respecto a la estrategia genérica a implementar sera una estrategia de
diferenciacion, lo cual indica que la microempresa se caracteriza por la confeccion de
productos innovadores y la utilizacién de la materia prima de calidad con el fin de un
desarrollo institucional y competitivo, en este sentido la estrategia sera implementar

disefios personalizados y de calidad.
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2.12CICLO PHVA DEL PLAN DE ACCION

El ciclo PHVA (Planear, Hacer, Verificar, Actuar), permite crear mejoras continuas para

la empresa y asi evolucionar constantemente.
Tabla 22.Ciclo PHVA

ACCIONES

PLANEAR

HACER

VERIFICAR

ACTUAR

PLANTEAR UN MODELO DE

GESTION ADMINISTRATIVA

Revision de documentos v
analisis correspondiente para

realizar planes que resulten de

la aplicacion del modelo de
gestion con sus debidos
indicadores.

Disefiar un modelo de gestion
el cual permita a la empresa
establecer la estructura

organizacional y funcional de la

misma.

Se cumplic la realizacign del
modelo de gestion con las
diferentes acciones
establecidas mediante el
cumplimiento de
indicadores.

Seguir con el procedimiento
de un control continuo en
toda la organizacidn por
medio de una matriz de
mejora continua.

Realizar analisis para
mejorar continuamente la
estructura de la empresa.

Elaborado por: Ortiz Nandy - Salas Andrea

CREAR ESTRATEGIAS

Generar nuevas
esirategias que con lleve
al mejoramiento
empresarial mediante |a
debida planificacion.

Crear diferentes
estrategias que permita a
la empresa introducirse al
mercado, mediants
diferentes técnicas de
publicidad.

Se desempefic de buena
manera todas las esfrategias
planteadas para la
microempresa por medio de
las diferentes publicidades
que se realizo

Realizar una contante
revision sobre posibles
estrategias que podran
aplicar.

Estudios de mercadec para
aplicar nuevas estrategias
para cada producto, para el
analisis de clientes v
competencia.

EJECUTAR
ESTRATEGIAS
COMPETITIVAS
Establecer estrategias
que ayuden a la
empresa a posicionarse
competitivamente.

Desarrcllar actividades
que permita ejecutar la
estrategia genérica en la
empresa para mejorar su
competitividad con el
resto de las ofras
creando una ventaja
competitiva.

Se cumplid a cabalidad
con la elaboracion de la
estrategia genérica para
mejorar la
competitividad de la
microempresa.

Realizar investigaciones
del mercado competitivo
para implementar
nuevas estrategias
competitivas y realizar
estudios competitivos
constantes para
implementar nuevas
estrategias.
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CONCLUSION CAPITULO I

Este capitulo permitié realizar el desarrollo metodolégico de la investigacion; cuales
pueden ser los posibles instrumentos dando lugar la realizacion de encuestas y
entrevistas al sr gerente propietario y a los trabajadores de la misma, con el fin de
realizar un modelo de gestion administrativa .De esta manera se analiza los factores
internos y externos que rodea a la empresa dando lugar a la realizacion de un FODA Yy a
su vez lograr determinar estrategias que ayuden a que la microempresa sea mas

competitiva.
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CAPITULO lll: MODELO DE GESTION ADMINISTRATIVA

3.1 ADMINISTRACION Y GERENCIA

3.1.1 MISION

La empresa textil Neltex no cuenta con una mision, como se analiz6 al momento de la
entrevista es por ello que se ha visto la necesidad de crear una misiébn mediante las
preguntas que se mencionan a continuacion y estas a su vez seran respondidas por el

gerente.

Tabla 23. Preguntas para la crear de la mision

Pregunta Respuesta

¢ Quiénes somos? Somos una microempresa textil

¢A qué nos dedicamos?  Nos dedicamos a la fabricaciéon de medias 100% algodén

¢Para quién lo hacemos? Para todas las personas

Fuente: Empresa Neltex
Elaborado por: Ortiz Nancy - Salas Andrea

Una vez terminada la entrevista al gerente de la empresa Neltex hemos planteado la

siguiente Mision:

Tabla 24. Mision
Somos una microempresa textil enfocada a la fabricaciéon de medias de calidad 100%

algoddén y comprometida con todo tipo de personas, con el fin de cubrir las necesidades

y expectativas de nuestros clientes, creando un estilo innovador y diferente en medias.

Elaborado por: Ortiz Nancy - Salas Andrea

La misién que se plante6 para la empresa Neltex en base a la entrevista y preguntas
realizadas tuvo aceptacion por parte del Sr Gerente quien esta de acuerdo en la

implementacion de la misma.
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3.1.2 VISION

La empresa textil Neltex no cuenta con una vision, como se analizé al momento de la
entrevista es por ello que se ha visto la necesidad de crear una vision mediante las
preguntas que se mencionan a continuacion y estas a su vez seran respondidas por el

gerente.

Tabla 25. Preguntas para crear la vision

Pregunta Respuesta

¢Cual es la imagen deseada de Para el afio 2023 ser una empresa reconocida

nuestro negocio? como una organizacion textil lider a nivel nacional
¢En qué nos queremos convertir?  En el mas grande del pais

¢ En qué nos diferenciamos? En la fabricacion de medias 100% algodon de

calidad e innovadores disefos

Fuente: Empresa Neltex
Elaborado por: Ortiz Nancy - Salas Andrea
De acuerdo a las preguntas realizadas y entrevista al propietario de la empresa se definio

la siguiente vision:

Tabla 26. Vision

Para el aflo 2023 ser una empresa reconocida como una organizacion textil lider a
nivel nacional siendo el mas grande del pais en la fabricacibn de medias 100%
algoddn, ofreciendo a las personas un producto con el que se identifiquen y

reconozcan a la empresa por sus innovadores disefios y su alta calidad.

Elaborado por: Ortiz Nancy - Salas Andrea

Consecutivamente la vision que se plante6 para la empresa Neltex en base a la entrevista
y preguntas realizadas fue validad y aceptada por parte del Sr Gerente de la misma,

dando lugar a la implementacién en su empresa.
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3.1.2.1 Andlisis de las herramientas basadas en los principios

administrativos

De esta manera., al momento de elaborar la mision y vision de la empresa se determiné
gue se enlaza con uno de los principios administrativos de Fayol, asi como es la unidad
de direccién dirigido por un administrador (gerente) para enfocarse en un mismo fin y
centralizacion se refiere al grado en que los colaboradores estan involucrados en la toma

de decisiones para la empresa. (Gonzalez, 2015)
3.1.3 VALORES

La empresa Neltex carece de valores corporativos por lo que hemos determinado
conjuntamente con el Sr. Gerente propietario las siguientes preguntas para identificar los
valores dentro de la misma. Por otra parte, para la creacion de valores de la empresa se
identifico6 que cumple con el principio de Fayol como lo es equidad, que se relaciona con
el trabajo en equipo, la comunicacién y la forma como deben ser respetuosos y

equitativos con sus colaboradores. (Gonzaléz, 2015)

Tabla 27. Preguntas para crear valores corporativos
PREGUNTAS RESPUESTAS

¢En qué creemos? e En que los valores inspiren y regulen la
vida de la organizacion.

¢Con que valor corporativo se e Responsabilidad y compromiso con los
identifica la empresa? ciudadanos.

¢ Cuales pueden ser los valores de e Responsabilidad, compromiso, respeto,
la empresa que se distingan de la puntualidad, colaboracién y creatividad.
competencia?

¢, Como se enlaza en el mercado? e Ofreciendo productos de calidad y a su

vez satisfaciendo al cliente.

Fuente: Empresa Neltex
Elaborado por: Ortiz Nancy - Salas Andrea

Con las respuestas, que se evidencian en el cuadro N° 29, se procede a crear los

valores de la empresa.
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Tabla 28. Valores definidos

Caracteristicas

Valores
Responsabilidad o
Compromiso o
Respeto .
Puntualidad .
Lealtad .
Colaboracion .
Creatividad .

Cumpliendo con las obligaciones designadas, tener
cuidado al tomar decisiones o realizar algo que sea
referente con la empresa.

Nuestra empresa se define por ofrecer productos de
calidad que se ajusten a las necesidades y satisfaccion de
los clientes.

Respeto entre operarios, administrativos, proveedores y
sobre todo nuestros clientes.

Cumpliendo con los diferentes tiempos en todas nuestras
actividades dentro y fuera de la empresa.

Otorgando fidelidad y a su vez cuidando los interese de la
empresa.

Nuestra empresa cuenta con una buena relacion y
comunicacion entre todos los trabajadores y hacia todos los
clientes

Llegando a los clientes con nuevos disefios cumpliendo las
expectativas de nuestros clientes.

Elaborado por: Ortiz Nancy - Salas Andrea

Consecutivamente los valores que se planteé para la empresa Neltex en base a la

entrevista y preguntas realizadas fue validad y aceptada por parte del Sr Gerente de la

misma, dando lugar a la implementacion de todos ellos en su empresa.

3.1.4 POLITICAS

Con relacion a las politicas de una empresa, segun (Estallo, 2010). La politica se define

como una norma de conducta o como un enunciado general que guia la toma de

decisiones e incluso los limites entre los que puede tomarse las decisiones y que dirigen

a estas hacia los objetivos.
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Una politica en general no se define sobre todo los aspectos de la actividad de la

empresa, porque podria producir rigideces y obstaculizar el mal funcionamiento de la

misma. De tal manera, la creacién de las politicas de la empresa se enfoca al principio

de Fayol llamado autoridad y responsabilidad que consiste en el derecho de manar y de

hacerse obedecer dentro de la empresa unidad de direccién que se enfoca a que debe

ser dirigido por un administrador, y un solo conjunto de operaciones que tienden al mismo

fin, es decir que trabajen por un solo objetivo sin tener ningdn inconveniente. (Gonzélez,

2015)

Tabla 29. Procedimiento para la creacion de politicas empresariales

1.

Definir claramente las razones que justifican la creacion de politicas en la
empresa y cual es su finalidad.

Centrarse en los aspectos mas importantes, ya sea por el impacto que genera
en la empresa o por la frecuencia con que se producen, para elegir los mas
adecuados.

Revisar las normas y criterios establecidos por si son susceptibles de mejora,
ser aprobadas y aceptadas por el sr gerente propietario de la empresa.

Utilizar un lenguaje claro, conciso y que sea facilmente comprensible por
cualquiera.

Informar a todos los trabajadores de la organizacion y con las que tenga alguna
relacion laboral ya que aumentara su nivel de compromiso.

Analizar y actualizar la politica de la empresa cada cierto tiempo.

Conforme al diagnostico realizado, en la entrevista dirigida al Gerente propietario de la

empresa Neltex se identificd que no posee politicas, entonces se propone las siguientes

junto al Sr Gerente:
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Tabla 30. Politicas definidas

Indicadores Politicas
e Administracion y e Mantener un comportamiento adecuado dentro y fuera de la
. empresa.
gerencia
e Producto ¢ Rotacién de productos en stock.
e Precio e Mantener menor precio que el de la competencia.

Plaza o canal de

distribucién

Promocién

Calidad

Calidad

Calidad

Calidad

Calidad

Despachar y trasladar del producto con autorizacion
documentada

Mantener una continua innovacion de disefios de los productos
fabricados

Utilizar de manera adecuada la maquinaria en las areas de
produccién, administracion y ventas.

Potenciar la colaboracién con los proveedores para aumentar
la capacidad de respuesta ante los clientes

Higiene y orden constante en el area de trabajo

Mantener la calidad en los productos con un enfoque a la
satisfaccion del cliente y sus sugerencias

Garantizar los productos fabricados y distribuidos

Elaborado por: Ortiz Nancy - Salas Andrea

Posteriormente con las politicas planteadas para la empresa Neltex son politicas

departamentales estas fueron presentadas y aceptadas por parte del Sr Gerente

propietario de la misma, dando lugar a la implementacién de todas ellas en su empresa.

3.1.5 OBJETIVOS ESTRATEGICOS

De acuerdo al estudio realizado en la microempresa Neltex hemos visto la necesidad de

plantear objetivos estratégicos para el crecimiento en el mercado.
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Tabla 31. Objetivos estratégicos

AREA OBJETIVOS ESPECIFICO | MEDIBLE ALCANZABLE | DESEMPENO | TIEMPO
REAL
VENTAS Aumentar las | Aplicando De 396.532 | Siynecesario | Si ya que | septiembre
ventas diferentes a 436.185 aumentara el | 2019 a
promociones | medias 10% de venta | septiembre
2020
Gerencia Realizar Mediante las | No disminuir | Siynecesario | Si ya que no | septiembre
General negociaciones | instituciones la cantidad disminuira la | 2019 a
con empresas | educativas de 436.185 cantidad de | septiembre
privadas y | medias 436.185 2020
publicas medias
Produccién | Comprar Mediante Seleccion de | Siynecesario | Si ya que se | Permanente
materia prima | proveedores 1 a 3 escogera  al
a menor costo | directos proveedores proveedor con
mejor calidad y
precio
Ventas Presentar el | Mediante las | Publicidad Siynecesario | Si ya que | Permanente
producto a los | diferentes de 1 a 2 estaremos en
clientes redes sociales | veces  por contacto con
semana nuestros
clientes
Produccidén | Realizar Mediante El 100% del | Siynecesario | Si ya que se | Permanente
capacitaciones | talleres sobre | personal de capacitara
continuas un buen | produccion para un mejor
manejo de rendimiento
recursos

Elaborado por: Ortiz Nancy - Salas Andrea

Objetivos Smart

e Aumentar las ventas de 396.532 a 436.185 medias aplicando diferentes
promociones, ya que se aumentara el 10% de ventas desde septiembre 2019 a
septiembre 2020.

e Realizar negociaciones con otras empresas sin disminuir la cantidad de 436.185
medias mediante las instituciones educativas privadas y publicas, ya que se
disminuira de la cantidad planteada septiembre 2019 a septiembre 2020.

e Comprar materia prima a menor costo mediante de 1 a 3 proveedores directos si
ya que se escogera al proveedor de la materia con mejor calidad y precio de
manera permanente.

e Presentar el producto a los clientes mediante las diferentes redes sociales con el
fin de publicitar el producto de 1 a 2 veces por semana, ya que estaremos en

contacto con los clientes de manera permanente.
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e Realizar capacitaciones continuas al 100% del personal de produccion mediante
talleres sobre un buen manejo de recursos si ya que se capacitara para un mejor

rendimiento de manera permanente.
3.2 MARKETING

3.2.1 PRODUCTO

La siguiente matriz del célculo de crecimiento permite calcular el porcentaje que tiene los
productos y como ha crecido la microempresa en relacion a las ventas de los dos afios

gue se toma como relacién y a la cuota relativa del mercado.

Tabla 32. Matriz de célculo de crecimiento
CALCULO DEL CRECIMIENTO EN EL MERCADO

2017 2018 CUOTA DE
TASA DE

PRODUCTOS MERCADO
CRECIMIENTO

UNIDADES| VENTAS | % |UNIDADES| VENTAS | % |RELATIVA
TOBILLERAS 56.117| 58.922,85| 26,89 65.135| 68.391,75| 26,66 1,16 16,07
CASUAL 35.510| 53.265,00| 24,31 39.307| 58.960,50| 22,99 38,65 10,69
MALLAS 13.353| 30.044,25| 13,71 18.653| 41.969,25| 16,36 33,79 39,69
MUNECA 38.353| 38.353,00| 17,50 39.410/ 39.410,00| 15,36 31,73 2,76
FUTBOL 15.568| 27.244,00| 12,43 19.687| 34.452,25| 13,43 22,59 26,46
ESCOLAR 9.036| 11.295,00, 5,15 10.653| 13.316,25] 5,19 19,47 17,90
TOTAL 167.937]219.124,10[{100,00] 192.845]256.500,00{100,00 113,56
18,93

Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: Ortiz Nancy - Salas Andrea
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10,00
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CUOTA RELATIVA DE MERCADO

llustracién 14. Matriz BCG
Elaborado por: Ortiz Nancy - Salas Andrea

Tabla 33. Ciclo de vida del producto

PRODUCTO FODA BCG CICLO DE VIDA
TOBILLERAS | FORTALEZA MAYOR |ESTRELLA DESARROLLO
CASUAL FORTALEZA MENOR |VACA MADUREZ
MALLAS DEBILIDAD MENOR |INCOGNITA INTRODUCCION
MUNECA DEBILIDAD MAYOR |PERRO DECLIVE
FUTBOL DEBILIDAD MENOR |INCOGNITA INTRODUCCION
ESCOLAR DEBILIDAD MENOR |INCOGNITA INTRODUCCION

Elaborado por: Ortiz Nancy - Salas Andrea

Analisis: de acuerdo a la herramienta utilizada los productos estrellas son las medias
tobilleras con un 26,66% por ciento lo que significa que estos productos son los mas
vendidos por el cual generan mayor ganancia, con lo que respecta a los productos
interrogantes se determind que las medias de tipo malla tiene un porcentaje de 16,36
seguido a este porcentaje se encuentran las medias de futbol con 13,43% para terminar
con este cuadrante tenemos las medias escolares con un 5,19% lo que quiere decir
gue en estos productos se debe invertir mas en materia prima. En cuanto al cuadrante
vaca se encuentra las medias casuales con un porcentaje de 22,99% lo que decir que
se tiene que mantener la calidad y mejorar la productividad para ser un producto

estrella, en lo que se refiere al producto perro se tiene medias mufieca con 15,36% por
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ciento es decir que se debe mantener con la productividad necesaria. La empresa

Neltex ha logrado un crecimiento del 18,93% en el mercado en el afio 2018.
Ejemplo

En base a la herramienta aplicada BCG nos ayudoé a identificar la participacion que tiene
el producto en el mercado analizando en qué posicion se encuentra cada producto por
ende se ha identificado que las medias escolares y de futbol poseen una baja
participacion en el mercado lo cual no es beneficioso para la empresa es por eso hemos

visto la necesidad de negociar con instituciones mediante ofertas.
Estrategia

Debido a la baja participacion de las medias escolares y de fatbol se realizard como
estrategia promocionar este tipo de medias en las diferentes instituciones educativas
privadas y publicas dentro y fuera del cantén Otavalo y con lo que respecta a las demas

lineas del producto se realizaran diferentes ofertas por medio de las redes sociales.
3.2.2 PRECIO

La siguiente matriz nos permite analizar la competencia directa que tiene la
microempresa en lo que respecta a los diferentes factores de precio hacia las otras

empresas dando lugar hacia la siguiente matriz.
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Tabla 34. Matriz de competitividad

MATRIZ DE COMPETITIVIDAD

Fuente: investigacion propia
Elaborado por: Ortiz Nancy - Salas Andrea

NELTEX MECRISGA SOFITEX

FACTORES

N VALO VALOR VALOR VALOR

o EQIF_T_AO\EL R gﬁLIFICACI PONDERA 8ﬁLIFICACI PONDERA 8QLIFICACI PONDERA

DO DO DO

Calidad de
los

1 | productos 0,2 4 0,8 4 0,8 4 0,8
Servicio al

2 | cliente 0,2 4 0,8 4 0,8 3 0,6
Lealtad del

3 | cliente 0,1 3 0,3 3 0,3 4 0,4

4 | Innovacion 0,1 3 0,3 4 0,4 3 0,3
Presentacio
n del

5 | producto 0,1 3 0,3 4 0,4 3 0,3
Promocione

6|s 0,1 2 0,2 2 0,2 2 0,2
Competitivid

7 | ad de precio 0,2 4 0,8 3 0,6 2 0,4

TOTAL 1 3,29 3,43 3,00

Andlisis: segun el estudio realizado a la empresa Mecrisga es la competencia mas fuerte

gue tiene Neltex ya que en la suma de los factores tiene una calificacién de 3,43 que es

la més alta, por otro lado, las empresas Neltex tiene una ventaja en la calificacion que es

3,29 ante la empresa Sofitex que tiene una calificacion 3,00 estas organizaciones se

encuentran compitiendo en el mercado.

3.2.2.1 Fijacién de precios de acuerdo a los costos

Tabla 35. Costo de materia prima directa
COSTO PARA LA PRODUCCION DE MEDIAS TOBILLERAS

£ COSTO CANTIDAD TOTAL ~
MPA|-:\>F|I§/|I?AIA DESCRIPCION | PESO UNITARIO AL MES AL MES ANO 2018
DIRECTA Algodon 0,13 0,42 706 296,37| 3.556,43
Elastico 0,05 0,01 271 2,71 32,57
Total 299,08 3.588,99
Elaborado por: Ortiz Nancy - Salas Andrea
Tabla 36. Costo de mano de obra directa
MANO DE DESCRIPCION CANTIDAD SUELDO TOTAL ANO 2018
OBRA
DIRECTA Operarios 8 386,00 3.088,00 37.056,00

Elaborado por: Ortiz Nancy - Salas Andrea
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Tabla 37.Gastos indirectos de fabricacion

) CANTIDAD ~
DESCRIPCION CANTIDAD [COSTO | A UTILIZAR | TOTAL ANO 2018
AL MES
GASTOS Agujas grande~s 1 0,26 5 1,30 15,60
INDIRECTOS A_gulas pequeias 1 0,22 5 1,10 13,20
DE Singeres grandes 1 0,26 5 1,30 15,60
FABRICACION | Singeres pequefias 1 0,15 5 0,75 9,00
Fundas 1 0,03 5 0,15 1,80
Etiquetas 1 0,05 65.135| 3.256,75| 39.081,00
cinta de embalaje 1 15 2 3,00 36,00
Subtotal 3.264,35| 39.172,20
10% Imprevisto 326,44 3.917,22
Total 3.590,79| 43.089,42
Elaborado por: Ortiz Nancy - Salas Andrea
Tabla 38.Gastos generales
MANTENIMIENTO
DESCRIPCION MENSUAL ANO 2018
Equipos de computacién 30,00 360,00
Maguinaria 150,00 1.800,00
GASTOS GENERALES SERVICIOS BASICOS
DESCRIPCION MENSUAL ANO 2018
Energia eléctrica 90,00 1.080,00
Agua potable 30,00 360,00
Teléfono e internet 40,00 480,00
Total 340,00 4.080,00
Elaborado por: Ortiz Nancy - Salas Andrea
Tabla 39. Calculo para fijar el precio unitario
CALCULO PARA FIJAR EL PRECIO
Closiige Gastos
Costos Directos + Directos de Y Indirectos de o Gastos _ COSTO
de Materiales Mano de SN Generales TOTAL
Fabricacion
Obra
0,06 + 0,57 + 0,66 + 0,06 = 1,35

Elaborado por: Ortiz Nancy - Salas Andrea

Analisis competitivo y comparativo

Como competencia directa de Neltex se encuentran las empresas Mecrisga a nivel
cantonal por su alto reconocimiento de la marca y sus afios de trayectoria que se
encuentra en el mercado. El precio de venta de cada par de medias tobilleras en la
microempresa Neltex es de $ 2,16 en el mercado lo que quiere decir que tiene una
utilidad del 60% por ciento y por ende el precio es competitivo a diferencia de la

competencia ya que su producto se encuentra a $ 2,60 por cada par de medias.
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Estrategia

Con lo que respecta al precio se identificoO que su principal competencia es la empresa

Mecrisga ya que presenta varios factores por ende su rentabilidad es alta, por este motivo

la microempresa Neltex realizara la siguiente estrategia para mantener precios y motivar

la venta mediante promociones de los productos para ser competitivo en el mercado.

3.2.3 PROMOCION

Para promocionar el producto se ha visto la necesidad de proponer el modelo AIDA en

base a las necesidades de la empresa con el fin de brindar una respuesta adecuada.

Tabla 40. Método AIDA

oportuno para que el
cliente se decida en
realizar la compra.

ELEMENTO PROCESO PROCEDIMIENTO VALOR RESPONSABLE
Dar a conocer la | Publicar en las redes
marca mediante | sociales los productos | $850,00 Gerente propietario
Atencién las redes sociales | que saldran a la venta
paratodo tipo de gusto del
cliente
El tipo de promociones
Aplicar gque se aplicara sera
promociones referente a la cantidad de | $386,40 Vendedor
compra, es por eso que al
llevar 1 o més docenas de
Interés medias para adulto se le
obsequiara un producto
sorpresa. $850,00 Gerente propietario
Mejora de la | Se diseflard& un nuevo
imagen logotipo que se distinga a
corporativa la de su competencia en
originalidad
Mediante las
publicaciones en las
Deseo Contacto con el | redes sociales se | $386,40 Vendedor
cliente detallara la composicion
del producto, diferentes
promociones y costos
Mediante el contacto
entre vendedor-cliente se
Accion Orden de compra | considerara el momento | $386,40 Vendedor

Elaborado por: Ortiz Nancy - Salas Andrea

104



El andlisis del método AIDA tiene como finalidad brindar una buena atencion al cliente
en todo lo que respecta desde el ingreso hasta la realizacién de la compra, despertando
el interés y a la vez el deseo de compra del producto, tiene como finalidad incrementar

las ventas mediante las diferentes técnicas de atraccion al cliente.
Estrategia

Creacion de nueva imagen corporativa para posicionar en la mente de los clientes la

marca de la microempresa Neltex.

llustracién 15. Logo propuesto
Elaborado por: Ortiz Nancy - Salas Andrea

3.3 OPERACION Y LOGISTICA

3.3.1 ESTRUCTURA ORGANIZACIONAL

Siguiendo la jerarquia que debe tener una empresa Henry Fayol manifiesta que: “La
magnitud de los individuos puestas en las medidas inferiores es la capacidad profesional
caracteristica de la empresa. Entonces, acorde se adelanta en el nivel jerarquico de la
empresa deben extender las situaciones administrativas, en lo contrario si se disminuye

prevalecen las funciones tecnoldgicas”. (Vélaz, 2012)

Por otra parte, la estructura organizacional se basa en el principio de Fayol denominado
Cadena escalar (jerarquia) es decir que se debe seguir una Linea de autoridad que va

del escalon mas alto al mas bajo dentro de la empresa.
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Gerencia General

-_—em e == == = Contabilidad

Bodega

Departamento de
. . Ventas
Produccion
Tejido Cocido Planchado Empaque

llustracién 16. Estructura Organizacional de la Empresa Neltex

Elaborado por: Ortiz Nancy - Salas Andrea

3.3.2 ESTRUCTURA FUNCIONAL

En el proceso de la entrevista y observacion a la microempresa Neltex se ha logrado

determinar la necesidad de un organigrama funcional ya que este ayudara a la division

de trabajo de cada una de las areas.

En lo que respecta a la estructura funcional de la empresa esta se relaciona con los

siguientes principios de Fayol:

Cadena escalar (jerarquia), que es identificar los niveles jerarquicos, division de

trabajo donde el trabajo esta separado en sus tareas elementales, dando por resultado

la especializacion de trabajo y todos esto llegar a la unidad de direccidén es decir que

trabajen por un solo objetivo sin tener ningan inconveniente dentro de la organizacion.
(Gonzaléz, 2015)
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Gerente Propietario

e o o e o= == = AuXiliar contable

Bodeguero

Jefe de Produccion Vendedor

T 1

Operario
2

Operario Operario 2 Operario 2
2

llustracién 17. Estructura funcional de la Empresa Neltex
Elaborado por: Ortiz Nancy - Salas Andrea

3.3.2.1 Manual de funciones

Gerente-Propietario

En este cargo se necesita una sola persona que es el propietario para la toma de

decisiones

Requisitos

El Gerente en este caso no necesita ningun titulo por ser el duefio.

Tabla 41. Funciones del Gerente propietario

NOMBRE DE LA
MICROEMPRESA

NELTEX

DENOMINACION DEL
PUESTO

OBJETIVO

FUNCIONES

Gerente —Propietario

Controlar los procedimientos de cada
area que se realizan en la empresa con
el propésito de cumplir los objetivos
planteados.

Motivar e incentivar al
personal.

Tomar decisiones para el
correcto funcionamiento
de la fabrica.

Seleccion de nuevos
proveedores y
contratacion de personal.

Buscar nuevos mercados

Elaborado por: Ortiz Nancy - Salas Andrea
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Auxiliar Contable

La empresa no tiene el area de contabilidad, por lo que han contratado una contadora

externa para todos los tramites que necesitan.

Requisitos

- Contador Publico Autorizado C.P.A

- Experiencia minima tres afios en cargos similares

Tabla 42. Funciones del auxiliar contable

NOMBRE DE LA NELTEX
MICROEMPRESA
DENOMINACION DEL OBJETIVO FUNCIONES
PUESTO
Auxiliar Contable Conocimiento  financiero, | Llevar los registros contables del

facturacion,
contratos

impuestos,

establecimiento, manejo y control
del efectivo.

Elaborar los informes econémicos y
financieros.

Elaboraciéon de némina y pago de
sueldos.

Realizar el pago del SRl e IESS.

Contratos de trabajo y todo lo
referente al Ministerio de Trabajo.

Llevar el control mensual de los
ingresos y egresos del
establecimiento.

Realizar informes periddicos a
gerencia.

Elaborado por: Ortiz Nancy - Salas Andrea

Bodeguero

Para este puesto se ha contratado una persona para que se encargue de todo el

inventario que entra y sale tanto materia prima como los productos terminados.
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Requisitos

- Educacion minimo bachiller técnico en comercio y administracion
- Experiencia minima un afio

- Sentido de aseso y cuidado de bienes bajo su responsabilidad.

Tabla 43. Funciones del puesto bodega

NOMBRE DE LA NELTEX
MICROEMPRESA
DENOMINACION OBJETIVO FUNCIONES
DEL PUESTO
Bodeguero Llevar un debido control en lo | Recibir y realizar informe sobre las

gue respecta a lo que entra y | materias primas que se adquieren
sale de la empresa tanto en
materia prima como en
producto elaborados

Almacenar y resguardar los
materiales en buenas condiciones.

Despachar la materia prima, segun
las cantidades y especificaciones
establecidas

Controlar la salida de materia prima
y producto terminado

Informar  oportunamente  sobre
existencias terminadas.

Elaborado por: Ortiz Nancy - Salas Andrea

Jefe de produccion

En el area de produccion hay una sola persona que se encarga de controlar la eficacia

de cada proceso para la elaboracion de las medias.
Requisitos

- Titulo en Ingenieria Industrial

- Experiencia minima de 2 afios
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Tabla 44. Funciones del jefe de produccion

NOMBRE DE LA NELTEX

MICROEMPRESA

DENOMINACION OBJETIVO FUNCIONES

DEL PUESTO

Jefe de produccion | Cumplir  con las metas | Registro de tiempos de la
planteadas de produccién | produccién.
supervisando el trabajo en | Control de los recursos utilizados.

cada proceso con el fin de
controlar la eficacia

Realizar el pedido de la materia
prima e insumos de acuerdo a las
necesidades.

Verificar los materiales recibidos
cumpla con lo solicitado.

Informar sobre las devoluciones de
insumos y materiales defectuosos.

Entregar los materiales e insumos
necesarios para la confeccién de
las medias.

Control de calidad.

Chequear periédicamente las
maguinas se encuentra en buen
estado 0 necesitan mantenimiento.

Elaborado por: Ortiz Nancy - Salas Andrea

De acuerdo al andlisis la empresa se detall6 que posee 9 operarios los cuales son

colocado de esta manera 2 van al sector de tejido, 2 van al sector de cocido, 2 van al

sector de planchado y 2 van al sector de empaque ademas tenemos 1 que va al sector

de atencion al cliente

Funcién de operario (Tejido)

Para el tejido se requiere 2 personas para los pasos que se realizan en esta area

Requisitos

- Educacion minimo bachiller corte y confeccion

- Experiencia minima un afio
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Tabla 45. Funciones del operario de tejido

medias en las maquinas de forma

correcta

NOMBRE DE LA NELTEX
MICROEMPRESA
DENOMINACION OBJETIVO FUNCIONES
DEL PUESTO
Operario 1 Llevar a cabo el tejido de las | Tejer en la maquina que corresponde

Colocar la media con la puntera
formada pero abierta

Primer virado de la media

Elaborado por: Ortiz Nancy - Salas Andrea

Cocido

En este proceso tienen 2 operarios que se encargan de cada paso para terminar el

cocido correcto.

Requisitos

- Educacion minimo bachiller corte y confeccion

- Experiencia minima un afio

Tabla 46. Funciones del operario de cocido

NOMBRE DE LA
MICROEMPRESA

NELTEX

medias

DENOMINACION OBJETIVO FUNCIONES
DEL PUESTO
Operario 2 Llevar a cabo el cocido de las | Virar la media de manera que la

costura se la haga por el lado de
revés.

Se realiza una costura en Over lock.

Control de tejido para comprobar que
sea correcta caso contrario se corrige
de inmediato.

Nuevamente se vira la media y se
realiza un remate de hilo cortando los
excedentes de hilo.

Elaborado por: Ortiz Nancy - Salas Andrea
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Planchado

Este proceso realiza 2 operarios para terminar el producto.
Requisitos

- Educacion minimo bachiller corte y confeccion

- Experiencia minima un afio

Tabla 47. Funciones del operario de planchado

NOMBRE DE LA NELTEX
MICROEMPRESA
DENOMINACION DEL OBJETIVO FUNCIONES
PUESTO
Operario 3 Llevar a cabo el planchado | Se coloca manualmente cada unidad en
de las medias hormas de aluminio de la maquina termo
fijadora

Humedecido-vapor
Termo fijado-calor
Prensado-calor
Secado-ventilacién

Elaborado por: Ortiz Nancy - Salas Andrea
Empaque
Para el empaque del producto terminado se cuenta con 2 operarios.
Requisitos
- Educacion minimo bachiller corte y confeccion
- Experiencia minima un afio

Tabla 48. Funciones del operario de planchado

NOMBRE DE LA NELTEX
MICROEMPRESA
DENOMINACION DEL OBJETIVO FUNCIONES
PUESTO
Operario 4 Llevar a cabo el empaquetado de las | Inspeccién del producto
medias es decir entregar las prendas i i _
terminas y a tiempo al almacén Escoger medias del mismo tamario,

color y disefio

Separacién de no conformidades, fallas
visibles y graves

Agregar etiqueta y ganchos

Agrupar seis pares de diferente color o
el mismo y disefio las mismas que se
empacan en fundas transparentes

Se introducen en fundas industriales
pueden ser de 25 a 40 docenas

Elaborado por: Ortiz Nancy - Salas Andrea
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Vendedor
En esta area se encarga una persona para todo lo que se refiere con el cliente.
Requisitos

- Educacion en tecnologia en marketing y administracion
- Experiencia minima dos afios

- Saber escuchar las necesidades y gustos de los clientes

Tabla 49. Funciones del vendedor

NOMBRE DE LA NELTEX
MICROEMPRESA
DENOMINACION OBJETIVO FUNCIONES
DEL PUESTO
Operario 5 Brindar una buena atencion | Atender personalmente a los clientes
al cliente y promocionar el | bridando informacion  sobre los
producto productos

Realizar un seguimiento sobre las
ventas de cada cliente

Entrega los pedidos a los clientes.

Llevar de forma coordinada vy
adecuada el control de ventas.

Mantener actualizada la lista de
precios de venta al publico

Realizar reportes de ingresos y cierres
de caja diariamente.

Realizar informes sobre los productos
gue se estdn agotando y cuales
necesitan los clientes

Elaborado por: Ortiz Nancy - Salas Andrea

3.3.2.2 Simbologia del Flujograma de procesos

La siguiente simbologia es la que nos permite unificar la representacion de los procesos

y facilitar la lectura al momento de utilizar la herramienta.
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Tabla 50. Simbologia del diagrama de flujo de la empresa Neltex
SIMBOLOGIA SIGNIFICADO

Inicio /final: representa el inicio o el final de

un proceso

Actividad: representa cualquier tipo de

operacion

Almacenamiento: guarda todo tipo de

informacioén

Decision: permite analizar una situacion para
la toma de decisiones
>

Operaciones: fases del proceso o inspeccién

Transportacion: indica el movimiento o

material de un equipo

Almacenamiento de datos

Linea de flujo

Disparo inicio de proceso

Elaborado por: Ortiz Nancy - Salas Andrea

3.3.2.3 Diagrama de flujo de los procesos de la microempresa Neltex
El siguiente diagrama no ayuda a identificar de mejor manera como se relacionan los
siguientes puestos con sus respectivas tareas en general con el fin de analizar el proceso

en general de las medias.
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llustracion 18. Flujograma de procesos de la microempresa Neltex
Elaborado por: Ortiz Nancy - Salas Andrea

3.3.3 CONTROL DE INVENTARIOS Y ALMACENAMIENTO

La tarjeta Kardex permite tener control constante del inventario, ya que lleva el registro

de cada unidad que ingresa y sale de la empresa, de esta manera se puede conocer el
saldo exacto y el valor de la venta.
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A continuacion, se presenta la tarjeta Kardex para determinar como se debe llevar el

inventario y almacenamiento en la microempresa Neltex.

Tabla 51. Tarieta Kardex

CSIA@Lr 7oca e Cealie L IPIES

== N
w cltex
Nombre d¢

Compaiiia producto
Codigo del producto  xxxxxx Inventario disponible
Descripcion del Medias
producto Tobilleras
Unidad de medida Unidad
Entradas Salidas Saldo
Fecha Detalle . Va.lor Valor i Valor Valor . "“3'°’ Valor
Cantid | unitar Cantidad o Cantid | unitar
. total unitario total . total
ad io ad io
01/01/1 .
8 Inventario | 1551 16| +°% 2.128| 2,16| 4.596,48
inicial 48
04/01/1 | Fabricado 4.196
8]s 1.943 2,16 ' 88’ 4.071 2,16 8.793,36
08/01/1
3 Ventas 2.919 2,16 | 6.305, 1.152 216 2.488,32
04
10/01/1
3 Ventas 594 2,16 | 1.283, 558 216 1.205,28
04
15/01/1 | Fabricado 8.564
8]s 3.965 2,16 ) 46 4.523 2,16 9.769,68
18/01/1 | Fabricado
8]s 1.210,0 2,16 2.613, 5.733 2,16 | 12.383,28
0 60
23/01/1
3 Ventas 3.790,00 2,16 8.1846(3 1.943 216 4.196,88
SALDO 1.943 4.196,88

Fuente: Empresa Neltex
Elaborado por: Ortiz Nancy - Salas Andrea

Andlisis: mediante la tarjeta Kardex se controlara todo el inventario tanto como la
materia prima como el producto terminado registrando en la que correspondiente de
acuerdo al tipo de producto. EI método de Kardex que se va a utilizar es el P.E.P.S
consiste en dar salida del inventario la materia prima y productos terminados que se

adquirieron y salieron de produccién primero, por lo que en los inventarios quedaran
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aguella materia prima y productos terminados mas recientemente, por tal motivo se

conoce como Primeros en Entrar, Primeros en Salir.

Estrategia

Se reorganizara el &rea de bodega de acuerdo a sus compras de materia prima o ventas

desde la cantidad mas alta hasta la mas baja conforme a los resultados de la tarjeta

Kardex y estos a su vez se colocara codigos para cada tipo producto y asi ordenarlos de

mejor manera.

3.3.4 CANALES DE DISTRIBUCION

La siguiente matriz ANSOFF, permite identificar los productos que tiene la

microempresa y el mercado actual para poder asi determinar en qué mercado se

encuentra la microempresa con sus respectivos productos.

Tabla 52. Matriz ANSOFF

V MARCA $2.477,79
MERCADO |V MERCADO $254.022,21 1% 1%
Q MARCA 1.863
NELTEX PRODUCTO | QMERCADO 190.982 1%
VMARCA $3.349,95
MERCADO |V MERCADO $272.988,48 1% 1%
QMARCA 2.515
MECRISGA PRODUCTO | QMERCADO 203.500 1%
VMARCA $1.629,25
MERCADO |V MERCADO $157.605,00 1% 1%
QMARCA 1.225
SOFITEX PRODUCTO | QMERCADO 118.500 1%

Fuente: investigacion propia
Elaborado por: Ortiz Nancy - Salas Andrea
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llustracién 19. Cuadrantes de Ansoff
Elaborado por: Ortiz Nancy - Salas Andrea

Andlisis: de acuerdo a la matriz Ansoff las tres empresas se encuentran en el cuadrante
de desarrollo del mercado con el 1% por ciento lo que quiere decir que se debe identificar
nuevos mercados en los cuales los productos puedan ser valorados. Los nuevos
mercados pueden incluir nuevos segmentos de consumidores, mercados nacionales no
estudiados, realizar diferentes estrategias para superar a la competencia y tener un mejor
avance productivo.

Estrategia

Para la empresa Neltex se aplicara las siguientes estrategias:

o Expansion de nuevos canales de distribucion.
o Atraer clientes de la competencia.
« Participar en ferias, presentar los productos y conseguir clientes.

e Aumentar publicidad mediante las redes sociales.

El tipo de canal de distribucion que se utiliza en la microempresa textil Neltex es directo
ya que entrega directamente sus productos a sus clientes sin intervencion de

intermediarios.
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3.3.5 PROVEEDORES

En la entrevista realizada al gerente sobre el area de operacion y logistica de acuerdo a
la pregunta 3y 4 en base a proveedores se determiné que no satisfacen el 100% de sus
requerimientos, es por eso que se propuso un meéetodo de evaluacion para la seleccién

de proveedores. (AulaFacil, 2019)

Una vez definidos los criterios, es necesario darle una valoracion donde es de 0 a 5

segun los incumplimientos que se detecte:

e Valoraciéon 5. ningun incumplimiento de especificaciones en el periodo evaluado.

e Valoracion 4. los incumplimientos existen entre el 1% y el 2% de los totales
proporcionada.

e Valoracion 3. las informalidades existen entre el 3% y el 5% de los totales
proporcionada.

e Valoracion 2. las informalidades existen entre el 6% y el 10% de los totales
proporcionada.

e Valoraciéon 1. las informalidades existen entre el el 11% y el 20% de los totales
proporcionada.

e Valoracion 0. las informalidades existen entre el 20% de los totales

proporcionada.

¢ Resultados

e Proveedores con puntuacién 0. Ya no son distribuidores verificados donde, no
logrardn vender ningun producto a la empresa. Para volver a suministrar los
productos, deberan ser de nuevo aprobados.

e Proveedores con puntuacion 1 o 2. Se informa al proveedor en un plazo de un
mes debera otorgar un plan escrito a la organizacion. En efecto pasado los dos
meses el distribuidor no consigue resultados eficaces, sera verificado y no podra
ofrecer mas sus servicios.

e Proveedores con puntuacion 3 o 4. Se informan al distribuidor los delitos que

ha tenido, y se requiere un plan para reformar, dando la advertencia de mejora.
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Con este método de evaluacidon se podra seleccionar el proveedor que ofrece materia

prima de buena calidad y a un buen precio con una garantia de cumplimiento.

Tabla 53. Ficha de evaluacién a proveedores

FICHA DE EVALUACION DE PROVEEDORES
Proveedor Evaluado: XXXXXXXXXXXXX
RESULTADO DE LA EVALUACION
CRITERIOS PESO PUNTUACION TOTAL

Calidad de la materia prima 40% 4 1,6
Fiabilidad del plazo de entrega 20% 2 0,40
Facilidad de pago 20% 3 0,60
Fiabilidad informacion 5% 3 0,15
Competitividad precios 15% 4 0,60

Total 100% 3,35

Elaborado por: Ortiz Nancy - Salas Andrea
Estrategia

La presente estrategia es proponer al gerente que haga una seleccién de proveedores
donde se tendra que realizar la ficha de evaluacidn ya que le ayudara a seleccionar una

mejor proforma donde se tomara en cuenta la calidad de la materia prima y el precio.

3.4 COMPETITIVIDAD

3.4.1 CALIDAD
A continuacion, se presenta el siguiente diagrama de Ishikawa en el que se diagnosticara

las diferentes causas y efectos que presenta la empresa.
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llustracién 20. Diagrama de ISHIKAWA
Elaborado por: Ortiz Nancy - Salas Andrea
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El siguiente cuadro representa el diagrama de causa- efecto donde las causas son el

Método, Maquinaria, Mano de Obra y el Materiales y los efectos son las subcausas.

3.4.1.1 Causaraiz- diagrama de causay efecto

Tabla 54. Causas

METODO
e Incumpliendo de requerimientos
e Falta de control en cada proceso
e Desorganizacion de bodega
MAQUINARIA

e Falta de mantenimiento de la maquinaria
e Falta de repuestos para la maquinaria
e Inadecuada limpieza de la maquinaria

MANO DE OBRA

¢ Falta de capacitacion del personal
e Personal desmotivado
e Falta de organizacién por parte de Gerencia

MATERIALES

¢ Falta de materiales en Stock
e Desperdicio de a Materia Prima
e Diferenciaciéon de la Materia Prima

Elaborado por: Ortiz Nancy - Salas Andrea
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Estrategia

Como estrategia se tomara en cuenta el cuadro causa -solucién para mejorar la calidad

dentro de la empresa.

Tabla para tener un mejor control de la informacion vy listar soluciones.

Tabla 55. Causa-Solucién

METODO

SOLUCION

e Incumpliendo de requerimientos
e Falta de control en cada proceso
e Desorganizacion de bodega

Proveedores que cumplan con todo lo
especificado

Designar a un trabajador que tenga
suficiente experiencia en el area
productiva para inspeccionar la
produccién de medias

Coordinar con los trabajadores para que
cumplan con un orden adecuado en
bodega

MAQUINARIA

SOLUCION

e Falta de mantenimiento de la maquinaria
e Falta de repuestos para la maquinaria
e Inadecuada limpieza de la maquinaria

Implementar varias capacita citaciones
mensuales al personal para el buen uso
de la maquina.

Exigir a la administracion y el
departamento de produccién, que
tengan en inventario todos los
repuestos posibles de la maquinaria.
Fortalecer al personal con todas las
debidas especificaciones de limpieza de
la maquinaria.

MANO DE OBRA

SOLUCION

e [Falta de capacitacion del personal
e Personal desmotivado
e Falta de organizacion por parte de Gerencia

Programar capacitaciones semestrales
Capacitar a los directivos
Distribuir los procesos a cada trabajador

en las diferentes areas
correspondientes.
MATERIALES SOLUCION

e Falta de materiales en Stock
e Desperdicio de a Materia Prima
e Diferenciacion de la Materia Prima

Implementar diferentes presupuestos
para la compra de materiales

Organizar el area productiva

Exigir a area administrativa y productiva
gue brinden con todo lo necesario para
la produccién.

Elaborado por: Ortiz Nancy - Salas Andrea
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3.4.2 PRODUCTIVIDAD

3.4.2.1 Proceso de transformacion de insumos en productos

Todo proceso tiene una serie de entradas provenientes de clientes y partes interesadas.
Tienen actividades que agregan valor a las entradas haciendo que se transformen

en salidas, que son los bienes y servicios hacia clientes.

Entradas Proceso Salidas
Personal Microempresa textil NELTEX Praducto
(Operario) (Medias)

llustracién 21.Proceso de transformacién de insumos en productos
Elaborado por: Ortiz Nancy - Salas Andrea

ESTRATEGIA
La estrategia que se aplicara en el proceso de transformacion de insumos es realizar una
produccion continua que significa la transformacién de materias primas en productos y

estos a su vez se lo realizara en forma interrumpida en el tiempo.

PLAN DE ACCION

En virtud que la variable de administraciéon y gerencia ya se encuentra ejecutada la mision

y vision propuesta se ha dado por cumplido esta variable de la siguiente manera:
Misiéon

Somos una microempresa textil enfocada a la fabricacion de medias de calidad 100%
algoddén y comprometida con todo tipo de personas con el fin de cubrir las necesidades
y expectativas de nuestros clientes creando un estilo innovador y diferente en las medias.
Vision

Para el afio 2023 ser una empresa reconocida como una organizacion textil lider a nivel
nacional siendo el mas grande del pais en la fabricacion de medias 100% algodon,
ofreciendo a las personas un producto con el que se identifiquen y reconozcan a la

empresa por sus innovadores disefios y su alta calidad. Por el cual el Plan de accion se
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centrara en las variables de marketing y ventas y operacion y logistica que permitira

seguir desarrollando con el Modelo de Gestion.

Tabla 56. Plan de acciéon

microempresa

VARIAEL | ESTRATEGIA | ACCIONES RESPONSAB PARTICIPAN PERIODO | PRESUPUEST
E 5 LE TE (o]
Fromocionar en | Reunion con Gerente Responsable Permanent | $500,00
las instituciones | el propietario propietario dela e
publicas v y institucion
privadas como. | responsables
educativas, dela
escuelas de institucion
filtbal
Proponer Diseno de Prafesional Gerente Septiembr | $30,00
nueva imagen nueva imagen | confratado propietario e 2019 a
corporativa corporativa sepfiembr
e 2020
Promocionar Promociones Gerente Personal de Permanent | $500,00
mediante diferenciando | propietario ventas [
descuentos v seala
promociones competencia
Aumentar la Publicacian Gerente Personal de FPermanent | $430,00
promocion delos propietario ventas [
E mediante productos en
= publicacionas las redes
S en las redes sociales
= sociales
E Seleccion de Medianie la Gerenie FProveedores FPermanent | $100,00
= proveedores ficha de propietario e
= evaluacion al
= proveador
Reorganizacion | Mediante la Gerente Bodeguero Permanent | 120,00
de los tarjeta Kardex | propietario e
productos en el | eniradas y
area de bodega | salidas de
productos y
materia prima
y colocacion
de codigos
Analizando el $200,00
Crear mercado de la
estrategias que | provincia y la Permanent
ayuden ala competencia Gerente a
microempresa de la misma. propietario E:EQ al de
a posicionar Fijar ventajas
competitivamen | competitivas
te que posee la

EEb'o'rad_o_po_r:- Ortiz Nancy-- Salas Andrea
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CONCLUSION CAPITULO Il

En este capitulo se realizo la creacion de un modelo de gestion administrativa que
permite determinar lo siguiente:

Creacion de la misién, vision, valores politicas y objetivos, dando paso a la elaboracién
de estrategias en base al producto, precio plaza y promocion; asi como también a la
seleccion de proveedores, inventarios y almacenamiento, canales de distribucion y
calidad dando lugar a las diferentes estrategias por parte del uso de cada herramienta.
Por otra parte, se determiné el impacto de la realizacion del modelo de gestibn mismo
gue determina un impacto medio positivo lo cual favorecera al sector y en lo que respecta
al presupuesto para la realizacion se determin6é un plan de accién con las diferentes
actividades a realizar con el fin de que la microempresa pueda posesionarse

competitivamente y alcance sus objetivos planteados.
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IMPACTOS

Los impactos que genera el proyecto son de caracter positivos de nivel medio en
aspectos: econémico, social y ambiental, lo cual se presenta condiciones favorables para

generar competitividad de la microempresa.

Debido a los resultados que arroja el estudio de impactos se recomienda a la empresa
tomar en cuenta estos aspectos ya que van a ser de gran ayuda para la microempresa,
ya que si estos contindan con un rumbo apropiado ayudan a la consecucion de los
objetivos organizacionales, sin embargo, un descuido de estos puede afectar de manera

negativa dentro del negocio.

3.5 PRINCIPALES IMPACTOS

Identificar los impactos que se corresponderan a la realizacién del proyecto en los
ambitos siguientes: social, econémico y ambiental. Para establecer el nivel de impacto
producido en las condiciones descritas, se empleara una matriz donde conservarse un
rango de importancia en las que: -3 que es un impacto alto negativo, 0 no manifiesta
ningun impacto y 3 representa un impacto alto positivo.

Tabla 57. Valoracién de impactos

Ponderacion Valoracion cualitativa
-3 Impacto alto negativo
-2 Impacto medio negativo
-1 Impacto bajo negativo
0 Neutro
1 Impacto bajo positivo
2 Impacto medio positivo
3 Impacto alto positivo

Elaborado por: Ortiz Nancy - Salas Andrea
3.5.1 IMPACTO SOCIAL

Mediante el proyecto de gestion ayudara a fortalecer el comercio de la poblacién y a la
vez satisfacer las necesidades de la ciudad de Otavalo, con una alta publicidad y precio
accesible al consumidor. Cabe considerar, por otra parte, que, al aumentar la
productividad de la microempresa, se necesitara mas mano de obra con experiencia en

confeccion lo que generara mas plazas de empleo apoyando asi, al desarrollo social.
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Tabla 58. Impacto Social

Indicador social Nivel de impacto Total
-3 -2 -1 0 1 2 3
Empleo X 3
Calidad de vida X 2
Total 2 3 5

Nivel de impacto=5/2
NUmero de Indicadores 2

Impacto medio positivo

Elaborado por: Ortiz Nancy - Salas Andrea

Y. Total _7_25] o edio Posiat
Namero de Indicadores . 3 = |TPacto Mealo Fosuivo

Analisis

Empleo: mediante el Modelo de Gestion con un impacto medio positivo para la poblacién
Otavalefia se generara nuevas plazas de trabajo apoyando de forma positiva en el
desarrollo econdmico y social de las personas que trabajen en la microempresa. Las
personas que laboren en la misma estaran involucradas en el crecimiento de la
microempresa y a la vez de su propio crecimiento personal, permitiendo asi desarrollar

sus capacidades laborales.

Calidad de vida: Con la puesta en marcha del proyecto se presentaran productos que
estan enfocados a cubrir las necesidades del consumidor. Ya que las medias seran de

buena calidad y vendidas a precios accesibles.
3.5.2 IMPACTO ECONOMICO

Mediante la ejecucién del modelo de gestidn se buscar incrementar el nUmero de ventas
mediante promociones y publicidad de la misma contribuyendo asi a mejorar las
condiciones econdémicas de la microempresa y las personas que se veran involucradas

en el proyecto ya que se generar mas fuentes de trabajo.
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Tabla 59. Impacto Econémico
Indicador econémico Nivel de impacto Total

-3 -2 -1 0 1 2 3

Inversiéon X 2
Dinamizacion de la economia del cantén X
Total 2 3

Nivel de impacto= 5/2

NUmero de Indicadores 2

Impacto medio positivo

Elaborado por: Ortiz Nancy - Salas Andrea

l — —2511”%) t Med P i+7
umer ’ acto [0) oS t v
N’ ero de IndlCCldOI es 2 l o

Analisis:

Inversion: Debido a que el proyecto presentado se refiere a un modelo de gestién para
mejorar la competitividad de la empresa, la inversion que se necesita no es tan alta ya
gue solo se realizara mayor publicidad y promocion para el reconocimiento de la marca
esto infiere a que al momento la microempresa cuenta con maquinaria y capital propio
para la fabricacion de medias. Por lo tanto, la financiacion no es un obstaculo para

realizarlo.

Dinamizacién de la economia del Canton: El fortalecimiento de la microempresa
dinamizara la economia del sector textil con el fin de ofrecera productos para satisfacer

las necesidades de la poblacion.
3.5.3 IMPACTO AMBIENTAL

De acuerdo a este impacto es importante ya que aborda la buena utilizacién de los
residuos con el fin de cuidar el ambiente y la salud de todo el personal que labora en la

misma.
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Tabla 60. Impacto Ambiental

Total

Indicador ambiental Nivel de impacto Total
-3 -2 -1 0 1 3
Clasificacion de desechos X
Salud personal X 3
6

Nivel de impacto= 6/2

NUmero de Indicadores 2

Impacto medio positivo

Elaborado por: Ortiz Nancy - Salas Andrea

Y. Total

Analisis:

= —= [Impacto Positivo
Numero de Indicadores 2 P

Clasificacién de desechos: Dentro de la microempresa existiran contenedores donde

se depositara todos los residuos que deja aquel material que es resultante después de

la manipulacion del corte, el otro sera el residuo pre-consumo donde se pondra el

producto defectuoso o descarte del fabricante.

Salud personal: La limpieza de todas las areas dentro de la microempresa sera

importante, ya que al mantener una buena higiene de las instalaciones permitir4 que el

trabajador tenga en si una buena salud.

Tabla 61. Impacto general del proyecto

Indicador Nivel de impacto Total
3 /-2 |1 |0 1 2
Impacto econdémico X 2
Impacto social X 2
Impacto ambiental 3
Total 4 7

Elaborado por: Ortiz Nancy - Salas Andrea

Y. Total

7
Numero de Indicadores 3 mpacto Meaio Fosttivo
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Analisis

Después de hacer un breve andlisis de los impactos del modelo de gestidén, se ha
determinado que este proyecto tiene un impacto medio positivo, ya que este influira con
la dinamizacién de la economia del Cantén Otavalo, ademas que se generara nuevas
plazas de trabajo que a la vez ayudara a mejorar la calidad de vida de cada uno de los
trabajadores. Sin embargo, cabe mencionar que dentro de la empresa existirdn buenas
practicas con respecto al cuidado ambiente con el fin que no tenga impactos negativos

para la organizacion.
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CONCLUSIONES

Con respecto a la fundamentacion tedrica que se realizd se analizé temas
importantes que a la vez respaldan y aportan con informacion suficiente para la
aplicacion del proyecto, lo cual permitié tener conocimiento de los temas que en
este capitulo se mencionan para desarrollar el presente trabajo.

En lo que respecta al desarrollo metodologico de la investigacion; se analizé los
resultados del diagndstico situacional con los diferentes instrumentos utilizados,
gue estos a su vez fueron validados por expertos con el fin de reflejar que la
empresa Neltex tiene varios factores criticos, es por esto que se realiza el
diagndstico y se propone estrategias para la empresa.

En el estudio administrativo se plante6 un modelo de gestion que permitio el
desarrollo de una planificacion estratégica para eliminar las falencias que tiene la
empresa y a su vez implantar una estructura organizacional, que aportaran en el
desemperio de las actividades organizacionales y en el cumplimiento de objetivos

con el fin de que la empresa pueda ser mas competitiva.

RECOMENDACIONES

Se recomienda a la empresa realizar un estudio de mercado con el fin de analizar
el nivel de acogida que pueda tener la empresa Neltex.

Se recomienda a la empresa colocar un punto de venta en el centro de la ciudad
para que los ciudadanos tengan conocimiento de la existencia de la misma.

Se recomienda implementar el logo de la empresa en los productos fabricados

para el posicionamiento de la marca.
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