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RESUMEN

El presente estudio tuvo como objetivo elaborar un modelo de operacion y logistica
para el fortalecimiento de la competitividad en una microempresa comercializadora de
productos de construccién liviano en seco. La metodologia partié de la aplicacion de
los métodos cualitativo e inductivo-deductivo, como técnicas de investigacion se aplico
la encuesta semiestructurada dirigida al personal de ventas y de bodega y una
entrevista al gerente propietario, la poblacién motivo de estudio estuvo constituida por
los trabajadores y el gerente propietario. Los resultados develan que el personal
maneja sistemas de control de inventarios, el 67% de trabajadores han recibido
capacitacion sobre manejo de materiales y tienen conocimiento sobre politicas de
calidad, se realiza control a la mercaderia transportada. Existen debilidades en el
establecimiento de funciones de cada trabajador, politicas de calidad, mapa de
procesos Yy capacitacion a los trabajadores en temas de atencion al cliente. El
inventario es verificado cada tres meses, se utiliza un programa para su control. Como
propuesta se presenta un modelo de operacién y logistica fundamentada en la filosofia
empresarial, estableciendo mision, vision objetivos, valores, analisis FODA; se
presenta la cadena de valor abordando la logistica interna, operaciones, logistica
externa, marketing y ventas, servicios post venta. El estudio permitié6 conocer el
aspecto interno y externo, detectar debilidades y amenazas a ser contrarrestadas con
estrategias de administracion, establecer la filosofia, determinar un modelo de
operacion, establecer la logistica interna y externa, determinar los costos, gastos,

ingresos y proyectar los estados financieros para medir la rentabilidad de la empresa.
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ABSTRACT

The objective of this study was to develop an operation and logistics model to
strengthen competitiveness in a micro-company that sells light dry construction
products. The methodology started from the application of the qualitative and inductive-
deductive methods, as research techniques the semi-structured survey was applied
directed to the sales and warehouse personnel and an interview to the owner manager,
the population reason for study was constituted by the workers and the owner
manager. The results reveal that the personnel manage inventory control systems,
67% of workers have received training on material handling and have knowledge of
quality policies, control is carried out on the transported merchandise. There are
weaknesses in the establishment of the functions of each worker, quality policies,
process map and training of workers in customer service issues. The inventory is
verified every three months, a program is used to control it. As a proposal, an operation
and logistics model based on the business philosophy is presented, establishing
mission, vision, objectives, values, SWOT analysis; the value chain is presented
addressing internal logistics, operations, external logistics, marketing and sales, after
sales services. The study allowed to know the internal and external aspect, detect
weaknesses and threats to be countered with management strategies, establish the
philosophy, determine an operation model, establish internal and external logistics,
determine costs, expenses, income and project the statements. financial to measure

the profitability of the company.
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INTRODUCCION

En varios paises del mundo usan un modelo de operacién y logistica en varias
empresas para direccionar a su organizacion al éxito y tener un mejor ambiente laboral
haciendo que sus procesos mejoren y su servicio. Segun Boyano (2015) afirma
“Europea hace grandes esfuerzos por rescatar a Espafia y Grecia, en medio de la
aldea global los paises y gobiernos se han dado cuenta que la dependencia es cada
vez mayor, por eso la importancia de la logistica y su cadena de suministro”. Las
organizaciones en todo el mundo aplican los modelos de logistica para encaminar a
sus empresas a posicionarse como las mejores liderando su mercado y logrando una
ventaja competitiva buena, por esta razon varias empresas en todo el mundo usan los
modelos de operacion y logistica en los departamentos de sus empresas logrando con
esto ser mas eficientes y mas eficaces como es en abastecimiento de materiales el
manejo de su transporte interno el contacto con los proveedores para tener el material

justo a tiempo y pode dar una buena atencion al cliente y ganar su satisfaccion.

En Latinoamérica varios paises adoptan los modelos de operacion y logistica para

encaminar a sus empresas al éxito total mejorando sus servicios.

Acorde a la creciente relevancia de los operadores logisticos en Colombia,
el articulo ilustra sobre la viabilidad de contratar a los operadores logisticos,
el alcance que deben tener y las condiciones contractuales a pactar.
(Gonnzales, 2015)

Las microempresas que usan estos modelos de operacion y logistica han logrado
liderar el mercado en Latinoamérica mientras que las empresas que adn tienen
falencia son las que tienen problema para consolidarse dentro de los mercados al que
se enfocan, por esta razon el modelo de operacion y logistica es fundamental dentro
de las empresas ya que una organizacion que lidere estos modelos sera la que cumpla
la expectativa del consumidor como de los proveedores ya que sus ventas
aumentaran por la eficiencia y eficacia que estos muestran al ser mas competitivos

dentro del mercado en el que se enfocan.



La investigacion en logistica y transporte en los paises de la regién y en el Ecuador
es importante porque puede contribuir a generar propuestas de proyectos especificos

de investigacion. (Chicaiza, 2015)

En el ecuador son varias microempresas que han demostrado cambios en el mercado
ya que presentan grandes modelos de operacion y logistica los cuales les ha ayudado
a imponerse como las mejores teniendo varias ventajas competitivas mientras que las
microempresas que no logran consolidarse son las que tienen un déficit en su entorno
laboral y tienen varias falencias dentro de la organizacion, como es los
desabastecimientos de material problemas con sus proveedores poca eficiencia y
eficacia en sus procesos por ende tienen clientes insatisfechos al no cumplir sus

expectativas de consumo ni servicio.

La logistica dentro de las empresas permite tener un control logistico en la produccién

para cumplir exitosamente lo que en esta area se debe realizar.

La logistica interna, es decir, planificacion y control de la produccion. De
esta forma, el apoyo logistico a la produccion busca principalmente
establecer y mantener un flujo econébmico y ordenado de materiales.
(Pinheiro O. , Breval, Rodriguez , & Follmann, 2017).

Las microempresas exitosas son las que han dado una buena logistica en el area
produccion logrando implementar estrategias de logistica dentro de su organizacion,
por tal motivo aquellas organizaciones que buscan ser competitivas en el mercado
son las que tienen mejoras continuas en sus modelos de operacion y logistica y se
adaptan a los cambios del mercado para poder ser eficientes y eficaces siempre en

dichos cambios que se presenten.

La atencidon al cliente que de una empresa serd primordial para satisfacer a su

consumidor.

El servicio al cliente es considerado la actividad rectora dentro de la

planeacion logistica para cualquier empresa. ( Costa & Castafio, 2015)

Las microempresas que usan estrategias de logistica son las que logran fidelizar a
sus clientes dentro de la empresa, por tal motivo lograr la fidelidad de los clientes es

parte de la logistica que maneje la microempresa si existe un buen modelo de
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operacion y logistica se habra ganado la fidelidad del consumidor y la entrada de
nueva clientela siempre siendo eficaces y eficientes con los procesos que se manejen

dentro de las areas de trabajo.

La logistica permite a la microempresa establecer un procedimiento que permitira

hacer més eficiente el area de produccion.

El objetivo principal de la logistica es analizar y proponer el uso de indicadores
en los diferentes procesos logisticos de la cadena de suministro. ( Mazo, Gomez
, & Fernandez, 2014)

Las microempresas que aplican los modelos de logistica hoy en dia son aquellas que
minimizan sus recursos y aumentan su productividad llevandolas a generar mayor
utilidad, por tal motivo tener un buen aprovisionamiento de material y una buena
relacion con los proveedores lograra siempre tener lo necesario para satisfacer al
consumidor dando el mejor servicio eficiente y eficaz logrando asi tener la ventaja

competitiva que tanto anhelan las empresas para liderar los mercados.

Las microempresas que usan un modelo de logistica adecuado son las que miran

cambios dentro de la organizaciéon

Los administradores estan convencidos de que los resultados obtenidos en
las operaciones logisticas guardan una relacion muy estrecha con el nivel
de profesionalismo de su recurso humano. (Cano , Palacios, Martinez, &
Barron, 2014)

La logistica dentro de una microempresa ayuda a que el clima organizacional mejore
dando mayor eficacia en la organizacion, por ende, si una empresa tiene un modelo
de operacién y logistica bueno esta sera la organizacién con mayores beneficios tanto
internos como externos ya que la buena relacion mejora su ambiente laboral y existira

mejor desenvolvimiento en cada una de sus labores.

Por esta razdn es necesario proponer un modelo de operacion y logistica en una
microempresa comercializadora de productos de construccion liviano en seco con la
finalidad de que la microempresa crezca dentro del mercado de construccién liviano
en seco mejorando sus procesos obteniendo una ventaja competitiva que ayudara que

la microempresa se posicione como la mejor dentro de esta zona ser eficiente y
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eficaces ayudara a reducir costos y que mejore su desempefio laboral, con la finalidad
de posicionarse en la provincia de Imbabura como un lider de la comercializacién de

este producto y tener la fidelidad del consumidor y del posible cliente.
ANTECEDENTES

La microempresa comercializadora de productos de construccion liviano en seco se
encuentra ubicada en la ciudad de Ibarra en la provincia de Imbabura, junto al terminal

de bus de esta ciudad.

Los productos que se puede encontrar aqui son los siguientes: gypsum, cornisas,
cielos rasos, luminaria, fiborocemento, policarbonato, forramientos en PVC, que son
netamente para construccion liviano en seco, esta empresa fue creada en junio del
2009 es decir que ya tiene nueve afios en el mercado de la construccion ha
demostrado que es una empresa que puede lograr crecer con esfuerzo conjunto de

todos sus colaboradores.
SITUACION PROBLEMATICA

La microempresa tiene algunos problemas que enfrenta y un principal problema es
que el departamento de logistica y operacién que tiene la microempresa existe varios
descuadres en el inventario por falta de comunicacién entre departamentos esto
genera que el material que arroja el sistema no sea el mismo que tienen en fisico

dentro de bodegas.

El desabastecimiento de material en las sucursales son consecuencia de que no
saben sobre las funciones que deben cumplir correctamente en cada area de trabajo
y no saben en qué momento se debe realizar el pedido de material cuando ya existe
poca provision de este, el no tener buenos procesos dentro de la microempresa

conlleva a no cumplir al 100% sus actividades laborales

El transportista pierde tiempo ya que no manejan un distributivo para proveer el

material a cada sucursal.

La bodega principal no pueden despachar rapidamente el material solicitado, ya que

se necesita previa orden de despacho y si las sucursales no tiene abastecidas sus



bodegas existirA demora por esta razén el cliente al no poder recibir su pedido
inmediatamente cancela la compra y pierde esa venta la microempresa, debido a la
mala comunicacion existente, el departamento de ventas debe asumir la
responsabilidad ante el cliente por la demora, el desabastecimiento o descuadre de
inventarios provoca problemas de facturacion, perdiendo la empresa competitividad

en el mercado.
JUSTIFICACION

El modelo de operacion y logistica ayudara a que la microempresa comercializadora
de productos de construccion liviano en seco de la ciudad de Ibarra se llegue a
posicionar en esta zona por ser la mejor, ganar la fidelidad de sus clientes mediante
la eficiencia y eficacia que la microempresa demuestre en cada uno de sus
procedimientos en las distintas areas de trabajo, mantendra un buen orden dentro de

la empresa permitira un mejor desenvolvimiento en cada departamento.

La microempresa podra ganar puntos dentro del mercado ya que sera mas eficiente y
eficaz con respecto a los procedimientos que manejen, un buen abastecimiento la
entrega inmediata permitird posicionarse como la mejor dentro del mercado al cual

estan enfocados.

OBJETIVO GENERAL

Disefiar un modelo de operacion y logistica que permita fortalecer la competitividad

en una microempresa comercializadora de productos de construccién liviano en seco.
OBJETIVOS ESPECIFICOS

e Analizar las teorias respecto a los modelos de operacion, logistica y
competitividad.

e Realizar un diagndstico sobre los factores internos y externos de ejecucion
empresarial.

e Proponer un modelo de operacion y logistica para el fortalecimiento de la
competitividad en una microempresa comercializadora de productos de

construccion liviano en seco



PREGUNTA DE INVESTIGACION

e ;COmMo se lograra fortalecer la competitividad en una microempresa
comercializadora de productos de construccién liviano en seco mediante un

modelo de operacion y logistica?
PREGUNTAS SEGUN LOS OBJETIVOS ESPECIFICOS

e ;Qué teorias con respecto al modelo de operacién, logistica y competitividad
se usaran para sustentar la investigacion?

e ;Como realizar un diagndéstico respecto a operacion y logistica?

e (;COmo desarrollar una propuesta de operacion y logistica para el
fortalecimiento de la competitividad en una microempresa comercializadora de

productos de construccion liviano en seco?
IDENTIFICACION DE VARIABLES

a) Variable dependiente
Competitividad
b) Variable independiente

Modelo de operaciones y logistica



CAPITULO I: MARCO TEORICO

1.1. OPERACIONES Y LOGISTICA

Lo logistica puede ser comprendida como el conjunto de elementos que controlan
todas las etapas de la cadena de suministro y coordina los procesos de
almacenamiento, distribucion, transporte, recepcién y entrega. La gestion de la
logistica se basa en las siguientes etapas clave que son; el transporte, la gestion de
inventarios, el procesamiento de pedidos y la atencion al cliente, para concretar, la
logistica consiste en el proceso, cuyas actividades constan de la adquisicion, traslado
y almacenaje de materiales y productos acabados, sus informaciones relacionadas,
mediante canales de distribucion, maximizando el lucro presente y futuro. (Pinheiro
0., Breval, Rodriguez , & Follmann, 2017, p. 266).

Por otra parte, la gestion de la logistica es importante que sea adecuada puesto a que
se considera como una estrategia para que las empresas puedan alcanzar mayores
niveles de calidad, ya sea en los procesos como en los productos. Destaca Brinez &
Torres (2015) que el proceso de logistica desempefia un rol transcendental puesto a
gue abarca todas las areas de la empresa para disefar, producir y distribuir sus
productos de una manera estratégica, y asi los une para que conjuntamente se logre
un proceso mas efectivo para poder satisfacer al consumidor mediante el proceso

logistico que la organizacion tenga.

En este sentido, la gestion eficiente de la logistica permite que las empresas sean mas
competitivas, en el sentido de que sus esfuerzos estaran enfocados en dos puntos
basicos que son la reduccién de costos por concepto de transporte y distribucion y la

satisfaccion del cliente en la entrega de productos a tiempo.

El proceso de la logistica, como se habia mencionado anteriormente se compone de
actividades cuya finalidad es aproximar el producto con el consumidor, las actividades
que se desarrollan entre esto se basan al tipo de empresa, ya sea esta comercial,
industrial o de servicios, de acuerdo a lo manifestado por Escudero (2019) existen las
siguientes: el aprovisionamiento la cual consiste en el movimiento o el traslado fisico
del producto o materia prima, la producciéon, en donde la materia prima receptada

luego de ser sometida a un proceso se transforma en un producto elaborado



gestionando los recursos disponibles, la distribucion en donde los productos finales se
trasladan desde las fabricas hasta los puntos de comercializacion a donde acude el
consumidor final. Este proceso lo compone una serie de gestiones en donde los
encargados de logistica deben analizar aspectos como los proveedores, el transporte,

las politicas de calidad, entre otros.

Un buen modelo de operacién y logistica dentro de la microempresa ImaconsDeko
permitira aumentar su ventaja competitiva e incrementar sus beneficios, la operacion
y la logistica permitira que los miembros de la microempresa reacciones de mejor
manera antes las dificultades que se les presente reaccionando con mayor velocidad
a estas dificultades y respondiendo eficientemente, dando solucion al consumidor
final, por otra parte el modelo de operacion y logistica logrard que sus diferente
actividades forme una igualdad entre la necesidad que le cliente tiene y los recursos
con los que la empresa cuenta para satisfacer las mismas asi permitird mejorar la
eficiencia en la integracion con los proveedores con los clientes y el producto

generando a la microempresa una ventaja competitiva importante.
1.2. GESTION DE APROVISIONAMIENTO

La gestion del aprovisionamiento se define como el conjunto de esfuerzos que busca
poner a disposiciones de las distintas areas de produccién de una empresa, los
materiales en las mejores condiciones posibles de calidad, precio y cantidad. De esta
forma, sostiene Roalcaba (2015) que el proceso de aprovisionamiento hace referencia
alas acciones que realiza una empresa para abastecer de materiales necesarios, para
las actividades de fabricacién o puede ser para la comercializacion, que incluye a los
procesos de planificacion, gestionar las compras, el almacenaje. Dentro de este
proceso, es de vital importancia manejar eficientemente los procesos de compra,
almacenamiento e inventarios, en lo que respecta a la negociacion con los
proveedores buscando mejores condiciones econdmicas favorables para la empresa,
la calidad de los productos a adquirir, los costos de almacenamiento y por altimo el
control y monitoreo de los inventarios, considerando la capacidad productiva de la

empresa.

La gestion de aprovisionamiento de acuerdo a Ayala (2016) es para determinar el nivel

de mercaderias necesario para cubrir la necesidad existente en la empresa,



establecer el momento en que esto se debe efectuar, considerando cada qué
momento requiere abastecerse, disminuir los costos de almacenamiento,
conservacion, manipulacion, inventarios, obsolescencia de articulos y supervisar todo
el proceso, es decir desde que nace la necesidad hasta la entrega a las unidades de
produccion, por lo que busca anticiparse a la realizacion de las compras, analizando
la necesidad, especificaciones, el stock disponible, para que los pedidos se realizan

de forma planificada y estratégica.

El proceso de la gestion del aprovisionamiento conforme lo manifiesta Ayala (2016)
comprende de lo siguiente; planificacion, en donde detecta las necesidades y los
parametros para hacerlo, la preparacién, en la cual se realiza una busqueda de
proveedores y establece las relaciones con ellos, la ejecucion, fase en la que se
analizan las ofertas, selecciona al proveedor, la negociacion y el pedido, otra actividad
que es el seguimiento en donde se monitorea las entregas y finalmente la etapa

operativa en la cual se efectta el control de stocks.

Por ello es necesario tener una buena gestién de aprovisionamiento dentro de las
microempresas el tener abastecida sus bodegas ayudara a tener siempre lo que el
consumidor necesite en el momento de su comercializacion, facilitara sus procesos y
le permitira generar ventajas competitivas buenas y logrando satisfacer la necesidad

del cliente.

Por otra parte, este proceso es importante llevarlo a cano de forma adecuada, debido
a que le permite decidir al empresario, si sus proveedores son los adecuados, cumplen
en el tiempo estipulado y sobre todo si estan satisfaciendo las necesidades que la
microempresa tiene para ellos poder satisfacer a sus consumidores, asi lo afirma
Naranjo, Ruiz (2015), esta gestion es la responsable de la planificacion y del control
de los materiales, asi como de la programacion de la produccion o de la investigacion
de los materiales y de la programacién de las compras, disminuyendo costos
innecesarios como el mantenimiento y conservacion de inventarios, manteniéndose
pendiente de las necesidades del area de produccion, en cuanto a la cantidad y

calidad de las materias primas.



1.2.1. SEGUIMIENTO DE EVALUACION

“A través del seguimiento y la evaluacion puedes revisar el progreso; Identificar
problemas en la planificacion y en la puesta en practica.” (Stree, Corner Quinn, 2015,
pag. 5). De esta manera se puede identificar en donde estan fallando nuestros
proveedores para poder resolver sus problemas y poder actuar en el transcurso del

desarrollo.

El seguimiento y la evaluacion constituye en una parte del proceso se lo realiza para
medir los resultados obtenidos y establecer la conformidad o no conformidad,
determinando el cumplimiento de requisitos ya sea por parte de los proveedores o los
mismos encargados, de esta forma Mendoza & Cevallos (2016) manifiesta que el
seguimiento de actividades y evaluaciones periédicas que sirven para retroalimentar
y con ello establecer estrategias o acciones correctivas y preventivas que permitan un

mejor desarrollo del proceso de aprovisionamiento.

El seguimiento y evaluacion consta de un proceso de revision en el cual se verifica lo
requerido con lo entregado. De acuerdo con Pérez (2019) se emplean ciertos
procedimientos para controlar las compras tales como el reporte de inconformidades,
registro de proveedores, y planes de entrega, estos procedimientos son controlados
por los analistas de compras quienes a su vez reportan al proveedor cualquier
inconformidad, considerando los patrones de acuerdo a la planificacion y las

especificaciones y requisitos de calidad de los productos.

Asi mismo, sefiala Pérez (2019) que el proceso de control es muy importante, pues
permite a la empresa determinar falencias, la cantidad de proveedores incumplen con
los pardmetros establecidos, de igual manera prescribe los reportes de material
inconforme para justificar el retorno de dicho material al proveedor correspondiente

gue no cumple con lo requerido.
1.3. GESTION DE INVENTARIOS

La gestion de inventario consiste en el manejo eficiente de las existencias de una
empresa, en este sentido, de acuerdo a lo manifestado por Cruz (2017) un inventario,
se trata de un documento en donde se enlista de forma ordenada y valorada una

cantidad de n productos, constituyéndose asi, una herramienta para tomar decisiones
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acerca del aprovisionamiento y despacho de productos, una adecuada gestion de
inventarios permitird que la empresa mantenga disponibles los materiales necesarios

en el momento exacto, optimizando sus recursos.

La gestion de inventarios permite ejercer el control sobre los productos, con el objetivo
de primeramente reducir los costos de mantenimiento y conservacion, asi mismo
conocer del abastecimiento suficiente de materiales, garantizando la disponibilidad en
el momento que se requiera, ademas, Apunte & Rodriguez (2016) afiade este proceso
se da para posibilitar la disponibilidad de recursos al momento de requerir su uso o
venta basada en métodos y técnicas que permiten conocer las necesidades de
reabastecimiento 6ptimas.”. En otras palabras, la gestidon de inventarios permite a las
microempresas, mediante algunos meétodos, detectar descuadres de inventarios
dentro de ella ya que esta gestion ayuda a verificar la disponibilidad del producto en
el momento que se necesite para la venta y asi se lograra reabastecer sus inventarios

en el momento preciso y adecuado.

La gestion de inventarios es importante, debido a que permite tener preparado de
forma anticipada un plan en donde muestre el volumen adecuado de existencias en el
momento preciso, obtener reportes confiables al momento que se requiera. Segun
Cruz (2017) la gestion de inventarios es indispensable debido a que una empresa
debe tener un gran control de sus inventarios para realizar los aprovisionamientos
adecuados y a tempo y lograr atender la demanda de un producto, haciendo que

dichos procesos sean mas efectivos y requieran menores costos.

Por tal motivo la gestion e inventario en la microempresa IMACONS sera de gran
importancia ya que permitird medir el nivel de inventario que tiene la empresa y con lo
gue cuenta disponible logrando de esta manera estar preparados para cualquier
compra y la puedan realizar sin ningun inconveniente por motivos de descuadre de

inventarios.

1.3.1. ROTACION DE INVENTARIOS

La rotacion de inventarios identifica las veces que un inventario se convierte en
ingresos 0 cuentas por cobrar, es decir se trata de un indicador que muestra la

frecuencia con la que una empresa comercializa sus productos, en otras palabras, de
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acuerdo con Nathanael Mion, Joannés Vermorel (2017) muestra la cantidad de veces
que el inventario debe ser reemplazado durante un determinado periodo de tiempo,

generalmente un afio.

Por otro lado, la rotacién de inventarios es una herramienta utilizada para analizar
temas como el nivel de ventas que esté teniendo la empresa, con qué velocidad y en
base a ello tomar las decisiones necesarias en cuanto a la produccion. Ademas,
Suarez y Céardenas que (2017) sefialan que la rotacion de inventarios permite
determinar cuantas veces se adquirié el producto y ver cual es el producto mas

comprando o el g més veces se ha pedido a los proveedores.

De acuerdo con Suéarez & Cardenas (2017), al conocer si la rotaciéon de inventarios es
mas alta, da a entender que mercancias permanecen menos tiempo en el almacén,
con lo cual indica si la administracién de los inventarios es efectiva o no, es decir es
un factor indispensable para la toma de decisiones, con respecto a las politicas de
ventas, para maximizar los ingresos y los niveles de produccion para reducir los costos

de almacenamiento y conservacion de productos.
1.4. GESTION DE LA DISTRIBUCION

La distribucion es la parte de la logistica que se encarga de movilizar la cantidad de
recursos necesarios de insumos productivos o bienes con el fin de cubrir las
necesidades de logistica de las empresas en los tiempos y lugares precisos. Por su
parte, Paredes (2017), sefiala que la gestién de la distribucion presenta un fin
especifico en el cumplimiento de 6rdenes, ademas busca, entablar buenas relaciones

con los distintos intermitentes del canal de distribucion.

Por otra parte, la gestibn de distribucidn segun Coronado y Gbémez (2019),
esencialmente sirve para poner a disposicion de las empresas o intermediarios la
cantidad de mercancias correcta, en el momento adecuado y en el lugar correcto, de
este modo se puede decir que la gestion de distribucidon es de vital importancia para
las microempresas ya que por medio de esto se puede afianzar la fidelidad del cliente

al satisfacer su necesidad y requerimiento en el momento que este necesite.

La gestion de distribucion, conforme lo menciona Universidad Militar Nueva Granada

(2017) , debe cumplir con el siguiente proceso, que del transporte, el cual se refiere al
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traslado fisico de los productos, fraccionar, es decir ubicar los productos de acuerdo
a las condiciones de mercado o separarlos, almacenar, es decir custodiar los
productos hasta su respectiva venta, y finalmente, poner en conocimiento acerca de

las necesidades de mercado con el fin de plantear estrategias.

La gestion de distribucién adecuada cumple un rol muy importante en lo que es la
relacion de intercambio con su mercado, la forma en cémo trabaja servicio al cliente y
los canales que se usan para cumplir con las necesidades que tiene el consumidor al
momento en como adquirira su producto, ademas Nufio (2018) debe hacer de manera
muy agil (se empieza a exigir la entrega 24h) y, a ser posible, minimizando los recursos
empleados y, por tanto, los costes empresariales de dicho proceso.

La gestion de distribucion le permitird a la microempresa IMACONS poder trabajar de
una mejor manera con relacion al intercambio de sus productos con sus clientes y
también una mejor distribucion entre sucursales, entregar tato al consumidor con a
todas sus bodegas el producto en el momento adecuado y en el lugar preciso le
ayudara a la empresa a generar ventaja competitiva que le permitira crecer en su

mercado Y liderarlo.

1.4.1. GUIA DE REMISION

Segun Rivas (2019) sefala que la guia de remisién, se trata de un documento debe
ser emitido en forma previa a la movilizacion de bienes dentro del territorio nacional,
se asocia a los comprobantes de pago, el cual es elaborado por la persona que remite
o el personal de transporte, con la finalidad de justificar el traslado de bienes, se usa

cuando el transporte de bienes es realizado por el propietario o el poseedor.

En este sentido, las guias de remisién, de acuerdo a lo mencionado por Ayala (2016),
sirve para transportar los bienes muebles, por medio del cual se puede justificar su
origen y su procedencia licita y se pueda registrar lo que lleva dentro de su transporte,
haciendo que el traslado sea amparado por la ley, la informacién que contenga acerca

de los productos sea verificable, legitima y valida.

Conforme lo menciona la guia tributaria del Servicio de Rentas Internas (2013), las
guias de remision le permitiran a la microempresa poder llevar en orden y material que

se transporta de sucursal a sucursal y llevar un mejor control en lo que corresponde a
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transportista y material, es muy importante debido a que hara que el traslado de bienes
sea legal, puesto a que este documento lo abaliza.

1.4.2. VENTAS NETAS

Las ventas, conforme Benavides (2016) netas son el mejor y mas preciso reflejo de
la eficacia de las operaciones de ventas de una empresa. Las deducciones son
importantes para comprender como una empresa vende su producto o servicio. Si no
los consideras es posible que no tengas en cuenta las diferentes estrategias que

emplea tu equipo de ventas o las diferentes formas en que podrian ser mas eficientes.

Para establecer lo que define como ventas netas, deben descontarse las
bonificaciones por venta, las devoluciones y las rebajas y ofertas. Es el baremo para
cuantificar los ingresos de la empresa como producto de su actividad comercial.

1.5. GESTION DE LA CALIDAD

La gestion de la calidad hace referencia al conduccién de procesos basados en un
modelo que persigue la mejora continua, se basa en ocho principios de acuerdo a las
normas ISO 9001:2008, ademas, Centurion (2015) afirma que se trata de la
implementacion de un plan empresarial basado en un procedimiento de calidad que
involucra a todos los empleados, es decir, una estrategia completa por la cual una
compafiia entera usa todos los recursos para satisfacer a sus beneficiarios en
términos de calidad, costo y plazo. Por consiguiente, la gestiébn de calidad en las
microempresas permite evitar errores que pueden afectar a los procedimientos que
tienen en las areas, permite mediante una planificacién debida, garantizar el
cumplimiento de sus objetivos satisfaciendo al consumidor, mejorando la organizacion
y los procesos que se establezcan dentro de ella controlar la calidad de una MiPymes

ayudara a generar ventaja competitiva.

La implementacion de un sistema de gestion de calidad en una empresa se la realiza
por el siguiente motivo, de acuerdo a Cuatrecasas & Gonzalez (2017) lograr la
satisfaccion total del cliente, de la propia empresay de la colectividad, precisando para
ello, la participacién de los distintos niveles jerarquicos de la empresa, por lo que, el
objetivo que tendra este sistema es, sobre todo, buscar mejores resultados en todos

SUS procesos.
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La gestion de calidad es sinébnimo de mejora continua, en este sentido, sefiala
Cuatrecasas & Gonzalez (2017), como proceso base el ciclo Deming o ciclo de mejora,
el cual consta de las siguientes fases, planificar, es decir plantearse los objetivos a
alcanzar y los métodos adecuados para lograrlo, realizar, es decir, llevar a cabo el
trabajo y las acciones correctivas determinadas en la fase anterior, comprobar, es
decir verificar y controlar los efectos y resultados obtenidos luego de aplicar las
estrategias de mejora que se establecieron, y finalmente, la fase de actuar, que

consiste en llevar a cabo lo planificado, en busca de mejoras.

Finalmente, se puede afiadir que la gestion de la calidad es de suma importancia para
las empresas, de acuerdo con Serrato (2018), quien afirma que garantiza la excelencia
en los productos, servicios y procesos internos de una empresa. Las empresas que
implementan programas de gestion de calidad usan la informacion de ellos
para identificar debilidades, fallas, areas de mejora y fortalezas, es decir, buscan ser
mas competitivas, trabajando internamente para lograrlo, Dicho esto podemos decir
que la gestion de calidad a las empresas le permite ser mejores tanto interna como
externamente generandole buenas ventajas competitivas que le permitiran
posicionarse dentro del mercado por su buena calidad interna y externa que brindan

a sus clientes.

1.5.1. POLITICAS DE CALIDAD

Las politicas de calidad, constityen un marco de referencas para establecery revisar
los objetivos de calidad, por lo que deben ser integrados en el manual de calidad y
demuestra compromiso de la direccidon de implantar un sistema de gestion. Este tipo
de politicas de acuerdo a (2016), estan orientadas a la atencion al cliente y a la mejora
continua, ademas, brindan un servicio técnico de alta calidad y exigencia, logrando

desemperios sobresalientes que les permita lograr la satisfaccion del consumidor.

Por consiguiente, Vasquez (2018) sefiala que, las politicas de calidad sirven de forma
general para asegurar unos minimos de calidad establecidos por la empresa para
conseguir clientes satisfechos con el producto o servicio adquirido, a partir de ello, una
empresa busca cumplir los requisitos del cliente, prevenir pérdidas y mejorar

desemperfios. Las politicas de calidad constituyen la carta de presentacién de la
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empresa, por lo que muestra a que se dedican, que quieren lograr, bajo que métodos
de trabajo y a que se comprometen.

El proceso para definir politicas de calidad, de acuerdo a Betancourt (2019), se deben
plantear algunas preguntas, refiriéndose a; la actividad de la empresa, cuales son sus
clientes, el tipo de producto o servicio que se ofrece, cudles son las necesidades de
los clientes y como se diferencian de la competencia, las respuestas a estas
interrogantes deben ser las adecuadas, puesto a que, las politicas son la imagen de
la empresa y guiaran a los colaboradores a trabajar con la filosofia que transmitan las

politicas.

Por ello se hace necesario que las microempresas fijen sus politicas de calidad para
fidelizar a sus consumidores ya que es un sistema que le permitird alcanzar los
resultados deseados en lo que corresponde a calidad, ya que es el compromiso que
las microempresas plantean al usuario sobre la calidad del producto y del servicio que

la microempresa le ofrecera, basandose en la mejora continua.

1.5.2. OBJETIVOS DE CALIDAD

Los objetivos de calidad ideales, deben contener lo siguiente; metas especificas,
alcanzables, cuantificables, deben orientar la calidad de la organizacion y necesitan
estar alineadas a las politicas. De igual forma, sostiene Mark Hammar (2015), los
objetivos de calidad toman los propdsitos indicados en la Politica de Calidad para
conseguir la mejora, para lo cual sera necesario desarrollar planes. Dicho esto, los
objetivos de calidad que las microempresas se planteen deben tener coherencia con
las politicas de calidad que les permitira guiar a la empresa al logro y cumplimento de
sus objetivos planeados, esos deben conllevar a la mejora continua de la

microempresa.

Los objetivos de calidad sirven para facilitar una mejora efectiva dentro del sistema de
gestion de calidad dentro de una empresa, en funcion de la norma de referencia que
se vaya aplicando, deben estar en base a todos los niveles de la organizaciéon, deben
estar enfocados a mejorar los requisitos del producto, cumplimiento las expectativas
del cliente, logrando mayor satisfaccion de su parte, en conclusién, a través de la

implementacion de objetivos de calidad, se podra lograr posicionamiento en el
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mercado, agregar valor a sus productos, y crear relaciones clave con los clientes,

siendo mas competitivas.

De acuerdo con Benavides (2016), el proceso para definir los requisitos de calidad, es
el siguiente, previo a ello, la empresa debe contar con politicas, puesto a que los
objetivos estardn alineadas a ellas, ademas deben cumplir con los siguientes
requisitos que son; ser medibles, es decir, establecer datos medibles y comparables
con los objetivos, considerar los requisitos aplicables, estos pueden ser aquellos que
proporcionen los clientes o el sistema de gestion, ser acertados para la conformidad
de productos y servicios enfocados a satisfacer las necesidades de los clientes, ser
objeto de seguimiento, es decir que pueden dar vigilados, ser comunicados, es decir
gue deban ser socializados con oportunidad, y finalmente sean actualizados segun

convenda.

Por ultimo, es necesario destacar la importancia de establecer objetivos de calidad
dentro de una organizacion, conforme explica Rio (2016), que busca crecimiento y
superacién, debido a que esto, incentiva a los empleados a mantenerse motivados,
tener algo porque esforzarse, mejorando cada dia y estar firmes cuando se presenten

situaciones complejas.
1.5.3. MAPA DE PROCESOS

De acuerdo con Torres (2014) el mapa de procesos es la representacion grafica de
los procesos que estan presentes en una organizacion, mostrando la relacion entre
ellos y sus relaciones con el exterior. En el mapa de procesos se agrupan todos los
procesos que se ejecutan en una organizacion, en ellos se encuentran la clasificacién
de los procesos por magnitud y por funciones. En un mapa de procesos se detallan
cada proceso que conforma un macroproceso y a la vez estan organizados de acuerdo

con los niveles Gerencia, Cadena de valor y nivel de apoyo.

El proceso para el disefio de un mapa de procesos, de acuerdo con Grave, Velasquez,
& Sanchez (2017), parte de la identificacion de cada uno de los procesos, tomados
en cuenta desde el momento de prestacion del servicio al cliente/usuario. Desde este
momento se analiza el proceso hacia atras; se iran identificando los pasos, tareas,
entradas y salidas y responsables, hasta el instante en el que se concluye la solicitud
del producto o servicio.
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Las mismas autoras sefalan que contar con un mapa de procesos es importante para
una empresa puesto a que proporciona una perspectiva global-local, obligando a
“posicionar” cada proceso respecto a la cadena de valor, por ende, un mapa de
procesos le permitird a los colaboradores de las empresas poderse guiar X un mapa
donde se detalle lo que deben hacer para la superacion en sus puestos y poder
manejar de mejor manera los procesos que deben seguir diariamente. Al mismo
tiempo relaciona el propdsito de la organizacion con los procesos que lo gestionan,

utilizandose también como herramienta de consenso y aprendizaje.
1.6. COMPETITIVIDAD

La competitividad permite que las organizaciones mejoren dentro de su entorno
mediante algunos factores que deben cumplir para lograr su propésito siendo mas
eficientes en lo que hacen y logrando el alcance de sus objetivos. De esta forma,
manifiesta Arredondo, Vazquez , & De la Garza (2016), la competitividad se puede
lograr mediante la mejora interna, ya sea por medio de sus procesos, la gestion del
aprovisionamiento, con sus proveedores, la calidad del servicio entre otros factores,
asi mismo, mejorando la infraestructura, la reduccion de la inestabilidad
macroecondémica o el mejoramiento del capital humano, todos estos factores con

el tiempo tienden a generar rendimientos decrecientes.

Las empresas competitivas son aquellas que crean un valor agregado al servicio o al
producto que estas ofrecen para mejorar y aumentar su crecimiento permitiéndoles
alcanzar ventajas competitivas sustentables y logrando que la empresa obtenga un
desempefio superior en el entorno que esta se esta desenvolviendo, dando a la

empresa una posicion favorable.

La competitividad esta ligada directamente con el ambiente interno y externo que la
rodean, es de vital importancia como la organizacion se sepa desenvolver frente a
estos factores que la pueden atacar o ayudar a que crezca y sea mas rentable, que
gane ventaja competitiva sera unicamente parte de su desenvolviendo y un pilar

fundamental sera la innovacion que esta presente.

El mejoramiento de la competitividad en la microempresa ImaconsDeko permitira que
alcance un posicionamiento favorable dentro del mercado al que se enfoca

permitiéndole obtener un desempefio superior tanto dentro de la microempresa como
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fuera de ella, el generar mayor satisfaccion a sus consumidores le permite obtener
una rentabilidad superior a la de sus competidores y por ende genera una gran ventaja

competitiva.

De acuerdo con Coyle, Langley, Novack, & Gibson (2014), la competitividad va mas
all4 de tener bajo costos en sus productos si no de minimizar sus recursos dentro de
la organizacion fidelizar su clientela siendo mas eficientes y logrando ser los mejores
dentro de su mercado, razén por la cual, constituye un factor importante dentro de las
empresas ya que exige a la organizacion mejorar en varios aspectos dentro de ella
para lograr su ventaja competitiva, esto se logra siendo més eficiente minimizando sus
recursos y dando el mejor servicio siguiendo ciertos procesos que permitird a la

empresa poder lograr su fin.
1.7. RENTABILIDAD

Estas medidas permiten a los analistas evaluar las utilidades de la empresa con
respecto a un nivel determinado de ventas (Sin utilidades una empresa no podria
atraer capital externo). Las empresas buscan ser mas rentables mediante los factores
gue estas tengan a su favor esto determinara si la empresa gana o no dentro del
mercado en el que se esta enfocando. En base a ello, Daza (2016) afirma que puede
considerarse, a nivel general, como la capacidad o aptitud de la empresa para generar
un excedente partiendo de un conjunto de inversiones efectuadas. Sin embargo, la
rentabilidad no debe interpretarse solamente con las ganancias obtenidas, sino que
debe proporcionar mayores beneficios ya sea para el mismo bien del empresario como

para la sociedad, a través de la gestidn eficiente de los recursos que posee.

Afaden, Arguelles, Quijano, Fajardo, & Medina, (2018) que los indicadores de
rentabilidad sirven para determinar si una empresa esta generando recursos
suficientes para pagar sus costos y remunerar a los propietarios. Para calcularlos hay
gue tomar en cuenta diversos factores que miden la capacidad de la empresa para
generar lucro. Por tal motivo los siguientes indicadores financieros seran de gran
ayuda para poder determinar los resultados que la empresa esta generando en el

transcurso de un determinado tiempo, tales como lo siguiente indicadores.

Los mismos autores, sefialan que los indicadores de rentabilidad son importantes,

constituyéndose un factor motivacional para los que invierten capital en una empresa,
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aungue su medicion no se la da la importancia necesaria, pese de que se trata una
medida de referencia que muestra el rendimiento de una organizacion empresarial. La
rentabilidad permitird a la empresa generar grandes ganancias por sus inversiones

realizadas o por las ventas que esta a realizado.

1.7.1. MARGEN DE UTILIDAD NETA

Manifiesta Garcia (2017), que este indicador corresponde a una cifra conseguida por
la empresa después de abonar los distintos gastos e impuestos, en otras palabras se
puede decir que mide el porcentaje de cada délar de ventas que quede después de
gue se deduce gastos, costos, intereses, impuestos y dividendos preferentes. Ademas

de los costos de produccion que afectan de forma directa sobre el valor del articulo.

Por lo que, este indicador es utilizado para saber si se esta realizando un eficiente
control de costes, cuanto mas alto es el margen de utilidad neta es mejor, A diferencia
del margen bruto, no toma en cuenta solo el coste de produccién, sino otros
desembolsos en comercializacion, promocion, distribucién, gastos financieros,

tributos, entre otros.

De acuerdo con Herrera & Betancourt (2016), para proceder a obtener el margen de
utilidad neta, primeramente se debe determinar, la utilidad neta, es decir, este valor
debe ser tomado de los estados financieros de la empresa, especificamente del
estado de resultados, de igual forma, el valor de las ventas, el margen de utilidad neta,
no es mas que el resultado de dividir la utilidad neta para las ventas obtenidas dentro

de un periodo econdémico.

Herrera & Betancourt (2016) mencionan, ademas, que la obtencién de dichos
indicadores permite mejorar el analisis financiero y su gestiébn empresarial. Un correcto
andlisis de los estados financieros de la organizacién permite llegar a su actual
situacion y poder predecir dentro de ciertos limites su desarrollo en el futuro para la

toma de decisiones.

1.7.2. RETORNO DEL CAPITAL INVERTIDO

Conforme lo sefiala Cardenal (2016), el retorno del capital invertido es uno de los

indicadores mas importantes al momento de seleccionar acciones. El punto central es
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gue se trata de una medicién sobre la capacidad de la compafiia para generar
ganancias por cada doélar de capital invertido. El capital invertido le permitira a la
empresa poder crecer y generar una buena utilidad o también puede ser reinvertido el

capital esto trata de que cada ddlar gastado sera devuelto a la empresa.

Ademas, Cardenal (2016) afiade que este indicador sirve para medir la eficacia
general de la administracion para generar utilidades con sus activos disponibles.
Evalla el rendimiento. El criterio para analizar este indicador es que, cuan mas alto
es el rendimiento de los activos totales es mejor. Si el ROA > que el tipo de interés.

Significa que la empresa puede soportar la carga de un préstamo.

El proceso para la obtencion de este indicador de rendimiento de los activos es que,
al tener como dato el valor de la utilidad neta, este debe dividirse entre el valor total
de los activos de la empresa, el resultado serd interpretado de la siguiente forma; por

cada délar invertido en activos totales genero X délares de utilidad neta.

De acuerdo con Custddio (2018) , este indicador es importante porque permite que
determinar cuan efectivas fueron las iniciativas que se tomaron, en cuanto a las
inversiones realizadas, De la misma forma, con base en el ROI, es posible planificar
metas basadas en resultados tangibles y entender si esta valiendo la pena o no invertir

en determinados canales.

1.7.3. CRECIMIENTO DE LA UTILIDAD ANO TRAS ANO

El crecimiento de la utilidad afio tras afio hace referencia al resultado de las decisiones
estratégicas de la gerencia que le permitirdn a analizar el incremento o perdida que
tiene la empresa de un periodo a otro y poder hacer un informe del crecimiento,
compartiendo lo enfatizado por Morales, Valle, Freire y Silva (2017) , la decision
estratégica de crecimiento de las empresas requiere acceso a financiamiento para

cubrir sobre todo la inversion en activos fijos.

Por este motivo, este analisis sirve para que las empresas con fines de lucro, quienes
encaminan sus esfuerzos a generar mayores beneficios econdmicos por encima de
los costos incurridos, por lo que esta forma de medida permitird conocer cuan efectivas

estan siendo las decisiones de inversion que el empresario ha tomado.
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De acuerdo con Bastidas (2018) el crecimiento de la utilidad afio tras afo, se puede
medir a través del método de andlisis financiero de forma horizontal, considerando los
periodos, se busca determinarla variacion que sufren las cuentas. Esto es importante

para determinar el crecimiento o disminucién en un periodo determinado.

Este tipo de analisis, en concordancia con lo sefialado por Duque (2020) es muy
importante, puesto a que se trata de un instrumentos que se utilizan en el analisis
financiero para realizar el estudio del estado actual de la compafia, conociendo la
variacion que tienen los valores de las cuentas mas relevantes, ademas, es necesario
complementar el analisis empleando los indicadores financieros, con el fin de llegar a

conclusiones mas precisas y productivas.
1.7.4. CRECIMIENTO DE VENTAS

El crecimiento de ventas se trata de un indicador que muestra grado en el que las
ventas de una empresa han incrementado durante un periodo de tiempo. Por su parte,
aflade que Céspedes (2017) que este tipo de indicador demuestra el verdadero
potencial de una empresa. Se demuestra a través de los esfuerzos que realizan sus
gerentes para crear valor internamente empleando mejor sus activos fisicos o los

intangibles.

De acuerdo con Ruiz (2020) el crecimiento de las ventas para un negocio 0 empresa
representa un importante indicador para medir el éxito que esta teniendo y también
muestra su potencial para generar flujos de efectivo en el futuro. Tanto para empresas
como para las personas crecer representa un aumento de su tamafio, su capacidad o
su importancia. El crecimiento constituye una de las metas financieras centrales al
momento de realizar proyecciones y planes financieros, pero debemos considerar que

al crecer aceleradamente puede haber impactos en nuestra rentabilidad y liquidez.

1.7.5. ESTADOS FINANCIEROS

Afirma Yanez & Avila (2015), que los estados financieros son informes que prepara el
departamento de contabilidad de una empresa, que dan a conocer la situacion

financiera de una entidad econémica, haciéndose extensiva esa informacién a
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terceros interesados en el desarrollo de tal entidad. Dichos documentos permiten
alizar como se encuentra econémicamente la empresa se encuentray si esta ganando
o teniendo perdida de su ejercicio, el estado financiero es una herramienta muy

importante que las empresas deben realizar para sus mejoras

Basandose en lo manifestado por Olivera (2016), los estados financieros son
utilizados principalmente para la toma de decisiones, sobre todo en tres grandes
procesos que son, la operacion, la inversion en lo que respecta y el financiamiento,
analizando puntos las actividades que realiza la empresa, las lineas de produccion y
si estas estan generando los ingresos suficientes, los principales costos y gastos que
se incurren, las utilidades que generan las actividades entre otros temas, con lo cual
le permite al empresario decidir acerca del curso que tendra la organizacion el

siguiente periodo.

Sefala Roman (2017) que el proceso para la elaboracion de los estados financieros,
empieza primeramente por los documentos fuente, extrayendo la informacién de los
comprobantes de las transacciones efectuadas durante el periodo econdmico,
registrandolas en el diario general, posterior a ello, se separan por cada cuenta,
resumiendo la informacion, luego, pasa a elaborar el balance de comprobacién y
finalmente los estados financieros, cuya estructura general es: encabezado, cuerpo y
pie, de acuerdo al libro, se determinan cinco los principales estados financieros que
son; el estado de resultados, estado de situacion financiera, estado de flujo de
efectivo, estado de cambios en el patrimonio o capital contable y las notas a los
estados financieros basicos.

1.8. MATRIZ FODA

Esta herramienta de diagndstico, de acuerdo con Arenal (2016) FODA (o DAFO) es
una herramienta disefiada para comprender la situacion de un negocio a través de la
realizacion de una lista completa de sus fortalezas, oportunidades, debilidades y

amenazas. Resulta fundamental para la toma de decisiones actuales y futuras.

El andlisis permite tener un panorama mas amplio de la empresa, desde las ventajas
competitivas hasta las dificultades que pueden afectarla. El FODA crea un diagndstico

certero y Util para detectar problemas internos y externos, determinar el curso que
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debera seguir la compafia y brindar mayor conocimiento acerca de las caracteristicas

de valor del negocio, tanto a los miembros del equipo como a los nuevos talentos.

Incluye factores relativos a recursos financieros, conocimiento, estructura
organizacional, comunicacion interna, tecnologias, utilizadas, predisposicion al
cambio, procesos de toma de decisiones, estrés laboral, etc. Estos factores seran
categorizados como:

Debilidades: son aspectos propios de la organizacion, cuya posicion es desfavorable
en comparacion con otras referencias, en especial con los competidores. Constituyen

una desventaja y afectan negativamente al desempeiio analizado.

Fortalezas: son los aspectos en los que nuestra organizacién destaca, marcando una
diferencia positiva con nuestros competidores. Favorece el logro de resultados y

afectan positivamente al desempefio analizado. (Burckhardt, 2016, pag. 43)

El andlisis interno, constituye un estudio para analizar aspectos que la organizacion
puede controlar, y a medida que pase el tiempo debe trabajar, para asegurar la
permanencia y progresividad. Los factores positivos deben aprovecharse vy
potencializar para que el impacto positivo se incremente y los negativos deben
constituir retos de eliminacion o al menos control para evitar futuras contratiempos que
pongan en riesgo a la empresa. Para trabajar en estos aspectos se debe estudiar

exhaustivamente.

Para realizar el andlisis interno, es necesario realizar un diagndstico y aplicar varias
técnicas con el fin de determinar de manera especifica que factores se atribuyen tanto
a las debilidades como fortalezas, diferenciarlas y describirlas. Es estudio previo a la
realizacion permitira determinar estas variables, para lo cual se podria aplicar distintas
herramientas para recabar informacion y obtener informacion real, para que las

decisiones y estrategias sean lo mas certeras posibles.

Por otro lado, el analisis externo, es importante identificar eficazmente las
oportunidades, ya sea a través de estudios, para poder aprovecharlas en beneficio de
la institucién, asi mismo las amenazas para lo cual se debera tomar las acciones
necesarias para reducir los riesgos y disminuir el impacto que tendria en caso de que

ello afectara a la empresa.
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Incluye aspectos relativos a actuaciones de los competidores (politicas de precios,
campafas publicitarias, fusiones y adquisiciones de compainiias, etc.), cambios en la
legislacion, evolucidn tecnoldgica, situacidon economica, estacionalidad, valores

socioldgicos, etc. Estos factores seran categorizados como:

Amenazas: situaciones externas que podrian ser perjudiciales para el negocio;
indicios de un peligro para la organizacion, para la consecucion de sus objetivos, para

el fracaso de determinado proyecto.

Oportunidades: situaciones convenientes para el negocio, condiciones que pueden

resultar mas favorables de lo que se espera. (Burckhardt, 2016, pag. 43)

En el andlisis externo, se estudian aspectos como el comportamiento el mercado y
sus variables, como la oferta, la demanda, la inflacién, factores meteorolégicos que
podrian afectar a la empresa, aspectos econémicos a nivel del pais y sus politicas
legales, en materia tributaria, laboral, etc. Dentro de este analisis es de suma
importancia identificar las amenazas de manera oportuna, puesto a que pueden

representar problemas ya sea a corto o mediano plazo.
1.9. ANALISIS PESTEL

Conforme lo menciona Ayala (2016) el analisis PESTEL es una herramienta
estratégica util para entender el crecimiento o decrecimiento del mercado, la posicion
del negocio, el potencial y la direccion de las operaciones. Conforme al autor, para la
realizacion del andlisis externo PESTEL se diagnostica el entorno de la empresa

siguiendo los siguientes puntos:

e Factores Politicos

e Factores Econémicos
e Factores Sociales

e Factores Tecnoldgicos
e Factores Ambientales

e Factores Legales

Por otro lado, siguiendo la afirmacion de Bastidas (2018) el andlisis PESTEL es una

herramienta que se utiliza para identificar las fuerzas externas a nivel macro que
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influyen sobre un negocio y pueden determinar su evolucién, tanto en términos

econémicos como de reputacion
1.10. LAS CINCO FUERZAS DE PORTER

Segun lo describe Herreria, Baguero (2018) las consecuencias de rentabilidad que
tendra una empresa a lo largo plazo dentro de un mercado determinado, analizando
y evaluando la competencia, la cliente y los productos sustitutos, hasta poder
consolidarse dentro de un segmento especifico, caracterizando a la empresa por tener

una ventaja competitiva exitosa.
Estos son las 5 fuerzas de Porter que se tienen que tomar en cuenta:

Amenazas de nuevos competidores: genera una gran capacidad de que las
empresas aumenten su participacion dentro del mercado, ya que al tener mas
competencia directa generara una gran amenaza, provocando pérdidas dentro de su
mercado, de esta manera las microempresas su mejor ventaja competitiva que les

ayude a lograr liderar el segmento de mercado al cual se estan enfocando.

Rivalidad entre nuevos competidores: sera dificil la competencia si a un mercado
en cual las otras empresas estén bien posicionadas ya que constantemente seran
sometidas a sus grandes estrategias de producto, precio, promocién e incluso de
servicio al cliente mismas que les dio posicionamiento en el segmento de mercado al

cual se dirigieron.

Poder de negociacion de los proveedores: este es aquel que coloca el aumento o
la disminucion del precio del producto y su calidad esto puede ocasionar que la
rentabilidad de las empresas no sea estable ya que aumenta sus costos. Otra forma
en que los proveedores ganan mas poder es cuando no existe un producto sustituto

del que ellos venden.

Poder de negociacion de los clientes: se refiere cuando un segmento o nicho de
mercado no es llamativo para el consumidor ya que el cliente sabe lo que quiere
especificamente, existe varios productos sustitutos, los bajos costos entre otros, deja

al cliente con la libertad de que este elija productos sustitutos.
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Amenazas de servicios y productos sustitutos: el segmento de mercado no sera
fuerte cuando exista la posibilidad de que otros productos ingresen facilmente al
mercado, sera una guerra constante ya que los productos pueden posicionarse muy
bien dentro del mercado y puede existir una guerra continua de estrategias para

promocionar nuevos productos sustitutos.
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CAPITULO Il: MARCO METODOLOGICO Y DIAGNOSTICO
DE LA EMPRESA

2.1. METODOLOGIA

Mediante esta investigacion planteada para el modelo de operacion y logistica
propuesto los justificativos que se usara para fundamentar la metodologia de
investigacion seran: los métodos cualitativo e inductivo-deductivo, para el desarrollo

de encuestas.

2.1.1. METODO INDUCTIVO-DEDUCTIVO

El método inductivo explica descriptivamente la conducta de los sujetos involucrados
en la investigacion, partiendo de lo especifico a lo general (inductivo). (Corona, 2016)

Se usara el método inductivo ya que se basara la investigacion en lo observado y en
los datos recopilados partiremos del problema general que se haya encontrado en el
departamento para poder dar una solucion mediante lo que se ha observado por la

mala logistica existente en la organizacion.

La deduccion permite establecer un vinculo de unién entre teoria y observacion y
permite deducir a partir de la teoria los fendmenos objeto de observacion. (Davila,
2006).

Mediante este meétodo deductivo se pudo analizar la informacién previamente
existente de la microempresa y poder ver de lo mas general en lo q han fallado dentro
de la empresa y de esta manera poder deducir él porque del problema y dar una
conclusién favorable que ayude a la solucion dentro de las areas en las cuales existan

los problemas de logistica previamente diagnosticados.

Mediante el método inductivo-deductivo partiremos con el método inductivo que nos
permitira recolectar informacion necesaria para dar un diagndstico, al problema que
encontremos y partiendo de esto se podra aplicar el siguiente método para resolver

un problema especifico.
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2.1.2. METODO CUALITATIVO

En la metodologia cualitativa el investigador ve al escenario y personas en una
perspectiva holistica, las personas, escenarios o grupos no son reducidos a variables,

sino vistos como un todo. (Cadena, Rendodn, Aguilar, Salinas, & De La Cruz, 2017).

Este método cualitativo permitira de una manera mas minuciosa describir los hechos
gue se den dentro de la microempresa el comportamiento de los trabajadores en el
area de trabajo, los problemas existentes, cualidades que se pueda encontrar tanto
en los trabajadores con en su lugar de trabajo de esta manera describirlas permitira
que la investigacion sea mas sencilla ya que se analizado el entorno y podremos dar

solucién al problema encontrado.

2.2. TIPOS DE LA INVESTIGACION

2.2.1. INVESTIGACION DESCRIPTIVA

La investigacion descriptiva opera cuando se requiere delinear las caracteristicas

especificas descubiertas en la investigacion. De acuerdo a (Diaz & Calzadillas, 2016)

Se usara el tipo de investigacion descriptiva ya que se observara como es el
desemperio, el comportamiento dentro de la microempresa y se describira todo lo que
se pueda llegar a conocer sobre los procesos y el desenvolvimiento que se manejan
en el departamento de bodega y analizar por qué se dificulta tener una buena logistica
en dicha &rea y lograr el mejoramiento de toda la microempresa.

2.3. INSTRUMENTOS

Se usaran el instrumento de la entrevista y encuesta en una microempresa
comercializadora de productos de construccion liviano en seco ya que se entrevistara,
se encuestarda a los integrantes de la microempresa y de la misma manera se

observara cada proceso interno.
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2.3.1. ENTREVISTA

La entrevista es una herramienta eficaz para desentrafar significaciones, las cuales
fueron elaboradas por los sujetos mediante sus discursos, relatos y experiencias.
(Troncoso & Amaya, 2017)

Este instrumento lo usaremos para entrevistar al gerente de la microempresa y
obtener la informacion necesaria poder analizarla he interpretar, sera de gran ayuda
para el proyecto ya que la informacion proporcionada por la dicha persona ayudara a

la recopilaciéon de datos que permitira realizar la investigacion.

2.3.2. ENCUESTA

La encuesta es un instrumento de captura de la informacion, estructurado, lo que
puede influir en la informacion recogida y no puede utilizarse mas que en

determinadas situaciones. (Alvira, 2011)

La encuesta la realizaremos en el principio de la investigacion ya que mediante dicha
encuesta se recopilara datos muy esenciales para la investigacion esta encuesta se
le aplicara a todo el personal de la microempresa con el fin de que la informacion
recopilada sea la necesaria.

2.4. MUESTRA

Se aplicara un censo ya que la poblacién es muy pequefia la microempresa cuenta
con 1 gerente y 5 colaboradores, por este motivo no se necesita de una muestra para

la investigacion.

Es el proceso total de recolectar, compilar, evaluar, analizar los datos (o la
informacion) demograficos, econdémicos y sociales que pertenecen en un momento
determinado, a todas las personas de un pais o de una parte bien delimitada del

mismo. (Arias, Censo de Poblacion, 2010)

La poblacién estuvo conformada por miembros que trabajan en una microempresa
comercializadora de productos de construccion liviano en seco conformada por 1

gerente 5 empleados estas personas son las que ayudaran en el momento de la
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entrevista y las cuales seran las que colaboren para poder ser entrevistadas y
encuestadas.

Realizamos un ceso dentro de la empresa a sus 6 colaboradores ya que son pocos
los trabajadores de esta manera la informacion recolectada serd mas precisa como

para conocer la realidad de la empresa.
2.5. OPERACIONALIZACION DE VARIABLES

a) Variable dependiente
Ventaja competitiva
b) Variable independiente
Operacién y logistica

2.5.1. CUADRO DE VARIABLES

Tabla 1 Operacionalizacion de variables

HERRAMIENTAS

VARIABLE DIMENSION| INDICADORES ,
DE MEDICION

1.-Gestion de | Seguimiento y

aprovisionamiento | evaluacién

Modelo de .,
_ Operacion y
opclarat,:lo_nes y logistica Rotacion de
ogistica inventarios

2.- Gestiéon de

inventarios
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3.- Gestion de la

distribucion

Guia de remisiéon

Ventas por tienda

4 .- Gestion de la

calidad

Hoja de recogida

de datos
Politicas de calidad

Objetivos de

calidad

Mapa de procesos

Competitividad Rentabilidad

5.- margen de

utilidad neta

Estados

financieros

6.- retorno del

capital invertido

Estados

financieros

7.- crecimiento de
la utilidad ano tras

afno

Estados

financieros

8.-
Crecimiento de

ventas

Estados

financieros

Fuente: Investigacion de campo
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2.1. TABULACION ENCUESTAS

2.1.1. TABULACION ENCUESTA PERSONAL DE VENTAS

¢Usted maneja el sistema para conocer la cantidad de los

inventarios que tiene la empresa?
NO
0%

S|

100%
=S| =NO

Figura 1 Sistema de manejo de inventarios
Fuente: Encuesta al personal de ventas

El 100% de los trabajadores encuestados manifestaron que si saben como usar el
sistema y poder revisar la cantidad de material que tienen en stock.

éCada que tiempo verifican el inventario?

MENSUAL
ANUAL 0% SEMESTRAL
0% 0%

TRIMESTRAL
100%

= MENSUAL = TRIMESTRAL = SEMESTRAL ANUAL

Figura 2 Frecuencia de verificacién del inventario
Fuente: Encuesta al personal de ventas

Todos los trabajadores encuestados afirmaron que el inventario dentro del almacén lo

realizan cada tres meses.
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éCada que tiempo surten las bodegas?

MENSUAL | | D1ARIO |
0% 0%

 SEMANAL |
100% |
= DIARIO = SEMANAL = MENSUAL

Figura 3 Frecuencia de surtido de bodegas
Fuente: Encuesta al personal de ventas

El 100% de los trabajadores encuestados manifestaron que las bodegas se proveen

semanalmente ya que es el tiempo en el que el material rota mas rapido.

éSabe el proceso que se debe realizar para el
aprovisionamien;clg de las bodegas?

0%

S|

100%
u-S-u-NO

Figura 4 Proceso de aprovisionamiento de bodegas
Fuente: Encuesta al personal de ventas

Todos los integrantes dentro de la empresa saben cuéles son los pasos o el proceso
que deben hacer para realizar el aprovisionamiento de las bodegas.
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itiene capacitaciones sobre el material que
manejan y como deben manipularlo?

m S| = NO

Figura 5 Capacitaciobn en maneo de materiales

Fuente: Encuesta al personal de ventas

El 67% de los trabajadores han tenido capacitaciones sobre cémo deben manipular el
material mientras que el 33% restante no han tenido una previa capacitacion de como

debe manipular el material que se maneja en la microempresa.

éPaso por algun tipo de proceso para obtener su
puesto de trabajo?
Sl

0%

100%
w S = NO

Figura 6 Proceso de contratacion de personal

Fuente: Encuesta al personal de ventas

Dentro de la microempresa ninguna de las personas que son miembros pasos por

algun proceso para obtener su puesto de trabajo.
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étiene claro las funciones que debe cumplir en su
puesto de trabajo?

' NO |
33%

w S| = NO

Figura 7 Funciones a cumplir

Fuente: Encuesta al personal de ventas

El 67% de los encuestados manifestd que si saben cudles son las funciones que
deben cumplir en su puesto de trabajo, mientras que el 33% restante no tiene claro

cuales son las funciones concretas que debe cumplir.

éSe controla el material que lleva el transportista?
NO
0%

S|

100%
= S[ = NO

Figura 8 Control de carga de transporte
Fuente: Encuesta al personal de ventas

El 100% de los trabajadores manifiesta que si se controla el material que el

transportista lleva de una sucursal a otra 0 que es despachada hacia el cliente.

36



éConoce las politicas de calidad que tiene la microempresa?

=S| =NO

Figura 9 Conocimiento de politicas de calidad
Fuente: Encuesta al personal de ventas

El 33% de los encuestados manifestaron que no saben cuales son las politicas de
calidad que tiene la microempresa, mientras que el 67% si sabe las politicas de calidad

qgue la empresa ha estado cumpliendo para poder ser la mejor en el mercado.

¢le han capacitado sobre atencién al cliente?

=S| =NO

Figura 10 Capacitacion en atencion al cliente

Fuente: Encuesta al personal de ventas

El 33% de los trabajadores en el departamento de ventas no han recibido capacitacion
sobre la atencién al cliente mientras que el 67% de los trabajadores si han sido

capacitados para poder brindar una buena atencion al cliente.
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éle gustaria que sociabilicen con usted sobre
temas relevantes de |la microempresa y su

crecimiento?

| NO
0%

Sl

100%6 |
mSl o mNO

Figura 11 Socializacion de temas de la microempresa

Fuente: Encuesta al personal de ventas

Todos los trabajadores encuestados quieren saber el crecimiento que la

microempresa ha tenido en todo estos afios y los temas mas relevantes de la misma.
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2.1.2. RESULTADOS ENTREVISTA GERENTE DE LA EMPRESA

1. ¢Cuentacon un sistema para conocer la cantidad de los inventarios?

El gerente de la microempresa manifestd que, si cuentan con un sistema para revision

de sus inventarios, este es un sistema digital llamado “Fenix”
2. ¢Cada que tiempo verifican el inventario?

El gerente respondio a esta pregunta que verifican los inventarios trimestralmente ya
gue para hacer inventario tiene que cerrar los almacenes y no pueden estar cerrando
cada mes por este motivo prefieren hacerlo cada 3 meses que es lo indicando por el

tamafo de sus bodegas.
3. ¢Cada que tiempo surten las bodegas?

Las bodegas son surtidas semanalmente el proceso para que puedan surtir las
bodegas es que el encargado de bodega hace el pedido del materia que tiene poco
stock al departamento de administracion, en este departamento verifican en el sistema
si no hay fallas y que no exista sobre stock, una vez que ya esté verificado en el
sistema la baja cantidad de material se hace una lista del material que se solicitd y en
un lapso de 3 a 4 dias el trasportista llega con el material a la bodega que solicito el

material.
4. ¢Sus proveedores satisface las necesidades que tiene la microempresa?

El gerente supo manifestar que los proveedores si satisfacen su necesidad, aunque a

veces si tienen inconvenientes que en su momento son controlables.

5. ¢Tiene algun modelo para seleccionar proveedores que surtirdn la

microempresa?
Si se basan a que el proveedor les ofrezca un buen precio, exclusividad

en sus productos ya que de esta manera sera la Unica microempresa que tenga ese

producto, también busca que el producto sea de calidad y reconocido en el mercado.
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6. ¢La microempresatiene establecido los puestos de trabajo?

Si cada integrante una vez que entra a la empresa sabe el puesto que tiene que

ocupatr.
7. ¢Lamicroempresa tiene establecidas las funciones de cada trabajador?

La respuesta del gerente de la empresa fue que No tiene establecidas las funciones
gue debe ocupar cada trabajador solo le dicen lo que debe hacer.

8. ¢Se controla el material que lleva el transportista?

Si la microempresa si controla el material que lleva el transportista por medio de un
documento que se emite en el sistema y verifica tanto el despachador como el
transportista o cliente y colocan la firma de responsabilidad.

9. ¢Lamicroempresa tiene politicas de calidad establecidas?

No la microempresa no cuenta con politicas de calidad establecida solo tiene el control

de calidad para sus materiales.
10.¢La microempresa tiene Objetivos de calidad?
No la microempresa no cuenta con objetivos de calidad
11.;La microempresa tiene Mapa de procesos?
No la microempresa no cuenta con mapa de procesos
12.¢Sociabiliza con sus colaboradores las politicas de calidad?
Si lo hacen 1 vez en afio lo hacen con sus trabajadores.
13.¢Las ventas que realizan mensuales son las esperadas?

El gerente de la microempresa manifestd que las ventas son las esperadas aun y con

la crisis que se esta enfrentando
14.¢la microempresa tiene buena rentabilidad?

Si el gerente manifestd que si tiene buena rentabilidad.
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15.¢Vende a minoritas?
La microempresa no realiza ventas a minoristas.
16.¢vende solo al publico?
La microempresa solo realiza ventas al publico directamente.

Se realiza un analisis mensual de como van las ventas mensuales y el crecimiento

gue la empresa va teniendo.
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2.1.3. TABULACION ENCUESTA PERSONAL DE BODEGA

éConoce sobre el sistema para conocer la
cantidad de los inventarios que tiene la
empresa’?

NO
50%

51
50%

=5 = NO

Figura 12 Conocimiento de sistema para inventarios
Fuente: Encuesta al personal de bodega

El 50% de los trabajadores sabe como manejar el sistema y el otro 50% restante no
sabe bien como debe manejar el sistema para saber la cantidad de material que tienen

en stock.

iCada que tiempo verifican el inventario ?
MENSUAL ANUAL

aQ,
SEMESTRAL 0% 0%

0%

TRIMESTRAL
100%

= MENSUAL = TRIMESTRAL = SEMESTRAL ANUAL

Figura 13 Frecuencia de verificacion de inventario
Fuente: Encuesta al personal de bodega

El 100% de los trabajadores encuestados manifesté que se realiza la verificacion de
los inventarios trimestralmente dentro de las sucursales.
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éCada que tiempo surten las bodegas ?

DIARIO MENSUAL
0% 0%

SEMANAL
100%

= DIARIO = SEMANAL = MENSUAL

Figura 14 Frecuencia de surtido de bodegas

Fuente: Encuesta al personal de bodega

El 100% de los trabajadores encuestados respondieron que se surte las bodegas

semanalmente en cada sucursal.

¢El material que es surtido por los proveedores

cumplen los requisitos que pide la empresa?
NO
0%

Sl

100%6
m S| = NO

Figura 15 Cumplimiento de requerimientos por proveedores

Fuente: Encuesta al personal de bodega

El 100% dijo que los proveedores si cumplen los requisitos que pide la empresa con

respecto al material que manejan.
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ctiene capacitaciones sobre el
material que manejan y cdmo deben
manipularlo?

NO
50%

|
50%

=S| mNO

Figura 16 Capacitacion sobre manejo de material
Fuente: Encuesta al personal de bodega

El 50% de los trabajadores encuestados si han recibido capacitacion por parte de la
empresa del manejo del material que se vende y el 50% restante no han sido

capacitados aun.

¢Paso por algun tipo de proceso para obtener

su puesto de trabajo?
sl

0%

| NO
| 100% |
=S e NO

Figura 17 Proceso de contratacion de personal
Fuente: Encuesta al personal de bodega

El 100% de los trabajadores no paso por ningun tipo de proceso para ser seleccionado

en el puesto de trabajo que tiene.
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itiene claro las funciones que debe cumplir en su
puesto de trabajo?
NO

0%

51

100%
m-SteNO

Figura 18 Conocimiento de funciones
Fuente: Encuesta al personal de bodega

El 100% de los trabajadores sabe las funciones que debe cumplir en su trabajo y el

como les debe realizar.

éSe controla el material que lleva el

transportista?
NO
0%

Sl

100%
u ST mNO

Figura 19 Control de material transportado
Fuente: Encuesta al personal de bodega

El 100% de los trabajadores encuestados manifiesta que si se controla el material que

el transportista lleva.
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éiConoce las politicas de calidad que tiene la
microempresa’?

NO
50%

Sl
50%

m S| = NO

Figura 20 Conocimiento de sistema para inventarios
Fuente: Encuesta al personal de bodega

El 50% de los trabajadores encuestados sabe las politicas de calidad que tiene la
microempresa estipuladas mientras que el 50% de los trabajares restantes no sabe

cuales son las politicas de calidad.

¢éle gustaria que sociabilicen con usted sobre temas relevantes

de la microempresa y su crecimiento?

NO
0%

100%
=S| =NO

Figura 21 Socializacion de temas de la microempresa
Fuente: Encuesta al personal de bodega

El 100% de los trabajadores desean conocer como es el crecimiento de la empresa y

aspectos relevantes que esta ha tenido en el transcurso de los afios.
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CAPITULO Ill: ANALISIS DE RESULTADOS

3.1. DIAGNOSTICO DE LA EMPRESA

3.1.1. MATRIZ PESTEL

Tabla 2 Analisis PESTEL

DESARROLLO IMPACTO
Politico

“Personas deben pagar impuestos y que impuestos ya existentes NEGATIVO
como el IVA deberan incrementarse.” (LIT-CI, 2019)

“Acuerdos del régimen con los imperialismos estadounidense, POSITIVO
europeo y chino.” (Chuchuca, 2019)

“Ecuador experimentd un periodo de crecimiento econémico y POSITIVO
de reduccién de la pobreza.” (Ecuador, 2019)

“Gran crisis socioecondmica y politica.” (Araque, 2019) NEGATIVO
“‘Emprender un nuevo empuje en el sector de la construccion.” POSITIVO
(Perspectiva, 2018)

Econdmico

“Contener el costo econdmico y social de la actual crisis POSITIVO
generada por el Covid 19 y sentar las bases para una
recuperacion rapida y efectiva.” (Ecuador, 2020)

“El desarrollo econdmico del pais se encuentra estrechamente POSITIVO
vinculado al sector de la construccion.” (Chang, 2017)

“La construccién es un importante componente del PIB nacional.” POSITIVO
(Chang, 2017)

“Recuperar la confianza del sector empresarial y que se mejore POSITIVO
el nivel de inversién de la economia.” (Perspectiva, 2018)

“Al sector de la construccion se lo considera como uno de los POSITIVO
mayores empleadores a nivel mundial.” (Maya & Vergara, 2017)

Social

“‘Desde 2015 el sector de la construccion viene cayendo cada NEGATIVO
afio, lo que provoca que se siga incrementando los niveles de

desempleo.” (Perspectiva, 2018)

“‘Ecuador de un pais en post de salir del sub desarrollo a ser POSITIVO
considerado un sector atractivo para las inversiones publicas y

privadas.” (Mera, Herrera, & Herrera, 2016)

‘La gran mayoria de las familias ecuatorianas tienen pocos NEGATIVO
recursos y viven al dia.” (Mates, 2020)

“El volumen de viviendas reservadas en todo el pais evidencia NEGATIVO

un decrecimiento del 13% con respecto al mismo periodo en
2018” (Pasantes, 2019)

Tecnoldgico
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‘Fomentar la investigacion y el desarrollo tecnolégico en
articulacion con el sector productivo.” (Tecnologia, 2017)

POSITIVO

“La tecnologia y la innovacion ofrecen no solo para aumentar la
productividad, de las economias, sino también para generar
sociedades mas inclusivas y equitativas.” (Guaipatin &
Schawatz, 2015)

POSITIVO

“Las tecnologias de informacion y comunicacion en las PYMES
tienen una relacidbn muy significativa. La tecnologia aprueba
desde la interaccion directa y eficiente con el proveedor, lo que
ayuda que se realicen mejores procesos y se conozca al cliente.”
(Zambrano Alcivar, Parraga Zambrano, & Rivadeneira
Zambrano, 2016)

POSITIVO

“La adopcion de las tecnologias de informacion beneficia a las
empresas en la medida que posibilita la reduccion de los costos.”
(Jones, Motta, & Alderete, 2016)

POSITIVO

“La tecnologia de la informacién (Tl) se ha convertido en un
elemento esencial para apoyar el crecimiento y la sostenibilidad.”
(Bianchi & Sousa, 2016)

POSITIVO

Legal

“‘Regular los procesos que permitan cumplir con las exigencias
basicas de seguridad y calidad en todo tipo de edificaciones.”
(Construccion, 2019)

POSITIVO

“Promoviendo la construccion de viviendas y equipamientos
sustentables que optimicen el uso de recursos naturales y
utilicen la generacion de energia a través de sistemas
alternativos” (Ubilla, 2017)

POSITIVO

“‘Norma Ecuatoriana de la Construccion, que corresponden a los
requisitos y requerimientos que deberan observarse en caso de
SEGURIDAD ESTRUCTURAL DE LAS EDIFICACIONES”
(Ministerio de desarrollo urbano y de vivienda, 2015)

POSITIVO

‘La Superintendencia emiti6 una norma para regular el
funcionamiento de las inmobiliarias” (Ayala S. , 2015)

POSITIVO
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3.1.2. MATRIZ EFE

Tabla 3 Matriz EFE

OPORTUNIDADES PONDERACION CLASIFICACION PUNT.
PONDERADA
Disminucion de la competencia por 0,09 3 0.27

la Emergencia Sanitaria en un 15%

Mercado mal atendido varia en un 0.15 4 0.60
8,45y 9,03%.

Tendencias favorables en el 0,10 4 0,40
mercado en un 0,7%

Crecimiento de la economia en un 0,05 3 0,15
0,7%

Crédito por la recuperacion 0,10 3 0,30
econdmica del 5%

AMENZAS

Decrecimiento del poder adquisitivo 0,06 2 0,12
del 19%

Competencia consolidada en el 0,09 1 0,09
mercado en un 20%

Por la baja del poder adquisitivo los 0,15 2 0,30

clientes busquen materiales mucho
mas coémodos sin importar la calidad

Desarrollo de servicios y productos 0,13 2 0,26
innovadores en empresas
competidoras.
Incremento de productos sustitutos 0,08 3 0,16
gue pueden afectar al segmento de
mercado.

1,00 2,65

Fuente: Diagndstico

El resultado del 2,65 de la matriz EFE, nos sefiala que la microempresa esta en
condiciones de aprovechar las oportunidades de su entorno, para de esta manera
poder minimizar los impactos de las posibles amenazas que se le puedan presentar

en su desarrollo.
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3.1.3. ANALISIS DE LAS CINCO FUERZAS DE PORTER

Rivalidad entre empresas = Media

Al analizar el mercado actual se determina que la rivalidad entre empresas
competidoras es media, existen varios negocios dedicados a la comercializacion de
esta materia que es el Gypsum, sin embargo, la empresa se ha posicionado durante
su trayectoria en diversos puntos estratégicos, logrando asi abarcar mayor mercado
y manteniendo a su vez fidelidad de sus clientes, siendo esto un fuerte principal ante

sus competidores.
Ingreso potencial de nuevos competidores = Baja

En la industria la oferta es amplia, no obstante, para que existan nuevos competidores
con el mismo tipo de prestaciones y productos, es necesaria una inversion inicial
grande, factor que se ha complicado aiin mas debido a la crisis econdmica generada
por la pandemia actual que se vive a nivel mundial, esto crea una barrera de entrada
baja de nuevos competidores, y Gnicamente se mantienen los rivales ya implantados

con anterioridad en el mercado.
Desarrollo potencial de productos sustitutos = Media

Un gran numero de sustitutos estan disponibles en el mercado, el principal factor
diferenciador de estos productos sustitutos en la industria se da por el precio, mas no
por la calidad, ya que el mercado chino ha abarcado gran parte de la industria con
costos relativamente bajos, y la mayoria de los consumidores se fija mas en el precio
que en la calidad. Para protegerse de esto la empresa optd por diversificar sus
productos y gamas, para de esta manera poder ofertar todo tipo de calidad y precio al
consumidor y de esta forma mantener la fidelidad del cliente.

Capacidad de negociacion de los proveedores. Media

Los proveedores de esta industria tienen un dominio alto de negociacion, ya que
poseen un alto nivel de organizacion, y un gran poder adquisitivo, con la importacion
directa de la materia, sin embargo, asi mismo existen variedad de proveedores, por lo

cual la empresa negocia con varios de ellos y adquiere sus productos con diferentes
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proveedores, logrando asi equilibrar el margen de adquisicion de la materia principal

y de esta forma reducir a medio el indice de negociacion de los proveedores.

Capacidad de negociacion de los consumidores. Media

La capacidad de los clientes para poner a la empresa bajo presion cada vez es mayor

con el aumento de la demanda del producto, lo que también afecta la sensibilidad del

cliente a los cambios de precios, por este motivo se ha tomado medidas para reducir

el poder del consumidor, tomando en cuenta la ventaja competitiva y comparativa e

implementando programas de lealtad y generando incentivos en ofertas con clientes

recurrentes.

3.1.4. MATRIZ EFI

Tabla 4 Matriz EFI

FORTALEZAS PONDERACION CLASIFICACION PUNT.
PONDERADA

Calidad en los productos, nuevos y 0,10 4 0.40

los en los que ya tienen acogida

dentro del mercado.

Asesoramiento personalizado al 0.10 3 0.30

cliente

Precios accesibles de los productos, 0,08 3 0,24

para el consumidor

Productos unicos dentro del sector 0,06 4 0,24

en el que se ubican.

Manejo de marcas reconocidas a 0,15 4 0,60

nivel mundial y las mejores dentro

del mercado

DEBILIDADES

Ineficiencia en el manejo de 0,09 2 0,18

inventarios

Falta de una clara direccion 0,09 1 0,09

estratégica

Falta de tecnologia de punta dentro 0,08 2 0,16

de la microempresa
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Recursos humanos pocos 0,15 2 0,30
motivadores e incentivados

Pocas capacitaciones para el 0,10 1 0,10
personal en todas las &reas.

1,00 2,61

Fuente: Diagndstico

La puntuacién del 2,61 de la matriz EFIl, nos muestra que la microempresa puede
mediante sus fortalezas atacar a sus debilidades y disminuir el riesgo de pérdida de
posicionamiento y ventaja competitiva dentro del mercado.

3.2. PROPUESTA

3.2.1. VISION

Ser la mejor empresa comercializadora de productos de construccion liviano en seco
y sus derivados, del norte del pais con mayor acogida dentro del mercado en el que
se enfoca, siendo la referente y con el mejor posicionamiento por el producto y servicio

gue ofrece al consumidor.

3.2.2. MISION

Brindar los mejores productos de construccion liviano en seco y sus derivados, con
precios accesibles para sus clientes, ofreciendo a cada uno de sus consumidores
atencion personalizada satisfaciendo su necesidad y mostrando eficiencia en cada

uno de sus procesos.

3.2.3. VALORES

e Puntualidad
e Trabajo en equipo

e Calidad
e Solidaridad
e Sencillez
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3.2.4.

3.2.5.

OBJETIVOS

Cubrir en un 8% el mercado que ha quedado mal atendido en los proximos 5

meses.

Mejorar la cadena de distribucion entre sucursales en un 95% en los proximos

2 meses.

Aumentar las ventas en un 7% durante los siguientes tres afos.

Mejorar el manejo de inventario en un 90%, logrando eficiencia en los

proximos 6 meses.

Mejorar en un 80% la ventaja competitiva que tienen dentro del mercado en
los préximos 5 afios

Lograr la fidelidad de los clientes en un 20% mas en los préoximos 3 afios.

FODA

Tabla 5 FODA

FORTALEZAS

Calidad en los
productos, nuevos y
en los que ya tienen
acogida dentro del
mercado.
Asesoramiento
personalizado al
cliente

Precios accesibles de
los productos, para el
consumidor
Productos Unicos
dentro del sector en
el que se ubican.
Manejo de marcas
reconocidas a nivel
mundial y las mejores
dentro del mercado

DEBILIDADES

Ineficiencia en el
manejo de
inventarios

Falta de una clara
direccién estratégica
Falta de tecnologia de
punta dentro de la
microempresa
Recursos humanos
pocos motivadores e
incentivados

Pocas capacitaciones
para el personal en

todas las areas.

OPORTUNIDADES

Disminucion de la
competencia por la
Emergencia Sanitaria
en un 15%

Mercado mal
atendido varia en un
8,45y 9,03%.
Tendencias
favorables en el
mercado en un 0,7%

Estrategias FO

Ofrecer los
productos de la
mejor calidad
nuevos y los ya
existentes para
acaparar a los
nuevos posibles
clientes.

ESTRATEGIAS DO

Mostrar a los
colaboradores de
la microempresa
cual es el
direccionamiento
gue esta tiene para
asi saber todos
cual es el enfoque
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Crecimiento de la
economiaen un 0,7%
Crédito por la
recuperacion
econémica del 5%

Brindar el mejor
asesoramiento
personal al cliente
gue ha tenido
inconformidades

en la competencia.

Ofertar productos
accesibles para el
consumidor,
aprovechando el
crecimiento de la
economia que se
va dando.

y Su proyeccion al
futuro

Capacitar
constantemente al
personal de la
microempresa para
satisfacer las
necesidades de
futuros clientes
Mejorar la
tecnologia que
tiene la empresa,
accediendo al
crédito por la
recuperacion
econdémica

AMENAZAS

Decrecimiento del
poder adquisitivo del
19%

Competencia
consolidada en el
mercado en un 20%
Por la baja del poder
adquisitivo los
clientes busquen
materiales mucho
mas comodos sin
importar la calidad
Desarrollo de
servicios y productos
innovadores en
empresas
competidoras.
Incremento de
productos sustitutos
gue pueden afectar al
segmento de
mercado.

ESTRATEGIAS FA

Ofertar los
productos con
precios accesibles
para que el
consumidor pueda
adquirirlos sin
ningun problema
Realizar ferias en
las que se
muestran los
productos Unicos
que la
microempresa
tiene, los cuales
son de la mejor
marcay con los
mejores precios.

ESTRATEGIAS DA

Tener una clara
direccion
estratégica que
permita consolidar
a la microempresa
como la mejory la
mas eficiente.
Motivar al personal
de trabajo para
gue ellos sean
mucho mas
eficientes y
eficaces aporten
coNn un servicio
innovador al
consumidor.

Fuente: Investigacion propia
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3.2.6. ESTRATEGIAS

Tabla 6 Estrategias

Estrategia Actividad Costo
Ofrecer un servicio de e Asesoramiento $0
calidad logrando la personal. (5min) $0

satisfaccion del
consumidor

Saber todo sobre
el material. (se

debe aprender $0
cuando inicia a

trabajar) $0
Contestar $0
preguntas que el

consumidor $0

realice. (5min)
hablarle sobre
beneficios. (2min)
Ensefar las
promociones.
(3min)

Cubrir las
expectativas del
consumidor.
(20min)

Capacitar al personal
de la empresa para
mejorar la eficiencia y
eficacia en su
desempefio

Escoger tema de $0
capacitacion $0
Buscar un $0
capacitador.

Informar a los

trabajadores

sobre las fechas $20
de capacitacion.

(notificar por $40
correos)

Desarrollar una

guia para las $100
capacitaciones.

(1hora) $0
Brindar el

material

necesario a los

trabajadores para

Su capacitacion.

(20min)
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Dar la
capacitacion a
los trabajadores.
(21h30min)

Poner en practica
lo aprendido en
la capacitacion

Analizar los precios
del mercado de los
productos para poder
realizar promociones
de estos.

Saber cuél es el
producto mas
vendido. (1dia)
Promocionar mas
al producto con
mas acogida en
el mercado en
Facebook.
Buscar espacio
en radios y
describir sus
beneficios.
Buscar entre los
proveedores
productos Unicos
en el mercado.
(1dia)

Dar a conocer al
consumidor los
nuevos productos
mediante(
paginas web,
correos
electrénicos,
informacion boca
a boca y folletos)
Comparar los
precios de la
competencia con
los de la
microempresa.
(2dias)

Realizar ofertas
llamativas en
compras
superiores de
100 dolares (5%
de descuento).

$0

$ 10 mensuales

$50

$0

$50

$0

$0

Facilitar al consumidor
la compra y pedido de
material.

Crear una pagina
web con la

$ 300
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empresa
“Publitek”.
Contratar un
dominio para que
la pagina se
muestre en
internet empresa
Dagame.

Dar la opcion de
compra en linea.
Atencion al
usuario mediante
la pagina web.
Calificacion de
atencién dentro
de la pagina web.
Pago con tarjetas
de crédito
Entrega material
en domicilio sin
costo dentro de
la ciudad y si
supera los 50
dolares en
compras. (el
momento que se
realice la compra
el material se
despacha)

$ 100 anual
$0
$0

$0
$0

$0

Darle un mejor
seguimiento a los
inventarios que se
realizan y al
movimiento de los
productos

Realizar los
inventarios
trimestralmente
sin falta. (1dia)
Ingresar bien
cada producto al
sistema. (30min)
Verificar ingresos
y egresos que se
realicen. (10min)
Hacer chequeos
semanales del
material que mas
se mueva.
Revisar en el
sistema que tiene
la empresa si el
material que
tienen dentro del
sistema

$0
$0
$0
$0
$0
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consuelda con el
fisico. (tiempos
libres)

Realizar un crédito
para invertir en un
mejor sistema y
control de inventarios

Averiguar sobre
el crédito

Reunir requisitos
para el crédito. (3
dias)

Presentar
papeles para el
crédito

Averiguar de un
mejor sistema
para la empresa.
Comprar el
nuevo sistema
Capacitar del
manejo de nuevo
sistema

Trabajar con el
nuevo sistema

$0
$0

$0
$0

$1300
$200

$0

Incentivar y dar a
conocer el producto
que ofrecen y sus
beneficios.

Realizar
transmisiones en
vivo del producto
en si para que
conozcan de que
se trata. (1hora)
Acaparar la
atencioén e
nuevos posibles
consumidores
mediante la
publicidad en
redes sociales
Sorteos por
compras
mayores de 50
dolares.
Descuento del
3% a clientes
fieles.

Descuento del
5% a clientes que
trabajen en obras
recomendadas
por la empresa.
Buena asesoria 'y
buen servicio.

$0

$40

$0
$0
$50

$0
$ 60
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Ferias de
construccion en
espacios
publicos.

Tener dentro de la
microempresa un
ambiente acogedor
para el consumidor.

Disefiar un
manual de como
se debe atender
al cliente desde
gue entre hasta
gue se retira de
la microempresa.
Tener todos los
implementos de
bioseguridad
Adecuar una sala
de espera para la
comodidad del
consumidor
Colocar el
material de la
forma mas
cémoda posible
para que el
bodeguero no
tenga problema
en el despacho
inmediato de
material. (3 dias)
Colocar un buzon
de sugerencias,
reclamo en la
parte de ventas y
en la parte de
entrega de
material.(1dia)

$0

$ 20

$ 200

$0

$ 40

TOTAL

$2580

Fuente: Investigacion propia

59



3.2.7. FLUJO DEL PROCESO DEL NEGOCIO

o=

danos

»
P

P —

Figura 22 Proceso del negocio

La microempresa deberia tener un proceso de sugerencia para poder saber qué es lo
que el cliente directamente opina sobre el proceso de esta realiza y si tienen fallos
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Actividades de soporte

poderlos corregir desde el inicio y poder dar una mejor atencion y satisfaccion al

cliente.

3.2.8. CADENA DE VALOR

Cadena de valor

La cadena de valor es un método muy eficiente que se busca de manera adecuado y
sofisticada aquellas actividades que aportan de manera ventajosa a la competitividad
con otras empresas y para asi mantenerse en el mercado competitivo, ayudando con
estrategias que tengan relacion con esta cadena de valor y que se adaptan a las

actividades del mercado.

INFRAESTRUCTURA DE LA EMPRESA
Financiamiento, planificacion, administracion, obligacion legal, relacion con inversores.

ADMINISTRACION DE RECURSOS HUMANOS
Reclutamiento y seleccidn, capacitacion continua, sistema de remuneracion.

7] DESARROLLO TECNOLOGICO

Conexion a internet, redes telefénicas, redes sociales, Software para manejo de
inventaring nerannal v ventas investinacidn de mercadn disefin de niievns nrodiictns

COMPRAS Y ABASTECIMIENTO
Abastecimiento estable para actividades de la cadena, vinculo con proveedores,

maniiinaria nithlicidad ~amnnanantac

i LOGISTICA

LOGISTICA EXTERNA MARKETING SERVICIO POST

INTERNA . Y VENTAS

R ., OPERACION Procesamient ., VENTA

ecepcion Y  Es de vedid Facturacion. Resolucion de queias

almacenamiento maduinaria KA €pe d 0S. Promociones y reclamos quel

de mercaderia. emqa uetado d anejo de publicidad en )[/)evolucioﬁes

Recepcion de Paq ' SJpIEE, publicoy en .- '
montaje, transferencias . Seguimiento de

Pl e mantenimiento = Distribuci6 paginas web. cliente satisfecho

inventarios, de equinos dls ribucion Exposiciones. Acoaida de ventaé

personal y ventas. quIpos. € deri Estudio de en g ina web

Gestion de stock. Mercaceria mercado. pag ‘

\ Cobranza )
I

Actividades primarias

Figura 23 Cadena de valor

Fuente: Michael E. Porter
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Analisis de la cadena de valor

La mayoria de microempresas que comercializan productos de gypsum, cornisas,
cielos rasos, luminaria, fiborocemento, policarbonato, forramientos en PVC, que son
netamente para construccion liviano en seco, abarcan una parte considerable en la
ciudad de Ibarra ya que son productos que estan originando una alta demanda, esta
empresa se encuentra con algunos errores en un mercado de alta competencia por
este motivo se busca enfatizar en nuevas estrategias en la cadena de valor para
marcar en la competencia y esto permita que la empresa se desemperie de una mejor

manera y con seguridad en las actividades que realiza y los productos que oferta.
Actividades primarias

Logistica interna: Para llegar a cumplir esta actividad primeramente se hace el
pedido de los productos, hay que evaluar la cantidad de pedidos que tiene la empresa
diariamente para establecer una estrategia logistica y apropiada para la empresa, en
consecuencia se planificara la llegada de la mercaderia para que no haya un colapso
0 estancamiento con los proveedores y sea de manera tranquila, tomando en cuenta
la coordinacién entre empleados, ya que cada uno sabe la funcion que debe cumplir
realizando la verificaciébn adecuada de los productos que van ingresando, este trabajo
le deben realizar rapidamente e inspeccionando de manera correcta cada producto.

Para aumentar la eficiencia de esta actividad se puede implementar el Just in time
(JIT) que va a mantener un stock ajustado beneficiando al cliente al momento de tomar

en cuenta el descenso de los costos de compra del producto.

Operaciones: Dentro de las operaciones se detalla cual es el proceso y como deberia
estar organizado los materiales y productos que ofrece la empresa, practicamente los
productos deben estar ubicados a la vista del cliente que tenga una mayor facilidad
de encontrarse, también se debe ofertar una alta gama que proporcione sus precios y
detalles del producto, las estrategias que se realizara en esta etapa es organizar los
productos de manera anticipada en otras palabras tener listo el producto para ser
entregado , en caso de que sean pedidos online se debe despachar lo mas pronto
posible, tomando en cuenta el trafico y eso genera mas demora y en conclusion esto

indigna al cliente.
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La entrega del producto sin demora y en perfecto estado genera felicidad y fidelidad
por parte del cliente hacia la empresa, incluso es una manera de aumentar la clientela

ya que con los clientes satisfechos van a promocionar el servicio que da la empresa.

Logistica externa: En esta actividad se planea impulsar la agilidad utilizando nuevas
herramientas de trabajo, reducir costos y aumentar la eficiencia mejorando la gestion
de procesos, también se realizara publicidad disefiando tripticos que es una manera
de llamar la atencién del cliente y la manera de detallar los productos que proporciona
la empresa y los precios de cada uno, también se detallaria las promociones, se
tomaria en cuenta los “black Friday” para ofrecer productos de alta demanda y que
genere la llegada de nuevos clientes. En secuencia se realizara promociones online y
redes sociales, esta es una manera mas sofisticada y actualizada de llamar la atencion
y dar a conocer los productos de la microempresa, se realizard entregas a domicilio si
las compras son en linea y mayores a 50dolares también se manejara una adecuada
distribucién entre sucursales las cuales deben tener un dia especifico de entrega y

abastecimiento.

Marketing y Ventas: Principalmente el empleado debe estar capacitado para la
buena atencion al cliente dando la bienvenida y demostrando amabilidad en lo que
necesita el cliente, durante la venta se utilizara influencia para dar a conocer el valor
del producto, dar publicidad y promociones a la vez mediante productos que estan en
alta demanda y que el cliente necesita, hay que tomar en cuenta que no se trata de lo
que le sobra a la empresa sino de lo que necesita el cliente, también se quiere
implementar una nueva estrategia la cual se trata de crear una pagina web que
proporcione venta de nuestros productos y que estara habilitada todo los dias inclusive
los dias feriados, esta tactica sera mas sofisticada ya que la mayoria de personas en

esta época prefiere hacer compras online que ir directamente a la empresa.

Servicio post venta: por lo general la mayoria de empresas no llevan un servicio post
venta, pero es necesario decir que en esta empresa se va a implementar este servicio
ya que los clientes son los principales en generar publicidad por el excelente servicio
gue da la empresa, en primera instancia hay que ser amable con el cliente no solo
antes de la compra sino que también después de ello, esto genera confianza del
cliente hacia nosotros, también se va aplicar una recopilacion de datos del cliente

mediante una aplicacion de software CRM la cual esta aplicacibn mantendra en
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contacto incluso después de mucho tiempo que haya hecho la compra, se realizara
un seguimiento constante de todos los clientes y también se podra ofrecer nuevos

productos y promociones para clientes fieles.

También se incluye la resolucién de quejas y reclamos que haya por parte del cliente
a causa de la atencién que proporcionan los empleados dando una solucion a este
inconveniente, se toma en cuenta la acogida de ventas en pagina web y se dara

soluciones a las inquietudes que tienen los nuevos clientes.
Actividades Secundarias:

Infraestructura de la empresa: La microempresa cuenta con una bodega principal,

y dos sucursales una ubicada en Ibarra y la otra en Otavalo.
Bodega principal

La microempresa tiene su bodega principal localizada en av. periférico sur fincas san

Agustin mzn D esquina.

< CORREDOR PERIFERICO BUR

CORREDOR PERIFERICO SUR <

_'-l;l JHIEDOR PERIFERICO SUR

»

[
X

AR BOGS (1A
| e

CALE

GYPEUM "IMACONS" BODEGA PRINCIPAL
AREA TERIENG « 847 07m
AREA BODEOA « 300m*

Figura 24 Bodega principal
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Sucursal Ibarra

Cuenta esta microempresa con su primera sucursal ubicada en la ciudad de Ibarra en
la parroquia del Sagrario en las calles Av. José Tobar y Gabriela Mistral 5-60 junto al

terminal de buses de este canton.

GYPSUM “IMACONS"
AREA TERRENO = 300.65
AREA BODEGA = 140.93

Figura 25 Sucursal Ibarra

Sucursal Otavalo
También cuenta con otra sucursal en el canton de Otavalo, parroquia el Jordan

en la Av. Atahualpa y Jacinto Collahuazo s/n cerca del terminal de buses de dicho
canton obteniendo una buena localizacion.
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GYPSUM "IMACONS" BODEGA OTAVALO

AREA TERRENO = 971.62m*

AREA BODEGA = 189.76m*

Figura 26 Sucursal Otavalo

Para mejorar esta infraestructura se analizara primeramente los recursos que tiene la
empresa, y cuanto esta dispuesto a invertir para la infraestructura, es importante
implementar en entornos fisicos y virtuales, este Ultimo es mucho mas importante ya
qgue la tecnologia es una atraccion fundamental para el cliente y mas que todo es

eficiente que permitira optimizar los procesos para la entrega de servicios.

Otra técnica que se ocupara aqui es la implementacion de elementos de
comunicacién, servicios telefénicos, servicio online, con esta técnica se llamara la
atencion a nuevos clientes tomando en cuenta que el servicio y atencion al cliente se
lo dard mediante via telefénica o paginas web, la persona que esté a cargo de
responder estas llamadas sera totalmente capacitada para este tipo de trabajo.

Administracién de recursos humanos: Para realizar un mejoramiento en el area de
RRHH. Se puede ocupar una nueva estrategia que es innovadora y a la vez llama la
atencion a muchos empleados, se trata de utilizar herramientas digitales, de esta
manera existira mas agilidad y el personal se adaptara rapidamente con
capacitaciones adecuadas, y estas herramientas ayudaran a que los procesos sean

mas rapidos al momento de entregarlos. Y nuevamente aqui también se ocupan las
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redes sociales como Facebook, Twitter, e Instagram son un gancho para la atraccion
de los clientes, la publicidad en estas redes es una nueva tactica que la mayoria de
las empresas estan ocupando, y nosotros a esto podemos implementar la entrega
inmediata, realizar capacitaciones al personal ayudara a que son mas eficientes y
puedan dar respuestas mas precisas ya que tendran informacion suficiente para poder
hacerlo.

Para que estas tacticas funcionen tenemos que formar un equipo de trabajo que este
altamente de acuerdo y capacitado con el cambio relativo de la empresa tomando en
cuenta que es para el mejoramiento de esta, tomando decisiones adecuadas para el
progreso de esta organizacion.

Desarrollo tecnoldgico: El sistema que se puede implementar en esta empresa es
el software de gestion ERP que “tiene la capacidad de integrar con sencillez la
tecnologia de informacién y comunicacion que utilizas. Esto favorece el uso de
plataformas mdviles para coordinar tareas, intercambiar ideas, manejar inventarios,
disponer de un registro actualizado de los suministros y sus finanzas”. Control de la

produccion industrial con un ERP especializado.

Mediante el uso de este software se tendra algunas ventajas ante la competencia ya
que son de vital importancia, la empresa se desempefiara de manera eficiente y eficaz,
y dando un producto significativo y de calidad con servicios altamente actualizados y
sofisticados. Este software es una herramienta que puede ser utilizada por todos los
empleados ya que los va a mantener actualizados en tiempo real sobre los distintos
productos y departamentos de la empresa, esto evitara la pérdida de tiempo para el

cliente y para el personal de trabajo, generando una armonia entre ambas personas.

Adquisicién y Compras: Para cumplir con este término se planea antes que nada
determinar el tiempo de entrega, el costo del producto que se va a solicitar, para asi
evitar problemas de pérdidas o liquidez inclusive acumulacion de activos que no son
necesarios. La estrategia que se va a poner en marcha y para que la empresa
sobresalga es mantenerse al dia en sobre los nuevos productos que estan saliendo al
mercado y que se relacionen con la empresa, analizando la actitud del cliente, y que

sea positivo, para ese momento tomar la decision de comprar el producto.
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3.2.9. ESTRUCTURA ORGANIZACIONAL

GERENCIA

ADMINISTRACION

CONTABILIDAD VENTAS LOGISTICA
VENTAS IBARRA VENTAS OTAVALO

L BODEGA IBARRA BODEGA OTAVALO

Figura 27 Estructura organizacional

La estructura organizacional de la empresa es vertical en donde el gerente propietario

es la maxima autoridad y delega funciones a través del administrador a los diferentes

departamentos de contabilidad, ventas y logistica, el detalle pormenorizado de cada

puesto de trabajo se encuentra detallado en el Anexo 1.
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3.2.10.

3.2.10.1. Activos

Tabla 7 Activos

EJERCICIO FINANCIERO

ACTIVO

VALOR

Muebles y enseres

Vehiculos, equipo de transporte y caminero mévil

Equipo de computacion y software
Edificio
TOTAL

5000

20000

1200

100000
126200

Fuente: Estudio Financiero

La empresa hace un recuento de activos distribuidos en 4% de Muebles y enseres,

cuenta con vehiculos y transporte en un 16%, apenas un 1% propuesto para el equipo

de computacién y software, en su gran mayoria con un 79% esté asignado para el

edificio.

3.2.10.2. Costos y gastos

Tabla 8 Costos de venta

CANTIDA TOTAL TOTAL

DETALLE D PRECIO MENSUAL ANUAL
Plancha ecuagypsum 2x4x1/2 300 $6,25 $1.875,00 $22.500,00
Cinta malla tejido fijer50mmx75m 50 $2,27 $113,50 $1.362,00
Stud 0 parral gris 2 1/2 x 8 150 $1,55 $232,50 $2.790,00
Track21/2x 8 200 $1,40 $280,00 $3.360,00
Tornillo plancha 6x1" p.normal 6000 $0,01 $42,00 $504,00
Masilla romeral 5kg (11Ib) 50 $3,57 $178,50 $2.142,00
Pintura galon exterior 300 $8,92 $2.676,00 $32.112,00
Clavo negro 3/4 quijote 6000 $0,01 $45,00 $540,00
Cornisas 200 $5,20 $1.040,00 $12.480,00
Encofrado metalico para columnas 100 $7.00 $700,00 $8.400,00
cuadradas
Bs atornillador inalam 3.6v puhs&go 20 $60,54 $1.210,80 $14.529,60
Madera duela 500 $1,50 $750,00 $9.000,00
Aceite 3 en uno 90ml 30 $1,63 $48,90 $586,80
Piso tabloncillo de eucalipto 250  $39,00 $9.750,00 $117'0°0'8
Pintura latex vinil acrilico tipo 2
exterior interior galén 200 $15,00  $3.000,00 $36.000,00
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Pintura elastomerico exterior $129.600,0

premium caneca 200 $54,00 $10.800,00 0
$392.906,4
TOTAL $32.742,20 0

Fuente: Estudio Financiero

Anualmente la empresa genera un costo de 392.906,40 repartidos en su mayor parte
en la adquisicién de galones de pinturas, tablones de madera, planchas de madera, y

en materiales varios para el ajuste de materiales de acabados para la construccion.
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Tabla 9 Sueldos

ROL DE PAGOS

INGRESOS EGRESOS
7] ) <
[TTRNS o w x o
- = < a S TS 2 8 2 S e Q
N < O < X o ) n O I o %) 0 n w o &)
L o 3 oo O o Il B wWw &m < m L 4 ”S 00w - =
o Q) a ST o - @) ] 0 w > o D z 0] w o O o O o
] x ] n = < _ = g L o n ) z w = a 0O L O
= < O = < o) o) o o N E < 52 g oo
CZ) ©) ° pd L S s < =< x =2 2 W < x
z o 5 = ) = o QQ E 2 g =
i i O < S a2 29 o o
a a
Operario
1 $400,00 $44,60 $4,00 $33,32 $33,33 $33,33  $16,67 $565,25 $37,80 $37,80 $527,45
Operario
) $400,00 $44,60 $4,00 $33,32 $33,33 $33,33  $16,67 $565,25 $37,80 $37,80 $527,45
Gerente $800,00 $89,20 $8,00 $66,64 $66,67 $33,33  $33,33 $1.097,17 $75,60 $75,60 $1.021,57

Total Mensual $1.600,00 $178,40 $16,00 $133,28 $133,33 $100,00 $66,67 $2.227,68 $151,20 $-00 $151,20 $2.076,48

Total Anual $19.200,00 $2.140,80 $192,00 $1.599,36 $1.600,00 $1.200,00 $800,00 $26.732,16 $1.814,40 $0,00 $1.814,40 $24.917,76

Fuente: Estudio Financiero

La Empresa al tener en ndmina un total de dos operarios y un gerente asumiendo un gasto total al afio de $24.917,76.



Tabla 10 Gastos de servicios basicos

PAGO MENSUAL MENSUAL DIARIOS HORAS ANUAL
Agua 20 0,67 0,03 240
Luz 15 0,50 0,02 180
Teléfono 15 0,50 0,02 180
Internet 40 1,33 0,06 480
Total, Servicios Basicos 1080

Fuente: Estudio Financiero

La empresa asume gastos de servicios basicos destinados para el pago de agua, luz,
teléfono, internet con un total de $1080 anuales.

Tabla 11 Gastos de Gestién

DETALLE VALOR MENSUAL VALOR ANUAL
Implementacion de estrategias de gestion 215 2580
TOTAL 2580

Fuente: Estudio Financiero

La empresa asume gastos de gestion destinados para mejorar los procesos y

capacitar al personal en un total de $2580 anuales.

Tabla 12 Depreciaciones

Depreciacién/

Activo Valor inicial Mensual Proporcional
consumo
Muebles y enseres 5000 500 41,67 20,83
Vehiculos, equipo de
transporte y caminero 20000 4000 333,33 166,67
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Equipo de computacién

1200 399,96 33,33 16,67
y software
Edificio 100000 5000 416,67 208,33
TOTAL 126200 9899,96 824,99667 412,49833

Fuente: Estudio Financiero

La empresa registra una depreciacion anual de $9899,96, correspondiente en su
mayor parte a la depreciacion de vehiculos y edificio.

Tabla 13 Gastos financieros

Frecuencia
Unidad de o Valor
Detalle _ Valor unitario mensual Valor anual
medida mensual

del gasto
Interés Bancario Tiempo 334,329 mensual 334,33 4.011,94
TOTAL GASTO

334,33 4.011,94

FINANCIERO

Fuente: Estudio Financiero

Se registra un gasto financiero de $4011,94 al afio correspondiente al pago en cotas

mensuales de un préstamo total de $15000.

3.2.10.3. Ingreso

Tabla 14 Ingresos

CANTIDA TOTAL TOTAL
DETALLE PRECIO
MENSUAL ANUAL
Plancha ecuagypsum 2x4x1/2 300 $8,13 $2.437,50 $29.250,00
Cinta malla tejido fijer50mmx75m 50 $2,95 $147,55  $1.770,60

Stud O parral gris 2 1/2 x 8 150 $2,02 $302,25 $3.627,00



Track 2 1/2x 8 200 $1,82 $364,00 $4.368,00

Tornillo plancha 6x1" p.normal 6000 $0,01 $54,60 $655,20
Masilla romeral 5kg (11Ib) 50 $4,64 $232,05 $2.784,60
Pintura galon exterior 300 $11,60 $3.478,80 $41.745,60
Clavo negro 3/4 quijote 6000 $0,01 $58,50 $702,00
Cornisas 200 $6,76 $1.352,00 $16.224,00

Encofrado metalico para columnas
100 $9,10 $910,00 $10.920,00
cuadradas

Bs atornillador inalam 3.6v
20 $78,70 $1.574,04 $18.888,48

puhsé&go

Madera duela 500 $1,95 $975,00 $11.700,00
Aceite 3 en uno 90ml 30 $2,12 $63,57 $762,84
Piso tabloncillo de eucalipto 250 $50,70 $152.100,00

$12.675,00

Pintura latex vinil acrilico tipo 2
o ] 200 $19,50 $3.900,00 $46.800,00
exterior interior galén

Pintura elastomerico exterior
_ 200 $70,20 $14.040,00 $168.480,00
premium caneca

TOTAL $42.564,86 $510.778,32

Fuente: Estudio Financiero

Anualmente la empresa genera un ingreso de $153.233,50 repartidos en su mayor
parte en la venta de galones de pinturas, tablones de madera, planchas de madera, y

en materiales varios para el ajuste de materiales de acabados para la construccion.



3.2.10.4. Estados financieros

Tabla 15 Estado de Situacion Inicial

COMERCIALIZADORA DE PRODUCTOS DE CONSTRUCCION
ESTADO DE SITUACION FINANCIERA INICIAL
AL 31 DE DICIEMBRE

ACTIVOS Afo 2019 Afo 2020 Afio 2021
ACTIVOS CORRIENTES
Efectivo y equivalentes al efectivo $6.000,00 $82.254,78 69535,69113
Caja general 1000 $2.254,78 535,69
Bancos 5000 $80.000,00 69000
INVENTARIOS $32.822,20 $35.119,75 $37.578,14
Inventario Suministros de oficina 50 $53,50 $57,25
Inventario suministro de limpieza 30 $32,10 $34,35
Inventario de productos de construccién $32.742,20  $35.034,15 $37.486,54
TOTAL ACTIVOS CORRIENTES $38.822,20 $117.374,53 $107.113,83

ACTIVOS NO CORRIENTES

PROPIEDADES, PLANTA Y EQUIPO, PROPIEDADES DE

INVERSION Y ACTIVOS BIOLOGICOS $116.300,04 $106.400,08 $96.500,12
Muebles y enseres $5.000,00 $5.000,00 $5.000,00
(- o

) Depreciacion acumulada muebles y enseres $500,00 $1.000,00 $1.500,00
Vehiculos, equipo de transporte y caminero maévil $20.000,00  $20.000,00 $20.000,00
(- Depreciacién acumulada Vehiculos, equipo de transporte

) 'y caminero movil $4.000,00 $8.000,00 $12.000,00
Equipo de computacién y software $1.200,00 $1.200,00 $1.200,00
(- Depreciacién acumulada Equipo de computacion y

) software $399,96 $799,92 $1.199,88
Edificio $100.000,00 $100.000,00 $100.000,00
(_

) Depreciacion acumulada edificio $5.000,00 $10.000,00 $15.000,00
TOTAL ACTIVOS NO CORRIENTES $116.300,04 $106.400,08 $96.500,12
TOTAL ACTIVOS $155.122,24 $223.774,61 $203.613,95
PASIVOS

PASIVOS CORRIENTES $12.096,00 $12.942,72 $13.848,71
Cuentas y documentos por pagar proveedores corrientes $10.800,00 $11.556,00 $12.364,92
IVA por pagar $1.296,00 $1.386,72 $1.483,79
PASIVOS NO CORRIENTES $1.316,94 $1.168,75 $838,75
Obligaciones con instituciones financieras - no corrientes $1.316,94 $1.168,75 838,75
TOTAL PASIVOS NO CORRIENTES

TOTAL PASIVOS $13.412,94 $14.111,47 $14.687,46
PATRIMONIO $141.709,30 $209.663,14 $188.926,49
Capital Suscrito y/o Asignado $141.709,30 $140.127,45 $114.523,30
Ganancias acumuladas $-00 69535,69113 74403,18951
TOTAL PATRIMONIO $141.709,30 $209.663,14 $188.926,49
TOTAL PASIVO + PATRIMONIO $155.122,24 $223.774,61 $203.613,95

FIRMA GERENTE FIRMA CONTADOR




Fuente: Estudio Financiero

Tabla 16 Estado de Resultados

COMERCIALIZADORA DE PRODUCTOS DE CONSTRUCCION
ESTADO DE RESULTADOS
DEL 01 AL 31 DE DICIEMBRE
INGRESOS DE ACTIVIDADES

ORDINARIAS Afio 2019 Afo 2020 Afo 2021
PRESTACIONES LOCALES
DE SERVICIOS $510.778,32  $546.532,80 $584.790,10

Gravadas con tarifa
diferente de 0% de IVA $510.778,32

Ingreso Por ventas
Materiales de Construccion 510778,32

TOTAL INGRESOS $510.778,32  $546.532,80 $584.790,10
COSTOS Y GASTOS
COSTO DE VENTA $392.906,40 $420.409,85 $449.838,54
Mercaderia 392906,4

GASTOS POR BENEFICIOS A LOS EMPLEADOS Y
HONORARIOS $26.540,16 $28.397,97 $30.385,83

Gasto sueldos Administrativo $26.540,16
Gasto sueldos y salarios 19200
Gasto aporte patronal 2140,8
Gasto décimo tercer sueldo 1600
Gasto décimo cuarto sueldo 1200
Gasto fondos de reserva 1599,36
Gasto vacaciones 800

GASTOS POR
DEPRECIACIONES $9.899,96 $10.592,96 $11.334,46

Muebles y enseres 500

Vehiculos, equipo de
transporte y caminero movil 4000

Equipo de computacién y
software 399,96

Edificio 5000
OTROS GASTOS $3.660,00 $3.916,20 $4.190,33
Total Servicios Basicos 1080

Implementacién de
estrategias de gestion 2580

GASTOS FINANCIEROS Y OTROS NO
OPERACIONALES $1.316,94 $1.409,13 $1.507,77

Gastos intereses $1.316,94
TOTAL COSTOS Y GASTOS $434.323,46  $464.726,11 $497.256,93



UTILIDAD ANTES DE PARTICIPACION A

TRABAJADORES $76.454,86 $81.806,70 $87.533,16
15% PARTICIPACION A TRABAJADORES $11.468,23 $12.271,00 $13.129,97
UTILIDAD ANTES DE
IMPUESTO A LA RENTA $64.986,63 $69.535,69 $74.403,19
25% IMPUESTO A LA RENTA
UTILIDAD DEL EJERCICIO $64.986,63 $69.535,69 $74.403,19
FIRMA GERENTE FIRMA CONTADOR
Fuente: Estudio Financiero
Tabla 17 Flujo de efectivo
COMERCIALIZADORA DE PRODUCTOS DE CONSTRUCCION
ESTADO DE FLUJO DE EFECTIVO
DEL 01 AL 31 DE DICIEMBRE
DESCRIPCION Afo 2019 Aho 2020 Aiio 2021
A. INGRESOS OPERACIONALES 510.778,32 546.532,80 584.790,10
B. EGRESOS OPERACIONALES 419.446,56 448.807,82 480.224,37
Costos Operativos 392.906,40 420.409,85 449.838,54
Gastos administrativos 26.540,16 28.397,97 30.385,83
C. FLUJO OPERACIONAL (A-B) 91.331,76  97.724,98 104.565,73
D. INGRESOS NO OPERACIONALES 0,00 0,00 0,00
Recuperacién de activos fijos
E. EGRESOS NO OPERACIONALES 19.976,94  21.375,33  22.871,60
Pago de intereses 1.316,94 1.409,13 1.507,77
Pago de crédito a corto plazo 15.000,00  16.050,00 17.173,50
Reinversion en activos
Depreciacion de Activos Fijos 9.899,96  10.592,96  11.334,46
F. OTROS GASTOS
Total Servicios Basicos 1.080,00 1.155,60 1.236,49
Implementacion de estrategias de gestion 2.580,00 2.760,60 2.953,84
G. FLUJO NO OPERACIONAL (D-E) -19.976,94 -21.375,33 -22.871,60
H. FLUJO NETO GENERADO (C-F) 71.354,82  76.349,65  81.694,13
I. SALDO INICIAL DE CAJA 1.000,00 1.070,00 1.144,90
J. SALDO FINAL DE CAJA (G+H) 82.254,78  88.012,61  94.173,49

Fuente: Estudio Financiero

La proyeccion de costos y gastos, asi como de los ingresos se realizo con el 7% de
crecimiento, tomando en cuenta los objetivos que se han descrito anteriormente de

esta manera se realiza la proyeccién de la empresa.



CONCLUSIONES

La teoria mediante el método bibliografico permitié sustentar los modelos de
operacion, logistica y competitividad, basados en un analisis secundario de
investigaciones anteriores relevantes respecto al tema investigado, donde los
autores mas sobresalientes fueron Coronado, Pinheiro, Ayala entre otros.
Dicha informacién contribuyé a conceptualizar, analizar e interpretar las

variables e indicadores objeto de estudio.

Los factores internos y externos de ejecucion empresarial fueron desarrollados
en base a un andlisis FODA destacandose como fortalezas; productos
diferenciados con marcas reconocidas a nivel nacional, precios asequibles,
calidad de producto y atencién personalizada; como oportunidades se
destacan; aprovechamiento de créditos otorgados por instituciones del Estado
con bajas tasas de interés y periodos de gracia. Como aspectos negativos se
encuentran la ineficiencia en el manejo de inventarios, falta de una clara
direccion estratégica y tecnoldgica, y escasa capacitacion; Las amenazas se
caracterizan a fallos del mercado por la baja del poder adquisitivo de los
clientes, el poco desarrollo de los servicios al ofrecer los productos y el
incremento de productos sustitutos que afectan al segmento empresarial

econdémico.

Como propuesta se presenta un modelo de operacion y logistica basada
principalmente en la filosofia empresarial, estableciendo la misién, vision
objetivos, valores, asi como un analisis FODA y sus respectivas estrategias
también se presenta un flujo grama de procesos en donde se devela la clara
operacion de la empresa afiadiendo valor a la organizacion, asi también se ha
identificado la estructura organizacional basada en un método vertical en
donde el gerente propietario tiene la maxima autoridad sobre las operaciones
y decisiones; ademas se elabor6 un analisis de cadena de valor. Dentro del
analisis financiero se presenta un estudio de costos gastos ingresos y sus
respectivos estados financiero en donde devela la informacion proyectada del

negocio.



RECOMENDACIONES

Toda investigacion deberia contar con un estudio bibliografico que sustente las
variables e indicadores basado en teorias cientificas de trascendencia que
permita incrementar la base de conocimientos encargados de desarrollar los

subprocesos.

El gerente propietario la empresa debe realizar un diagndéstico continuo de los
aspectos internos y externos pueden afectar la operacién normal del negocio,
tomando en cuenta las fortalezas, debilidades, oportunidades y amenazas para

potencializar las positivas y mitigar las negativas.

Es necesario la implementacién de un modelo de operacion logistica que tome
en cuenta la filosofia empresarial, donde se instaurare la mision, vision
objetivos, valores, asi como un andlisis FODA y sus respectivas estrategias
ademas de establecer procesos claros que permitan incrementar la eficiencia

y eficacia de toda la organizacion.
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ANEXOS

Anexo 1 Funciones por puesto de trabajo

Descripcion detallada de los perfiles para los puestos de trabajo.

Tabla 18 Funciones del gerente

Titulo del puesto: Gerente. Departamento: Gerencia.

Superior Inmediato: Propietario de la empresa

Resumen de obligaciones: El Gerente sera el representante legal de la empresa
y tendra a su cargo la direccion y la administracion de los negocios sociales.

Funciones y responsabilidades: Disefar y ejecutar los planes de desarrollo, los
planes de accién anual y los programas de inversién, mantenimiento y gastos.
Dirigir las relaciones laborales, con la facultad para delegar funciones en esa
materia y ejercer la facultad nominadora dentro de la Sociedad, teniendo en cuenta
el nimero de personas que conforman la planta de personal.

Requisitos exigidos por el puesto:
e Instruccion. - Profesional de Ing. En administracion de empresas o carreras afines.
e Experiencia. - Minimo 5 afios en cargos similares.
e Conocimientos especificos. - Conocimiento del negocio, enfoque con el cliente
interno y externo.
¢ Habilidades o Competencias. - Liderazgo, comunicacién, manejo de personal a su
cargo, habilidad de resolucién de problemas.

Tabla 19 Funciones del contador

Titulo del puesto: Contador. Departamento: Contabilidad.

Superior Inmediato: Administrador.

Resumen de obligaciones: Mantener los registros financieros de la empresa.

Funciones y responsabilidades: Diligenciar y mantener actualizados los libros de
contabilidad, elaborar y presentar los estados financieros con sus correspondientes
notas y con la periodicidad acordada en el contrato, Elaborar declaraciones de
impuestos e identificar las potenciales reducciones y deducibles tributarios.
Manejar la nébmina de la empresa.

Requisitos exigidos por el puesto:

Instruccién. - Ing. En Contabilidad o CPA.

Experiencia. - Minimo 3 afios en cargos similares.

Conocimientos especificos. — Contabilidad y Finanzas.

Habilidades o Competencias.- Etica profesional, trabajo en equipo, organizacion.




Tabla 20 Funciones del vendedor

Titulo del puesto: Vendedor Departamento: Ventas

Superior Inmediato: Administrador.

Resumen de obligaciones: Mejorar el desempeiio comercial de los productos de
la empresa.

Funciones y responsabilidades: Asesorar a los clientes acerca de los productos
y servicios que presta la empresa.

Crear lazos de fidelidad entre el cliente y la empresa.

Cumplir con metas y objetivos propuestos por el gerente.

Lograr cierres de ventas exitosos.

Requisitos exigidos por el puesto:
e Instruccién. - Bachiller.
e Experiencia. - Minimo 1 afio en cargos similares.
e Conocimientos especificos. — Ventas.
¢ Habilidades o Competencias.- Facilidad de palabra, técnicas de negociacion,
atencion al cliente, conocimiento del producto.

Tabla 21 Funciones del coordinador de logistica

Titulo del puesto: Coordinador de Departamento: Logistica.
Logistica.

Superior Inmediato: Administrador

Resumen de obligaciones: asegurarse que el departamento logistico de una
empresa funciona correctamente y que todas sus actividades se desarrollan de
forma sincronizada y con normalidad

Funciones y responsabilidades: Control y manejo de inventario, coordinacion y
supervision de las actividades de la cadena de suministro.

Garantia de que las instalaciones, los activos y las comunicaciones se usen de
manera eficaz.

Uso de Tl de logistica para optimizar los procedimientos de envio y transporte.
Supervisar pedidos y organizar el abastecimiento de materias primas y equipos
para garantizar que se satisfagan las necesidades

Comunicarse con proveedores, comerciantes, clientes, etc. para conseguir ofertas
rentables y obtener la satisfaccion mutua.

Requisitos exigidos por el puesto:

e Instruccidn. — Superior Ing. En Comercio o afines.

e Experiencia. - Minimo 2 afios en cargos similares.

e Conocimientos especificos. — Conocimiento de leyes, reglamentos y requisitos
ISO.

e Habilidades o Competencias. - Excelentes capacidades organizativas y de
coordinacion
Habilidades comunicativas e interpersonales




Tabla 22 Funciones del gerente bodeguero

Titulo del puesto: Bodeguero Departamento: Logistica.

Superior Inmediato: Coordinador de Logistica

Resumen de obligaciones: Administrar la recepcion, almacenamiento y

distribucion de mercaderia de la empresa.

Funciones y responsabilidades: Recepcion, almacenaje y custodia de la
mercaderia, mantener el orden, limpieza y clasificacion de los materiales que se

guardan en la bodega.
Entrega y recepcidn de los bienes segun procedimientos establecidos.

Distribucién y asignacién del lugar de acopio de bienes que no pueden ser

almacenados en bodega. Registro riguroso de ingresos o salidas de materiales.

Requisitos exigidos por el puesto:

e Instruccién. — Bachiller

e Experiencia. - Minimo 1 afio en cargos relacionados.

e Conocimientos especificos. — Control de Stock, almacenaje y conocimiento en
Excel.

¢ Habilidades o Competencias.- Excelente comunicacion, trabajo en equipo y bajo

presién




Tabla 23 Funciones del administrador

Titulo del puesto: Administrador Departamento: Administracion

Superior Inmediato: Gerente

Resumen de obligaciones: Debe tomar las decisiones necesarias y mas
importantes en el negocio, con el objetivo de gvelar por el buen funcionamiento de

la Empresa, asi como cumplir con la ley y estatus establecidos.

Funciones y responsabilidades: Formular objetivos y determinar medios para

alcanzarlos.
Disefar el trabajo, asignar los recursos y coordinar las actividades.

Asignar personas responsables, dirigir las actividades, motivarlas, liderarlas y

comunicarlas.
Monitorear las actividades y corregir los desvios.

Rendicion de cuentas de las actividades de la empresa ante el Gerente.

Requisitos exigidos por el puesto:

e Instruccidon. — Superior Ing. En Administraciéon de Empresas o afines.

e Experiencia. - Minimo 4 afios en cargos similares.

e Conocimientos especificos. — Conocimientos de Contabilidad y Economia.

o Habilidades o Competencias. - Capacidad de transformar conocimiento en
accion.
Facilidad de solucién de conflictos tanto individuales como colectivos. Don de

Liderazgo.




Anexo 2 Encuesta a personal de bodega

ENCUESTAS DIRIGIDAS AL PERSONAL DE BODEGA DE UNA
MICROEMPRESA COMERCIALIZADORA DE PRODUCTOS DE CONSTRUCCION
LIVIANO EN SECO

1. ¢Conoce sobre el sistema para conocer la cantidad de los inventarios que
tiene la empresa?
Si( ) No()

2. ¢Cada que tiempo verifican el inventario?

Mensual ()
Trimestrales ( )
Semestrales ( )
Anuales ()
3. ¢Cada que tiempo surten las bodegas ?
diario ()
semanal ( )

mensual ( )

4. ¢El material que es surtido por los proveedores cumplen los requisitos que
pide la empresa?
Si() No()

5. ¢tiene capacitaciones sobre el material que manejan y como deben
manipularlo?

Si() No()

6. ¢Paso por algun tipo de proceso para obtener su puesto de trabajo?
Si() No()

7. ¢tiene claro las funciones que debe cumplir en su puesto de trabajo?
Si() No()

8. ¢ Se controla el material que lleva el transportista?



Si() No()

9. ¢Conoce las politicas de calidad que tiene la microempresa?
Si() No()

10. ¢ le gustaria que sociabilicen con usted sobre temas relevantes de la

microempresay su crecimiento?

Si() No()

Gracias por su colaboracion



Anexo 3 Entrevista al gerente

ENTREVISTA DIRIGIDA AL GERENTE PROPIETARIO DE UNA MICROEMPRESA
COMERCIALIZADORA DE PRODUCTOS DE CONSTRUCCION LIVIANO EN
SECO

1. ¢Cuenta con un sistema para conocer la cantidad de los inventarios?
Si() No()

D O - 1

Si su respuesta a la pregunta anterior es positiva conteste lo siguiente

2. ¢Cada que tiempo verifican el inventario ?

Mensual ()
Trimestrales ( )
Semestrales ( )

Anuales ()

3. ¢Cada que tiempo surten las bodegas ?

diario ()
semanal ( )
mensual ( )

como es el proceso

4. ¢Sus proveedores satisface las necesidades que tiene la microempresa?
Si() No()

GPOF QUE? ... ettt a e e e e e e e e e e e

5. ¢Tiene algin modelo para seleccionar proveedores que surtiran la
microempresa?



Si() No()
D ©10 ] 11 10 1R

6. ¢La microempresa tiene establecido los puestos de trabajo?

Si() No()

D O0] 1 010 17
7. ¢La microempresa tiene establecido las funciones de cada trabajador?

Si() No()

D ©0] 1 110 17
8. ¢Se controla el material que lleva el transportista?

Si() No()

D O0] 1 110 17

9. ¢La microempresa tiene politicas de calidad establecidas?
Si( ) No()

GCUAIBS? ettt ettt ettt ettt st et e eee et et s sesteaessesabeses st steseaestaessesabeses sasseesensatntene oe

10. ¢ La microempresa tiene Objetivos de calidad?

Si() No()

B OV | 1= TSRS
11.¢;La microempresa tiene Mapa de procesos?

Si() No()

12. ¢ sociabiliza con sus colaboradores las politicas de calidad?
Si() No()
Cada QUE LIBIMPO. ettt et et eer e et st sae s e s aes e e e s sbesbeannes

13.¢ Las ventas que realizan mensuales son las esperadas?



Si() No()

14. ¢ la microempresa tiene buena rentabilidad?
Si() No()

15.¢Vende a minoristas?

Si() No()

16. ¢ vende solo al publico?

Si() No()

Realiza un analisis de como van sus ventas en cada sucursal ...................

Gracias por su colaboracion



Anexo 4 Encuesta al personal de ventas

ENCUESTAS DIRIGIDAS AL PERSONAL DE VENTAS DE UNA
MICROEMPRESA COMERCIALIZADORA DE PRODUCTOS DE
CONSTRUCCION LIVIANO EN SECO

1. ¢Usted maneja el sistema para conocer la cantidad de los inventarios que
tiene la empresa?

Si() No()

2. ¢Cada que tiempo verifican el inventario ?

Mensual ()

Trimestrales ( )

Semestrales ( )

Anuales ()
3. ¢Cada que tiempo surten las bodegas ?
diario ()
semanal ( )

mensual ( )
4. ¢Sabe el proceso que se debe realizar para el aprovisionamiento de las

bodegas?

Si() No()

5. ¢tiene capacitaciones sobre el material que manejan y como deben

manipularlo?

Si() No()
6. ¢Paso por algun tipo de proceso para obtener su puesto de trabajo?
Si() No()

7. ¢tiene claro las funciones que debe cumplir en su puesto de trabajo?
Si() No()



8. ¢Se controla el material que lleva el transportista?
Si() No()

9. ¢Conoce las politicas de calidad que tiene la microempresa?
Si() No()

10.¢le han capacitado sobre atencion al cliente?
Si() No()

11.¢le gustaria que sociabilicen con usted sobre temas relevantes de la

microempresa y su crecimiento?

Si() No()

Gracias por su colaboracién



