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RESUMEN

El presente trabajo de investigacion tiene como objetivo proponer un modelo de
gestion de administracién gerencial para la Empresa Textil “CISNE” de la ciudad de
Otavalo, provincia de Imbabura. Para la elaboracion de la investigacion se aplico la
metodologia cualitativa - cuantitativa, los métodos l6gicos y se aplicé las técnicas de
las entrevistas y encuestas aplicadas al personal de la empresa. Del diagnéstico
situacional interno a través de la matriz AMOFIHT, se determiné las fortalezas y
debilidades de la empresa; mediante el analisis externo se establecié las
oportunidades y amenazas que tiene en el macro y micro entorno donde se desarrolla
la empresa. En la propuesta se disefié el modelo de gestion administrativa para el
fortalecimiento, en el que se determiné el direccionamiento estratégico: mision, vision,
politicas, valores, como lineamientos técnicos para el fortalecimiento de la imagen
corporativa de la empresa, la estructura organizacional y funcional, las estrategias de
marketing y ventas y las de operacién y logistica. Es importante aplicar el modelo de
gestion de administracion gerencial propuesto como una herramienta que le permite
a la empresa un mejor control y seguimiento fortaleciendo la comunicacion a nivel
interno y con sus clientes, para generar una mejora continua en los procesos

operativos, administrativos, ventas y lograr ventaja competitiva sobre la competencia.
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ABSTRACT

This research work aims to propose a management model for the Textile Company
“CISNE” of the city of Otavalo, province of Imbabura. The qualitative - quantitative
methodology, the logical methods were applied for the elaboration of the investigation
and the techniques of the interviews and surveys applied to the personnel of the
company were applied. From the internal situational diagnosis through the AMOFIHT
matrix, the strengths and weaknesses of the company were determined; through
external analysis, the opportunities and threats it has in the macro and micro
environment where the company develops are established. In the proposal, the
management administrative management model was designed in which the strategic
direction was determined: mission, vision, policies, values, as technical guidelines for
strengthening the corporate image of the company, the organizational and functional
structure, the strategies of marketing and sales and those of operation and logistics.
It is important to apply the management model proposed as a tool that allows the
company better control and monitoring by strengthening communication internally and
with its customers, to generate continuous improvement in operational, administrative,

sales and sales processes. Achieve competitive advantage over the competition.
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INTRODUCCION

Las empresas textiles especificamente las Mipymes son consideradas como
generadoras de fuente de empleo a nivel mundial segun las estadisticas realizadas
en el afio 2014 sobre el principal productor y exportador de textiles, es China, con un
valor de aproximadamente USD 112.000 millones (Statista, 2018).

La Unién Europea es la segunda region exportadora textil mas grande del mundo
donde se encuentran paises como lItalia, Alemania, Espafa, Francia y los Paises
Bajos, que representa casi el 24% de la cuota de mercado mundial y tiene un valor
de mercado de USD 75.000 millones. En 2014 hubo méas de 170.000 empresas de
productos textiles y ropa en la Unién Europea; alrededor del 70% de ellas eran
empresas de confeccion de ropa, el 30% eran empresas de productos textiles, y las

empresas de fibra sintética representaron menos del uno% (Statista, 2018).

En lo que respecta a Sudamérica, Brasil actualmente es el séptimo productor mundial
de textiles; y ha realizado inversiones de alrededor de USD 8000 millones para la
modernizacidn el sector, y para los proximos 8 afios se espera la inversion de otros
USD 12000 millones en maquinaria y equipos textiles, por lo que se prevé un aumento
en su produccién. (Angulo , s.f)

El saldo comercial con Brasil es altamente deficitario, fluctuando entre los US$ 750 y
US$ 850 millones durante los ultimos cinco afios. En el 2010 la brecha ascendi6 a
US$ 802.4 millones. Brasil constituye el sexto socio comercial mas importante, en
cuanto a importaciones, para Ecuador. En este rubro, luego de Colombia y Peru, es
el mas importante a nivel sudamericano. En el afio 2011 las exportaciones
ecuatorianas hacia Brasil han crecido en un 43%, comparando con el 2010, en el
periodo de enero a abril. Por otra parte, las importaciones también se han
incrementado en un 10%. El total de exportaciones en lo que va del 2011 es de US$
24.05 millones, mientras que las importaciones en el presente afio suman mas de
US$ 304 millones (Pefia, s.f)



Antecedentes y situacion problematica
Antecedentes

Las Mipymes de confecciones textiles en el Ecuador estan localizadas principalmente
con mayor nimero en: Pichincha (27%), Guayas (17%), Azuay (7,5%), Tungurahua
(8,1%), e Imbabura (4,5%), son las provincias donde se asientan el mayor nimero de
establecimientos del sector textil (INEC, 2012). De acuerdo con El Comercio (2017),
el sector textil es el segundo de Ecuador que genera mas empleo, con 174 125
puestos de trabajo que representan el 21 % de los que produce la industria
manufacturera del pais. Las ventas del sector textil fueron de USD 1 313 millones en
2016 y representaron el 5 % del sector manufacturero, sefialo el Ministro de Industrias
y Productividad, quien agregd que se trata de un area prioritaria para la economia
nacional, que supuso el 8 % del producto interno bruto (PIB) industrial entre 2007 y
2015.

Segun los datos de la AITE, cerca del 15% de la produccion textilera en el pais esta
dirigido a la exportacion, especialmente hacia Colombia, México, Chile, Pera, Estados
Unidos, Bolivia y Venezuela (El telégrafo, 2016).

Los antecedentes que tienen relacion con esta investigacion son los realizados por
AITE (2018) en los que destaca que la provincia de Imbabura en los cantones de
Atuntaqui y Otavalo son los que sobresalen en la confeccion de productos textiles que

tienen gran acogida por los turistas.

Antonio Ante, se ha convertido en uno de los centros industriales de la moda mas
importantes del pais. Actualmente, en promedio, se confeccionan unas 20.500
prendas al mes, entre ellas ropa interior, casual, deportiva, infantil, pijamas,
camisetas, blusas y suéteres. Asimismo, la poblacién total es de 44 157, de los cuales
el 47% se dedica a la produccion y comercializacion de productos textiles, lo que

equivales a 20 179 personas implicadas en el sector textil (Espinosa S. , 2013).



Segun David Guevara, ex titular de la Camara de Comercio Antonio Ante, es esta
ciudad la que viste al 20% del Ecuador, mientras que el 80% se exporta a mercados
internacionales como Canadéa, Colombia, Peru, Chile, Costa Rica, Argentina y otros
(Gémez , 2014). Lo que establece que han desarrollado 6ptimos locales comerciales
de las empresas que son claves para el desarrollo de la ciudad de Atuntaqui.
Asimismo, las ferias textiles de los dias viernes y la movilizacion de sus productores
a las principales ciudades del pais demuestran el potencial industrial que tiene la
ciudad.

Mientras que en Otavalo es conocido por la plaza de ponchos, los sabados son para
visitar los puestos con el fin de encontrar la diversidad de los productos textiles, la
actividad textil es la principal fuente de ingresos. Existe una gran cantidad de
tejedores que utilizan talleres artesanales, pero ultimamente existen también familias
gue tienen fabricas modernas, lo que ha incrementado la productividad. En todo caso,
al poseer una poblacion total de 109 261, el porcentaje que se dedican al sector textil
es de 12% que equivale a 13 111 personas involucradas en el sector textil. Los
productos han llegado a los mercados de Venezuela, Colombia, los Estados Unidos,

Europa e incluso Asia (Espinosa S. , 2013).

Situacion problemética

La Empresa Textil “CISNE” se encuentra ubicada en la ciudad de Otavalo, en la cual
su principal problematica es la carencia de una buena Gerencia Empresarial que le
permita un crecimiento sostenido y la posibilidad de un posicionamiento en el mercado
local, regional y nacional. Se establece que entre la problematica principal es el
deficiente conocimiento del area de Administracion, por parte de la propietaria de la
empresa; esto ocurre debido a que la duefia y administradora no dispone de
conocimientos administrativos, mas bien la empresa ha sido administrada de manera
empirica con lo que no se permite gestionar con eficiencia y eficacia las acciones que
demanda el mercado textil existente. Por otra parte, se confirma que se necesita una
adecuada logistica y control de los procesos internos lo que produce pérdidas

econdmicas.



A través de la entrevista realizada al Sra. Duefia y propietaria, la cual se identifica
como la administradora, se determind que no cuenta con una mision clara que
represente a la empresa, que no le permite dar una direcciébn adecuada para su

sobresalir con su negocio.

La Visién de la empresa textil se establecié que no contiene una aspiracion de la
empresa a mediano o largo plazo, ya que es la guia para los logros a futuro y poder

alcanzar los objetivos deseados.

Asimismo, se ha detectado diversas falencias en las estrategias de venta lo que
permiten comprender la razén de su poco desarrollo como empresa, ademas de ver
la necesidad de implementar un modelo de Gestion empresarial adecuada; para
ayudar a los problemas de produccion que se complementan con la falta de una buena

administracion.

El plan de operaciones y logistica tiene como objetivo analizar el conjunto de
actividades que intervienen durante el proceso productivo de la empresa, desde el
abastecimiento de materias primas hasta la entrega de las mercancias a los clientes.
Estas actividades se caracterizan por estar muy relacionadas entre si, por lo que
resulta crucial analizar cada una de las distintas areas relacionadas con las compras,
los almacenes, la produccion y la distribucion fisica de las mercancias, con objeto de

realizar una gestion eficaz de todo el conjunto.

Justificacion del tema

El modelo de gestion de administrativa para mejorar la competitividad sera una
herramienta que permitira a la empresa Textil Cisne obtener una guia en la
planificacion realista de sus fortalezas y debilidades actuales en relacion con los
principales competidores como también, la realizacién de toda actividad econémica,
busca un beneficio econdmico para quienes la realizan, entre sus objetivos esta la
busqueda de una rentabilidad que permita la recuperacion de las inversiones y su

crecimiento.



En consecuencia, el modelo de gestion administrativa para mejorar la competitividad
ayudara a buscar los mecanismos adecuados para alcanzar una mayor rentabilidad
para la empresa, lo que implica mayor beneficio con la optimizacion de los recursos
orientados a la produccion.

Mientras que con la ejecucion de esta investigacion se proporcionara el modelo de un
plan estratégico para activar la competitividad de la Empresa Textil “CISNE” en el
canton de Otavalo, que permitira optimar niveles de venta, marketing y planificacion,
con el fin de generar ganancias y competitividad dentro del mercado nacional para

irse fortaleciendo a nivel nacional.

Esta investigacion, brindara bases teoricas que servirdn como guia dentro de las
lineas de investigacion del area de administracion de empresas para futuras

investigaciones por algun interesado en el tema.

Objetivos de la investigacion
Objetivo general
Proponer un modelo de gestion administrativa para el fortalecimiento de la

competitividad de la Empresa Textil “CISNE” de la cuidad de Otavalo.

Objetivos Especificos
e Establecer las bases conceptuales sobre administracion y gerencia, marketing
y ventas, operaciones y logistica.
e Identificar los factores de competitividad internos y externos en la empresa.
e Diseflar un modelo de gestion administrativa para el fortalecimiento de la

competitividad de la empresa textil Cisne.

Idea a defender
El disefio del modelo de gestion administrativa, se contribuye a mejorar la

competitividad y fortalecimiento de Empresa Textil “CISNE” de la ciudad de Otavalo.



Declaracion de Variables
Variable independiente

Gestion administrativa y comercial
Variable Dependiente
Competitividad

Estructura capitular

El trabajo de investigacion esta conformado por la introduccion en el que se desarrolla
una sintesis de la historia objeto de estudio, antecedentes, situacion problematica,
justificacion, objetivos, hipétesis, variables y los siguientes capitulos:

Capitulo | Marco Tedrico. En este acapite se analizaron las bases tedricas cientificas
en lo pertinente a modelo de gestiobn administrativo gerencial, su contextualizacion,

componentes, la competitividad.

Capitulo 1l Marco metodolégico y diagnéstico. En este capitulo se establecen la
metodologia aplicada, el tipo de investigacion, los instrumentos, la poblacién objeto
de estudio, para estructurar la informacién en forma sistémica, coherente y ordenada.
En este capitulo se establece los resultados del diagndstico interno y externo de la

empresa textil Cisne.

Capitulo 11l Modelo de gestion de administrativa para fortalecer la competitividad. Este
componente tiene la particularidad de la descripcion del modelo de gestion
administrativo gerencial, sustentado en: administracién y gerencia, marketing y
ventas, operacion y logistica, que viabilice el fortalecimiento de la competitividad de
la empresa textil Cisne. Se establecen los impactos positivos que puede generar el
modelo de gestion administrativa en la cadena de valor y en las dimensiones

respectivas de la empresa. Se concluye con las conclusiones y recomendaciones.



CAPITULO I: MARCO TEORICO

1.1 EMPIRISMO

Uno de los mayores problemas de las Mipymes se encuentra en sus plantas de
produccion debido a que no cuentan con el personal capacitado, tomando al
empirismo como el fundamento basico de su organizacion, entendiéndose que el
empirismo es aquella postura filoséfica del origen del conocimiento y el valor del
mismo depende de la experiencia (Paredes, 2016).

El empirismo ha ejercido una profunda influencia en las microempresas familiares,
debido a que tienden a poseer un ritmo de liderazgo cambiante, es decir, el lider en
muchas de las situaciones no posee un conocimiento académico excelso para ejercer
sus funciones, dado el empirismo que maneja para resolver los diversos procesos
administrativos y relacionados con la toma de decisiones de su organizacion. En
cuyos casos se refleja la clara falta de conocimientos académicos que poseen
quienes estan a cargo de este tipo de organizaciones, dado el empirismo con el que
manejan y direccionan su establecimiento pueden presentarse diversas falencias en
relacion al binomio calidad — servicio, dependiendo del tipo de negocio que represente

la microempresa (lzquierdo, 2017).

El empirismo puede ser caracterizado, por un lado, como una teoria acerca de los
origines del conocimiento empirico sobre de la justificacién de las creencias, la
experiencia, la percepcion y la repeticion, sin necesidad de poseer un conocimiento
cientifico sino mas bien practico, el mismo que generalmente se aplica en las
mipymes, ya que son empresas familiares en su mayoria (Roa, 2018).

Existe una relacion entre los temas de gestidn y la satisfaccion del consumidor de las
mipymes. Los niveles de dominio de la gestion por procesos se identifican de acuerdo
al desarrollo de cinco sistemas de gestion, siendo el empirismo el sistema inicial y el
proceso de planeacién el sistema integrador: el empirismo, donde existe una minima
integracion de los temas de gestidn, la documentacion, donde la intencidn es obtener
datos de las funciones del negocio, el sistema de informacion, el cual proporciona

datos con el fin de repetir las practicas exitosas, el sistema de decisidn, cuya intencion



es visualizar el desempefio y efectos en el futuro y el proceso de planeacién, en el
sentido de la administracion general y por objetivos (Palomo, 2017).

El empirismo con el que se conducen las mipymes no es profesional por lo que se
debe combatirse con estratégicas cientificas medibles en cuestion de competitividad
y gestion de talento. La innovacién y la experiencia de la gente adecuada, aunada al
trabajo en equipo es también una gran parte de la solucion a las necesidades de

continuar con los proyectos empresariales (Gonzalez L. , 2015).

1.2 GESTION ADMINISTRATIVA

Un modelo de gestion administrativa es un conjunto de acciones orientadas al logro
de los objetivos de una institucion; a través del cumplimiento y la 6ptima aplicacion
del proceso administrativo: planear, organizar, dirigir, coordinar y controlar (Rosero,
2016).

1.2.1 GERENCIA

La gerencia por lograr la meta correspondiente debe organizar las actividades de los
demas, utilizdndolos como recursos si se mueven bajo la misma direccién y
tratandolos en calidad de dificultades que es necesario resolver cuando son
obstaculos (Rosero, 2016).

De acuerdo con establecido se pude manifestar que las empresas para gerenciar,
deben contar con una mision y una visién, mismas que determinen ser alcanzado

por medio de objetivos afin de generar competitividad empresarial.

1.2.2 ADMINISTRACION

Como expresa Henri Fayol, la toma de decisiones también hace parte de las funciones
de la organizacion. Sefialo como las funciones del administrador la prevencion,
organizacion, coordinacion y control, que expresado en términos mas actuales no es

otra cosa que la planeacion, organizacion, direccion y control (Sadmon, 2015).



Segun Munch (2015), la administracién es un proceso a través del cual se coordinan
y optimizan los recursos de un grupo social con el fin de lograr la maxima eficacia,
calidad, productividad y competitividad en la consecucion de sus objetivos.

Por lo enunciado se pude determinar que la administracion, tendra que ser guiada por
elementos administrativos, como son politicas y valores, aspectos que permiten

estandarizar las decisiones en una empresa.
1.2.3 MISION

Como afirma Amaru (2016) la mision establece el propdsito o razén de ser de la
empresa o su utilidad para los clientes, por lo sefialado, se puede establecer que toda
empresa debe contar con una mision para sus gestiéon empresarial, al respecto, segun
la investigacion desarrollada por Diaz (2015), definir la mision de una empresa no
debe ser una labor tediosa y mucho menos debe hacerse por obligacién, todo lo
contrario, cada emprendedor entiende perfectamente en qué consiste su negocio y
cudl es su razon de ser, por lo enunciado, solo es cuestion de tomarse un tiempo para
escribir en breves palabras una mision corta, facil de memorizar, inspiradora y debe
transmitir a los clientes la identidad de nuestra empresa. Para concluir se puede
establecer que las empresas deben contar con una mision que les permita guiar sus
objetivos empresariales hacia un fin comun, y que esta sea entendible y facil de

crearla.

Segun Popular (2015), establece que la aplicacion de una misién es importante, ya
gue una MIPYME que no cuente con una misién clara, no podra alcanzar el éxito
esperado, por esta razon, se puede manifestar que la mision es un pilar para

establecer estrategias en la gestion administrativa.

Para elaborar una misién, segin Popular (2015), para la elaboracién de la mision una

empresa debe tomar en cuenta los siguientes aspectos:

. Que sea clara y concisa.

. Que no sea muy amplia.

. Que indique a lo que se dedica la empresa.
. Que explique lo que te hace diferente.



Asimismo, segun Munch (2015), para crear la misidén se debe responder a las

preguntas:

. ¢, Quiénes somos?

. ¢A que nos dedicamos?

. ¢, Cual es valor agregado y/o ventaja competitiva?
1.2.4 VISION

Como expresa Munch (2015), la vision es el enunciado para lograr metas a futuro
para la empresa, ya que provee direccion y estimula acciones concretas para lograrla,
en consecuencia, las empresas deben contar con una misién que les permita guiar su
camino para alcanzar sus propositos en el futuro. Una investigacion realizada sobre
la aplicacion de este elemento por Barraza (2019), determino que la vision en las en
las MIPYMES, permiten guiar de forma eficiente y eficaz la gestiobn empresarial, por
esta razon, se pude establecer que las MIPYMES deben contar con una mision ya

gue sin esta no cuentan con una guia para alcanzar su éxito esperado.
En sintesis, podemos manifestar que la vision es un elemento indispensable para que
la gestion administrativa tenga una guia que le permita lograr metas a futuro, de forma

eficiente y eficaz.

De acuerdo con Popular (2015), para la elaboracion de la vision se recomienda que:

. Sea clara y entendible.

. Que sea atractiva e inspiradora.

. Que se redacte en una sola oracion.
. Que sea realista y recordable.

De igual manera, segun Munch (2015), para formular la visién se deben responder

las siguientes preguntas:

. ¢, Qué contribucién y cambios debe hacer en el futuro?

. ¢,Cual es la oportunidad de crecimiento?

. ¢ Quiénes deberian ser nuestros clientes?

. ¢, Qué es probable que cambie en la organizacién en tres o cinco aflos?

10



1.2.5 OBJETIVOS

Como sefiala Munch (2015), los objetivos representan los resultados que la empresa
espera obtener, son fines por alcanzar, establecidos cuantitativamente a un tiempo
especifico, por esta razén deben establecer un tiempo especifico para que sean
cumplidos y su redaccion debe iniciar con verbo en infinito. Segun Arturo (2014), los
objetivos de una empresa son resultados que una empresa procura alcanzar, en un
periodo de tiempo y a través del uso de los recursos con los que dispone, por lo
sefialado, es esencial establecer objetivos para el éxito de una empresa pues €stos
determinan un curso a seguir y sirven como fuente de motivaciéon y retos para los

miembros de la misma.

Como afirma Arturo (2014), para que los objetivos de una empresa permitan obtener

los beneficios, deben contar con las siguientes caracteristicas:

. Medibles

. Claros

. Alcanzables
. Desafiantes
. Realistas

. Coherentes.

De igual forma, declara InvenioPro (2015), que a la hora de establecer un objetivo se

debe responder las siguientes preguntas:

. ¢, Qué se debe hacer?
. ¢, Como estimareé los resultados?
. ¢, Cudl es el tiempo para lograr los objetivos?

1.26 VALORES

Segun Hernandez & Rodriguez (2016), los valores son convicciones que tiene las
personas y que conforman sus puntos de vista de lo que es y debe ser importante o
equivocado, con referencia a lo anterior son los principios éticos sobre los que se
consienta la cultura de la empresa con lo que permite crear modelos de

comportamiento y conducta.
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Por ultimo, como dice Popular (2015), se puede establecer que los valores, son las
cualidades y las creencias de la empresa, hecha la observacidon anterior con esto
permite tomar decisiones asertivas y definir la conducta y comportamiento del

equipo de trabajo y saber la identidad.

Mientras como sugiere Popular (2015), las caracteristicas que deben poseer los

valores estan:

. Creencias en las que realmente la empresa crea y confie.
. Deben estar alineados a tus valores como empresario.
. Que sean recordados y cumplidos.

Igualmente, segun Munch (2015), se debe responder a las siguientes preguntas
para definir algunos valores:
. ¢, COmo somos?

. ¢En qué creemos?

En efecto es importante que estas definiciones sean difundidas para facilitar las
labores a realizar si son conocidas por todos. Ademas, ayudara que todo el personal
de la empresa estar al tanto de quienes son, que quieren ser en el futuro y en los

valores que se apoyan para conseguirlos.

1.2.7 POLITICA

Manifiesta Arias & Heredia (2016), que las politicas son las lineas generales de
conducta que deben establecerse con el fin de alcanzar sus objetivos; estas permiten
al personal directivo de una organizacién tomar decisiones en cualquier momento
ante determinada situacion, compensando asi la imposibilidad en que se halla la
direccién para tratar con cada empleado, con referencia a lo anterior, la politica es,
una guia que indica el camino para facilitar las decisiones. y constituyen una orden
indirecta por medio de la cual los niveles superiores de la organizacion tratan de

determinar la conducta de los niveles inferiores.
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Segun Medina (2015), la politica organizacional es la orientacién o directriz que debe
ser divulgada, entendida y acatada por todos los miembros de la organizacion, en ella
se contemplan las normas y responsabilidades de cada area de la organizacion. Por
las consideraciones anteriores las politicas son guias para orientar la accion; son
lineamientos generales a observar en la toma de decisiones, sobre algun problema
dentro de una organizacion. En este sentido, las politicas son criterios generales de
ejecucion que complementan el logro de los objetivos y facilitan la implementacién de

las estrategias.

Menciona Emprende Pyme (2016), que los pasos para crear la politica de una

empresa son:

. Desarrollar las politicas, teniendo en cuenta la necesidad, utilidad y su
redaccion.
. Se revisan para que una vez redactadas en su version definitiva y puedan ser

aprobadas por la direccion de la empresa.

. Hacer difundir las politicas de la empresa a todo el personal vinculada a la
actividad laboral de la compaifiia, y formalizar su aplicacion.

. Mantener en cumplimiento y la vigencia de las politicas y hacer
actualizaciones.

. El empleo de un lenguaje claro y preciso es fundamental para evitar

confusiones.

Asimismo, Emprende Pyme (2016) sugiere, una vez determinada las politicas de
empresa deben sustentarse en bases a las preguntas:
. ¢, Como hago unas politicas de empresa?

. ¢, Cudles son los pasos necesarios para crear unas buenas politicas?
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1.3 MARKETING Y VENTAS

1.3.1 MARKETING

Kotler, Kartajaya y Setiawan (2018), definen al marketing como: “Un proceso social y
administrativo mediante el cual grupos e individuos obtienen lo que necesitan y
desean a través de generar, ofrecer e intercambiar productos de valor con sus

semejantes” (p.28).

1.3.2 VENTAS

La atencion al cliente, segun (Rodriguez, 2015) es transcendental el momento de
ejecutar las ventas, ya que de esta depende la percepcion de compra, debido a que
demandan de un lugar adecuado, productos de calidad y aprecios competitivos y en

muchos casos comparan promociones en el mercado.

Por lo estableci6 anteriormente se puede manifestar que los elementos
indispensables son, producto, precio, plaza y promocién.

1.3.3 PRODUCTO

El producto es la combinacion de bienes y servicios que la compafia ofrece al
mercado meta (Rodriguez, 2015). Del mismo modo Genwords (2018) detalla que un
producto es un articulo que se construye para satisfacer las necesidades de las
personas, puede ser intangible o tangible, ya que puede ser en forma de servicios o
bienes. Todo lo anterior hace referencia a crear productos con caracteristica que

cumplan las necesidades de la gran mayoria de clientes.

Para definirlo, Campos (2016) indica, que se debe responderse a ciertas preguntas:
¢, Qué quiere el consumidor de mi producto o servicio?

¢, Cuales son los beneficios que ofrece y necesidades que satisface?

¢, Cudles son las caracteristicas del producto o servicio?

¢, Cémo y donde se va a usar mi producto?

¢, Qué es lo que lo hara diferente de la competencia
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Participacion de la compania en el mercado
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Figura 1: MATRIZ BCG
Fuente: Kotler y Armstrong (2016, p. 340)
1.3.4 PRECIO

Esto es la cantidad de dinero que los clientes tienen que pagar para obtener el
producto (Rodriguez, 2015). De manera argumenta Arturo (2015), que el precio es el
valor monetario que se le asigna a un producto al momento de ofrecerlo a los
consumidores. Cabe agregar que debe realizarse un estudio de mercado para saber
cuanto esta dispuesto a pagar el consumidor.

Antes de determinar el precio Campos (2016) sugiere, hacerse algunas preguntas:
¢, Cudl es el coste de fabricacion de mi producto o servicio?

¢,Cual es el valor de mi producto o servicio para el consumidor?

¢,Cuadles son los precios habituales de los productos y servicios similares al
ofertado?

¢,Puedo ofrecer descuentos y promociones en diferentes temporadas?

¢, Como es mi precio respecto de la competencia?

PRECIO:
ALTO MEDIO BAJO
CALIDAD:
Estrategia
ALTA Estrategia |Estrategia Alto sobre-
de primera Valor estimacion:
Calidad Super Valor

MEDIA |Precio excesivo| FEstrategia | Valor adecuado

Media
BAJA Estafa Falsa Estrategia de
economia economia

Figura 2. Matriz calidad — precio
Fuente: (Rodriguez, 2015)
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1.3.5 PLAZA

La plaza incluye las actividades de la compafia que hacen que el producto esté a
disposicion de los consumidores meta (Rodriguez, 2015), Como afirma Genwords
(2018) tienes que colocar y distribuir el producto en un lugar que sea accesible a los
compradores potenciales. En efecto todo esto implica de como el producto llegue al
consumidor donde puede ser en forma fisica o digital, ya que es una parte importante

para generar competitividad.

Como da a conocer Campos (2016), en este caso surgen algunos interrogantes:

. ¢, Coémo hacer llegar el producto al cliente?

. ¢,Donde van a buscar los clientes mi producto o servicio?

. ¢, Como puedo acceder a los canales de distribucion adecuados?

. ¢ Necesito contar con una fuerza de ventas? ¢ Mandar catdlogos a empresas?

¢ Estar en contacto con vendedores online? ¢ Montar mi propio sitio de distribucion

online?
. ¢, Qué esta haciendo mi competencia, y como puedo aprender o diferenciarme
de ellos?
PRODUCTO Actual Nuevo
MERCADO
DESAR DE
Actual PENETRACION LOS PREJH%LL}C'OTOS
Nuevo %L MERCADO D'VERS'F'CAC'ON
Crecimiento intensivo
Crecimiento diversificado

Figura 3: Matriz de Anssof

Fuente: Munuera y Rodriguez (2015, p.199)
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1.3.6 PROMOCION DE VENTAS

La promocién implica actividades que comunican las ventajas del producto y
persuaden a los clientes meta de que lo compren (Rodriguez, 2015). De acuerdo con
Arturo (2015), la promocién consiste en comunicar, informar, dar a conocer o hacer
recordar la existencia de un producto al consumidor, asi como persuadir, estimular,
motivar su compra, adquisicién, consumo o uso. Con referencia a lo anterior trata de

como el cliente va a conocer el producto ofertado en el mercado.

En este sentido Campos (2016), sefiala ciertos aspectos que se debe preguntar:

. ¢, Qué medios habra que usar para dar a conocer el producto?

. ¢,Cuales son los medios que mas consumen?

. ¢Donde y cuando puedo hacer llegar mi mensaje al publico adecuado?

. ¢,Cuando es el mejor momento para hacer promocién?

. ¢, Qué estan haciendo mis competidores y cémo debe influir eso en mis
decisiones?

. ¢, Qué KPIs (Indicador Clave de Rendimiento) se va a usar para medir el

resultado de mis acciones de promocion?
El objetivo de los empresarios en las operaciones de marketing es encontrar una
oferta de productos y servicios que incremente el nivel de satisfaccion del comprador

y genere utilidades para la empresa (Pefnaloza, 2015).

Por otra parte, a continuacion, se puede observar las principales estrategias de
marketing que se ejecutan en una empresa, como son: matriz PEST-E, las 5 fuerzas
de Porter, la matriz FODA, estrategia de posicionamiento de marca, estrategia de
cartera como la matriz BCG, la matriz MPC sirve para comparar la competitividad
entre empresas, estrategia de segmentacion de mercado, estrategia funcional para la
toma de decisiones, estrategia de crecimiento como la matriz de Ansoff y estrategia

de fidelizacion de clientes (Espinosa, 2016).
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Figura 4. Modelo AIDA
Fuente: (Espinosa, 2016)

En esta perspectiva, se puede resumir que el marketing se define como el proceso de
planear y ejecutar la idea, la fijacion de precios, la promocién y la distribucién de ideas
de bienes y servicios para satisfacer los objetivos generales con el fin de cubrir las

necesidades del cliente obteniendo una utilidad para la empresa.

1.4 OPERACION Y LOGISTICA

Con respecto al control de inventarios segun Ehrhardt y Brigham (2016) persigue dos
objetivos fundamentales donde nos menciona la importancia de un adecuado manejo.
. Garantizar con el inventario disponible, la operatividad de la empresa

. Conservar niveles 6ptimos que permita minimizar los costos totales (de pedido
y de mantenimiento). Un inventario bajo hace aumentar los costos de pedido, mientras
gue los inventarios altos incrementan los costos de mantenimiento.

Se debe mantener un nivel adecuado de inventario, ya que, si se mantienen
inventarios demasiados elevados, el costo de mantenimiento sera elevado implicando
problemas financieros a la empresa. Por el contrario, si se mantiene un nivel bajo de
inventario, habra que hacerse mas pedidos al afio, aumentdndose dichos costos.
Adicionalmente, no se atenderia satisfactoriamente a la demanda, ocasionando a su
vez, pérdida de clientes, disminucion de ventas y reduccion de las utilidades (Yosmary
Duran, 2015).

18



Dentro de esta perspectiva la revista de logistica enuncia que para mejorar la
efectividad en control de inventarios se debe relacionar con la correcta
implementacion de un inventario de existencias, permite que una empresa sea
efectiva, en un mundo en el cual la rapidez y buen servicio son parametros
imprescindibles para la competitividad. Un inventario deficiente conlleva a la toma de
decisiones equivocadas, lo que genera una demanda insatisfecha con baja calidad
de servicio e insatisfaccion tanto del cliente; sobrecostos por compras innecesarias y
finalmente una disminucion de utilidad y pérdida de capital, concluye Nicolas Castro
Ariza, especialista en control, planeaciéon y tomas fisicas de inventario (Gonzélez,
2016).

Los indicadores logisticos son relaciones de datos numéricos y cuantitativos aplicados
a la gestion Logistica que permite evaluar el desempefio y el resultado en cada
proceso. Incluye los procesos de recepcidn, almacenamiento, inventarios, despacho,
distribucion, entregas, facturacion y los flujos de informacion entre los socios de
negocios. Es indispensable que toda empresa desarrolle habilidades alrededor del
manejo del manejo de los indicadores de gestion logistica, con el fin de poder utilizar
la informacién resultante de manera oportuna (Mora, s.f).

En nuestra opinién los objetivos que debe tener un control de inventarios vienen a ser
un sistema donde es utilizado para registrar cantidades de mercancias existentes y
para establecer el costo de la mercancia vendida. Cabe considerar, por otra parte,
que los inventarios representan una base fundamental en la toma de decisiones
dentro de cualquier organizacion, lo que permite el buen desarrollo y labor de la misma
con el fin de obtener un ciclo de produccién eficiente con menos interrupciones, para

evitar posibles sustracciones, maniobras fraudulentas o mal manejo en su utilizacion.

1.5 COMPETITIVIDAD

Como un indicador en la investigacion, la competitividad puede ser abordada desde
varias visiones, muchas investigaciones se enfocan en el analisis de la competitividad
empresarial, centrandose principalmente en la comprensiéon del desenvolvimiento de
las empresas en los mercados nacionales e internacionales, independientemente de

su lugar de origen.
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De acuerdo a Porter (2015) “La competitividad estratégica tiene como obijetivo
establecer una posicion sostenible y sustentable en contra de las fuerzas que
determinan la competencia de la industria” (p. 27). La capacidad de una organizacion
para incrementar y mantener su participacion en el mercado, basandose en su
capacidad para desarrollar nuevas estrategias de comercializacion, con un
crecimiento sostenido de la productividad y el desarrollo de capacidades para la
negociacion interempresarial en cualquier entorno al que se enfrente la organizacion;

eso es a lo que llamamos competitividad (Solleiro & Castafion, 2015, p. 153).

El apoyo de los programas de acceso a credito generan resultados efectivos, ya que
mejora la competitividad de las mipymes a partir de observar efectos positivos sobre
empleo, exportaciones, supervivencia y salarios, lo que se justifica la intervencion
publica en esta area, porque permite que estos programas se traduzcan en ganancias
de eficiencia para las mipymes, lo que permite mejorar en ultima instnacia su
desemperio (Castillo & Figal, 2016).

El Ministerio de Industrias y Productividad, como parte de la politica de apoyo a las
micro, pequefias y medianas empresas (mipymes), desarroll6 programa de mejora
competitiva para potenciar la aplicaciéon de herramientas de gestion que impulsen la
productividad de las empresas. Este programa propicidO una experiencia nueva y
positiva en el pais. Los beneficios del programa se traducen en la reduccién de
movimientos en la linea de produccion, optimizacion de equipos y tiempos de
produccion, reduccion de costos, optimizacion del personal y desarrollo de estandares

de calidad en los productos finales (Zambrano, 2017).

En un ambiente incierto de los negocios, con una globalizacién de la economia y un
elevado nivel de competitividad de los mercados, las empresas, principalmente las
mipymes necesitan mejorar o adoptar nuevas estrategias empresariales que les
permitan no solamente sobrevivir, sino ademas crecer en el mercado en el que

participan (Maldonado, 2016).
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El fomento de las mipymes ha sido considerado un tema de moda en los ultimos afos,
no obstante, los estudios presentes revelan que la intensidad del empleo y la creacion
de valor agregado de estas empresas tienen una importancia decisiva para la
competitividad y la generacion de ingreso en Centroamérica. En este marco de
cambio este segmento empresarial enfrenta el desafio de ajustarse a las nuevas
estructuras de competencia y crecer en ese contexto. De ahi la necesidad de politicas
de fomento adecuadas para el desarrollo social y econémico (Comision Econémica
para América Latina y el Caribe (CEPAL), 2015)

La estrategia, en una empresa es uno de los factores mas importantes, dado que van
a permitir definir el rumbo de la organizacion; el concepto de estrategia no puede
separarse del concepto de planeacién, puesto que las acciones que se llevaran a
cabo por la organizacion en un tiempo establecido, permitirdn el logro de los objetivos
empresariales (Sallenave, 2015, p. 18). Hernando (2015) sefiala que: “La estrategia
se concreta, principalmente, en la formulacién de las politicas de investigacion y
desarrollo, produccion, marketing y finanzas que permiten alcanzar los objetivos de la

empresa” (p. 36).

La estrategia, de acuerdo Banguero, Carrillo y Aponte (2018) se refiere a:

La alineacion de todos los componentes de la gestion, a saber, la mision, el
diagnostico estratégico, la vision, la estrategia, los programas y proyectos, la
organizacion, las personas (cultura organizacional), el presupuesto y el sistema de

evaluacion de los resultados para que todos marchen en la misma direccién (p.15).

Las estrategias de promocion, son esencialmente planes de marketing para lanzar
nuevos productos / servicios y contrarrestar a la competencia. Estas estrategias estan
conformadas por habilidades de caracter impreso, digital, directo, producto / cliente
sustentado en maximizar las ventas, atraer nuevos clientes, extender el conocimiento
del producto y posicionar la marca. Entre los medios promocionales se puede
encontrar: demostraciones en ferias, plazas, centros de ventas, campafas por redes
sociales, campafias en locales de ventas, cupones y descuentos, formulacion de
obsequios, muestras o acciones combinados para reforzamientos de la marca, crear

lealtad en los clientes actuales y potenciales (Orozco & Villa, 2015).
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Las estrategias de producto en relacién al analisis de la matriz BCG, permite a las
empresas a encontrar las estrategias, acciones para el crecimiento y cuota de
participacion en el mercado segun el posicionamiento en los 4 cuadrantes de la
mencionada matriz: productos interrogantes, estrella, vaca lechera y productos perro.
Atendiendo esta metodologia las empresas pueden establecer sus estrategias
equilibradas eficientes para una perspectiva de mayor posicionamiento de sus

productos en el mercado (Correa & Jimenez, 2017).

Las estrategias de producto tienen como objetivos especificos: mayor posicién en el
mercado, que pueda ser ofensiva o defensiva, mantener la cuota en el mercado de
manera que sea la mas adecuada de acuerdo a la etapa de madures de sus
productos, cosechar los mayores beneficios con los productos estrella, vacas lecheras

gue tiene la empresa (Rodriguez D. , 2017).

La estrategia ANSOFF se conoce también como estrategia de plaza / producto /
crecimiento, siendo una de las principales herramientas de estrategias de marketing
empresarial, son estrategias claves para el crecimiento de ventas de las empresas e
incrementar las ventas de los productos, reposicionamiento en nuevos mercados,
siendo una herramienta que viabiliza la direccién estratégica de marketing en las
organizaciones: penetracion de mercado, desarrollo de mercado, desarrollo de
producto y diversificacion, creando nuevas economias para competir exitosamente a

las empresas (Garcia, 2018).

Las estrategias de precio son las acciones que aplican las empresas para alcanzar
precios competitivos o liderazgo en costos que es un eslabén de la competitividad
segun Michael Porter. Las estrategias de precio son importantes para alcanzar la
penetracién en el mercado, aumentar el volumen de ventas, causar impacto positivo
en la fidelizacién de los clientes y persuadir para la compra y ganar el mayor nimero
de clientes (Moreno, 2017).
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1.5.1 VENTAJA COMPARATIVA

Para poder comprender la ventaja comparativa y competitiva, es necesario
comprender lo que implica la ventaja absoluta, que de acuerdo a Adam Smith es:
comparacion entre los productores de un bien de acuerdo con su productividad.

Produccién de un bien con menos recursos.

Rache & Blanco (2015), definen a la ventaja comparativa como: “La
comparacion entre los productores de un bien de acuerdo con su costo de

oportunidad” (p. 48).
152 VENTAJA COMPETITIVA

Michael Porter en su libro Ventaja Competitiva: Creando y manteniendo un
rendimiento superior, define tres estrategias para lograr la ventaja competitiva e ir mas

alla de la ventaja comparativa.

Tabla 1. Matriz de estrategias genéricas de Porter.

FORMA DE COMPETIR

COSTOS DIFERENCIACION
OBJETIVO LIDERAZGO EN )
ENTORNO DIFERENCIACION
AMPLIO COSTOS
COMPETITIVO
OBJETIVO ENFOQUE EN ENFOQUE EN
CORTO COSTOS DIFERENCIACION

Fuente: Porter (2013)
1.5.3 LIDERAZGO EN COSTOS
En la estrategia de liderazgo en costos, la empresa debe tener la capacidad de reducir
costos en todos los eslabones de su cadena de valor, de tal manera que la

disminucién de gastos redunde en un mejor precio para el consumidor y en

consecuencia en una mayor participaciéon de mercado (Porter, 2013).
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1.5.4 DIFERENCIACION

En la estrategia de diferenciacion la empresa debe producir servicios/productos
exclusivos que sean percibidos asi por los consumidores, quienes estan en

disposicion de pagar mas por tenerlos (Porter, 2013).

1.5.5 ENFOQUE

Con una estrategia de enfoque o concentracion (segmentacion o especializacién) la
empresa se concentra en satisfacer segmentos bien definidos, de poblacién, de

productos o geogréficos (Porter, 2013).

1.6 Conclusiones parciales

La informacion obtenida de diferentes autores bibliograficos de modelos de gestion
de administrativa, genera conocimientos en cuanto a gestion administrativa,

formulacién de la mision, vision, valores.

La gestion de marketing y ventas se fundamenta en la matriz BCG para estrategias
de producto: vacas lecheras, productos estrella, interrogantes y perros, la matriz
ANSOFF para las estrategias de plaza en la que define las variables: producto actual
y nuevo, en la variable mercado actual y nuevo para sustentar estrategias de manera
técnica.

Para establecer estrategias y acciones de competitividad se definio la matriz de
estrategias genéricas de Porter: Liderazgo en costos, diferenciacion y segmentacion
o enfoque de mercado, como herramientas importantes para el desarrollo de las

acciones.
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CAPITULO Il: MARCO METODOLOGICO

2.1 Tipo de investigacion cualitativa y cuantitativa

2.1.1 CUALITATIVA

La investigacion cualitativa permitio establecer las actitudes, percepciones, relaciones
gue tiene el personal de la empresa textil Cisne, en torno a la administracion y
gerencia en lo pertinente a filosofia empresarial: mision, visién, valores, politicas,
objetivos corporativos. En marketing y ventas: producto, precio, plaza y promocion.
En operacion y logistica la gestion de inventarios y seleccién de proveedores,
aspectos propios de la empresa textil, informacidén recolectada en base a las

entrevistas y encuestas.
2.1.2 CUANTITATIVA

Con la investigacion cuantitativa, permitidé realizar el analisis de los factores del
macroambiente del diamante de Porter, determinar su valoraciéon, y clasificacion
segun sus caracteristicas y establecer datos estadisticos de estos factores externos
gue se encuentran en el entorno del ambito operativo de la empresa textil Cisne,
proporcionando una vision mas clara de las oportunidades y amenazas. Este tipo de
investigacion en el analisis interno de la empresa permitié hacer uso de herramientas
como los cuestionarios aplicados a través de encuestas al personal de la empresa

recolectando informacién numérica o medible a través tablas y gréaficos estadisticos.

2.2 Métodos logicos:

221 METODO INDUCTIVO

Con el método l6gico inductivo permitid efectuar el razonamiento de la situacion actual
interna de la empresa textil Cisne, mediante informacién obtenida de las entrevistas
y encuestas aplicadas al personal de la empresa, en lo pertinente a: administracion y
gerencia, marketing y ventas, operaciones y logistica, y sustentar mediante tablas,
gréficos estadisticos de los datos recolectados y establecer las fortalezas y
debilidades, ampliando la comprensién de estos factores de la situacion interna actual

de esta empresa.
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222 METODO DEDUCTIVO

La aplicacion de este método permitié analizar el macro entorno a través del enfoque
de la teoria de diamante de Michael Porter: estructura, estrategias y rivalidad de las
empresas, condiciones de la demanda, sectores afines y de apoyo, condiciones de
los factores de produccién y estos resultados interrelacionar con la operatividad de la

empresa textil Cisne, determinando las oportunidades y amenazas.

2.3 Nivel de investigacion: descriptiva

Por el nivel de investigacion se aplico la descriptiva que permitié llegar a conocer la
situacion actual interna y externa de la empresa textil Cisne, describiendo la situacion
en torno a la administracién y gerencia, marketing y ventas, operacion y logistica;
sustentado en la recoleccion de informacion de entrevistas y encuestas, y presentar
un analisis significativo que contribuya al conocimiento de su situacion actual interna.
Con la investigaciéon descriptiva se detallaron los factores del diamante de Porter y
establecer su incidencia favorable o desfavorable en el ambito operativo de la

empresa.
2.3.1 TECNICAS

Las técnicas que se usaron para el desarrollo de la investigacién fueron las siguientes:
2.3.2 ENTREVISTA.

La técnica de la entrevista fue dirigida a la sefiora Luisa Cuasmacas gerente
propietaria de la Empresa Textil “CISNE”, al sefior Andrés Pachacama, encargado de
las actividades de marketing y ventas, a la sefiora Saide Toapanta encargada de
operaciones Yy logistica, con la finalidad de determinar la situacion actual de la

empresa en estos factores.
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2.3.3 ENCUESTA.

La encuesta fue aplicada a los operarios de la empresa textil Cisne con la finalidad

de determinar el nivel de conocimiento sobre aspectos administrativos y de

produccién que actualmente mantiene la empresa.

2.3.4 POBLACION DE ESTUDIO

La poblacion corresponde al personal de la empresa textil Cisne, para determinar la

situacion interna o andlisis interno de la misma, que se detalla a continuacion:

Tabla 2: Delimitacion de la poblacion de estudio

Cargo Cantidad Nombre
Gerente 1 Luisa Cuasmacas
Marketing y ventas 1 Andrés Pachacama
Operaciones y logistica 1 Saide Toapanta
Operarios 3 Varios
TOTAL Op6

Fuente: Empresa textil Cisne
Elaborado por: La autora

235 MUESTRA

Por ser la poblacion de la empresa 6 personas no se realizé el calculo de la muestra,

y se utilizd la técnica del censo, por lo que 3 fueron entrevistados y 3 operarios

encuestados.

Matriz de Operacionalizacion de Variables

Variable Instrumento
Dimensién Indicadores | item
Individual de medicién
Modelo de -Misién 1
Entrevista
Gestion Administracion y Gerencia -Visioén 2
(Guia de
Administrativa -Valores 3
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-Politicas entrevista

-Definicion de estructurada)
objetivos Encuesta
-Producto 4
-Precio 5
Marketing y ventas
-Plaza 6
-Promocion 7

-Organigramas

estructural y 8
Operaciones y Logistica funcional 9
- Inventarios 10
-Proveedores
-Andlisis
interno
Entrevista
-Analisis
Fortalecimiento 11 (Guia de
Pensamiento estratégico externo
de la 12 entrevista
(Ventaja competitiva y comparativa) -Estrategias
Competitividad 13 estructurada)
estratégicas
Encuesta

genéricas

-Estratégicas

Fuente: Empresa textil Cisne
Elaborado por: La autora

2.4 DIAGNOSTICO SITUACIONAL DE LA EMPRESA TEXTIL

CISNE

2.4.1 ANALISIS INTERNO

El analisis interno tiene como objetivo principal fijar con exactitud las fortalezas y
debilidades de la empresa textil Cisne, mediante la identificacion de los recursos y

capacidades disponibles, informacion obtenida a travées de la matriz  de
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operacionalizacion de variables, con el soporte de las entrevistas y la encuesta
realizadas al personal de esta empresa.
Tabla 3.

2.4.1.1 Anélisis e interpretacion de resultados

Luego de haber aplicado los instrumentos se analizan e interpretan los datos
obtenidos a partir de la aplicacién de las entrevistas y encuesta, obteniendo los

siguientes resultados:

2.4.1.2 Andlisis de la entrevista realizada a la sefiora Luisa
Cuasmacas gerente propietaria de la Empresa Textil “CISNE”

La gerencia de la empresa no ha definido el proposito empresarial debido a que no
se ha presentado la oportunidad; sin embargo, considera importante que se defina un
proposito claro para la empresa, como sefiala la gerente: “Se deberia definir algo

como una mision que indique lo que hacemos cada dia”.

En cuanto a una proyeccion a cuatro afos la gerencia considera que: “Sabemos que
gueremos seguir manteniéndonos en el mercado porque es nuestra Unica fuente de
ingresos, de este negocio mantenemos a nuestra familia”; respecto a si considera
necesario plantear a donde desea llegar en cuatro afios responde que: “Si, pero

necesitamos su ayuda para poder definir eso”.

Al consultar a la gerencia sobre la definicion de valores como guias para el
comportamiento de la organizacion se recibio la siguiente respuesta: “No tenemos
una guia escrita clara que indique que es lo que tiene que hacer cada uno, y no se lo
ha hecho porgue no sabemos cémo se debe hacer y no se ha presentado la

oportunidad”.
La respuesta que se recibié al preguntar que si ve necesario definir una guia de
comportamiento se recibio la respuesta siguiente: “Si, seria importante que tengamos

este tipo de herramienta; las otras empresas si tienen por eso funcionan mejor”.
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Para conocer si la empresa mantiene establecidas politicas para la organizacion, se
consulto acerca de la definicion de normas de conducta para las actividades diarias,
a lo cual se recibi¢ la siguiente respuesta: “Si tenemos normas de conducta para todos
los que trabajan aqui porque asi los empleados trabajan bien; sin embargo, si hace

falta poner por escrito para que todos cumplan mejor”.

Para conocer si la gerencia mantiene establecidos objetivos se preguntd si tiene
metas establecidas; a lo cual la respuesta fue: “No tenemos metas porque el mercado
cambia mucho y se pierde la direccién; hay que cambiar y adaptarse al mercado;

plantear algunas metas nos ayudaria mucho al progreso de nuestro emprendimiento”.

2.4.1.3 Anadlisis de la entrevista dirigida al Sr. Andrés Pachacama
encargado de Marketing y Ventas

La respuesta recibida por parte del directivo de la organizacién fue: “Conocemos los
productos mas vendidos por que es necesario para saber que debemos producir y los

gue menos se venden conocemos porque se quedan en percha”.

A continuacion, se presenta los resultados de las entrevistas y las encuestas
aplicadas al Sr. Andrés Pachacama encargado de Marketing y Ventas; para conocer

la situacion actual de la organizacion en cuanto a las 4 P.

La respuesta a este indicador por parte del encargado de marketing y ventas fue la
siguiente: “Consideramos que los precios que mantenemos en nuestros productos
son iguales a los de la competencia”.

El manejo de los precios de los productos también se realiza de manera empirica y
representan una debilidad importante, ya que depende de los precios que establezca
la competencia para mantenerse en el mercado, no se tiene un factor diferencial que
permita a la empresa posicionarse con una propuesta de valor, que disminuya la
competencia por precios.

A la pregunta ¢ Qué clase econdmica tienen los clientes de la empresa?; el
encargado del area ha indicado que: “principalmente nos dirigimos a personas de

clase media”.
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Este tipo de segmentacion es muy amplio, y poco determinante, dificulta el
posicionamiento de los productos en mercados adecuados y en los que se tenga

mayores oportunidades de vender los productos.

Se ha indagado también en cuanto a la satisfaccion del cliente en cuanto a la forma
de distribucién del producto, a lo cual la respuesta ha sido la siguiente: “No podriamos

saber, creo que los clientes no toman en cuenta esto”.

Este tipo de analisis por parte de la persona encargada de ventas confirma que el
analisis de las ventas se hace de manera empirica y sin basarse en datos reales;

ademas, se ve necesaria capacitacion en metodos de comercializacion.

En cuanto a la promocién de los productos de la empresa se ha recibido la siguiente
respuesta: “La empresa no realiza promociones de los productos por que se pierde,
nunca han dado resultado ponerse a promocionar los productos, a la final se termina

perdiendo”.

Este tipo de consideraciones se dan de manera légica, ya que no se tiene bien
definido el segmento de mercado, ni se conoce las necesidades del cliente, el bajo
nivel de conocimiento de estrategias de marketing y ventas también influyen en la

falta de promocion de los productos.

2.4.1.4 Anadlisis de la entrevista aplicada a la sefiora Saida
Toapanta, encargada de Operaciones y Logistica

Para conocer la situaciéon de la empresa en este indicador, se ha indagado acerca de
la definicion de puestos de trabajo y las funciones de cada trabajador para lo cual se
ha recibido las siguientes respuestas: “Si, se tienen los puestos de trabajo que
necesitamos en la empresa, esto se ha ido definiendo de acuerdo a la necesidad; y
las funciones que tienen que cumplir cada uno ya sabe que es lo que tiene que hacer.
Los resultados de las entrevistas para este indicador, han sido las siguientes: “Para
conocer las cantidades de producto elaborado, se cuenta uno por uno y se pasa a la
bodega, estdbamos registrando en Excel, pero ya no hemos tenido tiempo de seguir

con los registros; normalmente revisamos los inventarios anualmente”.
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Para la seleccién de proveedores la respuesta conseguida ha sido la siguiente:
“Trabajamos bien con los proveedores que estamos actualmente, si nos entregan las
cosas a tiempo; cuando hemos tenido que seleccionar algan proveedor

principalmente se lo escoge por precios”.

En el andlisis de este indicador, se puede determinar que la empresa tiene una
satisfaccion empirica con el cumplimiento de los compromisos por parte de los
proveedores, no tiene identificados adecuadamente, no evalia su eficiencia y

tampoco tiene establecida una metodologia de seleccidén de proveedores.

2.4.1.5 Anadlisis de la encuesta aplicada a los operarios de la
empresa textil Cisne

¢Conoce el propdsito de la existencia de la empresa?

Tabla 4. Misién de la empresa

Descripcion Frecuencia Porcentaje
Si 0 0

No 3 100
Total 3 100

Fuente: Encuestas
Elaborado por: La autora

ESi ENo

0%

Figura 3: Misién de la empresa.
Fuente: Munuera y Rodriguez (2015, p.199)
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Andlisis

De la encuesta aplicada a los operarios de la empresa textil Cisne, se determina que
no conocen el propédsito de la misma, debido a que segun informacion obtenida por
parte del gerente no han definido la mision, por esta razon el personal desconoce cuél
es la razén de ser de la empresa, por lo que es recomendable que se determine la

filosofia empresarial para que se pueda comunicar al talento humano.

¢ Sabe hacia donde quiere llegar en 4 afios la empresa?

Tabla 5. Vision de la empresa

Descripcion Frecuencia Porcentaje
Si 0 0

No 3 100
Total 3 100

Fuente: Encuestas
Elaborado por: La autora

mSi ®mNo

0%

Figura 4 Visién de la empresa.
Fuente: Munuera y Rodriguez (2015, p.199)
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Andlisis

Estos resultados ponen en evidencia que la empresa tiene esta debilidad importante,

lo cual puede provocar una falta de compromiso en la organizacion por parte de los

colaboradores, por esta razdn es necesario que la empresa tenga definido la vision

de manera gue el personal pueda empoderarse de sus actividades para poder cumplir

con lo establecido en 4 afios.

¢ Conoce las guias para el comportamiento de la organizacion?

Tabla 6. Guias de comportamiento

Descripcion Frecuencia Porcentaje
Si 0 0
No 3 100
TOTAL 3 100
Fuente: Encuestas
Elaborado por: La autora
mSi mNo

0%

Figura5: Guias de comportamiento.
Fuente: Munuera y Rodriguez (2015, p.199)
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Andlisis

Se identifica otra debilidad de la empresa, lo cual esta afectando el buen

desenvolvimiento de los miembros de la organizacion y a futuro limitara su desarrollo.

Es importante que la empresa cuente con guias de comportamiento o valores que le

permita desarrollar sus actividades en un ambiente de respeto, responsabilidad,

puntualidad y de esta manera generar fidelidad en sus clientes.

¢La empresatiene establecido las normas de conducta para las actividades

diarias?

Tabla 7. Normas de conducta

Descripcion Frecuencia Porcentaje
Si 1 33
No 2 67
Total 3 100
Fuente: Encuestas
Elaborado por: La autora
mSi mNo

Figura 6: Normas de conducta.

Fuente: Munuera y Rodriguez (2015, p.199)
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Andlisis

Si analizamos estos datos se puede observar que a pesar que la gerencia considera

gue si tiene establecidas normas de conducta y que los trabajadores trabajan bien por

esas normas; dos de los tres trabajadores no conocen a carca de las normas de

conducta. Por lo tanto, se puede evidenciar la necesidad de establecer estas normas

por escrito y desarrollar una adecuada comunicacién a toda la organizacion.

¢La empresatiene metas planteadas?

Tabla 8. Metas planteadas

Descripcion Frecuencia Porcentaje
Si 0 0
No 3 100
Total 3 100
Fuente: Encuestas
Elaborado por: La autora
ESi ®mNo

0%

Figura 7: Metas planteadas.

Fuente: Munuera y Rodriguez (2015, p.199)

Andlisis

Es evidente la falta de metas de la empresa, por ende, se entiende que tampoco

existen objetivos, lo cual, es una de las mayores dificultades ya que no se sabra hacia

donde se dirigira la empresa. Por esta razén la empresa debe poner énfasis en

desarrollar objetivo y metas que le permitan tener un horizonte y el personal un

compromiso para poder cumplirlos.
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¢Conoce cuales son los productos que se elaboran en mayor cantidad?

Tabla 9. Productos de mayor cantidad

Descripcién Frecuencia Porcentaje
Si 2 67
No 1 33
Total 3 100

Fuente: Encuestas
Elaborado por: La autora

mSi mNo

Figura 8: Productos de mayor cantidad
Fuente: Munuera y Rodriguez (2015, p.199)

Analisis

De acuerdo a la informacion obtenida se puede decir que la empresa conoce
empiricamente los productos que mas se elaboran y los que mas se venden; sin
embargo, manejar estos datos de manera empirica es una debilidad ya que no se

pueden hacer andlisis ni proyecciones de ventas.
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¢Algunavez hatenido dificultades con la produccioén por falta de materiales?

Tabla 10.: Dificultades con la produccion

Descripcién Frecuencia Porcentaje
Si 2 67
No 1 33
Total 3 100

Fuente: Encuestas
Elaborado por: La autora

mSi mNo

Figura 5: Dificultades con la produccion.
Fuente: Munuera y Rodriguez (2015, p.199)

Andlisis

Se puede decir que la empresa controla los inventarios de producto terminado de
manera empirica, pero evidencia que reconoce la importancia de llevar un control
sobre el mismo, sin embargo, los operarios manifiestan tener dificultades en la

produccion por la falta de materiales, lo cual demuestra que la gerencia no controla
los inventarios de materias primas.
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¢Laempresatiene definido las éareas de trabajo?

Tabla 11. Areas de trabajo

Descripcién Frecuencia Porcentaje
Si 3 100
No 0 0
Total 3 100
Fuente: Encuestas
Elaborado por: La autora
ESi ENo

0%

Figura 6: Areas de trabajo.

Andlisis

Fuente: Munuera y Rodriguez (2015, p.199)

Se determina que todo el talento humano si tiene conocimiento de las areas de trabajo

de la empresa textil Cisne, en vista de que cuando ellos han ingresado a trabajar se

les ha dado a conocer toda la distribucion.
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¢Conoce exactamente las funciones que desempefia?

Tabla 12. Funciones que desempefia

Descripcién Frecuencia Porcentaje
Si 3 100
No 0 0
Total 3 100

Fuente: Encuestas
Elaborado por: La autora

mSi ®mNo

0%

Figura 7: Funciones que desempefa.
Fuente: Munuera y Rodriguez (2015, p.199)

Andlisis

En relacién al conocimiento de las funciones que desempefia el talento humano, se
determina que la totalidad si conocen, debido a que la empresa les ha dado a conocer
en forma verbal, pero si consideran necesario que se disponga en forma

documentada para tener un mejor control de las actividades que ellos desarrollan.

40




Tabla 13. Matriz de evaluacion de factores internos EFI.

VALOR CALIFICACION PESO
FACTOR CRITICO DE EXITO
(0-1) (1-4) PONDERADO
FORTALEZAS
F1 Areas de trabajo definidas 0,09 4 0,36
F2 Experiencia de los propietarios en este negocio 0,08 3 0,24
F3 Elabora variedad de productos 0,11 2 0,22
F4 Equipos y maquinaria en éptimas condiciones 0,10 3 0,30
F5 Cuenta con infraestructura propia 0,12 2 0,24
DEBILIDADES
No dispone de la filosofia empresarial: mision,
D1 0,09 4 0,36
vision, valores.
No esta definida la organizacion y estructura de la
D2 0,10 3 0,30
empresa.
D3 Falta de estrategias de marketing y ventas 0,12 2 0,24
La empresa no tiene un sistema de gestiéon de
D4 0,09 4 0,36
inventarios
No mantiene un sistema de gestion de
D5 0,10 1 0,10
proveedores
1 2,72

Fuente: Investigacion directa
Elaborado por: La autora

2.4.2 ANALISIS EXTERNO

Como segundo componente del diagndstico situacional se realizé el analisis del

ambiente operativo externo de la empresa textil Cisne, con la finalidad de identificar

las oportunidades y amenazas a traves del andlisis de las 5 fuerzas competitivas de

Michael Porter y del andlisis del Diamante de Porter, presentando los siguientes

resultados:
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24.2.1

Analisis de las 5 fuerzas competitivas de Michael Porter

Consistié en analizar las fuerzas competitivas del ambiente de la industria textil,

concentrado en cinco fuerzas que generan la competencia en este sector o actividad

econOmica que son: rivalidad entre empresas competidoras, entrada de nuevas

empresas competidoras, productos sustitutos, proveedores, clientes. Para disponer

de informacién cualitativa y cuantitativa se les asigno la valoracion a las variables de

cada una de las fuerzas, en relacién al grado de amenaza y la intensidad. Los

resultados son los siguientes:

Tabla 14. Matriz de las cinco fuerzas competitivas de Michael Porter

Grado de
Fuerzas de Porter Variables Intensidad | Promedio
amenaza
Productos de la
5 3
Rivalidad entre empresas competencia
competidoras Cantidad de empresas 3
1 4
competidoras
Nuevos productos 5 3
Entrada de nuevas Productos similares de
5 4
empresas competidoras bajo precio 4
Nuevas tecnologias 5 4
Variedad de productos
5 4
sustitutos
Preferencia por productos
Productos sustitutos 1 3
sustitutos
Accesibilidad a productos 3
1 3
sustitutos
Distribuidores de materias
1 2
primas e insumos
Proveedores
Calidad de los insumos y
1 2 2

materias primas
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Precio de los insumos y
1 3
materias primas
Relaciones con los
5 2
clientes
Clientes
Productos de mayor 3
5 3
calidad

Fuente: Investigacion directa
Elaborado por: La autora

2.4.2.2 Rivalidad entre empresas competidoras

Productos de la competencia. En la Plaza de Ponchos se exhiben en distinto locales
blusas bordadas con distintos encajes en los cuellos y pufios que incorporan motivos

Inca artisticos locales de hilo, lana.

Cantidad de empresas competidoras. En el mercado artesanal de Otavalo (Plaza de
Ponchos) existen alrededor de 35 puestos que venden blusas bordadas y otros
textiles como: bolsos, ponchos, articulos de cuero, alfombras, entre otros.

2.4.2.3 Entrada de nuevas empresas competidoras

Nuevos productos. Esta fuerza establece que en el mercado pueden ingresar
empresas competidoras con nuevos tipos de blusas bordadas, en una diversidad de
colores y bordados, lo que puede generar una amenaza para la empresa.

Productos similares de bajo precio. En el mercado de la Plaza de Ponchos se localizan
blusas bordadas de diferentes calidades y precios, generalmente las de algodén
tienen un precio mas alto y estan en relacioén al tipo de bordado y la variacién de la

demanda.

Nuevas tecnologias. Para la confeccion de blusas en el ambito de maquinaria, se
establece que existen moldes de bordados que pueden ser impresos en plotter a
diferentes escalas, maquinas de bordar para elaborar bordados sobre puesto,

bordados de aplicacion, bordados en policromia de sedas.
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2.4.2.4 Productos sustitutos

Variedad de productos sustitutos. Se considera como productos sustitutos las blusas
en general pero que no tienen ningun tipo de bordado como son: las blusas tipicas de

Otavalo que produce la empresa Cisne.

Preferencia por productos sustitutos. Existen diferentes tipos de productos sustitutos
a las blusas bordadas que es uno de los trajes tipicos de las mujeres otavalefias que

generalmente utilizan, pero que en ocasiones visten con otro tipo de blusas.

Accesibilidad a productos sustitutos. Por la variedad de productos sustitutos que se
comercializan en distintos locales comerciales de Otavalo, se puede establecer que
existe de diferentes precios, colores, disefios y que son accesibles a diferentes

segmentos de mercado.

2.4.2.5 Proveedores

Distribuidores de materias primas e insumos. En la ciudad de Otavalo se localizan
algunas empresas distribuidoras como: Hilos en Ecuador, Distribuidora Boston,

Indutexma — Textiles, Delitex, Textiles San Pedro, Gamatex, entre las mas principales.

Calidad de los insumos y materias primas. Los proveedores o distribuidores de
materias primas disponen de distintos tipos de telas de punto, telas deportivas, telas
licra, hilos elasticos, reatas, cordén de diferentes precios y calidades.

Precio de los insumos y materias primas. Generalmente los precios de los insumos:
telas, hilos, reatas, cordones, son similares en los almacenes distribuidores y tienen

una variacion minima tratdndose del mismo insumo con una diferencia del 5 al 15%.

2.4.2.6 Clientes

Relaciones con los clientes. Las blusas bordadas por ser una vestimenta tipica de las
mujeres de Otavalo, se considera que existe un mercado potencial, por lo que las
empresas deben incursionar en mejores disefios y bordados que son parte del

elegante traje de la mujer indigena de esta localidad.
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Productos de mayor calidad. Las blusas bordadas a mano tienen generalmente un
precio mas alto que las bordadas a maquina, aunque depende también del tipo de
tela y los encajes, por lo que puede alcanzar hasta un precio de $80 a $100.00,

considerando que van generandose nuevos modelos para las mujeres kichwas
2.4.3 ANALISIS DEL DIAMANTE DE PORTER

Para el analisis estratégico del ambiente competitivo del sector textil se considero el
Diamante de Porter o Diamante de la Competitividad, considerando: condiciones de
los factores, condiciones de la demanda, estructura, estrategia y rivalidad de las

empresas y sectores afines y de apoyo:

Tabla 15. Diamante de Porter

Estructura, estrategia y rivalidad de las
Condiciones de los factores

empresas
Condiciones ecoldgicas Empresas existentes en Otavalo
Mano de obra calificada Precios méas bajos de productos similares
Investigacion y desarrollo

Condiciones de la demanda Sectores afines y de apoyo

Magquinaria y equipos

Mercado interno Disponibilidad de proveedores de insumos y
Segmentos de mercado materias primas
Ritmo de crecimiento de la demanda Céamaras de comercio, asociaciones de

microempresas y empresas textiles

Fuente: Investigacion directa
Elaborado por: La autora

2.4.3.1 Condiciones de los factores

Condiciones ecoldgicas. Las actividades industriales y manufactureras textiles de la
confeccion, corresponden al Cédigo Internacional, Industrial Uniforme CIIU 13, por lo
gue generan en sus actividades productivas impactos ambientales de categoria no

significativa, por lo que tienen la necesidad de implementar medidas preventivas del
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medio ambiente, por las cargas contaminantes generadas en cada uno de sus
operaciones.

Mano de obra calificada. En el sector de las confecciones de prendas de vestir como
las blusas bordadas a maquina o a mano, generalmente las empresas no requieren
de mano de obra calificada, sino que reunan ciertos requisitos de habilidades y

destrezas en el bordado y en la confeccién en si de la blusa.

Investigacion y desarrollo. En el sector textil de las confecciones en general y
especificamente en la elaboracién de blusas bordadas, en el mercado existen
diferente tipologia de maquinaria, para los procesos de disefio, corte, confeccion y

bordados, que se incorporan de acuerdo a las necesidades de las empresas.

2.4.3.2 Estructura, estrategia y rivalidad de las empresas

Empresas existentes en Otavalo. En la ciudad de Otavalo existen 35 locales de venta
de blusas bordadas en la Plaza de Ponchos y 30 locales mas que se dedican a la

venta de estas prendas en esta ciudad, segun la Camara de Comercio de Otavalo.

Precios mas bajos de productos similares. En los puestos de la Plaza de Ponchos en
gue se comercializa las blusas bordadas se encuentran a la venta a diferentes precios
de acuerdo a los modelos y tipo de tela, determinandose que las de bordado a mano

son las que predominan mas en estos locales.

2.4.3.3 Condiciones de lademanda

Mercado interno. Se considera como mercado interno a nifias, jovenes y personas
adultas de género femenino de la etnia kichwa que son las que utilizan esta
vestimenta tipica de esta ciudad.

Segmentos de mercado. Los segmentos de mercado desde el punto de vista
geografico corresponden a las nifias, jovenes y adultas que se localizan en el centro
poblado de Otavalo y en las parroquias rurales de esta ciudad. Desde el punto de
vista de edad se puede considerar un segmento de mercado representado por

jovenes menores de 18 afios y segmentos de mercado mayores de 18 afios.
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Ritmo de crecimiento de la demanda. El ritmo de crecimiento de la demanda ante la
falta de un estudio de mercado que es el indice de crecimiento poblacional que es del
2.7% segun el Plan de Desarrollo y Ordenamiento Territorial del cantén Otavalo 2015-
2023.

2.4.3.4 Sectores afines y de apoyo

Maquinaria y equipos. Se considera como sectores de apoyo a las empresas que
comercializan maquinas y equipos de confeccion en la ciudad de Otavalo como:
Indutexma — Textiles, Mainco, Inducon, Singer, que distribuye especialmente la marca

Siruba, Saga y tiene el apoyo de servicio técnico y repuesto.

Disponibilidad de proveedores de insumos y materias primas. En la ciudad de Otavalo
se localizan algunas empresas distribuidoras como: Hilos en Ecuador, Distribuidora
Boston, Indutexma — Textiles, Delitex, Textiles San Pedro, Gamatex, entre las mas

principales.

Camaras de comercio, asociaciones de microempresas y empresas textiles. En la
ciudad de Otavalo se localiza la Camara de Comercio, la Cadmara Artesanal y la
Camara de Pequefios Industriales, que son organismos que vinculan politicas de

desarrollo, capacitacién y vinculacion a la productividad y competitividad.

Tabla 16. Valoracion del Diamante de Porter

Factores del
Amenaza | Amenaza Oportunidad | Oportunidad
Diamante de Variables Indiferente
importante menor menor importante
Porter
Condiciones
X
ecologicas
Condiciones
Mano de obra
de los X
calificada
factores
Investigacion y
X
desarrollo
Mercado interno X
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Segmentos de

Condiciones mercado
de la Ritmo de
demanda crecimiento de la
demanda
Empresas
existentes en
Estructura, Otavalo
estrategia y Precios mas
rivalidad de bajos de
las productos
empresas similares
Distintas marcas
en el mercado
Maquinaria y
equipos
Disponibilidad
de proveedores
de insumos y
Sectores materias primas
afines y de
apoyo Cémaras de
comercio,

asociaciones de
microempresas y
empresas

textiles

Fuente: Investigacion directa.

Elaborado por: La autora
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2.4.4 ANALISIS DE LA MATRIZ PESTEL

Tabla 17. Matriz PESTEL

Politico Econémico

Ley de Fomento y Desarrollo de las pymes

Cédigo Organico de la Produccion, Comercio e Tasas de interés para las mipymes
Inversiones Microcrédito en BanEcuador
Ley de Régimen Tributario Exporta emprendedor
Social Tecnolégico

Organizacion familiar
Maquinas de bordar
Etnia
Telas
Tradicion de vestimenta
Tecnologia en procesos de produccion

Ecolégico Legal

Formas juridicas de las microempresas
Técnicas de produccion limpia
Licencias necesarias para desarrollar la
Buenas practicas ambientales
actividad
Control de contaminacién
Leyes sobre seguridad y salud ocupacional

Fuente: Investigacion directa.
Elaborado por: La autora

2.4.4.1 Factor politico

Ley de Fomento y Desarrollo de las pymes. Establece un marco de estabilidad de los
aspectos productivos fomento de la generacion de empleo y dinamizar las economias
de estas unidades econdémicas del 29 de mayo del 2018 y nuevas inversiones como
politica de gobierno.

Cdbdigo Organico de la Produccion, Comercio e Inversiones. Las mipymes y
organismos de la Economia Popular y Solidaria se beneficiaran con los gastos de
capacitaciéon técnica y mejora en la productividad, investigacion y desarrollo

tecnolégico que mejore la competitividad de este sector.
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Ley de Régimen Tributario. Para las empresas ya constituidas previamente antes de
la vigencia de esta ley, la exoneracion se aplicara proporcionalmente el valor de las
nuevas inversiones productivas, se pueden beneficiar de pagos de importaciones de
maquinaria — equipos, bienes de capital y materia prima, hasta un monto y plazo

estipulado en los controles de inversion.

2.4.42 Factor econdmico

Tasas de interés para las mipymes. Oferta de créditos de la CFN a mipymes a una
tasa del 8.95% como un producto especifico para mejorar su produccion, comercio —
ventas, evolucionar los estandares y condiciones implicitas de las distintas ramas

econdmicas de las mipymes en el Ecuador.

Microcrédito en BanEcuador. BanEcuador oferta microcréditos a las mipymes con una
tasa de interés del 10% bajo la modalidad 80% - 20% para proyectos nuevos y del
100% de la inversion para mipymes nuevas, independientemente de su actividad
econdmica y localizacion. Estas condiciones viabilizaran el fomento productivo y las

condiciones para enfrentar a la competitividad.

Exporta emprendedor. Es un proyecto econémico en conjunto con el Estado y Banco
del Pacifico, dirigido a personas naturales y juridicas que no cuentan con garantias
suficientes y que tienen proyeccion de exportar sus manufacturas a cualquier parte
del mundo, creando nuevas oportunidades de mercado para este sector.

2.4.4.3 Factor social

Organizacion familiar. La organizacion familiar en el cantén Otavalo estd compuesta
por: 30% mujeres y 70% los jefes de hogar son hombres, constituyéndose en el tejido
social compuesto en su mayoria por hombres, segun el Plan de Desarrollo y

Ordenamiento Territorial del cantén Otavalo 2015-2019.

Etnia. Las etnias presentes en el canton Otavalo son: el 57.24% indigena, el 40.36%
mestizo, el 1.14% blanco, el 0.52% afroecuatoriano, el 0.30% mulato, el 0.23%
montubio. El pueblo kichwa es el de mayor presencia en este canton. Segun datos
obtenidos del Plan de Desarrollo y Ordenamiento Territorial del cantén Otavalo 2015-
2019.
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Tradicion de vestimenta. Las camisas y blusas bordadas con distintos colores y
bordados con hilos de colores vivos, debido al simbolismo y elegancia, siendo una
tradicién de su riqueza cultural que conservan este pueblo kichwa, se sustenta en la
tradicion de uso de las etnias de Otavalo y norte de la provincia de Pichincha
(Cayambe) y sur del cantén Ibarra. Informacién del Plan de Desarrollo y

Ordenamiento Territorial del cantén Otavalo 2015-2019.

2.4.4.4 Factor tecnolégico

Maquinas de bordar. Los bordados de las blusas tipo otavalefias pueden ser
elaboradas a mano o con el uso de maquinas bordadoras tipo industrial 3D de 120
cabeza, los bordadores basados con PLC, pantalla LCD, al tacto, cuya funcion
principal es bordar en alto relieve e impresiones resistentes. Existen en el mercado

marcas reconocidas de bordados como: Singer, Brother, PFAFF entre otros.

Telas. Existen en el mercado un sinniumero de telas que son usadas para la
elaboracion de blusas bordadas como: telas de algodon, poliéster, hilo y poliéster,
algodon y poliéster. Batista es una tela de algodon de alta calidad, otra tela en algodon
de hilos muy finos en el mercado es la Chambray, la Satey que es de seda con una

trama gruesa o doble trama de alta calidad.

Tecnologias de procesos de produccion. el sector de las confecciones de prendas de
vestir en general como las buenas practicas de manufactura que es auspiciado por el
MIPRO y contribuyen a los empresarios y trabajadores del sector de las confecciones
a trabajar en la mejora continua de sus procesos de produccion mejorando la eficacia

productiva en estas mipymes.

2.4.4.5 Factor ecolégico

Técnicas de produccién limpia. Son distintas técnicas de los procesos de produccion
considerados como buenas practicas ambientales para lo cual se debe considerar la
prevencion y mitigacion de impactos de los procesos de produccion sobre todo en las
actividades de tinturado de hilos o estampados, sustitucion de los compuestos con

cloro para el blanqueo de las telas y la no aplicacion de tintas cromadas.
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Buenas practicas ambientales. EI Ministerio del Ambiente del Ecuador, a través del
programa buenas practicas ambientales ha generado este instrumento para las
pymes textiles, orientadas a apegar a este sector en cuanto a materia de gestion
ambiental, promoviendo la prevencion de la contaminacion, control de directrices
técnicas de entendimiento y aplicabilidad en los planes de manejo ambiental de

manera ordenada y estandarizada.

Control de contaminacion. EI GAD de Otavalo dispone de la ordenanza ambiental
para la regulacidbn a personas naturales o juridicas que realicen actividades
econdmicas en su jurisdiccion a través de la Direccion de Gestion Ambiental e Higiene
de este Municipio, de acuerdo al marco legal vigente ejercida por el Ministerio del
Ambiente instancia rectora, coordinadora del Sistema Nacional Descentralizado de

Gestion Ambiental.

2.4.4.6 Factor legal

Constituciones de las mipymes. Son todos los tramites legales que tienen que cumplir
las mipymes y estan plasmados en lo siguiente: nombre de la empresa, tipo de
constitucion: persona natural o juridica, forma de tributacién segun su naturaleza e
identificacion fiscal, para sus relaciones tributarias, obtencion de la patente municipal,
las licencias necesarias de medio ambiente, seguridad y salud ocupacional,
reglamento interno de trabajo y otros requisitos que exige el IESS para los

trabajadores de las mipymes segun las leyes vigentes.

Leyes de trabajo. Son las diferentes normativas de derechos y obligaciones que
tienen que tener los propietarios de las mipymes y sus trabajadores, de acuerdo al
Cddigo del Trabajo, la Ley de Régimen Laboral, la Ley de Proteccion del Trabajo, la
Ley de Riesgos del Trabajo, consideraciones técnicas que los propietarios, gerentes

de las mipymes deben tener conocimiento para su aplicacion.
Requisitos tributarios. Las mipymes para su funcionamiento deben obtener el Registro

Unico de Contribuyentes RUC o RISE para el efecto de pago de impuestos por el

ejercicio de su actividad econémica con la finalidad de facilitar y simplificar los rubros
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de sus impuestos. Para obtener el RISE las mipymes que son personas naturales

deben tener ingresos no superiores a los $60.000 dentro de un periodo fiscal.

2.5 OPORTUNIDADES, DEBILIDADES Y FODA

Tabla 18. Matriz de evaluacidon de factores externos.

VALOR | CALIFICACION PESO
FACTOR CRITICO DE EXITO
(0-1) (1-4) PONDERADO
OPORTUNIDADES
01 Investigacion y desarrollo 0,12 4 0,48
02 Ritmo de crecimiento de la demanda 0,11 3 0,33
Disponibilidad de proveedores de insumos y
03 0,1 2 0,2
materias primas
Camaras de comercio, asociaciones de
04 0,095 1 0,095
microempresas y empresas textiles
05 Segmentos de mercado 0,095 1 0,095
AMENAZAS
Al Cantidad de empresas competidoras 0,08 1 0,08
A2 Marcas establecidas en el mercado 0,12 4 0,48
A3 Variedad de productos sustitutos 0,09 2 0,18
Ad Accesibilidad a productos sustitutos 0,07 1 0,07
A5 Productos similares de bajo precio 0,12 2 0,24
1 2,73

Fuente: Investigacion directa
Elaborado por: La autora
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Tabla 19. Matriz FODA.

FORTALEZAS DEBILIDADES
) No dispone de la filosofia empresarial: mision,
F1 Elabora variedad de productos D1 o
visioén, valores.
o No est4 definida la organizacion y estructura de
F2 Experiencia del TH D2
la empresa.

F3 Areas de trabajos definidos D3 Falta de estrategias de marketing y ventas

) La empresa no tiene un sistema de gestion de
F4 Cuenta con infraestructura adecuada D4 ) ]

inventarios

F5 Equipos y maquinaria en éptimas D5 No mantiene un sistema de gestion de

condiciones proveedores
OPORTUNIDADES AMENAZAS
O1 Investigacion y desarrollo Al Cantidad de empresas competidoras
02 Ritmo de crecimiento de la demanda A2 Marcas establecidas en el mercado

Disponibilidad de proveedores de insumos y ) )
03 . i A3 Variedad de productos sustitutos
materias primas
Camaras de comercio, asociaciones de o )
o4 ) ) A4 Accesibilidad a productos sustitutos
microempresas y empresas textiles

05 Segmentos de mercado A5 Productos similares de bajo precio

Fuente: Investigacion directa
Elaborado por: La autora

25.1 DIAGNOSTICO ESTRATEGICO DE LA EMPRESA TEXTIL CISNE

Para establecer el diagnéstico estratégico de la empresa textil Cisne, de manera
descriptiva, cualitativa y cuantitativa, la siguiente puntuacién de los factores criticos
de éxito: fortalezas, debilidades, oportunidades y amenazas:

Tabla 20. Puntuacién, incidencias o impactos

Descripcion Puntaje
Ninguna 0
Baja 1
Media 2
Alta 3
Muy alta 4

Fuente: Investigacion directa
Elaborado por: La autora
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2511

Cruce estratégico: fortalezas — oportunidades

Tabla 21. Cruce estratégico FO

Fortalezas
] Elabora Equipos y
) Areas de | Experiencia Cuenta con
Oportunidades variedad | maquinaria en Total
trabajo del talento infraestructura
de optimas
definidas humano adecuada
productos condiciones

Investigacion y

4 2 4 3 2 15
desarrollo
Ritmo de crecimiento

3 3 4 3 2 15
de la demanda
Disponibilidad de
proveedores de

2 3 3 3 3 14
insumos y materias
primas
Cémaras de
comercio,
asociaciones de 1 2 2 2 3 10
microempresas y
empresas textiles
Apertura de nuevos
segmentos de 1 3 4 2 2 12
mercado
Total 11 13 17 13 12

Fuente: Investigacion directa
Elaborado por: La autora
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2.5.1.2 Cruce estratégico fortalezas — amenazas

Tabla 22. Cruce estratégico FA

Fortalezas

) Equipos y

Areas de Experiencia Elabora Cuenta con
Amenazas maquinaria en Total

trabajo del talento variedad de infraestructura

Optimas
definidas humano productos adecuada
condiciones

Cantidad de
empresas 3 2 3 2 1 11
competidoras
Marcas
establecidas en 1 3 2 2 1 8
el mercado
Variedad de
productos 1 4 3 1 1 10
sustitutos
Accesibilidad a
productos 1 2 3 2 2 10
sustitutos
Productos
similares de 1 1 2 1 1 6
bajo precio
Total 7 12 13 8 6

Fuente: Investigacion directa
Elaborado por: La autora
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2.5.1.3 Cruce estratégico debilidades — oportunidades

Tabla 23. Cruce estratégico DO

Debilidades
No dispone No esta Falta de La empresa
No mantiene
. de la filosofia definida la estrategias | no tiene un
Oportunidades un sistema de | Total
empresarial: | organizaciony de sistema de
gestion de
mision, vision, | estructura de | marketingy | gestion de
proveedores
valores. la empresa. ventas inventarios
Investigacion y
2 3 4 3 2 14
desarrollo
Ritmo de
crecimiento de la 3 2 3 3 3 14
demanda
Disponibilidad de
proveedores de
1 2 2 3 4 12
insumos y materias
primas
Cémaras de
comercio,
asociaciones de 2 1 2 2 2 10
microempresas y
empresas textiles
Segmentos de
1 1 3 3 3 10
mercado
Total 9 9 14 14 14

Fuente: Investigacion directa
Elaborado por: La autora
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2514

Cruce estratégico debilidades — amenazas

Tabla 24. Cruce estratégico DA

Debilidades
No dispone de No esta Falta de La empresa
No mantiene
la filosofia definida la estrategias no tiene un
Amenazas un sistema de | Total
empresarial: organizacion y de sistema de
gestién de
mision, vision, | estructura dela | marketing y gestion de
proveedores
valores. empresa. ventas inventarios
Cantidad de
empresas 2 2 4 3 3 14
competidoras
Marcas
establecidas 1 1 3 2 1 8
en el mercado
Variedad de
productos 1 1 4 3 2 11
sustitutos
Accesibilidad
a productos 1 1 3 2 2 9
sustitutos
Productos
similares de 1 1 2 2 2 8
bajo precio
Total 6 6 16 12 10

Fuente: Investigacion directa
Elaborado por: La autora
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Tabla 25. Andlisis FODA

FO

Fortalezas — Oportunidades

FA

Fortalezas - Amenazas

FO1. Areas de trabajo definidas, investigacion y
desarrollo

FO2. Experiencia del talento humano, ritmo de
crecimiento de la demanda

FO3. Elabora variedad de productos, apertura de
nuevos segmentos de mercado

FOA4. Equipos y maquinaria en 6ptimas condiciones,
camaras de comercio, asociaciones de
microempresas y empresas textiles

FO5. Cuenta con infraestructura propia, segmentos

de mercado

FA1. Areas de trabajo definidas, cantidad de
empresas competidoras
FA2. Experiencia de los propietarios en este negocio,
variedad de productos sustitutos
FA3. Elabora variedad de productos, accesibilidad a
productos sustitutos
FA4. Equipos y maquinaria en 6ptimas condiciones,
marcas establecidas en el mercado
FAS5. Cuenta con infraestructura propia, productos

similares de bajo precio

DO

Debilidades — Oportunidades

DA

Debilidades — Amenazas

DOL1. No dispone de la filosofia empresarial: mision,
vision, valores, ritmo de crecimiento de la demanda
DO2. No esta definida la organizacion y estructura de
la empresa, investigacion y desarrollo

DO3. Falta de estrategias de marketing y ventas,
segmentos de mercado

DO4. La empresa no tiene un sistema de gestion de
inventarios, disponibilidad de proveedores de
insumos y materias primas

DO5. No mantiene un sistema de gestion de
proveedores, camaras de comercio, asociaciones de

microempresas y empresas textiles

DAL. No dispone de la filosofia empresarial: mision,

visién, valores, cantidad de empresas competidoras

DA2. No esta definida la organizacion y estructura de
la empresa, productos similares de bajo precio
DA3. Falta de estrategias de marketing y ventas,

variedad de productos sustitutos

DAA4. La empresa no tiene un sistema de gestion de

inventarios, accesibilidad a productos sustitutos
DA5. No mantiene un sistema de gestién de

proveedores, marcas establecidas en el mercado

Fuente: Investigacion directa
Elaborado por: La autora
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2.6 Conclusiones parciales

La metodologia utilizada para el diagndstico situacional fue la documental para el
analisis del macro y micro entorno y sus variables respectivas, de manera que

permitié obtener informacion coherente y sistémica.

Para el diagnostico interno de la empresa Cisne se aplicé la técnica de la entrevista
al gerente, encargado de marketing y ventas, encargado de operacién y logistica y la
encuesta a los operarios de la empresa, con la finalidad de evidenciar las debilidades

y fortalezas que tiene esta empresa.

Para la valoracion de las fortalezas y debilidades se aplicd la matriz EFI con sus
respectivos pesos y calificaciones obteniéndose la calificacion ponderada de estos
factores internos de la empresa. Para la valoracion de los factores externos:

amenazas y oportunidades se utilizo la matriz EFE con los criterios antes descritos.
Se estructurd la matriz FODA con las fortalezas y debilidades mas importantes, asi

como las oportunidades y amenazas, con esta informacién se definid el cruce

estratégico.
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CAPITULO lIl: PROPUESTA

3.1 MODELO DE GESTION ADMINISTRATIVA PARA EL
FORTALECIMIENTO DE LA COMPETITIVIDAD DE LA

EMPRESA TEXTIL “CISNE”

El modelo de gestion administrativo gerencial tiene como finalidad beneficios desde
el punto de vista estratégico, operativo al organizar las tareas en los distintos
departamentos que tiene la empresa, de manera que el talento humano de la misma
logre mejores desemperfios especificos, aprovechando las fortalezas, maximizando

los tiempos y los recursos de la empresa textil Cisne.
3.1.1 OBJETIVOS.

e Establecer al 100% los elementos del direccionamiento estratégico con el
personal de la empresa en el afio 2019

e Implementar el 100% de las estrategias de marketing en la empresa en el
afno 2019

e Aumentar la participacion en el mercado, para generar el 100% del uso de la
capacidad instalada de la empresa en el afio 2019.

3.2 ESTRATEGIA GENERICA
La estrategia Genérica a implementar sera una estrategia de diferenciacién, debido
a que la empresa se caracteriza por la exclusividad de disefios de bordados, de tal

manera que incorporara nuevos productos y disefios de alta calidad.

3.2.1 DIRECCIONAMIENTO ESTRATEGICO

El direccionamiento estratégico o filosofia empresarial, como una herramienta de
planeacion de la empresa textil Cisne, como una guia para un periodo de tiempo de
mediano y largo plazo que viabilice el orden y el direccionamiento de los propietarios

y el personal hacia los objetivos de mejorar la competitividad.
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3.3 ADMINISTRACION Y GERENCIA

3.3.1 MISION

El procedimiento para cumplir y establecer la misibn cumple con los principios
administrativos con el de unidad de direccion de Henry Fayol, asi como en la
informacion de la entrevista aplicada a la gerencia de la empresa en la que se
evidencia lo siguiente:

Tabla 26. Mision de la empresa textil Cisne

Nos consideramos una empresa de
¢, Quiénes somos? confecciones de blusas bordadas tipicas

Otavalefa

Qué b R Ampliar nuestros mercados y alcanzar mayor
¢, Qué buscamos?
volumen de ventas

Qué h R Nuestra empresa produce y comercializa blusas
¢ Qué hacemos~
bordadas

b » bai 5 Nuestros clientes son de Otavalo, nacionales y
¢,Para quién trabajamos? .
extranjeros

Fuente: Empresa textil Cisne.
Elaborado por: La autora
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Mision propuesta

procesos.

Somos una empresa de confeccion de blusas bordadas tipicas, con disefios
innovadores, a precios competitivos para satisfacer las necesidades y expectativas

de nuestros clientes con criterios de eficacia, eficiencia y mejora continua en los

Elaborado por: La autora

Validado por: La gerente

3.3.2 VISION

Para estructurar la visién de la empresa, se obtuvo los datos de la entrevista realizada

al gerente en el que se establece que no tiene determinada la vision de la empresa,

por lo que fue importante estructurar la misma en base a la informacién obtenida:

Tabla 27. Visién de la empresa textil Cisne

¢, Cual es laimagen deseada de nuestro

negocio?

En los proximos cinco afios ser una empresa de
confecciones lider en la produccién y

comercializacién de blusas bordadas.

¢ En que nos queremos convertir?

En una empresa reconocida a nivel nacional
con disefos innovadores, creativos de acuerdo

a las tendencias del mercado

¢En que nos diferenciamos?

En aplicar criterios de calidad desde las

materias primas hasta nuestro producto final.

Fuente: Empresa textil Cisne
Elaborado por: La autora
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Vision propuesta

En los préximos cinco afios ser una empresa de confecciones de blusas bordadas,
reconocida a nivel nacional con disefos innovadores, creativos de acuerdo a las
tendencias del mercado, aplicando criterios de calidad desde las materias primas

hasta el producto final para satisfacer a nuestros clientes.

Elaborado por: La autora
Validado por: La gerente

3.3.3 POLITICAS EMPRESARIALES

Las politicas se estructuraron siguiendo los principios administrativos de Fayol en la
unidad disciplina. Una vez formulada las politicas y valores se validaron con la
gerencia de la empresa textil Cisne, considerando que actualmente no dispone de
politicas empresariales, que le permita conseguir una mejor gestion de sus procesos
administrativos, operativos y de ventas. Para determinar las politicas de la empresa

se considerd los siguientes pasos:

e Se mantuvo una reunién con el gerente de la empresa

e Se definié las directrices que tiene que cumplir la empresa

e Se socializo las politicas planteadas al gerente de la empresa las mismas que

fueron aprobadas y son las siguientes:

Politicas propuestas

De acuerdo a la mision propuesta se desarrolld las politicas para que permitan

direccionar la mision para conseguir la vision

e Capacitar en forma permanente al talento humano de la empresa

e Adquirir materias primas e insumos con criterios de calidad

e Producir blusas bordadas de acuerdo a las expectativas y requerimientos de
los clientes

e Cumplir con las normativas y estandares ambientales para controlar los

impactos ambientales (compromiso de desarrollo sostenible)
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3.34 VALORES

Los valores se establecieron como las formas en que debe actuar el talento humano
en la empresa para satisfaccion interna y de sus clientes, y que se conviertan en un
pilar que fortalezca los procesos de la empresa textil Cisne. De acuerdo a la mision
planteada se establecieron los siguientes valores:

Tabla 28. Valores

Propuesta de los valores para la empresa textil Cisne

Para establecer los valores de la empresa textil Cisne se debe realizar las siguientes
actividades:

No. Actividades Responsable

1 Reunion con el gerente y operarios | Gerente y operarios

de la empresa para proponer los
valores sustentados en acciones y
comportamientos

2 Definir los valores que mas se | Gerente
ajustan con la empresa
3 Socializar los valores planteados a | Gerente

los operarios de la empresa los
mismos que fueron aprobados por
el gerente

Fuente: Empresa textil Cisne

Elaborado por: La autora

Tabla 29. Valores propuestos

Valores propuestos

Respeto: al talento humano, a sus procedimientos, actividades, horarios establecidos
por la empresa textil Cisne como un elemento fundamental para el desarrollo

organizacional, convivencia armonica en el desarrollo del trabajo.

Disciplina: Para una oOptima convivencia armonica de trabajo, de las relaciones

humanas en la empresa textil Cisne.

Honestidad: Conducta de comportamiento de nuestro personal a nivel interno con

los proveedores y clientes observando normas y compromisos pertinentes.

Responsabilidad: Con las acciones, disposiciones, cooperacion, buscando

beneficios internos y de sus clientes (responsabilidad social empresarial).
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Lealtad: Somos fieles a la empresa y buscamos su desarrollo y permanencia en el

tiempo.

Solidaridad: Mejorar el clima laboral y organizacional para alcanzar buenas

relaciones internas y externas.

3.35 ORGANIGRAMA ESTRUCTURAL Y FUNCIONAL

El organigrama estructural definido para la empresa textil Cisne esta de acuerdo a su

capacidad operativa y consta de: gerencia, contabilidad, produccién y ventas, con las

relaciones para establecer ambientes de trabajo motivador, productivo y competitivo.

Tabla 30. Organigrama

Propuesta del organigrama para la empresa textil Cisne
Para establecer el organigrama de la empresa textil Cisne se debe responder las
siguientes preguntas:
No. | Pregunta Respuesta
1 ¢, Qué actividad especifica tiene su Empresa textil
empresa?
2 ¢, Cual es el tipo de estructura a utilizar? | Lineal y funcional
3 ¢,Cual es el nimero de empleados de la | 6 personas
empresa?
4 ¢, Cudles son los niveles jerarquicos? Gerencia, produccion, ventas y
contabilidad (asesoria externa)
5 ¢, Qué funciones realiza cada trabajador | Se describe en cada tabla las funciones
en los puestos de trabajo correspondientes

Fuente: Empresa textil Cisne

Elaborado por: La autora
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Figura 8. Organigrama estructural

GERENCIA

CONTABILIDAD PRODUCCION VENTAS

Fuente: Empresa textil Cisne
Elaborado por: La autora

Figura 9. Organigrama funcional

GERENTE

[ l

JEFE DE
CONTADOR PRODUCCION VENDEDOR

DISENADOR

CORTADOR

ARMADOR -
ACABADOS

Fuente: Empresa textil Cisne
Elaborado por: La autora
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3.3.6 MANUAL DE FUNCIONES

Con la descripcion de las funciones en forma documentada por cada departamento
de la empresa textil Cisne, de acuerdo a la estructura organizacional se establece en
forma especifica el conjunto de tareas para que integre los procesos, las
responsabilidades en su trabajo diario, de manera que se mejore la comunicacién, se

aumente la productividad individual, colectiva y de metas de la empresa.

Tabla 31. Funciones del gerente

EMPRESA TEXTIL “CISNE”

Denominacién del cargo Gerente

Planificar, organizar, ejecutar y controlar las
Objetivo actividades de la gestion empresarial de la

empresa textil Cisne.

Funciones

Mantener en correcto funcionamiento la empresa textil Cisne

Ser el representante juridico y legal de la empresa ante terceros

Dirigir y controlar los procesos administrativos y financieros de la empresa

Evaluar el desempefio del talento humano de la empresa

Autorizar las compras de materiales e insumos para la produccion de blusas bordadas y la
comercializacion de las mismas

Efectuar estrategias de cumplimientos de metas de las ventas de la empresa

Analizar nuevas rutas de ventas con la finalidad de promover nuevos clientes

Fuente: Investigacion directa
Elaborado por: La autora
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Tabla 32. Funciones de la contadora

EMPRESA TEXTIL “CISNE”

Denominacién del cargo Contadora

Manejar la gestion contable y financiera de la
Objetivo
empresa textil Cisne

Funciones

Llevar el libro diario de todas las operaciones que realice la empresa

Formular el libro de facturas de acuerdo a las cuentas

Llevar las cuentas de inventarios y tener una descripcién estimativa de los bienes (activos)
Llevar todos los registros y pagos de acuerdo a la Ley de Régimen Tributario Interno

Registrar los movimientos econémicos de la empresa y los estados financieros imputables a los
respectivos ejercicios econémicos para su relacion y presentacion a gerencia

Realizar las planillas de pago del personal de la empresa con soportes pertinentes.

Fuente: Investigacion directa
Elaborado por: La autora

Tabla 33. Funciones del departamento de produccion

Elaborado por: La autora

Tabla 34. Funciones del disefiador

EMPRESA TEXTIL “CISNE”

Denominacién del cargo Disefiador

Disefiar las blusas con diferentes tipos de
Objetivo bordados y colores segun la temporada y

necesidades de los clientes.
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Funciones

Realizar los bosquejos de nuevos productos segun los requerimientos de los clientes y la demanda
Formular los disefios con las especificaciones técnicas necesarias para que sean aprobados por
gerencia

Producir disefios de bordados originales con toques artisticos

Establecer los distintos tipos de telas que se utilizaran en los disefios nuevos

Elaborar los patrones de disefio segun las caracteristicas de los mismos

Trabajar en conjunto con el area de producciéon especialmente cuando se trata de modelos nuevos
Verificar el volumen de ventas y determinar los productos que mas requiere la empresa y otros que
respalden los objetivos de ventas de acuerdo a las tendencias del mercado

Explorar, evaluar e investigar las tendencias de la moda de este tipo de prendas de vestir

Fuente: Investigacion directa
Elaborado por: La autora

Tabla 35. Funciones del cortador

EMPRESA TEXTIL “CISNE”

Denominacién del cargo Cortador

Realizar el proceso de corte de acuerdo a la
Objetivo ficha técnica de la orden de produccion de la

empresa

Funciones

Coordinar con el disefiador y produccién las fichas técnicas de los productos sujetos al proceso de
corte

Tender las telas en forma adecuada para generar lo minimo de desperdicios (aprovechamiento del
material) al momento de cortar

Realizar el tizado en las telas que estan tendidas en las mesas de corte
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Identificar los tipos de telas que van a ingresar al area de corte segun la orden de produccion
Verificar el funcionamiento de la maquina de cortar vertical para el cumplimiento del proceso de
corte

Operar la cortadora vertical de mano y otras herramientas que son necesarias para cumplir con el

objetivo de corte

Fuente: Investigacion directa
Elaborado por: La autora

Tabla 36. Funciones del armador — acabados

EMPRESA TEXTIL “CISNE”

Denominacion del cargo Armador — acabados

Unir los elementos que conforman las blusas
Objetivo de acuerdo a la ficha de trabajo de la orden

de produccion.

Funciones

Analizar los distintos elementos que forman parte de la prenda de vestir, sus formas y dimensiones
Definir la unién de las piezas de acuerdo a los componentes del patron que ofrezca el maximo
rendimiento

Realizar los ajustes cuando sea pertinente de acuerdo al patrén asociado a las proporciones y
medidas segun la talla de la prenda

Realizar los acabados pertinentes en las prendas de vestir

Planchar las prendas de vestir con los aplomos necesarios

Fuente: Investigacion directa
Elaborado por: La autora
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Tabla 37. Funciones del departamento de ventas

EMPRESA TEXTIL “CISNE”

Denominacion del cargo Departamento de ventas

Desarrollar el proceso de ventas de los
Objetivo productos que elabora la empresa mediante

una atencion personalizada

Funciones

Verificar los inventarios que dispone en el area de exhibicién del almacén

Atender a los clientes, dando a conocer las caracteristicas de los productos y contestar a las
preguntas de los clientes

Ordenar las blusas en las diferentes estanterias de exhibicién del almacén

Realizar las facturas de ventas de los productos con el control respectivo para consolidar en forma
diaria, semanal y mensual

Mantener actualizada las etiquetas de precios de los productos

Realizar los pedidos de productos terminados de acuerdo a los inventarios que dispone en el
almacén

Preparar las estanterias de exhibicion de los productos siguiendo criterios de merchandising
Presentar a los clientes el portafolio de productos que tiene la empresa en exhibicion y a nivel de

catalogo

Fuente: Investigacion directa
Elaborado por: La autora

3.3.7 MARKETING Y VENTAS

3.3.7.1 Producto

Para determinar las estrategias de producto se utilizd la matriz BCG con los 4
cuadrantes: producto estrella, interrogantes, vacas lecheras, perros, se definieron las
acciones estratégicas mas importantes, para una mayor participacion en el mercado,
lograr ventaja competitiva y como consecuencia niveles de rentabilidad. Las

estrategias propuestas son las siguientes:
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Tabla 38. Matriz BCG

Tasa de crecimiento de la demanda

Participacion de la empresa textil Cisne

Producto estrella Interrogantes

Los productos estrella de la empresa textil

& | Cisne son blusas bordadas a mano blancas | Los productos interrogantes de la empresa
A con encaje en las tallas My L, con el codigo | textil Cisne son las blusas sin encaje y en
BLO0O1 tallas S y XL. con el codigo BLO003
Vacas lecheras Perros
Los productos que se encuentran en este Los productos perros considerados en la
.% cuadrante son las blusas bordadas a empresa textil Cisne son las blusas
oM

maquina en distintos colores y tallas. conel bordadas a maquina de nifias de 10 a 13

cbdigo BL0O002 afios, con el cddigo BL0O004

Fuente: Investigacion directa
Elaborado por: La autora

Los productos estrella estd dirigido especialmente al nicho de mercado
indigena de la ciudad de Otavalo, generalmente son del grupo social de
estudiantes y profesionales.

Los productos vaca lechera, esta dirigido especialmente al segmento de
mercado de mujeres de 20 a 40 afios.

Los productos interrogantes tienen como mercado a distintos segmentos como
profesionales, amas de casa en general de la etnia indigena que gustan de
este tipo de blusa.

Los productos perros, esta dirigido al nicho de mercado de nifias de 10 a 13

anos de diferentes estratos sociales.
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3.3.7.2 Plaza

Mediante la matriz descriptiva de ANSOFF que se muestra en la figura, se establece
los vectores de desarrollo y las estrategias propuestas para la empresa textil Cisne:
Tabla 39. Matriz ANSOFF

Actuales

Productos

Actuales

Nuevos

Penetracion

Desarrollo de los productos

Aplicar acciones de diferenciacién de sus
productos
Conocer las necesidades y expectativas de
sus clientes
Facilitar la cadena de ventas como entrega

de los productos en los tiempos acordados

Innovacién continua de los modelos de los
productos
Extension de la marca para el desarrollo
de nuevos productos
Introducir nuevas tecnologias en los
procesos de produccién para minimizar los

costos

Clientes

Nuevos

Desarrollo del mercado

Diversificacién

Consolidar las ventas en nuevos mercados
de otras provincias del pais
Cumplir con los requerimientos de
PROECUADOR para la exportacién de sus
productos
Consolidar los canales de distribucion con

los nuevos mercados

Disefiar nuevos productos para ingresar a
mercados altamente potenciales a nivel
interno y de exportacion
Ampliar la cartera de productos para
asegurar el flujo de ingresos en un periodo
de tiempo
Aplicar estrategias de producto durante el
ciclo de vida: introduccién, crecimiento,

madurez, declive.

Fuente: Investigacion directa
Elaborado por: La autora
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3.3.7.3 Penetracion

Las estrategias de penetracion se desarrollaran ofertando los actuales productos que
tiene la empresa en la categoria de interrogantes como son las blusas sin encaje en
las tallas S y XL establecidos en la tabla de la matriz BCG, a los mismos segmentos
de mercado, lo que se pretende es alcanzar un crecimiento de la empresa mediante

el incremento de ventas e ingresos por la consiguiente penetracién en el mercado.
Desarrollo de los productos

Esta estrategia tendra como finalidad el crecimiento de la empresa mediante la oferta

de nuevos productos de acuerdo a las tendencias de los mercados actuales.

Desarrollo del mercado
La estrategia de desarrollo de mercado se conseguira mediante la identificacion y el
desarrollo de nuevos segmentos de mercado en otras provincias del Ecuador y fuera

del mismo para los productos actuales de la empresa.

Diversificacion
La estrategia de diversificacion debera encaminarse a desarrollar nuevos productos

para nuevos mercados a nivel del Ecuador y en otros paises.

3.3.7.4 Precio

e Realizar ajustes de precios de acuerdo a la temporada del afio

e Realizar descuentos en los precios segun el volumen de compras de los
clientes

e Fijar los precios en relacion a los costos totales y al precio medio de las
empresas competidoras

e Implementar un sistema de costos por 6rdenes de produccion para su
planificacion, control y utilizacién mas eficiente de sus recursos

e Aplicar politicas de precios bajos a sus productos segun a los nichos de

mercado a los que quiere ingresar.
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Fijacion de precio

Para fijar los precios de los productos se establece el principio de costos totales, en

el que se determina los costos de produccidn correspondientes a: materiales directos,

mano de obra directa y costos indirectos de produccion. Se establece los gastos

administrativos en general de manera que se obtiene los costos totales, mediante el

siguiente procedimiento:

Se mantuvo una reunion con el gerente y la asesora externa contable de la
empresa textil Cisne para determinar los costos de los materiales que ocupa la

empresa en forma mensual.

Una vez determinado los costos de los materiales se establecid la unidad,
cantidad, precio unitario, para conformar el precio total al mes y el precio total

al ano.

Para calcular el valor econémico de la mano de obra directa se le pregunt6 a
la contadora cual es costo de la planilla de pago de mano de obra directa

(operarios), con la finalidad de determinar este costo.

Para establecer los costos indirectos de produccion se realizé la reunion con
la contadora definiéndose los costos concernientes a: materiales indirectos,

mantenimiento y depreciacién de equipos y maquinaria.

Una vez obtenida esta informacion se procedid a sistematizar mediante la
informacion en el que se consolida: costos de materiales directos, costos de
mano de obra directa, costos indirectos de produccion, gastos administrativos,

obteniéndose los costos totales de la empresa.

Se consulté el volumen de produccidén que generalmente tiene la empresa en

el afio 2018 determinandose.

Con esta informacidén se procedio a sistematizar en forma logica y coherente los

resultados de la fijaciobn de precios unitario en relacién a los costos, utilizando los

siguientes formatos:
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Tabla 40. Costo de materiales directos

Precio
Descripcié | Unida | Cantida Precio Precio total/ total /
n d d Unitario mes afo
Tela Metros 100 6.50 650.00 7.800
Materiales Hilos Cono 8 2.80 22.40 268.80
directos Encaje Metros 100 0.60 60.00 720.00
8.788.8
Total 732.40 0
Fuente: Investigacion Directa
Elaborado por: La Autora
Tabla 41. Costo de mano de obra directa
Sueldo
Sueldo / total /
Descripcién | Cantidad mes Total afio
Mano de obra directa Operarios 3 394.00 1.182 14.184
Total 14.184

Fuente: Investigacion Directa

Elaborado por: La Autora
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Tabla 42. Costos indirectos de produccién

produccion

Precio
Precio Precio total /
Descripcion | Unidad Cantidad | Unitario | total/ mes afno
Fundas de 36.00
plastico Cientos 1 3.00 3.00
Agujas Cajas 2 6.00 12.00 144.00
Materiales indirectos Etiquetas Cientos 1 10.00 10.00 120.00
Sub total 25.00 300.00
Mantenimiento de maquinaria 360.00
y equipos 30.00
Sub total 360.00
Depreciacion de equipos y 1.800
maguinaria 150.00
Depreciacion de mobiliario de 50.40
produccion 4.20
Depreciacion de equipo de 300.00
informatica de produccion 25.00
Subtotal 2.150.40
Total, costos indirectos de 2.810.40

Fuente: Investigacion Directa
Elaborado por: La Autora

Los costos de produccion que tendra la empresa en el afio 2019 son correspondientes

a materiales directos $8.788.80, mano de obra directa de $14.184 y costos indirectos

de produccion es de $2.810.40, lo que significa un costo de produccion de $25.783.20.

Tabla 43. Gastos administrativos

Descripcion | Mensual Anual
Servicios
basicos 100.00 1.200
Insumos de
Gastos administrativos oficina 10.00 120.00
Total 1.320

Fuente: Investigacion Directa
Elaborado por: La Autora
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Tabla 44. Fijacion del precio unitario

Concepto Valor (délares)
Costos de materiales directos 8.788.80
Costos de mano de obra directa 14.184

Costos indirectos de produccion 2.810.40
Gastos administrativos 1.320

Total 27.103.20
Numero de unidades producidas al afio 2.400

Costo unitario (27.103.20 / 2.400) 11.29

Precio de venta = costo unitario total mas 28.00

margen de rentabilidad (11.29 +16.71)

Fuente: Investigacion Directa
Elaborado por: La Autora
La fijacion del precio de venta de las blusas bordadas que elabora y comercializa la
empresa textil Cisne esta en relacion a los costos de produccion, gastos de
administracion, lo que significa un costo total de $27.103.20. El volumen de
produccion es decir el numero de blusas que elabora en forma anual es de 2.400, lo
que significa un costo unitario por blusa de $11.29. Para determinar el precio de venta
(fijaciobn de precio) se establece un margen de rentabilidad de $16.71, lo que

establece un precio de venta de $28.00.

3.3.7.5 Promocién

Para realizar las variables de la matriz AIDA se realiz6 una reunion con la gerencia y
con la responsable de ventas para definir qué tipo de acciones se va a desarrollar en
lo referente a atencion, interés, deseo, accion, estando de acuerdo con las acciones

gue se propone a continuacion:

Atencion

e Ofrecer una atencion personalizada a los clientes, comunicandoles la visién de la
empresa, las caracteristicas relevantes que tiene la empresa con sus clientes
usando lenguaje claro y convincente.

e Aplicar una comunicacioén bidireccional usando las redes sociales para facilitar a

los clientes la informacion de los productos que elabora y comercializa la empresa.
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Interés

e Establecer una sélida accién comercial con los potenciales clientes para
desarrollar parametros y condiciones apropiadas para la venta de los productos
dandoles a conocer las fortalezas de la empresa, generando expectativas en
los clientes.

e Informar de las ventajas comparativas de los productos que produce y
comercializa la empresa para nutrir la relacion empresa — cliente.

Deseo

e Efectuar campafias de promocién en jornadas deportivas por las fiestas de
Otavalo o por otro tipo de festividades en los colegios u otros establecimientos

e Desarrollar una pagina web de la empresa en la que se publique los productos,
caracteristicas y las ventajas comparativas y competitivas.

e Realizar descuentos en los precios de algunos productos para atraer deseos
de compra de los clientes bajo el criterio precio — demanda para generar
impactos positivos en las ventas de la empresa

e Mejorar las instalaciones fisicas (merchandising) y de mobiliario del almacén o
punto de venta de la empresa para que impacte en la decisién de compra.

Accién

e Sefalar al cliente que nuestros productos son los mejores, especiales, disefios
exclusivos vy relacionar con el precio de venta que es menor que los de la
competencia como incentivos para sellar la venta

e [Fortalecer las relaciones con los clientes, recibiendo sus puntos de vista de los
productos, disefio, moda, tendencias, tipos de tela, otros construyendo
relaciones sustentables y sostenibles para crecer las ventas y la empresa.

e Participar en ferias artesanales, textiles en general a nivel de la provincia y
nacional, para dar a conocer sus productos.

e Realizar campafias por redes sociales de la empresa a los clientes actuales y
potenciales.

e Regalar obsequios en diferentes épocas del afio por la adquisicion de sus

productos.
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3.3.8 OPERACION Y LOGISTICA

3.3.8.1 Planificacion de la produccién

Los objetivos principales de la planificacion de la produccion seran los siguientes:

Alcanzar los costos més Optimos mediante la utilizacion de mano de obra directa,
materiales directos y los costos indirectos de produccion, minimizando la cantidad de
desperdicios. Aprovechar al maximo la capacidad instalada del area de produccion,
asi como de su maquinaria y equipos. Llevar un control en el que se establezca las

ordenes de produccion que se van a ejecutar de acuerdo al tipo de productos.

Proceso de produccién de blusas bordadas

Para elaborar el proceso de produccion de blusas bordadas se realiz6 lo siguiente:

e Reunién con el gerente y responsable de produccion

e Se preguntd al responsable de produccion las actividades principales para el
proceso de produccién de blusas bordadas, sefialando en orden lbgico las
mismas con la finalidad de establecer el diagrama de este proceso

estructurado y que posteriormente sea aplicado a la empresa.

e Se verifico las actividades en los puestos de trabajo

e Se socializé el flujograma disefiado con el gerente y responsable de produccion
los mismos que dieron su aprobacion para que en lo posterior sea puesto en
practica y les permita alcanzar niveles de eficiencia y eficacia en los productos

gue elabore la empresa.

Recepcion de la tela

En larecepcion de las telas del area de produccion se verificara la composicion, color,
textura, que no esté presente ningun tipo de dafio, asi como la cantidad expresada
en metros de acuerdo al nUmero de productos que se va elaborar asociadas a la orden

de produccion.
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Tendido y trazado

El personal responsable de esta actividad recibe las telas y coloca en las respectivas
mesas de corte de manera que la tela quede extendida sobre estas mesas para
proceder al trazado de las diferentes partes que componen la prenda de vestir.

Cortado

En esta actividad se utiliza la maquina cortadora de mano vertical siguiendo el orden
de los trazados pertinentes que estan en la tela, para obtener las piezas con sus

distintas caracteristicas.

Ensamble de piezas
Esta actividad tiene como finalidad el uso de maquinas de puntada recta y son
operadas por el personal para la union de las piezas de acuerdo al disefio establecido.

Bordado
Esta actividad tiene como objetivo realizar el bordado de acuerdo a los disefios que

tiene la prenda y con los colores respectivos, usando la maquina bordadora.

Planchado de la prenda
Cuando las blusas salen del area de bordado, pasan al de planchado, en el que

utilizando una plancha industrial realizan esta actividad.

Empacado
En esta area se procede a la revision de las blusas terminadas verificando que no
gueden hilos sueltos para proceder a ubicar en las fundas plasticas para el ingreso a

bodega o almaceén.
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Figura 10. Proceso de produccion
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Fuente: Investigacion Directa
Elaborado por: La Autora
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3.3.8.2  Seleccion de proveedores

En la seleccion de proveedores y disponer de una gestion de abastecimiento de telas,
hilos, y otros insumos, se debe considerar como un proceso clave, que se transformen
en aliados estratégicos para el abastecimiento y alcanzar la productividad vy
competitividad de la empresa.

Realizar la consulta en base a datos de referencias de las empresas localizadas en
Otavalo que ofertan los insumos que la empresa requiere, para garantizar el
cumplimiento de las condiciones y los estandares de estas materias primas.
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Desarrollar un analisis cualitativo y cuantitativo de la seleccion de proveedores, como
herramienta para la disponibilidad de datos a la hora de aplicar la cadena de
abastecimiento y considerar los proveedores mas competitivos para la empresa, en
relacion a: precios, calidad de las materias primas, tiempo de entrega, garantias y
acuerdos de confidencialidad.

Figura 11. Proceso seleccion de proveedores

—

( INICIO

Determinar las
necesidades de la
empresa

v

Clasificar a los
proveedores

J

Identificar la
localizacién de los
proveedores
nacional o
extranjero

Visita la pagina web
correspondiente
para contactarse

con la empresa

Nacional? NO—p

SI

v

Solicita proforma de
los productos que |
requiere la empresa |

~Satisface las
necesidades?

NO—F\// FIN )

Si
v

Establece el
acuerdo de compra

Fuente: Investigacion Directa
Elaborado por: La Autora
3.3.8.3 Gestion de inventarios

Politicas generales
El control de inventarios se llevara a cabo en forma permanente con cortes mensuales

al ultimo dia habil de cada mes
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El responsable del almacén y bodega llevara a cabo un registro sistematico del
movimiento de materias primas y productos terminados en hojas de kardex. Los
registros mensuales para el efecto de cierre mensual se debe contemplar la
informacion de entradas y salidas del dia primero al dia ultimo del mes

correspondiente.

El dltimo dia habil de cada mes se emitira el informe de cierre de cada mes de bodega
y almacén. La conciliacion de informacion se emitira a contabilidad para sus

respectivos reportes de los movimientos de bodega y almacén.

El proceso integral de inventarios de la empresa textil Cisne es como se propone en
el siguiente diagrama de flujo, en el que se establecen los procedimientos que
asegure de que los movimientos fisicos se cumplan de forma Optima, reduciendo al
maximo la minimizacion de niveles de stock de materias primas y productos
terminados.

Figura 12. Proceso integral de inventarios
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Fuente: Investigacion Directa
Elaborado por: La Autora
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Figura 13. Recepcion, registro y control de materias primas e insumos
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Fuente: Investigacion Directa
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Figura 14. Proceso salido de mercaderia
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Fuente: Investigacion Directa
Elaborado por: La Autora
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Consolidacién de inventarios

Para consolidar los inventarios, verificar su saldo actual, como un instrumento

administrativo de control en bodega y almacén se propone el siguiente formato en el

qgue se contempla: el nombre del articulo, cédigo, fecha, y el nimero de hoja de

kardex, los meses, saldo anterior, entradas, salida y saldo actual.

Tabla 45. Consolidacién de inventarios

Articulo: Blusas bordadas
Cddigo: 0002
Fecha: 01/01/2019

No. de hoja de kardex: 100102

Mes Saldo anterior Entradas Salidas Saldo actual
Enero 50 15 35 30
Febrero 30 29 16 43
Marzo 43 22 21 44
Abril 44 16 15 45
Mayo 45 23 13 55
Junio 55 19 25 49
Julio 49 33 26 56
Agosto 56 27 18 65
Septiembre 65 14 21 58
Octubre 58 30 24 64
Noviembre 64 23 15 72
Diciembre 72 41 50 63

Fuente: Investigacion directa
Elaborado por: La autora

Con este instrumento permitird conocer el manejo fisico de este articulo que ha tenido

durante el afio, la emisién de informacion confiable y oportuna, para una toma

adecuada de decisiones de la gerencia.
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Inventario de materias primas e insumos a produccién

Para establecer los costos de las materias primas e insumos que ingresaran al area
de produccion, se utilizard el siguiente formato con la finalidad de garantizar una
informacion razonable y tener un control en la cadena de suministros de la salida de
materiales e insumos hacia el proceso de produccién, informacién interna relevante
en la planeacion y control de inventarios, asi como mantener stock apropiado de
inventarios para ingresar hacia el area de produccion y establecer los costos de

materias primas mediante el método de costeo.

Tabla 46. Inventario de materia prima e insumos

Inventario de materia prima Valor
Compras de materia prima e insumos 1.500
(+) Fletes de transporte de materias primas e insumos 40.00
(-) Descuentos por compras 15.00
(-) Devoluciones en compras 0.00

(-) Inventario final de materia prima e insumos 610.00
= Salida de materiales a produccién 915.00

Fuente: Investigacion directa
Elaborado por: La autora
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Tabla 47. Plan de accidn

Desarrollo Trimestre
] o Recursos
o Estrategi | Actividade de las ) 2020 Responsabl
Objetivo o necesario
a S actividade | [ | e
S
S 1|V
Revisar las
) Responsable
tendencias ]
. de marketing
Disponer delamoda | $600.00
y ventas y
de blusas de blusas o
disefio
bordadas bordadas
de acuerdo Mejorar los
alas disefios y o
) $450.00 Disefador
tendencias colores del
Formular
de la moda bordado
Producto nuevos
para Formular el
productos
aumentar disefio de
en un 30% acuerdo a
la las
participacio tendencias $720.00 Disefiador
nen el y
mercado. preferencia
s de los
clientes
Realizar
hojas de Responsable
costos por $500.00 de
cada produccién
Mejorar el producto
nivel de Contratar
rentabilidad ) Estandariza una
Precio
del 25 al los costos consultora
30% en el que elabore
afio 2022 el sistema $5.600 Gerente
de costos
por ordenes
de
produccion
Ampliar la Aplicar
o Plaza $1.500 Gerente
participacio encuestas
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nen el alos
mercado clientes
para para
generar el conocer las
100% de necesidade
uso de la sy
capacidad expectativa
instalada ) s
Penetracion i
de la Analizar los
en el .
empresa. ciclos de
mercado ) $380.00 Gerente
vida de los
productos
Documenta
rlos
procesos
$1.600 Gerente
de entrega
alos
clientes
Promocién
en jornadas Responsable
deportivas $800.00 de marketing
y otras y ventas
Desarrollar fiestas
estrategias Desarrollar Responsable
de una pagina $370.00 de marketing
promocion web y ventas
para » Elaboracién
Promocid | Incrementar
alcanzar de
] n las ventas i
niveles de obsequios Responsable
eficaciay (esferos) $750.00 de marketing
eficiencia con la y ventas
del 90% en marca de la
el afio 2022 empresa
Realizar Gerente y
exhibicione responsable
. $640.00 )
s en ferias de marketing
artesanales y ventas
$13.910

Fuente: Investigacion directa
Elaborado por: La autora

91




3.3.9 CADENADE VALOR

La cadena de valor de una empresa se mide en relacion a las capacidades de las
actividades primarias y de las actividades de apoyo, para determinar la eficacia y
eficiencia efectiva de la administracion y operacion de una empresa (Palomo, 2017).
Los impactos que se pretende alcanzar con el modelo de gestion son en las
actividades primarias de logistica, de recepcion, almacenamiento de materias primas,
en el proceso de produccién mediante el diagrama determinado, en el proceso de
pedido de materiales, distribucién y en el de mercadeo y ventas a través de las
estrategias que se formularon para mejorar su volumen de ventas. En las actividades
de soporte se espera obtener impactos positivos en los recursos humanos con un
mayor desempefio, en el manejo de tecnologias para el disefio de los productos que

elabora la empresa y desarrollar una posicion favorable en relacién a la competencia.

Figura 15. Cadena de valor de la empresa Cisne
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Fuente: Investigacion directa
Elaborado por: La autora
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3.4 Andlisis de impactos del proyecto

Para analizar los impactos ex —ante del modelo de gestion administrativo en la
empresa textil Cisne, se sustenta en las dimensiones: administrativo, marketing y
ventas, operacion y logistica, determinando la influencia que puede ser positiva 0
negativa, para lo cual se utilizé los siguientes criterios de analisis de impactos
mediante la valoracion cuantitativa y cualitativa (nivel de impactos):

Tabla 48. Analisis de impactos

Escala de impactos Nivel de impactos

-3 Impacto alto — negativo

-2 Impacto medio - negativo
-1 Impacto bajo — negativo
0 No existe impacto

1 Impacto bajo — positivo

2 Impacto medio — positivo
3 Impacto alto - positivo

Fuente: Investigacion directa.
Elaborado por: La autora

341 IMPACTO ADMINISTRATIVO

El impacto administrativo que se pretende generar con el modelo de gestion, se
sustenta en los indicadores de:
Tabla 49. Impacto administrativo

Nivel de impacto

Indicadores Total

-3 -2 -1 0 1 2 3
Gestion Administrativa X 3
Gestion General X 3
Cultura organizacional X 2
Total 8
Numero de indicadores 3
Nivel de impacto 3 alto positivo

Fuente: Investigacion directa
Elaborado por: La autora
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342 IMPACTO DE MARKETING Y VENTAS

Los impactos que se pretenden alcanzar en la dimension de marketing y ventas son:

mayor posicionamiento en el mercado, incremento en las ventas, fortalecimiento de

la participacion en el mercado a través de la ventaja competitiva alcanzada.

Tabla 50. Impacto de marketing y ventas

Indicadores

Nivel de impacto

-2

-1

0

1

2

Total

Herramientas para el producto

X

Herramientas para la plaza

Herramientas para la promocion

Total

W W W N

Ndmero de indicadores

3

Nivel de impacto

3 alto positivo

Fuente: Investigacion directa
Elaborado por: La autora

3.43 IMPACTO DE OPERACION Y LOGISTICA

Los beneficios que se pretende alcanzar desde la dimension operacion y logistica

son: un mejoramiento en el proceso de produccion, minimizar los costos y optimizar

los inventarios, realizando compras mas eficaces y obteniendo niveles de

existencias adecuadas.

Tabla 51. Impacto de operacién y logistica

Nivel de impacto

Indicadores Total
3|-2|-1(01]1

Gestion de inventarios 3

Andlisis de proveedores de mercaderia 2

Optimizacion de inventarios 2

Total 7

Ndmero de indicadores

3

Nivel de impacto

2 medio positivo

Fuente: Investigacion directa
Elaborado por: La autora
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3.5 Conclusiones parciales

El modelo de gestion de administracion gerencial debe ser considerado como una
herramienta que coadyuva y viabiliza a la empresa Cisne a la competitividad y a
mejorar su productividad, generando productos con eficacia, eficiencia y satisfaccion

de sus clientes.

La planificacion de la produccion permitira a la empresa disponer de documentacion
ordenada y légica para promover ambiente de cultura organizacional, fortaleciendo el

nivel gerencial y administrativo de la empresa.
Las estrategias de marketing se sustentaron en criterios técnicos de las matrices

abordadas en el marco tedrico, definiéndose acciones especificas en el plan de accion

considerando un presupuesto referencial, el plazo y los responsables.

95



CONCLUSIONES

En esta investigaciéon modelo de gestion de administracion gerencial de la empresa

textil Cisne, localizada en la ciudad de Otavalo, se establecen las conclusiones

siguientes:

Se puede concluir que los fundamentos tedricos respecto a todas las variables
gue son administracién, gerencia, marketing, operaciéon Yy logistica,
competitividad, tienen literatura actualizada y aplicable para una Mipyme de
produccion textil. Asi como también los elementos de competitividad
analizados en el marco tedrico, son aplicables para que la empresa pueda

mejorar su competitividad.

La metodologia utilizada existente como la cuantitativa y cuantitativa aplicada
con herramientas, como son encuestas y entrevistas permiten hacer un
diagnéstico idoneo, para una Mipyme con caracteristicas empiricas, asi como
también los analisis externos con aplicacion de matrices EFE y EFI, permite
hacer un analisis adecuado, a las oportunidades y amenazas que existen para

establecer en una Mipymes.

RECOMENDACIONES

Es importante que, para el inicio de investigaciones en esta linea, se considere este

marco tedrico abordado, a la vez que se integre otros tipos de conceptualizaciones

gue aporten y contribuyan a las categorias e interpretaciones de modelo de gestidn

de administracion gerencial y competitividad.

Utilizar el enfoque cualitativo y cuantitativo, mediante descripciones detalladas
de la situacion interna y externa de cualquier empresa sujeta a diagnostico
situacional, considerando los criterios de valor que permitan la identificacion de
las fortalezas, debilidades, oportunidades y amenazas, como pre requisito para
sustentar cualquier propuesta administrativa, marketing y ventas, operacion y
logistica, en las empresas del sector textil.

Aplicar el modelo de gestion de administracion gerencial propuesto utilizando

la documentacion y los procesos formulados, permitiendo un mejor control y
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seguimiento, fortaleciendo la comunicacion a nivel interno y con sus clientes,
para generar una mejora continla en los procesos operativos, administrativos,

ventas y lograr ventaja competitiva sobre la competencia.

Se recomienda se realice un analisis profundo a nivel interno de las empresas
analizando las capacidades: infraestructura del area de produccion, andlisis de
los procesos de produccion, de las actividades administrativas, contables,
financieras, marketing y ventas, para encontrar posibles cuellos de botella,
nudos criticos que se conviertan en un marco referencial para la formulacién

de propuestas administrativas, contables, financieras.
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ENTREVISTA AL GERENTE SOBRE ADMINISTRACION Y GERENCIA

¢, Se encuentra definido el propdsito de la existencia de la empresa?
Si() No()

P OI QUE? . a e e e

Si su respuesta a la pregunta anterior es negativa conteste lo siguiente.

¢En caso de no estar definido el propdésito de la existencia de la empresa, estaria de
acuerdo en establecerla?

Si() No()

GPOT QUEB? ..ttt e e e e

¢La empresa tienen claro hacia dénde quiere llegar en 4 afios?
Si() No()

B o [ 1= 3P

Si su respuesta a la pregunta anterior es negativa conteste lo siguiente.

¢En caso de no tener claro hacia donde quiere llegar su empresa en 4 afos, cree
gue es importante plantearlo?

Si( ) No()

B o o [ 1= 3SR
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¢,Cuenta con guias para el comportamiento a la organizacién?

Si() No()

GPOI QUE?. .. ettt et a e e e e e e e e e aeaas

Si su respuesta a la pregunta anterior es negativa conteste lo siguiente.

¢.En caso de no contar con guias para el comportamiento de la organizacion, estaria
de acuerdo en establecerlas?

Si() No()

GPOI QUE? .t

¢La empresa tiene establecido las normas de conducta para las actividades diarias?
Si() No()

GPOI QUE?. . e et e e e e aan

Si su respuesta a la pregunta anterior es negativa conteste lo siguiente.

¢En caso de no contar con normas de conducta para las actividades diarias, estaria
de acuerdo en establecerlas?

Si() No()

B 0 [ 1= 3P RSR

¢La empresa tiene metas planteadas?

Si() No()
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DL 0 [V =P

¢,Cree que es importante para la empresa tener planteado metas?
Si() No()
B ] G0 VTP EPPRPRPRS

Gracias por su colaboracion
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ENTREVISTA PARA EL PERSONAL DE VENTAS SOBRE

MARKETING Y VENTAS

¢.Conoce los productos més vendidos de la empresa Cisne?
Si() No()

CPOI QUE? .t e e e e e e ee e e e

¢, Conoce los productos menos vendidos de la empresa Cisne?
Si() No()

B o o 11 1= 3PS

¢, Qué tan caro o tan barato son los precios frente a la competencia?

Bajo () Iguales ( ) Alto ()

¢, Qué clase econdmica tienen los clientes de la empresa?

Clase alta ( ) Clase media ( ) Clase baja ( )

¢ Las formas de distribuir el producto le permite satisfacer a los clientes?

Si() No()

B o] o [ 1= XSSP
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¢, La empresa hace con promociones para incrementar las ventas?
Si() No()

GPON QUE ..t ——————————————

Si su respuesta a la pregunta anterior sea positiva conteste lo siguiente.
¢ Son efectivas las promociones?
Si() No()

CPOI QUE? ..t e e

Gracias por su colaboraciéon
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ENTREVISTA AL GERENTE DE OPERACIONES Y LOGISTICA

¢,Cuenta con un mecanismo para conocer la cantidad y valor de los inventarios?
Si() No()

D O - 1 R

Si su respuesta a la pregunta anterior es positiva conteste lo siguiente
¢, Cada que tiempo verifica la informacién?

Mensual ()

Trimestrales ()

Semestrales ( )

Anuales ()

¢, Los proveedores con los que cuenta satisface las necesidades de la empresa?
Si() No()

B o 11 1= 3SR

¢, Ha seleccionado proveedores alguna vez?
Si() No()

D2 O0] 1 410 17

¢, La empresa tiene establecido los puestos de trabajo?

Si() No()
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¢, La empresa tiene establecido las funciones de cada trabajador?
Si() No()

P O] 110 1SR

Gracias por su colaboracion
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ENCUESTA PARA LOS OPERARIOS

Sefiale con una X larespuesta que crea conveniente

¢, Conoce el proposito de la existencia de la empresa?

Si() No()

¢, Sabe hacia donde quiere llegar en 4 afios la empresa?

Si() No()

¢, Conoce las guias para el comportamiento de la organizacion?

Si() No()

¢La empresa tiene establecido las normas de conducta para las actividades diarias?
Si() No()

¢La empresa tiene metas planteadas?

Si( ) No()

¢, Conoce cuales son los productos que se elaboran en mayor cantidad?

Si( ) No()

¢Alguna vez ha tenido dificultades con la produccion por falta de materiales?
Si( ) No( )

¢ La empresa tiene definido las areas de trabajo?

Si( ) No()

¢, Conoce exactamente las funciones que desempefia?

Si( ) No()

Gracias por su colaboracién
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