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RESUMEN

La presente investigacion tiene como finalidad analizar las estrategias de
producto que han desarrollado las pequeiias empresas manufactureras textiles
en el area urbana de la ciudad de Cuenca, durante el periodo 2011-2012. La
idea surgid porque se desea conocer el grado de aplicacion de estas

estrategias y el efecto que ocasion6 sobre los ingresos de las empresas.

El método de estudio aplicado fue el cualitativo exploratorio basada en las
técnicas de grupo focal y entrevista a expertos, obteniéndose informacion
relevante que sirvio para realizar la investigacion cuantitativa descriptiva a
través de la encuesta transversal a una poblacién de 54 empresas, con la
informacion obtenida se realiz6 analisis estadisticos y el multivariante de
correspondencia, que permitié conocer el grado de asociacién que existe entre

las variables de estudio.

Los resultados indicaron que los gerentes de forma empirica conocen las
estrategias de producto pero en promedio utilizan del total de estrategias el
52%, las mas utilizadas son reduccion de costes y mejora del producto, la
aplicacion de estas estrategias les permitié al 63% de la poblacién tener un
incremento en ventas de mas del 3%, debido a su forma de control. Es decir,
las empresas buscan ser competitivos a través de vender productos mejorados
a precios bajos, en menor tiempo tratando de cumplir con los requerimientos
especificos del cliente, con el objetivo de tener incrementos inmediatos de
ingresos, al trabajar de esta forma no les permite ampliar su horizonte y limita

su inversiéon en innovacion.

Palabras claves: Estrategias de producto, ingresos, competitividad,

innovacion.
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ABSTRACT

This research has the objective to “Analyze product strategies that had been
developed by small textile manufacturing companies in the urban area of the city
of Cuenca, during the period of 2011 - 2012". The purpose of this thesis came
up because | want to know the degree of implementation of these strategies and

the effect caused on the company revenue.

The applied method study was the exploratory qualitative technique based
on: focus group and expert’s interviews, obtaining relevant information which
was used for the descriptive quantitative method through a survey applied to 54
companies. With the information obtained, | performed descriptive statistical and
correspondence analysis, which let me know the association degree between

the study variables.

The results indicated that all managers know about product strategies, but
the average use of all strategies is 52%. The most used strategies are: cost
reduction and product improvement; the implementation of these strategies
allowed the 63% of this population to have a revenue increase over 3%,
because for its control and supervision form. These companies are looking to be
competitive through selling improved products at lower prices, in less time, trying
to satisfy customer requirements in order to have immediate revenue increases.

Working this way, limits their investment in innovation.

Keywords: Product strategies, revenues, competitiveness, innovation.
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INTRODUCCION

La presente investigacion se desarrolld en cuatro capitulos de la siguiente

forma:

El Capitulo | trata sobre dos temas generales que son los antecedentes
histéricos y tedricos. En la primera parte se describe el origen, definicion, y
clasificacion de empresa, luego se realiz6 un estudio detallado sobre las
caracteristicas, ventajas y desventajas de la pequefia empresa, de forma
seguida se procedi6o a explicar sobre la industria manufacturera textil y su
estructura, donde nos adentramos en conocer sobre la fabricacion de prendas
de vestir y su desarrollo en Ecuador y Azuay. La segunda parte se abordd
directamente las definiciones de producto, cartera, enfoque, ciclo de vida y
estrategias de producto, de igual forma se definio las técnicas estadisticas que
se utilizaron en esta investigacién para la recoleccion de informacién como el
andlisis cualitativo exploratorio, cuantitativo descriptivo y para el analisis de
datos con la técnica multivariante de correspondencia simple y multiple y
finalmente se abordd dos estudios con caracteristicas similares para al final

conocer si los resultados son semejantes a los que se encontrg en este estudio.

En el Capitulo Il se realiz6 un estudio de la situacion actual de la industria
manufacturera textil en Ecuador, donde a través de un analisis externo Politico-
Legal, Econdémico, Social y Tecnologico (PEST) y un analisis interno sobre el
estudio al libro “Vision sobre la industria ecuatoriana”, se procedio a realizar una
Matriz de Fortalezas, Oportunidades, debilidades y Amenazas (FODA), basados
en esta informacién se pudo conocer como son las caracteristicas del sector
confeccion de prendas de vestir, donde se analizé su cadena industrial, luego
se procedi6 a conocer su competitividad basado en tres conceptos como

innovacion, calidad y eficiencia.
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En el Capitulo Ill, se realiz6 la investigacibn de mercados, en la que se
plantearon: objetivos generales y especificos, pregunta de investigacion,
poblacién de estudio, y la metodologia cualitativa y cuantitativa aplicada que
sirvieron como fuentes de informacion. Después de la recoleccion de datos se
procedio a realizar el andlisis estadistico y se obtuvo las caracteristicas de las
empresas, el nivel de conocimiento, utilizacion y satisfaccion por parte de los
gerentes sobre las estrategias de producto, ademas se conocié el grado de
implementacion, tiempos de aplicacion, departamentos involucrados, formas de
medicion de resultados y el grado de incremento de ventas, a continuacion se
utilizé la técnicas multivariante estadisticas de correspondencia simple vy
multiple que a través de la representacion de punto se midié el grado de
asociacion en donde se pudo validar el modelo tedrico planteado por el autor
John O’Shaughnessy y posteriormente los objetivos que persiguen cada
estrategia de producto para al final conocer en qué parte del ciclo de vida del

producto se encuentran los productos que ofertan las empresas.

En el Capitulo IV, se concluye con el andlisis general de como se
desarrollan las estrategias de producto en las pequefias empresas
manufactureras textiles en la ciudad de Cuenca en el periodo 2011-2012,
basados en las conclusiones obtenidas se procedi6 a realizar las
recomendaciones en busca de mejorar la situacién de estas organizaciones y

gue esta informacion sea utilizada para futuras investigaciones.

JOSE CARLOS RODRIGUEZ PIZARRO
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CAPITULO 1

1. ANTECEDENTES HISTORICOS Y TEORICOS

1.1 ANTECEDENTES HISTORICOS

1.1.1 Origen de Empresa

Las empresas en el desarrollo de la econdmica mundial, han estado sujetas
a una evolucion constante en el transcurso del tiempo. En los inicios la
humanidad basada primordialmente en sus necesidades fisiolégicas le llevo
paulatinamente a crear sistemas organizados, eficientes y efectivos para lograr
satisfacer las mismas, dando origen a los primeros negocios, donde debido a
las limitaciones les obligd a unirse, especializarse, clasificarse y diversificarse
acomodandose a los exigencias del area donde vivian, en la cual cada
organizacién se identificaba con su cultura y empezaba el intercambio de
conocimientos y experiencias dando como resultado la creacion de nuevas
fuentes de trabajo, aqui las personas elaboraban sus productos y con el
crecimiento cada vez de las poblaciones se generaba un intercambio de

productos o servicios.

Con el transcurso del tiempo, las empresas se fueron tecnificando y con el
poder adquisitivo que tenian los Estados conjuntamente con grupos de
personas en el siglo XVIII, se da en Inglaterra la Primera Revolucién Industrial
que se reg0 por todo Europa y el mundo, en esta etapa se da cambios
profundos en la mecanizacion de la industria, el desarrollo del sistema fabril,
aceleramiento de transporte y comunicaciones, avance de la medicina y la
aplicacion de la fuerza motriz donde una de las ramas mas importante fue la
industria manufacturera textil, ya que se cre6 las maquinas de hilar, tejer y de

vapor.

A mediados del siglo XIX se fortalecieron y mejoraron todos estos avances
a los que se denomina como la Segunda Revolucién Industrial, aqui lo mas

relevante fue el reemplazo del hierro por el acero, la sustitucion del vapor por la

JOSE CARLOS RODRIGUEZ PIZARRO
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electricidad y derivados de petréleo y la introduccion de la maquinaria
automética. Esto contindo hasta mediados del siglo XX, después de la Segunda
Guerra Mundial, empieza otra etapa donde se da importancia a la ciencia y
tecnologia, las areas mas representativas fueron: la investigacion y el
desarrollo, la energia nuclear, las telecomunicaciones, el espacio, la
informatica, robodtica, nanotecnologia, etc. A esta etapa se la denomina la

tercera era industria que dura hasta nuestros dias.

1.1.2 Definicién de Empresa

Se entiende por empresa a “Una entidad conformada basicamente por
personas, aspiraciones, realizaciones, bienes materiales y capacidades
técnicas y financieras; todo lo cual le permite dedicarse a la produccion y
transformacién de productos y/o la prestacion de servicios para satisfacer
necesidades y deseos existentes en la sociedad, con la finalidad de obtener una
utilidad o beneficio” Practicas de Gestion Empresarial, (Garcia, Casanueva,
2000, p.3).

1.1.3 Clasificacion de Empresa

Existen varios criterios sobre la clasificacion de las empresas, en la
presente investigacion se utilizara por su tamafio, como se establece en la
Superintendencia de Compafias del Ecuador mediante la resolucion No.
06.Q.ICI-004, publicada en el Registro Oficial No. 348 del 4 de septiembre del
2006, se dispuso adoptar de manera obligatoria las Normas Internacionales de
Informacién Financiera (NIIF), esta clasificacion engloba el criterio de nimero
de empleados, valores brutos de ventas anuales y valor de los activos totales

como se explica en la Tabla N. 1.1.

JOSE CARLOS RODRIGUEZ PIZARRO
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TABLA N. 1.1 CLASIFICACION DE LAS EMPRESAS

MICRO PEQUENA MEDIANA GRANDE

VARIABLES EMPRESA EMPRESA EMPRESA EMPRESA
PERSONAL ,

OCUPADO Dela?9 De 10 a 49 De 50 a 199 200 o mas
VALOR BRUTO Menor o igual De USD De USD $ USD $

VENTA ANUAL a uUsD $100.001 a 1.000.001 a 5 000.000 6 MAS
$100.000 1.000.000 USD $5.000.000 ' '

De USD $ De USD $ USD $

MAOCNI::—\?O[;E Haf(t)% lécs)(? % | 100,001 aUSD | 750.001 a USD$ |  4.000.000 o

' $ 750.000 3.999.999 mas.

Fuente: Superintendencia de Compafiias del Ecuador
Elaborado por: Normas Internacionales de Informacién Financiera NIIF

Para esta investigaciéon nos enfocaremos solo en el grupo de las pequefias

empresas.

1.1.4 Pequeiia Empresa

Son entidades independientes, organizadas para ser rentables, en la que
son administradas por familias o socios que no predominan en la industria a la
gue pertenecen, el nUmero de empleados esta entre 10 a 49 personas, el valor
bruto de ventas anuales se encuentra entre USD $ 100.001 a USD $ 1°000.000
y su valor en activos totales oscila entre USD $ 100.001 hasta los USD $
750.000. NORMAS INTERNACIONALES DE INFORMACION FINANCIERA
(NIIF).

Para efectos de esta investigacion se ha sumado otra caracteristica a la
pequefia empresa que es la zona urbana, esta no se refiere solamente a
criterios de ubicacion geografica como urbana y rural, sino que la ldgica,
organizacién, desarrollo empresarial son diferentes, ambas zonas poseen
dificultades empresariales distintas, donde comparten algunas caracteristicas

pero sus necesidades y modos de operacion son distintos.

JOSE CARLOS RODRIGUEZ PIZARRO
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Antecedentes de la Pequefia Empresa

A mediados del siglo XX la pequefia empresa fue considera como un
retroceso al proceso de desarrollo y crecimiento de las grandes empresas en
los paises, porque la mayoria de esfuerzos y la concentracion del capital se
juntaban solo en organizaciones de gran tamafio. Pero a partir de la crisis
econOmica y financiera de los afios setenta donde los montos de pérdida de
estos grupos fueron muy elevados, se cambid esta idea ya que las pequefias
empresas con su potencial de empleo, dinamismo innovador, flexibilidad,
emprendimiento y capacidad de adaptarse a los cambios, fue el sostén de la
economia. A partir de este suceso las pequefias empresas se empezaron a
desarrollar con mayor frecuencia en el sector formal, donde se crearon un gran
namero de negocios en la que pueden proyectarse hacia mercados mas
amplios e incluso hasta el extranjero, para la proliferacion de estas empresas se
debe al avance tecnolégico, apoyo de los gobiernos y a la globalizacion, estas
empresas son consideradas de éxito debido a que tienen una significada
capacidad de cambio y se adaptan facilmente a las necesidades y retos del

mercado donde se desarrollan.

Las pequefias empresas también cumplen un rol vital en su aporte al
Producto Interno Bruto (PIB)' de cada pais y al incremento de empleo, el cual
asume un papel importante en todas las economias desarrolladas y en vias del

desarrollo. (Zamora y Villamar, 2011, pp. 25 a 27)

Caracteristicas Principales de la Pequefia Empresa:

Las principales caracteristicas de este grupo de empresa son:

« “‘Ritmo de crecimiento normalmente mayor al de la micro, mediana y
grande empresa.

o Mayor division del trabajo que la microempresa originada por una mayor

complejidad de las funciones; asi como la resolucion de problemas que se

! Producto Interno Bruto (PIB).- Es el valor total de la produccién de riqueza en un determinado pais en un
afio determinado por los agentes econémicos que residen dentro del territorio nacional.
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presentan; lo cual, requiere de una adecuada division de funciones y delegacion
de autoridad.

e Requerimiento de una mayor organizacion que la microempresa en lo
relacionado a coordinacion del personal y de los recursos materiales, técnicos y
financieros.

« Capacidad para abarcar al mercado local, regional, nacional e
internacional; con las facilidades que ofrece la red de internet, que puede
traspasar fronteras con sus productos (especialmente si son digitales, como
software, libros digitales) y servicios.

« Esta en plena competencia con empresas similares.

o Utiliza mano de obra directa, aunque en muchos casos tiene un alto
grado de mecanizacion y tecnificacion” (Fleitman, 2000, p. 22).

« En la mayoria de casos son empresas familiares; en las cuales, a
menudo la familia es parte de la fuerza laboral de la pequefia empresa.

« Su financiamiento generalmente se procede de fuentes propias (ahorros
personales) y en menor proporcion, de préstamos o créditos bancarios de
terceros y de inversionistas.

o El flujo de efectivo es uno de los principales problemas con los que
atraviesa la pequefia empresa, especialmente en sus inicios.

o Tiene sistemas administrativos menos jerarquicos y una fuerza laboral
menos sindicalizada que la mediana y grande empresa.

e En muchos casos, son proveedores de medianas y grandes empresas.

Ventajas de la pequefia empresa

Las principales ventajas de la pequefia empresa son:

« “Tiende a ser econdmicamente mas innovadora que las compafiias mas
grandes, es mas apta para responder a las cambiantes exigencias del
consumidor, mas dispuesta a crear oportunidades para las mujeres y grupos
minoritarios y para emprender actividades en las zonas empobrecidas.

« Tiene la capacidad de realizar alianzas y sociedades, a diferencia de las

grandes empresas con intereses competitivos demarcados.
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« Actla como punto de entrada a la economia de trabajadores nuevos o
previamente menospreciados”. (Leebaert, 2006).

e« La pequeiia empresa brinda satisfaccion y autonomia de trabajo a
aguellos emprendedores que no tienen la capacidad financiera o técnica para

iniciar una mediana o gran empresa.

Desventajas de la pequefia empresa:

- “Problemas de tiempo que gravita sobre el duefio o administrador de la
empresa.

- Falta de aptitudes especializadas por parte del duefio o administrador y
de todos sus trabajadores.

- Preparacién y experiencia insuficiente de sus miembros.

- Problemas de Financiamiento.

- Impuestos.

- Falta de calidad en su direccion.

- Son desconocido en el mercado” (Broom y Longenecker, 1983, p. 98).

1.1.5 Industria manufacturera

La industria manufacturera comprende todas las actividades que se realizan
a mano, donde abarca varias actividades como: la elaboracion de alimentos,
bebidas, tabaco, productos textiles, entre otros. Para la categorizacion de esta
industria se utilizé la codificacién internacional ClIU 4.0%, de dos digitos, que
cataloga a la industria manufacturera con la letra C y le subdivide en 24 ramas.
El sector manufacturero textil se divide en tres partes: hiladura, tejedura (C13) y
fabricacion de prendas de vestir (Cl4), para efectos de la presente

2CIIU Revision 4.- Codificacion Internacional Industrial Uniforme de todas las actividades econémicas.
Departamento de Asuntos Econdmicos y Sociales. Naciones Unidas, Nueva York, 2009.
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investigaciéon se enfocd solo en la Fabricacién de prendas de vestir, porque
existen muy pocas empresas en las dos primeras ramas en el area urbana de la
ciudad de Cuenca.

TABLA N. 1.2 SUBDIVISION DE LA INDUSTRIA MANUFACTURERA
(_C_J INDUSTRIAS MANUFACTURERAS

C10 | Elaboracién de productos alimenticios

C11 | Elaboracion de bebidas

C12 | Elaboracién de productos de tabaco

C13 | Fabricacién de productos textiles

CCTAD Fabricacion de prendas de vestir

C15 | Fabricacion de cueros y productos conexos

c16 Produccion de madera y fabricacion de productos de madera y corcho, excepto
muebles.

C17 | Fabricacion de papel y de productos de papel

C18 | Impresion y reproduccion de grabaciones

C19 | Fabricacion de coque y de productos de la refinacién del petréleo

C20 | Fabricacion de substancias y productos quimicos

co1 Fabricacion prod. farmacéuticos, sustancia quimica medicinal y prod. botanicos de uso
farma.

C22 | Fabricacion de productos de caucho y plastico

C23 | Fabricacion de otros productos minerales no metélicos

C24 | Fabricacién de metales comunes

C25 | Fabricacion de productos elaborados de metal, excepto maquinaria y equipo

C26 | Fabricacion de productos de informatica, electrénica y 6ptica

C27 | Fabricacién de equipo eléctrico

C28 | Fabricacion de maquinaria y equipo n.c.p.

C29 | Fabricacion de vehiculos automotores, remolques y semirremolques

C30 | Fabricacion de otros tipos de equipos de transporte

C31 | Fabricacién de muebles

C32 | Otras industrias manufactureras

C33 | Reparacion e instalacion de maquinaria y equipo

Fuente: Clasificacion Internacional Industrial Uniforme ClIU 4.0
Elaborado por: José Carlos Rodriguez Pizarro

1.1.6 Fabricacion de Prendas de Vestir

Segun el ClIU 4.0 se entiende como prendas de vestir a “todo tipo de
materiales (cuero, tela, tejidos de punto y ganchillo, etcétera), de todo tipo de
prendas de vestir (ropa exterior e interior para hombres, mujeres y nifios, ropa
de trabajo, ropa formal y deportiva, etcétera) y accesorios. No se establece
ninguna distincion entre prendas de vestir para adultos y para nifios ni entre
prendas de vestir modernas y tradicionales”. La denominacion utilizada para

este grupo es el C14 vy se subdivide en 3 categorias asi:
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C 141 Fabricacion de prendas de vestir
C 142 Fabricacion de Articulos de Piel

C 143 Fabricacion de articulos de punto y Ganchillo (Jerseys, suéteres,
chalecos, camisetas y articulos similares).

Las prendas de vestir en los seres humanos es una necesidad basica o
fisiologica, esta existe desde la época de los primeros seres humanos que

poblaron el planeta.
Ecuador

En el pais el sector textil de fabricacion de prendas de vestir, se remota a la
época de los Incas donde por la necesidad, clima y las ventajas de la region,
fueron situaciones propicias para la elaboracibn de prendas de vestir
confortables, la principal materia prima fue lana de oveja y de alpaca.

En la época de la colonia espafiola donde las grandes haciendas de la
Serrania, se dedicaban como principal fuente de ingresos a la cria de los
rebafios de ovejas y a los obrajes, donde se fabricaban los tejidos, los clientes
eran las personas de las ciudades y las personas que trabajaban en minas,
donde la mayor parte se comercializaba a la poblacion minera de Potosi en
Bolivia.

Con el paso del tiempo los negocios fueron evolucionando y ya en la época
republicana se crearon las primeras empresas textiles que se dedicaron al
procesamiento de la lana, hasta que a inicios del siglo XX se introduce el
algodon y se consolida la utlizacion de esta fibra. Las empresas textiles
empezaron a establecer sus infraestructuras en todas las provincias, siendo
Pichincha, Imbabura, Tungurahua, Azuay y Guayas que tuvieron un mayor
desarrollo.

Pero esta ventaja de conocimiento histérico fue poco aprovechada y la
fabricacion textil nacional decrecia, pero al mismo tiempo las importaciones
crecian aceleradamente llegando a ser casi seis veces mayor, lo que ha
generado que se realicen algunas reformas en los ultimos afios, donde las mas

importantes son:
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1) En la década de los noventa se dio la proteccion arancelaria que
consistia en las restricciones a las importaciones, subsidios de créditos, precios
minimos, aranceles, etcétera, que beneficio a las empresas, pero estas ventajas
hizo que el sector tampoco se esforzara por incrementar sus volumenes de
produccion y de calidad. Lo que origin6 que la industria textil crezca de manera
lenta con respecto a los demés paises.

2) En el afio 1992 se da la apertura de los mercados donde las
asociaciones textiles, pidieron medidas de proteccion para la industria
estableciendo precios minimos, ya que se queria frenar las practicas de
competencia desleal como son: la importacién de ropa usada, el dumping® y la
subfacturacién, ademas se logré la incorporacién de tasas de salvaguardia®
equivalentes al 40% sobre la base del arancel preestablecido.

Esta apertura generé una mejorable recuperacion de la balanza comercial,
porque incrementaron las exportaciones sumado al consumo nacional y
disminuyeron las importaciones, reduciendo el déficit comercial en el rubro de

fibras textiles y sus manufacturas.

En el afio 2000, en Ecuador empezo la circulacidon del dolar estadounidense
como moneda oficial lo que favorecié a este sector para las exportaciones ya
que sus precios se volvieron competitivos comparando con otros paises de la
region, creando de forma momentdnea un incremento en las exportaciones

textiles.

3) Pero esto no fue suficiente para proteger la produccién nacional y
equilibrar la balanza comercial, en el Consejo de Comercio Exterior e
Inversiones (COMEXI), desde el afio 2007 hasta el 2010 se han aplicado en el
pais decretos y resoluciones donde se han impuesto aranceles, salvaguardias y

cupos maximos de importaciéon donde como ejemplo se ha visto a la industria

* Dumping.- Es la discriminacion de precios, donde se vende en el mercado externo un mismo producto a
precios inferiores al del mercado interno e incluso por debajo de su costo de produccion. Diccionario de
Economia. http://www.economia48.com/

* Salvaguardia.- Son las restricciones que impone un Estado a las importaciones de un determinado
producto con el fin de proteger un sector productivo local gravemente afectado, o amenazado por el
aumento de las importaciones de productos similares. Revista Juridica Universidad Catdlica de Santiago
de Guayaquil. http://www.revistajuridicaonline.com
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textil un aranceles del 30% ad valorem® y una salvaguardias por un valor de
USD $ 12 por kilo para textiles de algodoén, alpacas, fibras sintéticas, entre

otros.

En el Ecuador se han sumado varios campafas publicitarias para fortalecer
la industria como son: “Mucho mejor si es hecho en Ecuador” que fue creada en
el aflo 2005 impulsada desde el sector privado, esta promoviendo el consumo
nacional a los productos ecuatorianos de calidad que suman ya 450 empresas

afiliadas. Mucho Mejor Ecuador (Estudio de Posicionamiento, diciembre 2011).

También en el 2008 el Estado ecuatoriano ha promovido la campafa
“Primero Ecuador” a través del Ministerio Coordinador de Produccion Empleo y
Competitividad (MCPEC), y el Ministerio de Industrias y Productividad (MIPRO),
que tiene el mismo objetivo que la campafia anterior de promover y fortalecer la
produccion nacional para que los ciudadanos consumamos el producto
nacional, al cual sumado las restricciones a las importaciones ha favorecido a

todas las industrias.

Al mismo tiempo el Gobierno ecuatoriano desde el afio 2007 apoyando la
parte productiva de los artesanos y pequefias empresas textiles se crearon
varios programas entre ellos “Hilando el desarrollo” del Ministerio de Educacion

y el Instituto Nacional de Economia Popular y Solidaria (IEPS).

Este proyecto tiene tres partes, capacitacion, asistencia técnica y
microcréditos, en estos 6 afios se ha capacitado a 11.000 personas de 2.600
talleres, cada afio se elaboran 640.000 kits escolares de uniformes que constan
de dos pantalones, dos camisetas, una camiseta, un suéter, un calentador y
para nifias faldas y blusas, con una inversién aproximada por afio de USD $
14.000.000, que se entregan a los jovenes ecuatorianos de forma gratuita que
estan estudiando en todas las provincias. (Agencia Publica de Noticias del

Ecuador y Suramérica).

5 Ad valorem.- Gravamen arancelario al que estan afectadas las mercancias en el Arancel Aduanero, cuya
aplicacion se hace tomando como base impositiva el valor aduanero o el valor CIF de las mercancias.
http://www.proyectosfindecarrera.com/definicion/Ad-valorem.htm
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En el pais la mayoria de industrias son de tipo familiar y el sector
manufacturero es uno de ellos, la cual siempre ha tenido una gran importancia
pero en los ultimos afos esta adquiriendo una estabilidad considerable debido a
sus estrategias de innovacion implementadas como es: la adquisicion de las
naves de confeccion propias y el programa de Renovacion Industrial ambas
implementadas por el Gobierno Nacional.

Pero a pesar de todas las medidas tomadas por el Estado, la industria sigue
afectada con los productos importados desde otros paises, que es imposible
poder competir contra sus precios ya que con esos valores no se cubre los
costos de produccién en el pais. También esta el contrabando que afecta tanto
a la industria y a la recaudacion fiscal por que se pierden montos importantes

de recaudacion.

La industria textil ecuatoriana se encuentra elaborando productos de todo
tipo de fibras, siendo las mas utilizadas de: algoddn, lana, seda, artificiales
viscosas Y la sintética como el poliéster, el nylon, los acrilicos, las prendas de
vestir elaboradas por lo general estan destinadas en su mayoria al mercado
local pero desde afios atrds ha tenido acogida a nivel internacional, ya que

cumplen con las normas internacionales de calidad.

JOSE CARLOS RODRIGUEZ PIZARRO



UNIVERSIDAD DE CUENCA

Destinos de Exportacion

GRAFICO N. 1.1 Paises de destino de las Prendas Fabricadas en

Ecuador Afio 2011y 2012
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Fuente: Banco Central del Ecuador 2013
Elaborado por: José Carlos Rodriguez Pizarro, Adaptacion AITE

En el afio 2011 y 2012, las prendas de vestir fabricadas en el Ecuador

tienen como destino los paises de la Comunidad Andina con el 26,2%, seguido

por Estados Unidos con el 25,4%, Norte y Centro América con el 17,1%, Unién

Europea 12,7%, Sudamérica 14,9% y el resto del mundo 3,7%. (AITE, 2012).

En el Anexo N. 3 se adjunta la respectiva tabla donde se encuentran los valores

del peso en toneladas y el valor FOB® en délares estadounidenses.

® Free on board.- Libre a bordo, férmula de pago o clave utilizada en el comercio internacional para
indicar que el precio de venta de un determinado articulo incluye el valor de la mercancia y los gastos de
transporte y maniobra necesarios hasta ponerla a bordo del barco que ha de transportarla al pais de destino,

pero excluye el seguro y el flete. http://www.economia48.com/spa/d/fob/fob.htm
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Destinos de Importacion

GRAFICO N. 2.2 Destino de las importaciones de prendas de vestir
Afo 2011y 2012
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Fuente: Banco Central del Ecuador 2013
Elaborado por: José Carlos Rodriguez Pizarro, Adaptacién AITE
En el mismo periodo, a los paises que Ecuador compra las prendas de

vestir son: Comunidad Andino con el 47.8%, Norte y Centro América con el
20,44%, Estados Unidos 14,85%, China 10,45%, Union Europea con el 4,42%,
Sudamérica 1,71% y el resto del mundo con 0,33. (AITE, 2012). En el Anexo N.
3 se adjunta la tabla N. 5.2, de los paises de donde se importa las prendas de
vestir con su peso en toneladas y con su valor FOB en dolares
estadounidenses.

Azuay

La provincia de Azuay ubicada al Sur del Ecuador, tiene 15 cantones con su
capital Cuenca, con una extension de 8.189 kilbmetros cuadrados. Instituto
Geografico Militar (IGM), tiene wuna poblacion de 712.127 personas
comprendidas entre hombres y mujeres.

Con la informacion obtenida del Censo Econdémico Nacional del afio 2010,
en Azuay, existen 4.486 empresas dedicadas a la industria manufacturera que
se encuentran divididas en todas las ramas, la fabricacion de prendas de vestir

es la mas amplia con 901 compafiias entre micro, pequefias, medianas y
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grandes empresas que representa el 18,44%. No se pudo obtener informacion
de la ciudad de Cuenca pero aproximadamente el 80% de las organizaciones
se centran en el area urbanay rural de este Canton.

TABLA N. 1.3 DIVISION INDUSTRIA MANUFACTURERA AZUAY

NUMERO

Cliu ACTIVIDAD EMPRESAS PORCENTAJE

C10 | Elaboracion de productos alimenticios 707 14.47%

C11 | Elaboracion de bebidas 21 0.43%

C12 | Elaboracion de productos de tabaco 0 0,00%

rgg Fabricacion de productos textiles 153 3.13%
L.C14)| Fabricacion de prendas de vestir 901 18.44%

C15 | Fabricacion de cueros y productos conexos 213 4.36%

c16 Produccién de madera y fabricacién de productos de 342 7.00%
madera y corcho, excepto muebles.

C17 | Fabricacion de papel y de productos de papel 26 0.53%

C18 | Impresion y reproduccion de grabaciones 141 2.89%

c19 Fabr'icacién coque y de productos de la refinacion del 1 0.02%
petréleo

C20 | Fabricacion de substancias y productos quimicos 26 0.53%
Fabricacion de productos farmacéuticos, sustancias

C21 | quimicas medicinales y productos botanicos de uso 6 0.12%
farmacéutico

C22 | Fabricacion de productos de caucho y plastico 65 1.33%

C23 | Fabricacion de otros productos minerales no metélicos 426 8.72%

C24 | Fabricacion de metales comunes 49 1.00%

co5 Fabric_:acit_')n de pr_oductos elaborados de metal, excepto 755 15.45%
maguinaria y equipo

c26 Ifapricacién de productos de informatica, electrénica y 8 0.16%
Optica

C27 | Fabricacién de equipo eléctrico 38 0.78%

C28 | Fabricacion de maquinaria y equipo N.C.P. 41 0.84%

c29 Fabrjcacién vehiculos automotores, remolques, 31 0.63%
semirremolque

C30 | Fabricacién de otros tipos de equipos de transporte 4 0.08%

C31 | Fabricacion de muebles 560 11.46%

C32 | Otras industrias manufactureras 270 5.53%

C33 | Reparacion e instalacion de maquinaria y equipo 102 2.09%

Total 4886 100%

Fuente: Censo Econdémico 2010
Elaborado por: José Carlos Rodriguez Pizarro

1.2 ANTECEDENTES TEORICOS

1.2.1 Producto

Existen varias definiciones de producto, segun el diccionario de Marketing

establece que es “cualquier objeto, servicio o idea que es percibido como capaz
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de satisfacer una necesidad y que representa la oferta de la empresa. Es el
resultado de un esfuerzo creador y se ofrece al cliente con unas determinadas
caracteristicas. El producto se define también como el potencial de satisfactores
generados antes, durante y después de la venta, y que son susceptibles de
intercambio. Aqui se incluyen todos los componentes del producto, sean o no
tangibles, como el envasado, el etiquetado y las politicas de servicio”. (Cultural,
1999, p. 277)

El autor Ignacio Cruz, clasifica a los productos en cuatro criterios:

1) Tipo

- Bienes.- Son tangibles, pueden ser o no perecederos Yy estan
estandarizados.
- Servicios.- Son intangibles, perecederos y no estandarizados, donde exige
la adaptacion a las necesidades del cliente.
2) Usos
» Duraderos.- El producto se utiliza varias veces en el tiempo.
= No Duraderos.- Se utiliza una o pocas veces.
3) Clientes
Existen dos tipos de clientes las empresas y los consumidores.
< Empresas
Se vende en grandes cantidades, el procesos de los canales de distribucion
son mas cortos debido a que la relacion entre el proveedor y la empresa es
directa, se crean vinculos muy cercanos entre las partes donde es facil
ubicarles, pero manejar esto es mas complejo debido a que los requerimientos
de una organizacién son muy especificas donde intervienen los centros de
compras’, que exigen a las empresas que el producto cumpla con todas las
necesidades, se encuentre en el momento que ellos requieran y que sus

precios sean los mas correctos, aqui en la mayoria de casos el volumen de los

” Centros de compra.- Junta a un grupo de personas de distintas areas para lograr las misma finalidad de
compra, donde se valora la dimensién técnica, financiera, informatica, psicosociolégica y de asistencia.
(Lambin, 1997, p. 94)
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bienes o servicios son mas altos y por ende el valor monetario, donde se

maneja tiempos de crédito con mayor duracién. Se divide en cuatro subgrupos:

a) Compafiias que consumen
» Fabricantes de Bien/Equipo Original (FEO).- Compran un producto o
servicio que se va a incluir en su propio producto final.
» Usuario.- Son los que compran para usar dentro de la organizacion para
facilitar las operaciones diarias que se realizan en el negocio.
b) Dependencias gubernamentales
= GAD® (Gobiernos Auténomos Descentralizados).- De caracter regional,
provincial, cantonal y parroquial.
c) Instituciones
= Como son las escuelas, colegios, universidades, hospitales, etcétera.
d) Comerciantes
= Los mayoristas, los distribuidores, traders®.
% Consumidor
En esta etapa la venta es directa entre la empresa y el consumidor final, la

relacion no estan cercana, la ubicacion del consumidor es dificil debido a que
todos estan dispersos, los requerimientos no son tan estrictos y los volumenes
de compras en la mayoria de casos son valores pequefios. Se subdivide en 4
subgrupos:

1) En las propias tiendas o venta directa.

2) Ventas por catalogo.

3) Ventas por tarjetas de regalo

4) Ventas por Internet.
4) Esfuerzo de compra
» Conveniencia

El esfuerzo en el tiempo invertido es minimo, este a su vez se subdivide en:

8  Gobierno Auténomo Descentralizado.- Son instituciones que gozaran de autonomia politica,

administrativa y financiera y se regiran por los principios de solidaridad, subsidiaridad, equidad
interterritorial, integracion y participacion ciudadana. (Constitucion del Ecuador, 2008, p.117)

° Traders.- Vendedores establecidos en el mercado de destino y que comercializan el producto al por
menor directamente con el pablico. (Milesi y Yoguel, 2001)
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a) Usoy Consumo

Se compra de forma regular y rutinaria como son los alimentos.
b) Impulso o Emergencia

Son aquellos que no estan planificados, que los clientes no los busca pero
estan situados en lugares de alto trafico o de paso obligatorio. Los de
emergencia son los que tampoco estan planificados pero sirve para prevenir
algo a futuro.
» Normal

El esfuerzo es mayor, la dedicacion y el tiempo es considerable por parte
del comprador aqui se analiza detenidamente variables como precio, calidad,
disefio y existe un contacto cercano entre el comprador y vendedor.
» Especiales

El tiempo es mucho mas amplio que las anteriores y los clientes solo se

enfocan en las caracteristicas Unicas.

Las prendas de vestir que son fabricadas por las pequefias empresas, son
productos que tienen las siguientes caracteristicas: son bienes; el uso es de
forma duradera; tienen los dos tipos de clientes tanto de consumo como
empresarial, donde ambos tienen un alto conocimiento del producto; y en el
esfuerzo de compra se pueden encontrar en los tres subgrupos de convivencia,

normal y especiales dependiendo los requerimientos de los clientes.

1.2.2 Cartera del producto

Se entiende por cartera de producto al conjunto de todas las lineas de
productos con sus bienes especificos que se ofrece a los clientes. La linea de
productos es un grupo de bienes que tiene caracteristicas muy parecidas como
un mismo grupo de clientes, un nivel parecido de precios y se los puede
encontrar en establecimientos semejantes, cada linea ofrece productos
similares entre su grupo pero diferente de las otras lineas. Los bienes
especificos todos son diferentes se distingue del precio, forma, color, tamafio

entre otras caracteristicas.
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1.2.3 Enfoque del producto

Siempre es necesario conocer el rumbo de las acciones que se estan
realizando, donde este enfoque es visto desde dos perspectivas, la primera
desde el punto de vista estratégico (la empresa) y el otro desde el punto de

vista del analitico (comprador), asi:
Estratégico (La Empresa)

Es aquel que la empresa propone al mercado la elaboracién del mejor
producto posible que esté al alcance de sus recursos, donde influye el
mejoramiento continuo del producto a través de la calidad, utilizacion eficiente

de los recursos y la innovacion, generando una ventaja competitiva.
Analitico (Comprador)

Este tipo de enfoque se basa en que los compradores son los que toman la
decision al momento de elegir un producto, donde los factores de influencia son
gue los productos posean la mejor calidad, que de los mejores resultados sin

importar el precio y que dispongan de caracteristicas innovadoras.

En esta investigacion se centré en el enfoque de tipo Estratégico, debido a
que el interés es conocer como se utilizaron las estrategias de producto de las
empresas fabricantes de prendas de vestir. En este caso el enfoque tiene
ciertos riesgos que es el de omitir factores de calidad, ya que al ser pequefias
empresas disponen de pocos recursos Yy la investigacion y la tecnologia es
limitada; también que la empresa puede enfocarse solo en elaborar el mejor
producto que ellos consideran, pero este no esta acorde a las necesidades
latentes de los clientes lo que generara la no venta del mismo y que los
compradores cada vez son mas exigentes lo que obliga a una constante

actualizacion y dialogo con el comprador.
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1.2.4 Ciclo de vida del producto

Es la evolucién de las ventas de un articulo durante el tiempo que
permanece en el mercado. Los productos no generan un volumen maximo de
ventas inmediatamente después de introducirse en el mercado, ni mantienen su
crecimiento indefinidamente, las condiciones bajo las que un producto se vende
cambian a lo largo del tiempo; asi, las ventas varian y sus estrategias deben
ajustarse teniendo en cuenta el momento o fase del ciclo de vida en que se

encuentra el producto.

Etapa de introduccion

Se da cuando un nuevo producto se introduce en el mercado. Ventas a
niveles bajos porque todavia no hay una amplia aceptacion del producto. La

disponibilidad del producto para el comprador es limitada.
Etapa de crecimiento

Si el mercado acepta el producto, las ventas aumentan rapidamente. La
planificacion de la distribucion fisica es dificil en esta fase de crecimiento
también llamada aceptacion. Sin embargo, la disponibilidad del producto se
extiende también rapidamente por toda la geografia, al acrecentarse el interés
del comprador en el producto. Los beneficios aumentan porque el producto o

servicio lo conocen los clientes o consumidores.
Etapa de madurez

La anterior fase de crecimiento puede ser bastante corta, seguida de un
periodo més largo llamado de madurez. El incremento de las ventas es lento o
se ha estabilizado en un nivel, los niveles maximos de ventas. Ya es
considerado un producto establecido en el mercado por lo tanto podemos decir
gue es un producto viejo. En este momento, se alcanza la mayor rentabilidad y
se puede prolongar mas tiempo con diferentes técnicas de marketing.

e estrategia total: de posicionamiento defensivo
e costos: estables o crecientes

e estrategia de productos: diferenciada
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e estrategia de asignacién de precios: mas bajos con el tiempo
e estrategia de distribucion: intensiva

e estrategia de promocion: lealtad a la marca

Etapa de declive

Llega un momento en que las ventas decaen (declive o decadencia), en la
mayoria de los productos por cambios en la tecnologia, la competencia, o la
pérdida de interés por parte del cliente. Con frecuencia los precios bajan y los

beneficios se reducen. (Escudero, 2005).

1.2.5 Estrategias de producto

El producto es la base de toda organizacion, por tal razén es importante
saber utilizar estrategias que permitan diferenciarse frente a la competencia,
donde es necesario un proceso de revision y ajustes para alcanzar los objetivos
planteados.

Se realiz6 el andlisis de tres propuestas de estrategias de producto
planteadas por algunos autores, este analisis se encuentra en el Anexo N. 4,
donde se seleccion6 el planteamiento tedrico elaborado por el autor John
O’Shaughnessy, porque basa su propuesta en cuatro estrategias, la misma que
engloba todas las estrategias planteadas por los demas autores, sumado a que
el autor para realizar la propuesta se fundamenté en otros autores y por la
facilidad que resulta manejar solo este nimero de estrategias para la aplicacién
en las encuestas.

Estas estrategias a la vez estan basadas en objetivos con respecto a los
ingreso en el transcurso del tiempo que es lo que busca demostrar esta
investigacion, y lo divide en tres grupos:

a) El primer objetivo es el incremento inmediato de los ingresos, donde se
rechazan las altas inversiones de capital y las inversiones en desarrollo técnico,
solo se enfoca en mejorar la rentabilidad, basado en las decisiones para el corto

plazo. Dentro del ciclo de vida los productos se encuentran en la etapa de
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madurez y declive. Las estrategias de producto son: reduccion de costes y
mejora del producto.

b) ElI segundo objetivo es de ingresos estables, donde las empresas
adoptan una actitud conservadora, es decir se dedican a analizar lo que realiza
la competencia y lo que hacen es copiar y tratar de mejorar (benchmarking)™®,
donde la inversion es moderada, la investigacion y desarrollo es minima. Dentro
del ciclo de vida del producto se encuentran en la etapa de crecimiento y
madurez. Las estrategias de producto aplicables es esta etapa es: mejora del
producto y desarrollo de la linea de producto.

c) El tercer objetivo es el crecimiento futuro de los ingresos, aqui las
empresas tienen que hacer una alta inversién de capital, sumado a una alta
investigacion y desarrollo para alcanzar la estrategia de realizar nuevos
productos. En el ciclo de vida del producto esta en la etapa de introduccion.

Como se muestra en la Grafico N. 1.3:

GRAFICO N. 1.3 ESTRATEGIAS DE PRODUCTO

Ciclo de J Estrategias J|:> Acciones |:> Ohietivns |

vida de
,: Retirar
Cosechar

Madurez Reduccion
Declive |:> de Costes

Incremento
inmediato
de inaresos

Crecimiento I:> Mejora del
Madurez producto

Ingresos
estables

Desarrollo

Desarroll |:> de la linea

de

"% Benchmarking.- Nivel de desempefio de la mejor organizacion para una tarea en particular con el que se
establece una comparacion de desempefio. (Dwyer y otros, 2007, p.639)
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Crecimiento
futuro de los
ingresos

- Nuevos
Introduccién
producto

Fuente: Politicas de Marketing. (Escribano y otros, 2006, p. 87)
Elaborado por: Adaptacion John O’Shaughnessy. Competitive Marketing.

Las cuatro estrategias de producto son:
1) Reduccion de Costos
Los productos que aplican esta estrategia dentro del ciclo de vida del

producto se encuentra entre la etapa de madurez y declive, se base en tres
acciones:

Eliminacién del producto.-

Se da la eliminacion de bienes y de lineas de productos, no solo por sus
malos resultados sino por los recursos que utiliza. Se realizan estudios de
ventas para ver qué productos no estan siendo rentables, luego se llega a dos
conclusiones, primero retirar inmediatamente del mercado y solo esperar hasta
gue se venda todo, pero ya no invertir capital en ello; y el segundo sacar del
mercado los productos de manera paulatina para tratar de que vender el
inventario obteniendo el maximo beneficio, pero la inversion es minima, a lo que

se llama cosecha.
Reduccion de costes de produccidn

En esta etapa se realizan estudios de fabricacion y de distribucién de
productos. En los estudios de fabricacibn se analiza si hay como realizar
modificaciones al disefio, materias primas entre otros con el objetivo de
disminuir costos pero siempre cumpliendo con niveles de calidad. En el proceso
de distribucion se puede analizar si adquirir de otras empresas, siempre y

cuando los productos resultan mas econémicos.
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Reduccién de la variedad

Se realizan estudios sobre costos e ingresos donde se trata de reducir los
costos de las lineas de productos en las etapas de produccion, almacenamiento
y distribucién. Es importante analizar detalladamente debido a que las
decisiones que se tome implican también reducir ingresos porque se esta

dejando de atender a un segmento de clientes.

2) Mejora de Producto

Se aplica esta estrategia cuando los productos empiezan a saturarse es
decir estan entre la etapa de crecimiento y madurez pero mas propenso al

segundo, donde lo mas 6ptimo es plantear las siguientes tres acciones:
Adicién de complementos

Se afladen nuevas caracteristicas al producto de su forma original para

poder distinguirlo de los demas productos que ofrece la competencia.
Calidad

En los productos se utilizan mejores materiales, mano de obra calificada,

con estandares internacionales y con mejores técnicas de elaboracion.
Estilo

Se mejora los atributos estéticos sin modificar la funcion original.

3) Desarrollo de la linea de producto

Las empresas estan creciendo por ellos es necesario ampliar la cartera de
productos, en cada una de sus lineas, en el ciclo de vida los productos se
encuentran en la etapa de crecimiento y la intensién es incrementar el nimero
de clientes y adaptarse de la mejor forma a sus necesidades. Las acciones que

se desarrollan en esta estrategia son:
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Surtido

Se realiza una ampliacion de la variedad del producto, todo este incremento
tiene que hacerse mientras este en las posibilidades de la empresa. Como
ejemplo si se fabrican pantalones negros para mujer, la ampliacion seria hacer

de otros colores.
Modificaciones individuales

Se atiende los pedidos individuales de las personas donde debido a las
posibilidades de disposicion que tenga la empresa se procede a realizar cada

una.
Produccién por encargo

Cuando son pedidas por otras empresas, donde las 6rdenes de fabricacion

son especificas en montos y en requerimiento de materiales.

4) Nuevos Productos

La aplicacion de esta estrategia busca brindar al mercado algo que no
existe o una verdadera innovacién de lo ya ofrecido, se necesita una fuerte
inversion, el porcentaje de fracaso es alto por eso es importante saber realizar

de manera cautelosa las siguientes acciones:
Novedades en el mercado

Ofertar en el mercado un producto que no existe o que han sufrido una

modificacion.
Nuevas lineas de productos.

De los productos que se dispone crear nuevos productos que
complementen para que satisfacer de mejor forma al cliente. Es decir si la
empresa fabrica pantalones para mujer, los productos que complementan seria

elaborar una linea de zapatos, casacas, carteras para mujer.
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1.1.1 Tipo de Investigacion

El tipo de investigacion que se desarroll6 en este estudio fue de tipo no
experimental, ya que son “estudios que se realizan sin la manipulacion
deliberada de variables y en los que solo se observa los fendmenos en su
ambiente natural para después analizarlos”. (Hernandez y otros, 2008, p.208).
Forma de Estudio

La presente investigacion se realizé de forma transaccional o transversal es
decir en un solo momento en el tiempo. “Su propdsito es describir variables y
analizar su incidencia e interrelacion en un momento dado”. (Hernandez y otros,
2008, p.208)

1.2.6 Investigacién Cualitativa Exploratoria

La investigacion cualitativa es aquella que permite obtener datos sin
medicién numérica, donde una de las técnicas que utiliza es la Exploratoria, que
permite proporcionar una amplia informacion sobre el problema de

investigacion, en la que permite familiarizarse con variables poco conocidas.
Procedimientos de Investigacion cualitativa

Los procedimientos se clasifican en: directos e indirectos. Los directos
estan conformados por grupos focales y las entrevistas a expertos, que seran

realizados en esta investigacion, y los indirectos con las técnicas proyectivas.
Grupo Focal

“Entrevista realizada por un moderador capacitado entre un pequefio grupo

de encuestados de manera no estructurada y natural”. (Molhotra, 2004, p. 139).

Esta técnica para cualquier investigacion es de vital importancia porque
permite obtener informacion primaria muy amplia y donde se empiezan a
entender sobre los patrones que se va a estudiar de una forma general a
especifica. Se realizé una sola vez el grupo focal debido a que estaba solo

enfocado a un segmento especifico de mercado que fueron los Gerentes,
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Administradores y Propietarios de las pequeiias empresas manufactureras
textiles.

Entrevista

Entrevista no estructurada, directa y personal en la que un entrevistador
altamente capacitado interroga a un solo encuestado para descubrir

motivaciones, creencias, actitudes y sentimientos”. (Molhotra, 2004, p. 147).

Pasando a esta segunda etapa se obtuvo informacién mas detallada que se
complementa con la obtenida en el grupo focal, se trata de generar esa
confianza suficiente para que los entrevistados colaboren brindando la mayor
cantidad de informacion.

1.2.7 Investigacion Cuantitativa Descriptiva

La investigacion cuantitativa es aquella que permite cuantificar la
informacion, donde en este estudio se utilizé la técnica Descriptiva, que se
aplicé con el propésito de desarrollar y describir mediante el método de

Encuesta piloto y Encuesta los objetivos planteados.

Encuesta Piloto

Es la “aplicacion del cuestionario en una pequefia muestra de encuestados
con el fin de mejorarlo al identificar y al eliminar problemas potenciales”
(Molhotra, 2004, p. 301).

Es muy importante antes de preparar la encuesta definitiva que se utilizara
en la investigacion, realizar unas practicas con pequefios grupos en donde se
pueda conocer el tiempo de respuesta y si existen algunas dificultades en el

llenado del mismo.
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Encuesta

Es un “cuestionario estructurado que se da a los encuestados y que esta
disefiado para obtener informacion especifica se basa en un interrogatorio con
una variedad de preguntas en cuanto a conducta, intenciones, actitudes,
conocimiento motivaciones y caracteristicas demogréafica y de estilo de vida.”
(Molhotra, 2004, p. 168).

Este instrumento es muy utilizado en el area de la investigacion y es el que
arroja los mejores resultados, En el marketing y afines es de suma importancia
saber estructurar un buen cuestionario para poder obtener informacion
relevante para proceder a realizar el analisis y se puede obtener informacion
valida. Para el desarrollo del formulario de este estudio se realizaron preguntas

cony sin estructura, como se indica en el Anexo N. 10.

1.2.8 Técnicas de Andlisis de Informacién

Andlisis de Correspondencia

Se define como la “técnica estadistica que pretende representar en un
espacio multidimensional reducido la relacion existente entre las categorias de
dos variables no métricas”. (Uriel y Aldas, 2005, p.122).

El desarrollo de esta técnica descriptiva se basa en transformar en
porcentajes los valores de las variables que se encuentran en la fila y columna
de una tabla de contingencia con sus respectivos totales, este proceso se
conoce como perfiles fila y columna, con el objetivo de buscar la asociacién
gue exista entre ellos. En este proceso estan involucrados conceptos
importantes como:

Masa.- Es el porcentaje obtenido en dividir los valores de las filas y columnas
con sus respectivos totales. En el Grafico la masa (media ponderada) afecta al
centroide, donde mientras mas grande sea la masa mas cerca estara del centro

y viceversa.
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Distancia.- Estudia que tan distante esta cada perfil para esto se recorre a las
distancias chi-cuadrado™.

Inercia Total.- Analiza las masas y las distancias de los perfiles fila y columna,
mientras mas cerca estén las distancias se dice que existe una inercia baja y
viceversa.

Dimensién.- Se procura representar los perfiles fila y columna en el menor
namero de dimensiones, pero para la validez de estas dimensiones tienen que
su proporcion de inercia acumulada estar lo mas cercano a 1, ya que mientras
mas dimensiones se usen, esto dificulta la interpretacion del mismo.

Es decir este analisis trata de visualizar las tablas de contingencia en
gréficos, en las que exista mayor cantidad de informacion, donde lo importante
es la correspondencia que exista entre las caracteristicas de las variables y no
en sus valores absolutos.

Aplicando esta estrategia en Marketing nos permite visualizar la asociacion
gue existe entre las estrategias de producto mas utilizadas, en que productos se
aplicé, cual fue su porcentaje de incremento en ventas entre otros.

Es importante diferenciar que este andlisis analiza la relacion entre dos
variables no métricas y se llama Andlisis de Correspondencia Simple, pero en
estudios mas profundos se necesita ver la relacion que existe entre 3 0 mas
variables no métricas lo que se conoce como Analisis de Correspondencia

Multiple.

1.2.9 Estudios Empiricos

Se identificaron dos investigaciones que poseian caracteristicas similares
de estudio con esta tesis, con la finalidad que los resultados de esta
investigacién posean rasgos de semejanza con los resultados de estas dos

investigaciones. Las investigaciones fueron:

1 Chi-cuadrado.- sirve para contrastar la hipétesis nula de independencia entre las 2 variables que

conforman la tabla de contingencia. (Uriel, Aldas. 2005, p.127)
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a) Caracterizaciéon de la Pyme en la industria manufacturera del distrito
metropolitano de Quito. Zamora G. y Villamar X., 2011, proyecto de
investigacion Pontificia Universidad Catolica del Ecuador. El objetivo de este
estudio busco determinar los parametros que identifican la gestion de las
Pymes en planificacion estratégica, cultura y gestiébn organizacional, sistemas
de informacion entre otros. La metodologia utilizada fue una investigacion
exploratoria y concluyente descriptiva, donde con un nivel de confianza del 95%
un error del 6% se obtuvo una muestra de 191 empresas. Los resultados en la
planificacion estratégica fueron “Las Pymes privilegian el bajo precio, antes que
la calidad y la innovacion en sus productos y basan sus estrategias competitivas
en productos enfocados a segmentos especificos de mercado seguidos de los

productos diferenciados de bajo precio”

b) ElI efecto de la innovacion en las mipymes de Cuenca Ecuador.
Astudillo, Silvana y otros, 2013, revista Maskana, Universidad de Cuenca. Este
estudio busco determinar el efecto de la introduccion de actividades de
innovacion en la competitividad y rentabilidad de las empresas de estudio en la
ciudad de Cuenca durante el periodo 2011-2012. La metodologia usada en esta
investigacion fue observacional descriptivo transversal, donde con un 95% de
confianza y 6% de error, se utilizé un muestreo estratificado y se obtuvo un total
de 156 empresas de 17 actividades econdmicas. Segun el autor los resultados
fueron “las innovaciones son mas incrementales que radicales, basicamente

con mejoras en el producto y la introducciéon de nuevos procesos”.
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CAPITULO Il

2. PEQUENA EMPRESA MANUFACTURERA  TEXTIL:

DIAGNOSTICO ACTUAL

A continuacion se observa como se estan desarrollando las empresas del
sector*? de fabricacién de prendas de vestir en el pais y en la ciudad de
Cuenca, siendo esta una area muy dindmica y cambiante, donde si las
empresas no se adaptan al mercado y si no estan innovando, puede que su

existencia dentro de la misma sea reducida y este propensa a la extincion.

2.1 Andlisis PEST
Se realiz6 un analisis de los factores que estan fuera del alcance de las

empresas del sector pero tienen una influencia directa en su desenvolvimiento.
Los factores son: politicos-legales, econdémicos, socioculturales y tecnolédgicos
(PEST) que se conocera a continuacion:

2.1.1 Factores Politicos-Legales

La ayuda por parte de las entidades estatales ha sido limitada, pero en los
altimos afios ha existido un cambio y es a partir de la Constitucion del Ecuador
del 2008, que se pone énfasis en apoyar a las micro, pequefias y medianas
empresas. Es por eso que las acciones mas importantes son: la ley de
Economia Popular y Solidaria y el cambio de la matriz productiva, como

veremos a continuacion:
a) Ley de Economia Popular y Solidaria

Esta Ley entré en vigencia el 10 de mayo de 2011, con Registro Oficial N.
444. La Economia Popular y Solidaria que fue planteada en la Ultima

Constitucion de Montecristi del 2008, en la que se denomina como una

12 Empresas del sector se entiende a todas las pequefias organizaciones que elaboran productos similares,
gue cuentan con condiciones similares y que compiten entre si para poder vender sus productos.
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alternativa para alcanzar el Sumak Kawsay™®, y crear un cambio a este sistema
capitalista que ha estado expuesta en el Ecuador desde la época de la Colonia,
en la que solo un grupo reducido de personas eran los beneficiarios, mientras

gue la mayoria de la poblacién vive en pobreza.
Definicion

“Es la forma de organizacion econémica, donde sus integrantes, individual o
colectivamente, organizan y desarrollan procesos de produccion, intercambio,
comercializacion, financiamiento y consumo de bienes y servicios, para
satisfacer necesidades y generar ingresos, basadas en relaciones de
solidaridad, cooperacién y reciprocidad, privilegiando al trabajo y al ser humano
como sujeto y fin de su actividad, orientada al buen vivir, en armonia con la

naturaleza, por sobre la apropiacién, el lucro y la acumulacién de capital”. (Ley

Organica de la Economia Popular y Solidaria, 2012, p.15)

Base Legal
Articulo 283 de la Constitucion de la Republica

“Establece que el sistema econdmico es social y solidario y se integra por
las formas de organizacibn econdmica publica, privada, mixta, popular y
solidaria y las demas que la Constitucion determine, la economia popular y
solidaria se regulard de acuerdo con la ley e incluira a los sectores
cooperativistas, asociativos y comunitarios”. (Constitucién del Ecuador, 2008, p.
134)

Articulo 311 de la Constitucion de la Republica

El sector financiero popular y solidario se compondra de cooperativas de
ahorro y crédito, entidades asociativas o solidarias, cajas y bancos comunales,
cajas de ahorro y que las iniciativas de servicios del sector financiero popular y

solidaria y de las micro, pequefias y medianas unidades productivas, recibiran

3 Sumak Kawsay.- Plenitud de la vida, concepcién andina ancestral de la vida Es una concepcién andina
ancestral de la vida que se ha mantenido vigente en muchas comunidades indigenas hasta la actualidad.
Sumak significa lo ideal, lo hermoso, lo bueno, la realizacion; y kawsay, es la vida, en referencia a una
vida digna, en armonia y equilibrio con el universo y el ser humano. (Kowii, 2011, p.6)
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un tratamiento diferenciado y preferencial del Estado, en la medida en que
impulsen el desarrollo de la economia popular y solidaria. (Constitucién del
Ecuador, 2008, p. 143)

Articulo 319 de la Constitucion de la Republica

Se reconocen diversas formas de organizacion de la produccion en la
economia, entre otras las comunitarias, cooperativas, empresas publicas o
privadas, asociativas, familiares, domésticas, autonomas y mixtas”.
(Constitucién del Ecuador, 2008, p. 146)

Este sistema econdmico popular y solidario se basa en cinco principios:

= “Autonomiade subsistenciaal interior de las economias
domésticas.- Trata de impulsar la articulacion entre familias, comunidades o
cooperativas por medio del autoconsumo de los bienes y servicios producidos
por los mismos.

» Reciprocidad.- Se basa en la simetria de las
donaciones voluntarias y las ayudas mutuas, evadiendo el paternalismo y la
unilateralidad.

» Redistribucion progresiva.- Se apoya en la promocion de un sistema
tributario equitativo y la distribucién eficiente de recursos monetarios
recaudados con inversion publica.

» Regulacion.- Se promueve la competencia, evitando monopolios
perversos; ademas se elimina la presencia de
intermediarios haciendo que prevalezca el intercambio directo a precios justos
sin distorsién ni altos margenes que reduzcan la competitividad.

» Planificacion.- Se fundamenta en el reconocimiento de las
organizaciones y redes de Economia Social y Solidaria para
determinar politicas publicas acordes a su actividad y necesidades”. (Direccién

de Produccién de Estadisticas Econdmicas, Codesarrollo, 2011).
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b) Cambio de la Matriz Productiva

Ecuador desde la época Colonial ha sido un gran exportador de materia
prima de excelente calidad como es el cacao, banano, café, petrdleo, entre
otros, y simultaneamente ha sido un buen importador de bienes y servicios de
los mismos productos pero con un mayor valor agregado, donde en muchos de
los casos los precios eran impuestos por los paises o empresas que compraban
y donde la competencia por vender estos productos es alta. El pais se
encuentra en una etapa de crecimiento donde para que este desarrollo perdure
en el tiempo es necesario primero un cambio de mentalidad en la poblacion y

luego el cambio en la matriz productiva.
Definicion.-

“La forma como se organiza la sociedad para producir determinados bienes
y servicios no se limita Unicamente a los procesos estrictamente técnicos o
econémicos, sino que también tiene que ver con todo el conjunto de
interacciones entre los distintos actores sociales que utilizan los recursos que
tienen a su disposicion para llevar adelante las actividades productivas. A ese
conjunto, que incluye los productos, los procesos productivos y las relaciones

sociales resultantes de esos procesos, denominamos matriz productiva”.

(Transformacion de la Matriz Productiva, 2012, p.7)

Para que se de este cambio el pais por parte del poder Ejecutivo se
encuentra implementando politicas para dar las facilidades para que se pueda

dar esta transformacion.

Cambios en la normativa como la creacion del Cddigo Orgéanico de la
Produccion, Comercio e Inversion. (COPCI), donde basado en beneficios
fiscales para motivar a la gente a crear su propia empresa. También la ley
Organica de Regulacion y Control del Poder de Mercado, provee reglas claras
para que las micro, pequefas, medianas y grandes empresas compitan en un

mercado justo.
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El pais esta tratando de dar todas las facilidades como vialidad, servicios
bésicos, sistema de transporte, etcétera, pero esto es un proceso que con el
tiempo se ira dando el cambio de la matriz productiva se calcular que se podra
dar en unos 25 afios, pero como en todo ambito de la vida ahora es la parte

crucial en donde si se forman buenas bases los frutos seran buenos.

Se ha identificado 14 sectores productivos y 5 industrias estratégicas en
donde la industria manufacturera textil se encuentra en el tercer sector en la

industria de bienes. En el Anexo N.5 se detalla el cuadro.

Por parte del Gobierno Nacional a través del Ministerio de Industrias y
Productividad (MIPRO), se estan desarrollando los Centros de Fomento

Productivo (CFP), que son programas exclusivos para el sector textil y calzado.

El Estado pone a disposicion los bienes publicos para una completa
infraestructura de la cadena de produccion, donde se encontraran laboratorios,
plantas experimentales, ademas se ofrecera capacitacion técnica, bibliografia
técnica, soporte productivo industrial con eficiencia ambiental, entre otros;
ademas financiera con el 70% o con un monto maximo de USD $ 1,4 millones.

En Cuenca la Empresa Publica Municipal de Desarrollo Econémico (EDEC
EP), apoya estos proyectos donde ponen a disposicion este programa dentro
del Parque Ecoindustrial Chaullayacu.

El Gobierno Nacional, con razén de motivar a las empresas esta
implantando el programa “Hace Bien y Hace Mejor” que se basa en la
colocacion de sellos a las organizaciones que cumplen con las 4 Eticas
Empresariales que son: a) obligaciones laborales con los trabajadores b)
compromiso con la ciudadania, que es el pago oportuno de impuestos c) Estado

y d) medioambiente.
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2.1.2 Factores Econdmicos

Ecuador es la octava economia mas grande de América Latina, basado
gran parte en las exportaciones, donde los mayores rubros son materias primas
en los que resaltan el petroleo, frutas y animales. En esta dltima década ha
adquirido un sostenible crecimiento, una muestra claro es que el pais no tuvo
recesion en la crisis econémica mundial del afio 2009 a pesar de no tener
moneda propia. (CEPAL, 2010. p.128).

En el afio 2007 se pago la deuda contraida con el FMI, desde ahi, Ecuador
esta enfocado en la inversion publica como es hidroeléctricas, carreteras,

aeropuertos, puertos, hospitales, colegios, universidades entre otros.

Existe todavia bastante desigualdad donde el 20% de la poblacién mas rica
posee el 54,3 % de la riqueza y el 91 % de las tierras productivas, mientras el
20 % de la poblacion mas pobre apenas tiene acceso al 4,2 % de la riqueza y

tiene en propiedad sélo el 0,1 % de la tierra. (Economia de Ecuador, 2012, p.2)

La pobreza ha disminuido desde diciembre de 2006 hasta diciembre de
2011 donde 93.700 ecuatorianos ascendieron a la clase media, el porcentaje de
pobreza en el afio 2012 es del 32.4 %. La desigualdad también ha disminuido,
el coeficiente de Gini'* en el afio 2012 fue de 0,471. Esto implica que la pobreza
esta disminuyendo y que la riqueza esta siendo mejor distribuida.

Los acuerdos comerciales con otros paises como Estados Unidos, la
Union Europea y el Mercosur no han sido firmados adn, donde si estos se
ejecutaran, el area textil pueden verse altamente afectada, externamente
debido a que los productos van a dejar de ser competitivos e internamente el
ingreso de los productos de estos paises hara que el mercado nacional no

consuma lo elaborado en el pais sino prefiera vestir con ropa extranjera.

¥ Coeficiente de Gini.- Mide el grado de desigualdad en la distribucién del ingreso en una sociedad
determinada. (http://berclo.net/page01/01es-gini-coef.html).
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También ha existido incremento en los impuestos como es el caso del
predio urbano que es competencia de los municipios, El Impuesto a la Salida de
Divisas (ISD) en el afio 2011 paso del 2% al 5%, que incluyen exenciones
cuando se compra materias primas, bienes e insumos que sirvan para fabricar
productos de exportacion, los mismos que deben estar contempladas en la
normativa.

La tasa de inflacion en el afio 2011 fue de 5,41% y presenta una mejora
en el afo siguiente con un 4,16% debido a la normalizacién de los precios en
las industrias, esta inflacién es medida estadisticamente a través del indice de
Precios al Consumidor del Area Urbana (IPCU). (BCE, 2013).

El financiamiento para las pequefias empresas es vital para que puedan
invertir en su empresa, es por ello que es necesario conocer sobre el porcentaje
de interés que es cobrado en el sistema financiero nacional, donde la tasa
activa es del 8,17% en los afios 2011 y 2012. (BCE, 2013).

Aporte del sector manufacturero al PIB del Ecuador entre los afios 2000 y
2012.

En los diez ultimos afios comprendidos entre el 2002 y el 2012 la Industria
Manufacturera excepto la refinacion de petroleo, produjo un total de USD $
73.309.516, el PIB en el pais en este mismo periodo llego a USD $
589.495.992. En promedio esta actividad aporta con el 12,44% al PIB, siendo la

actividad que mas produce seguido por las actividades petroleras y de minas.

Como observamos en la Tabla N. 2.1 la actividad manufactura afio tras afio
ha incrementado su produccion pero su porcentaje en aporte al PIB esta
disminuyendo, esto se debe principalmente al ligero crecimiento que tiene esta
actividad por su falta de tecnologia y desarrollo de la misma, en segundo lugar
el crecimiento que estan teniendo las demas industrias. En el afio 2012 el
porcentaje de participacion del sector al PIB esta por debajo de la media en un
2,3%.
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TABLA N. 2.1 APORTE DEL SECTOR MANUFACTURERO AL PIB
(Miles de délares)

- MANUEACTURA % MANUFACTURA

ANOS (Excepto re’flnaC|on de TOTAL PIB EN EL PIB POR ANO
petréleo)

2.002 4.176.340 28.548.945 14.63%
2.003 4.345.472 32.432.859 13.40%
2.004 4.621.154 36.591.661 12.63%
2.005 5.136.671 41.507.085 12.38%
2.006 5.742.829 46.802.044 12.27%
2.007 6.077.119 51.007.777 11.91%
2.008 7.447.386 61.762.635 12.06%
2.009 7.699.188 62.519.686 12.31%
2.010 8.353.568 67.513.700 12.37%
2.011 9.496.629 76.769.700 12.37%
2.012 10.213.160 84.039.900 12.15%
Total 73.309.516 589.495.992 (12.44%)

Fuente: Banco Central del Ecuador
Elaborado por: Banco Central del Ecuador

Por motivos de que no existe informacién hasta el afio 2012 sobre el valor
monetario en dolares que aporta el sector textil de fabricacion de prendas de
vestir a la industria manufactura no se puede detallar su representacion
porcentual en el PIB.

Segun el Banco Central del Ecuador (BCE), en su informe de Cuentas
Nacionales Anuales en el afio 2009, se dispone de una proyeccion por un valor
de USD $ 443 millones de dolares de la fabricacion de prendas de vestir, el PIB
en este afo es de USD $ 62 mil millones, es decir su representacion es del
0,714%, pero segun Ecuadormoda en su documento Estadisticas del Sector, el
aporte del sector textil al PIB en los ultimos afos el aporte se ha mantenido

estable alrededor del 1,1%.

2.1.3 Factores Socioculturales

El area textil ecuatoriana es de caracter social pues genera empleo,
demandando una amplia cantidad de mano de obra calificada y no calificada,
creando trabajos directos e indirectos. Esta area moviliza a otros sectores

econdmicos con es el transporte, banca, comercio, entre otros.
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En diciembre del afio 2011 se dio por primera vez en la economia del pais,
que el empleo pleno™ de 49.9 % fue mayor que el subempleo® en 44.2 %,
también a finales del afio 2012 el desempleo en el pais obtuvo un cifra del
4,12%.

Segun el dltimo Censo Econdémico del afio 2010, realizado por el Instituto
Ecuatoriano de Estadisticas y Censos (INEC), En el pais existen 2.059.504 de
ciudadanos trabajando en 20 actividades que son delimitados por el ClIU 4.
Donde Ila mayor actividad en tener personal ocupado es el comercio al por
mayor y al por menor con 611.390 ciudadanos que corresponde al 29,69%,
luego le sigue la industria manufacturera que es la segunda actividad que mas

emplea a los ecuatorianos con 266.908 personas, que corresponde al 12, 96%.

Conjuntamente se analiza el numero total de empresas que existe en el
pais, donde al igual que en el numero de empleados, la actividad que mayor
namero de empresas tiene es el comercio al por mayor y al por menor con
269.751 unidades que representa el 53,93%, pero en segundo lugar estan las
actividades de alojamiento y servicios de comidas con 51.815, que constituye el
10,36% y en tercer lugar estan las empresas de la industria manufacturera con
47.867 compafias que representan un 9,57%, como se observa en la tabla N.
2.2.

> Empleo Pleno.- es aquel que incluye seguridad social, vacaciones, décimo tercer y décimo cuarto

sueldo, utilidades, etc. (Economia de Ecuador, 2012, p.3).

16 Subempleo.- Situacion de una economia en que no esta plenamente aprovechada la fuerza de trabajo o
ésta es utilizada por debajo de su cualificacion profesional, o bien el trabajo se presta en jornada laboral
inferior a la normal. (Santillana, http://servicios.elpais.com/diccionarios/castellano/subempleo).
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TABLA N. 2.2 TOTAL PERSONAL EMPLEADO Y NUMERO DE
EMPRESAS SEGUN EL TIPO DE ACTIVIDAD EN ECUADOR

Total NUmero
Clasificacién por actividad Personal | Porcentaje de Porcentaje
Ocupado Empresas

Qg;ié::.ltura, ganaderia, silvicultura y 37.280 1.81% 087 0.20%
Explotacion de minas y canteras. 13.795 0.67% 151 0.03%
Industrias manufactureras 266.908 12.96% 47.867 9.57%
Sumi. electricidad, gas, vapor, aire 8.692 0.42% 273 0.05%
Distribucién de agua; alcantarillado 6.354 0.31% 331 0.07%
Construccion 32.849 1.59% 1.550 0.31%
Comercio al por mayor y al por menor 611.390 29.69% 269.751 53.93%
Transporte y almacenamiento 49.200 2.39% 5.228 1.05%
Alojamiento y de comidas 153.295 7.44% 51.815 10.36%
Informacién y comunicacion 51.841 2.52% 19.761 3.95%
Financieras y de seguros 48.145 2.34% 3.366 0.67%
Actividades inmobiliarias 9.701 0.47% 1.706 0.34%
Profesionales, cientificas y técnicas 62.318 3.03% 13.324 2.66%
Servicios administrativos y de apoyo 63.399 3.08% 5.817 1.16%
Administracion publica y defensa 185.042 8.98% 4.009 0.80%
Ensefianza 227.688 11.06% 13.081 2.62%
Atencién de la salud humana 106.634 5.18% 15.909 3.18%
Artes, entretenimiento y recreacion 22.676 1.10% 5.626 1.12%
Otras actividades de servicios 102.072 4.96% 39.631 7.92%
Organizaciones -y 0rganos| 5 | g1 | 34 0.01%

Total 2.059.504 | 100.00% 500.217 100.00%

Fuente: Censo Econdémico 2010
Elaborado por: José Carlos Rodriguez Pizarro

En la provincia de Azuay existen 35.150 empresas que representa el 7% del
total de todo el pais, en la que trabajan 133.974 ecuatorianos que representa el
6,5% de toda la poblacion que trabaja, La industria manufacturera es la
segunda actividad mas representativa de la provincia con 4.886 empresas que
ofertan plazas de trabajo para 27.572 azuayos. INEC (Censo Econémico 2010),

como se observa en la tabla N. 2.3:
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TABLA N. 2.3 NUMERO DE EMPRESAS Y PERSONAL OCUPADO
PROVINCIA DEL AZUAY

< - TOTAL PERSONAL
CLASIFICACION POR ACTIVIDAD NUMERO EMPRESAS OCUPADO

Agricultura, ganaderia, silvicultura y pesca. 134 1.269
Explotaciéon de minas y canteras. 17 242
Industrias manufactureras 4886 27.572
Sumi. electricidad, gas, vapor, aire 13 393
Distribucién de agua, alcantarillado 15 1.443
Construccion 153 1.585
Comercio al por mayor y al por menor 17312 40.419
Transporte y almacenamiento 538 2.826
Alojamiento y de comidas 3297 8.790
Informacién y comunicacion 1016 2.254
Financieras y de seguros 317 3.063
Actividades inmobiliarias 200 683
Profesionales, cientificas y técnicas 1339 3.043
Servicios administrativos y de apoyo 412 3.247
Administracion publica y defensa 319 8.479
Enseflanza 728 14.621
Atencién de la salud humana 1623 6.674
Artes, entretenimiento y recreacién 391 1.414
Otras actividades de servicios 2562 5.951
Organizaciones y 6rganos extraterritoriales 3 6

Total 35.275 133.974

Fuente: Censo Econémico 2010
Elaborado por: José Carlos Rodriguez Pizarro

La ciudad de Cuenca es la tercera ciudad del Ecuador en importancia y
tiene una poblacion de 505.585 habitantes, donde el 52,6% son mujeres y el
47,4% son hombres; su poblacion econdmicamente activa es de 102.587
mujeres y de 128.485 hombres; los cuales solo 89.456 estan asegurados al
Instituto Ecuatoriano de Seguridad Social(IESS). La educacion promedio de sus
habitantes es de 10,4 afios de escolaridad para los hombres y mujeres de mas
de 24 afnos y tiene un analfabetismo del 4,9% de personas mayores de 15 afios
gue no saben leer ni escribir. (CENSO POBLACIONAL, INEC, 2010).

Aproximadamente el 80% de las actividades de la provincia del Azuay se
encuentran en esta ciudad. Aqui existen 28.246 empresas tanto publicas como
privadas, donde trabajan 116.505 personas. En esta investigacibn nos
enfocamos en el C 14 fabricacion de prendas de vestir que tiene un nimero de

139 empresas entre micro, pequefias, medianas y grandes empresas.
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El salario minimo de los ecuatorianos y cuencanos en el afio 2011 fue de
USD $ 264 dolares y para el afio 2012 fue de USD $ 292 délares, teniendo un
incremento afo tras afio, debido a las politicas salariales que implementa el
Gobierno Nacional. De igual forma segun datos del INEC, el valor de la canasta
bésica familiar ha incrementado ya que en afio 2011 el valor fue de USD $
578,04 délares y en el 2012 fue de USD $ 595,70 dodlares.

2.1.4 Factores tecnoldgicos

En nuestra época el factor tecnoldgico se ha convertido en el factor
determinante para la desarrollo de cada sociedad, generando un cambio en el
estilo de vida de las personas, la tecnologia cada vez esta creciendo a pasos
agigantado, donde las empresas se ven obligadas a adaptarse a este ritmo.

En las empresas fabricantes de prendas de vestir el uso de maquinaria, de
las TIC, hace que las empresas sean competitivas y productivas, es decir esta
generando que se desarrolle nuevos productos, la diversificacion de los
mismos, la mejora de la calidad, mayor produccion y menores tiempos de

elaboracion.

La tecnologia en indispensable en las pequefias empresas y tiene que ser
aplicada a todos sus procesos, lo que permitird estar en un mejor contacto con
los proveedores y clientes, pero el no uso de tecnologia hace que las empresas
se empiecen a quedar fuera del mercado. Para que las tecnologias sean
adaptadas de forma correcta a la empresa se tiene que elaborar estudios de
necesidades, donde debido a la falta de recursos financieros la mayoria de
organizaciones en este sector solo realiza un benchmarking, donde adaptan
tecnologia por que el mercado lo esta haciendo y mas no por razones

estratégicas o por cumplir con una planificacién empresarial.

El gobierno Nacional y la industria textil ecuatoriana estan realizando
grandes esfuerzos para hacer inversiones en post de adquirir tecnologia de
altima generacion, con el objetivo de poder competir con las empresas

extranjeras. Estos esfuerzos realizados por las empresas muestran una buena
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Gréfico para la economia nacional ya que demuestran sus deseos de
permanencia en el mercado y la aceptacion de sus productos por los
consumidores.

El objetivo es que las empresas puedan tecnificar sus insumos tecnologicos
que se encuentran obsoletas o no disponian y equipar a 145 industrias para que
se pueda mejorar la productividad laboral y la intensidad del capital en un 10%
tomando como afio base al 2011 y ademas contribuira al crecimiento del PIB en
un 0,5%, sumado a que el Gobierno brindara facilidades como: incentivos
arancelarios, tributarios, financieros, compras del sector publico y acceso a
crédito en condiciones favorables. Ministerio de Industrias y Productividad,
MIPRO, 2012.

2.2 ANALISIS FACTORES EXTERNOS E INTERNOS
Basados en la informacién externa que se recopilo en el analisis PEST y la

informacion interna que plantea los autores Montafio y Wygard sobre la
industria ecuatoriana que se encuentra en el Anexo N. 6 se procedi6 a realizar
la siguiente matriz de fortalezas, oportunidades, debilidades y amenazas
(FODA) del sector.

2.2.1 Factores Externos

Son aquellos que las empresas del sector manufacturo textil cuencano no
puede manejar y son los factores que desarrollan en el mercado, en la presente
investigacion para este sector se detectaron las siguientes oportunidades y

amenazas.

Tabla N. 2.4 Factores Externos

Oportunidades Amenazas

4 Facil acceso para contratos publicos | » Mala percepcién del producto nacional.
como (Hilando el Desarrollo). > Altas tasas de interés y trabas para acceso
4+ En el mundo globalizado que vivimos ha | al financiamiento.
generado que el consumismo por prendas | »Barreras burocréticas.

de vestir sea alto. » Trabas arancelarias para exportar a otros
4+ Buena reputacion de la ropa cuencana en | paises.

el mundo. » Alta competitividad entre empresas.
4 Politicas de proteccién comercial. » Alto grado de dependencia con proveedores
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4+ Facilidad para realizar convenios y
alianzas comerciales con otras empresas
del sector privado.

4 Responsabilidad social y de ayuda de las
grandes empresas hacia las pequefias.

4+ Apoyo por parte del Gobierno Nacional
para que las pequefias empresas
participen en ferias, exposiciones a nivel
nacional e internacional.

4+ Facilidades para poder exportar.

e intermediarios.

» Mercado ilegal (Contrabando).

» Importacion de prendas de vestir desde
China, Estados Unidos, etc.

» Acuerdos comerciales con otros paises.

> Para el afio 2012 el pais tuvo una inflacion
del 4,84%.

> Inestabilidad en la economia mundial.

> Nivel de Morosidad.

» Baja productividad industrial.

Fuente: Presente Investigacion.
Elaborado por: José Carlos Rodriguez Pizarro

2.2.2 Factores Internos

Son aquellos que las empresas del sector manufacturo textil cuencano
pueden manipular porque forman parte de la empresa en la que las fortalezas y

debilidades dependen de ellos mismos. En la presente investigacion se

detectaron las siguientes.

Tabla N. 2.5 Factores Internos

= Flexibilidad en la produccion.

= Facilidad de adaptacion.

= Sinergia entre los trabajadores.

= Espiritu emprendedor.

= Especializacion en varias lineas de
producto.

= Utilizaciobn de tecnologia similar en
la mayoria de empresas.

= Conocimiento y experiencia por
parte de los duefios o administradores.
= Buena aceptacion de las prendas de
vestir cuencanas.

= Estdn asociadas a algunas
entidades como la Camara de
Comercio de Cuenca (CCC), Camara
de la Pequefia Industria de Cuenca
(CAPIA), entre otras.

= Disponen de mano de obra de bajo

Fortalezas Debilidades
= Atencion al cliente personalizado y | - Poca inversion de capital para la
detallado. produccion.

- Dificultad en el abastecimiento de
materias primas.

- Inadecuada infraestructura.

- No tiene el mismo nivel competitivo
gue las grandes empresas.

- Volatilidad de los precios de los
insumos y especulacion de los mismos.

- Precios no competitivos.

- Deficiente sistema de evaluacion al
personal.

- Poca capacitacion a mandos medios y
bajos.

- Limitada investigacion del mercado.

- En la mayoria de empresas no
realizan una planificacion estratégica.

- Desconocimiento de requisitos para
vender al mercado nacional e
internacional.
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costo. - Limitacién en la calidad del producto.
- La mayoria no han logrado desarrollar
estrategias de comercializacion
agresivas.
- Utilizacion de forma limitada de
tecnologias de informacion y

comunicacion (TICS).

- Deficiente gestion administrativa.

- Limitada innovacién en estrategias de
productos. (Nuevos disefios, moda, entre
otros).

- Desarrollo de nuevos productos.

Bajo control de calidad.

Informalidad del sector.

Poca informacion estadistica.

Fuente: Presente Investigacion
Elaborado por: José Carlos Rodriguez Pizarro

2.3 CARACTERISTICAS DEL SECTOR CONFECCION DE

PRENDAS DE VESTIR EN LA CIUDAD DE CUENCA
El sector manufacturero textil tiene un alto proceso de utilizacion de mano

de obra para la fabricacion de sus productos, se divide en tres partes como son
la hiladura, tejedura y fabricacion de prendas de vestir.

Este dltimo, motivo de la investigacion, es un sector muy amplio debido a la
diversidad de productos que se confeccionan en ella, como son los pantalones,
camisas, camisetas, suéteres, chompas, chalecos, sombreros, faldas, ropa
interior entre otros; son elaborados para hombres y mujeres de todas las
edades y tamafos, donde se utilizan los materiales como la tela, cuero, tejidos
de punto y ganchillo, etcétera, con la diversidad de colores y tamafos.

Este sector se ve en la obligacion de estar en un contacto directo con los
compradores, donde se analiza las modas y disefios de todos los paises para
tratar de acoplar al medio cuencano.

Las exigencias de mercados son altamente competitivas por la cantidad de
empresas micro, pequefias, mediana y grandes empresas, pero esto y los
requerimientos de clientes locales, nacionales e internacionales han estimulado

la creatividad en el disefio, la calidad de las prendas, la diferenciacion de
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productos, mejoras en procesos y la eficiencia en la utilizacion de los recursos
disponibles al interior de las empresas.

Estas estrategias tienen como finalidad reducir los ciclos de produccion
aportando flexibilidad y rapidez en la produccion, también con la intension de
mantenerse en el mercado para luego poder incrementar su produccion y por
ende la mejora en su rentabilidad.

Las empresas cuencanas en la mayoria han optado por especializarse en la
elaboracion de determinadas prendas, debido a que realizan en pequefas
cantidades que se encuentran dirigidas a cubrir nichos especificos de mercado,
los mismos que tratan de entregar los pedidos de la forma mas rapida.

Segun el Presidente Ejecutivo del AITE Javier Diaz, por las inversiones y
reinversiones de las empresa textiles ha producido una mejora en la
competitividad del producto nacional gracias a las economias de escala'’, a
esto se suma el apoyo que brinda el Gobierno Nacional que se ver reflejado en
el incremento de ventas y el ingreso a nuevos mercados.

Existe una gran dificultad, la percepcion de los consumidores hacia la ropa
ecuatoriana no es buena, es por eso la preferencia hacia las prendas de vestir
de marcas reconocidas a nivel mundial sin dar gran importancia a su elevado
costo comparado con el producto nacional.

Mantenerse en el mercado es dificil debido a los costos y la mala calidad de
la materia prima nacional, lo que obliga a importar las materias primas pero
muchas empresas que han obtenido una estabilidad financiera deciden por
importar todo antes de elaborar en el pais debido a que les resulta mas

econdémico comprar en el extranjero que elaborar las prendas en la ciudad.

7 Economia de escala.- Poder que tiene una empresa cuando alcanza un nivel 6ptimo de produccién para
producir mas a menor coste, es decir, a medida que la produccién en una empresa crece, sus costes por
unidad producida se reducen. Cuanto mas produce, menos le cuesta producir cada unidad. Andrade.
http://www.puce.edu.ec/economia/efi/index.php/economia-internacional/14-competitividad/20-
economias-de-escala
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2.4 CADENA INDUSTRIAL

Esta constituida por el conjunto de etapas del proceso de produccién que va
desde las materias primas a la satisfaccion de la necesidad final del
consumidor, pudiendo ser un bien material o0 a un servicio (Stoffaes, 1980, p.9).

En cada &rea de transformacion de los productos que ofertan las empresas,
ellos tienen la posibilidad de vender a sus clientes industriales directos,
intermediarios y a los consumidores finales, donde tienen que estar preparados
para los cambios en las necesidades que exijan los clientes en cada una de
estas etapas, es por eso que las empresas industriales deben aplicar un
marketing estratégico donde analicen al mercado y puedan mejorar o
desarrollar nuevos productos que se ajuste a las necesidades del mercado de

forma anticipada o justo a tiempo.

2.4.1 Estructura de la cadena industrial

El autor Jean Jacques Lambin en su libro Marketing Estratégico tercera
edicion plantea una estructura tipica de la cadena industrial, la misma que se
divide en cinco etapas y cada una posee cambios o mejoras como se

desarrollan a continuacion:

a) “Primera transformacién: La demanda de las materias primas que son
convertidas en productos brutos.

b) Transformacion final: La demanda de los productos brutos que seran
convertidos en productos tratados, es decir son mas elaborados.

c) Primera incorporacion: La demanda de los productos transformados
gue son utilizados para fabricar productos terminados, o también pueden ser
componentes de otros productos.

d) Incorporacion final: La demanda de los productos acabados que son
incorporados a los productos terminados destinados a la demanda final.

e) Ensambladores: La demanda de una gran variedad de productos, que
seran montados por un instalador para constituir sistemas o grandes conjuntos”.
(Lambin, 1995, p.90 - 91).
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2.4.2 Proceso Productivo

Para el proceso productivo de la fabricacién de prendas de vestir se ha
tomado como referencia el modelo que plantea la Comision Econdémica para
América Latina y el Caribe (CEPAL), del cual Ecuador es miembro y el que

utiliza la empresa de confeccion de ropa deportiva “FRADA”.

Este proceso de producciéon es un modelo basico que se utiliza en las
empresas de fabricacion de prendas de vestir, obviamente este varia
dependiendo el producto especifico que se vaya a realiza, como se observa en
el grafico N. 2.1, donde se involucran cuatro acciones como son: las
operaciones, transporte, inspecciones y almacenamiento, conformado en once

etapas como:

1) Compra y adquisicion de materiales e insumos.- En esta etapa se
realiza la busqueda y negociacion con los proveedores, se establece tiempos y
formas de pago y los tiempos de entrega de los materiales e insumos, esta es la
parte vital porque aqui se analiza lo mas Optimo para la empresa tanto en
precios, calidad, entrega.

2) Transporte de materiales e insumos al area de fabricacidon.- Se da
cuando efectivamente ya se moviliza lo adquirido, en esta etapa es vital la
supervision donde se verifica que todo esté completo.

3) Disefo.- Para esta etapa se analiza los requerimientos realizados por los
clientes donde se realiza el proceso de planteamiento del producto.

4) Precostura.- Es la operacion del tendido de la tela, el corte y el tamafio.

5) Costura.- Se unen las piezas previamente acondicionadas de acuerdo al
disefio.

6) Acabado.- Se dan los ultimos retogues a la prende donde se colocan
botones entre otros.

7) Supervision control de calidad.- Personal calificado analiza
minuciosamente que todo haya sido elaborado de acuerdo a lo planeado, si
existe alguna falla este vuelve a la operacion para que la prenda sea arreglada.
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8) Etiquetado.- Las prendas al cumplir con la supervision se procede a

colocar la etiqueta, esta etapa en la mayoria de casos se las realiza en la etapa

de acabado.

9) Envasado.- Estructura que tiene contacto con la prenda, y es lo que se va

a utilizar para colocar en el punto de venta que estard en contacto con el

consumidor.

10) Embalaje.- Sirve para proteger al producto cuando se lo transporte de un

lugar a otro, es decir colocar en cajas.

11) Almacenamiento de Producto terminado.- Es tener en bodegas el

producto listo para la venta o distribucién.

GRAFICO N. 2.1 Proceso productivo Fabricacion de prendas de vestir

%
%
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Elaborado por: José Carlos Rodriguez Pizarro

JOSE CARLOS RODR

G

eZ P1ZARRO




i
UNIVERSIDAD DE CUENCA AE
£ "‘

2.4.3 Tipos de Unidades Productoras

La heterogeneidad y diversidad del sector manufacturero textil ecuatoriano

en el area de Fabricacion, hace que se agrupe en dos sectores:
a) Sistema Empresarial

Son aquellas empresas que poseen maquinaria Optima, donde realizan
produccion en serie, poseen una estructura organizativa innovadora, separada
con departamentos, con personal con buenos conocimientos constante

capacitacion, dispone de recursos financieros o fuentes de financiamiento.
b) Sistema Artesanal

Son aquellas empresas que poseen precaria maquinaria que gran parte de
su produccién es realizada a mano, su estructura organizativa es simple donde
no existe un encargado por area sino el duefio o gerente realiza gran parte de
las actividades, el conocimiento del personal es minimo, poca capacitaciéon y su

forma de financiamiento es limitada.

El autor Keith Pavitt también dice los que utilizan este sistema se
encuentran dominados por los proveedores, en la mayoria de los casos son las
empresas que suministran los bienes de capital y los de bienes intermedios. Es
decir ellos tienen una dependencia de otras empresas y estan sujetos a sus

requerimientos.

2.5 COMPETITIVIDAD EN LAS PEQUENAS EMPRESAS

MANUFACTURERAS TEXTILES.
La competitividad en las empresas es la habilidad para ser lider en costos,

ofrecer productos diferenciados y tener la capacidad para servir a segmentos de

mercados especializados. (Porter, 1991)
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En el mundo desde afios atras, existe un fenémeno llamado globalizacién®®
que acarrea sucesos positivos y negativos, El sector de la fabricacion de
prendas de vestir también estd inmerso en él y tiene connotaciones negativa
por que crea competencia entre las empresas a nivel mundial, pero a la vez,
positivas por que incentiva a cada organizacion a una constante innovacion,
donde cada organizacion debe ofrecer algo diferente, donde es necesario la
utilizacion de estrategias de producto, de procesos, organizacion y de

mercadotecnia para poderse mantener en el mercado.

La competitividad no se presenta en toda la industria como un todo, sino en
aéreas especificas con condiciones similares, en 1990 Michael Porter, indica
que hay que identificar la manera de como ser competitivos, basarse en los
recursos que se posea y utilizarlos de una manera eficiente, tratando de mejorar

cada vez que se pueda.

Porter también indica que la verdadera competitividad se mide por la
productividad que las empresas tengan. La productividad'® esta en funcién de la
calidad de los productos, que a su vez depende del precio y de la eficiencia

productiva.

Como resultado se llega que para ser competitivos hay que reunir un
conjunto de atributos que sea aplicable al mercado, que se basa en un proceso
para poder alcanzarlos. Para analizar a la competitividad de una forma mas

especifica se vera los factores innovacion, calidad y eficiencia.

2.5.1 Innovacién

Se define como “la introduccion de un nuevo o significativamente mejorado,

producto (bien o servicio), de un proceso, de un nuevo método de

8 Globalizacién.- Es una interdependencia econémica creciente del conjunto de paises del mundo,

provocada por el aumento del volumen y la variedad de las transacciones transfronterizas de bienes y
servicios, asi como de los flujos internacionales de capitales, al tiempo que la difusién acelerada de
generalizada de tecnologia. Fondo Monetario Internacional (FMI).

9 Productividad.- es la relacién entre recursos utilizados y productos obtenidos y denota la eficiencia con
la cual los recursos humanos, capital, conocimientos, energia, etc. son usados para producir bienes y
servicios en el mercado (Levitan, 1984).
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comercializacion o de un nuevo método organizativo, en las practicas internas
de la empresa, la organizacion del lugar de trabajo o las relaciones exteriores”.
(Manual del Oslo, 2005, p.56).

A la vez el autor Joseph Schumpeter, define a la innovacién con cinco
caracteristicas que son: 1) la introduccién de un nuevo producto; 2) la
introduccién de un nuevo proceso de produccion; 3) la apertura de un nuevo
mercado; 4) el desarrollo de una nueva fuente de insumo, y 5) los cambios en

la organizacion industrial.
1) Clasificacién

Luis Berastain en su libro Aprender a Innovar en una pyme clasifica a la
innovacion en dos grupos:

a. Innovacién Tecnoldgica

Aquella que implementa el recurso tecnolégico dentro y fuera de la
organizacion. En esta era la tecnologia tiene que estar en todos los espacios de

la empresa para que todos los procesos sean mas agiles y rapidos.

La tecnologia en la empresa tiene que ser el eje de innovacién, esta tiene
que ser flexible y rapidamente adaptable para que las organizaciones puedan
enfrentar los desafios del alto nimero de competidores y del mercado mas

exigente en general.
b. Innovacién no tecnoldgica

Es aquella que no implementa el recurso tecnoldgico dentro y fuera de la
organizacion. En algunas empresas de fabricacion de prendas de vestir se da
una resistencia al cambio, porque debido a la inseguridad y el desconocimiento
por parte de algunos empresarios esta haciendo que las empresas se estén

guedando relegadas.
2) Formas de medicion

Barastein plantea que para medir la innovacion existen dos formas:
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a. Innovacién Incremental:

Es aquella que es obtenida a través de una mejora progresiva en de los

bienes y servicios que ofrece una empresa.
b. Innovacion Radical:

Implica una ruptura sobre la tecnologia anterior, un cambio en las pautas de

consumo establecidas, una nueva tecnologia.
3) Tipos de innovacion

La descripcion realizada por ambos autores en la definicion de innovacion
tiene caracteristicas muy similares de las cuales resaltan los cuatro tipos de
innovacion que son: innovacion de producto; innovacion de proceso, innovacion

de mercadotecnia e innovacion de organizacion.

Si las empresas fabricantes de prendas de vestir desean mantenerse,
crecer y lograr una estabilidad en el mercado las empresas tienen que innovar
de forma periddica con nuevos disefios, formatos, usos, modas, tamanos, esto

se logra con un continuo contacto con el mercado.

El mercado o demandantes cada vez son mas exigente y tratar de cubrir
sus necesidades se torna complejo es por eso, que las empresas tienen que
innovar y los pasos previos que tienen que seguir es realizar investigacion y

desarrollo.

Tener presente que la innovacion se puede implementar en cualquier area
de la empresa, estos no necesariamente tienen que ser cambios radicales, sino

hay que introducir novedades para que ayuden a agilizar los procesos.

La innovacioén es el eje fundamental para el desarrollo de estrategias, donde
el objetivo es hacer algo novedoso y si es posible que sea dificil de imitar y con
el perfeccionamiento de los procesos para poder competir y aprovechar
oportunidades que el mercado ofrece, en la que hay que estar acorde a la

competencia y tratar de superarle.
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En las pequefias empresas esto se realiza a minima escala, debido a que
se requiere personal capacitado, inversion de capital y sus resultados por lo

general se refleja al mediano o largo plazo.

2.5.2 Calidad

Es “la totalidad de las caracteristicas de una entidad que le otorgan su
aptitud para satisfacer las necesidades expresadas e implicitas”. Normas 1SO
9000-2000%°

La calidad en empresas que elaboran prendas de vestir constantemente
estan sufriendo numerosos cambios por eso es necesario la mejora continua de
todos los recursos tanto humanos, financieros, operacionales, tecnolégicos y
administrativos, estas mejoras ayudan a comprender que el mercado siempre

tiene nuevas necesidades, deseos o satisfacciones.

La mayoria de compafiias del mercado textil trata de acceder a normas o
estandares de calidad para que sus productos sean aceptados en la ciudad, en
la provincia, a nivel nacional e incluso se abren puertas como la exportacion de
las prendas a otros paises, para ello dentro tienen que involucrar a todo el
personal, donde conozcan con exactitud a donde se deseada llegar y se

necesita el compromiso de cada uno para lograrlo en menor tiempo.

Luego de haber alcanzado la calidad deseada, se tiene que difundir al
mundo externo para que conozcan los atributos de los productos que se oferta
al mercado, lo dificil es poder mantener este nivel. Lo recomendable es un buen
control, que permita llegar a la calidad en el disefio que significaria no solo

corregir o reducir defectos sino prevenir que esto suceda.

La calidad en la actualidad se ha convertido en uno de los requisitos
esenciales del producto y también es un factor estratégico para mantenerse en

el mercado y lograr el reconocimiento del mercado.

20 Normas ISO.- Siglas inglesas que significan International Standarization Organization, entidad

encargada de favorecer la normalizacién en el mundo.
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Hacer estos cambios acarrea al inicio inversion, pero esto luego servira
para lograr un mayor ahorro debido a que se reducirhd desperdicios, se

reutilizara materiales y como resultado se obtendra mayor utilidad.

2.5.3 Eficiencia

“En un sentido amplio, consiste en reconocer e interpretar las condiciones
dentro de las cuales opera la organizacion y establecer lo que es correcto hacer
para adecuar su actuacion a las condiciones del entorno. Es la capacidad para
definir las premisas de la accion administrativa en funcién de la situacion”.
(Pacheco, Castafieda, Caicedo, 2004, p. 154)

La eficiencia es conocer a donde queremos llegar, es decir las metas y
objetivos, luego se debe conocer cuales son todos los recursos que dispone la

empresa, para de esa manera utilizar lo minimo y conseguir lo planteado.

Conociendo a dénde quiere llegar y los recursos que disponen las
empresas, servira de mucho porque dejaran de desperdiciar recursos humanos
fisicos, monetarios, tecnolégicos y el tiempo porque al conocer se podra dedicar

el tiempo necesario a cada requerimiento.

La empresa también tiene que realizar un analisis profundo del historial de
la empresa y del mercado antes de tomar alguna decisién. Para ver que es lo
gue la empresa ha venido desarrollando y porque el mercado no es estatico

sino tiene un dinamismo constante.
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CAPITULO Il

3. INVESTIGACION DE MERCADO

3.1 DEFINICION DEL PROBLEMA DE INVESTIGACION
Desconocimiento de las estrategias de producto que desarrollaron las

pequefias empresas manufactureras textiles en el area urbana de la ciudad de
Cuenca durante el periodo 2011-2012.

3.2 OBJETIVOS

3.2.1 Objetivo General

Conocer las estrategias de producto que han desarrollado las pequefas
empresas manufactureras textiles en el area urbana de la ciudad de Cuenca en
el periodo 2011 — 2012.

3.2.2 Objetivo Especifico

e Describir las caracteristicas generales de las pequefias empresas
manufactureras textiles de la ciudad de Cuenca; como ambito de operacion;
forma de organizacion, produccion y ventas; acceso a tecnologia y productos
elaboran.

e Determinar el conocimiento y utilizacion de las estrategias de producto en
las pequefias empresas manufactureras textiles.

e Establecer el efecto que género la aplicacion de las estrategias de
producto sobre los ingresos.

e Determinar en que se fundamentan los duefios o gerentes de las
pequefias empresas manufactureras textiles para escoger la estrategia de
producto.

e Conocer el nivel de implementacion de las estrategias de producto que

han aplicado las empresas.
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3.3 PREGUNTA DE INVESTIGACION

¢De qué manera incidié la utilizacion estrategias de producto que han

desarrollado las pequefias empresas manufactureras textiles en el area urbana
de la ciudad de Cuenca en el periodo 2011 — 2012?

Tabla N. 3.1 Objetivos de la Investigacion

Obieti Necesidade Pr ntas d
JEtiVO s Basicas de | ._'cguntas de Técnica Fuente
Especificos P investigacion
Informacién
Describir las | - Definir las |,Cuél es la forma de | Andlisis de | Grupo
caracteristicas principales organizacion, Correspondenci | Focal.
generales de las | caracteristicas sistema de | a. Entrevista
pequefias empresas | de las pequefias | produccién, acceso a
manufactureras empresas. tecnolégico, los expertos.
textiles: forma de productos que Encuesta
organizacion, elaboran y el ambito a
produccion y de operaciéon de las gerentes.
ventas; acceso a pequefias empresas
tecnologia, manufactureras
productos que textiles?
elaboran y ambito
de operacion.
Determinar el - Conocer el |,Conoce / Utilizo las | Analisis de | Grupo
conocimiento y porcentaje  de | siguientes Correspondenci | Focal.
utilizacion de las conocimiento y | estrategias de | a. Entrevista
estrategias de porcentaje  de | producto como: a
producto de las utilizacion de | reduccion de costos, expertos.
pequefias empresas | las estrategias | mejora de producto, Encuesta
manufactureras. de producto en | desarrollo de la linea a
las pequefias | de producto y gerentes.
empresas. nuevos productos?
Establecer el efecto | - Encontrar el |¢,Considerando los | Analisis de | Grupo
gue género la efecto positivo o | factores externos | Correspondenci | Focal.
aplicacién de las negativo que | cual fue el total de | a. Entrevista
estrategias de tuvo sobre los | ventas en el periodo a
producto sobre los ingresos 2009-2010 y en el expertos.
ingresos. periodo 2011-2012? Encuesta
¢ Aplicando las a
estrategias usted en gerentes.
sus ingresos vio
algin cambio?
Determinar en que | - Establecer | En el momento de | Andlisis de | Grupo
se fundamentaron cual es el | seleccionar una | Correspondenci | Focal.
los duefios o fundamento estrategia de | a. Entrevista
gerentes de las para escoger | producto en que se a
pequefias empresas | una estrategia | fundamenta para expertos.
manufactureras de producto realizar dicha Encuesta
textiles para decisiéon? a
escoger la ¢Cada qué tiempo gerentes.

estrategia de

usted aplicé estas

estrategias?
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producto.

Conocer el nivel de
implementacion de
las estrategias de
producto que han
aplicado las
empresas.

- Definir el nivel
en que se estan
implementando
las estrategias
de producto en
las pequefias
empresas.

¢, Cual fue el
porcentaje de
aplicacion de las

estrategias de
producto utilizadas?
¢ Conocer forma de
medicién de
resultados?

Analisis de
Correspondenci
a.

Grupo
Focal.
Entrevista
a
expertos.
Encuesta
a
gerentes.

Fuente: Presente Investigacion
Elaborado por: José Carlos Rodriguez Pizarro

3.4 FUENTES DE INFORMACION

La recoleccién de datos se obtuvo de dos fuentes

: la primaria y secundaria.

Tabla N. 3.2 Fuentes de Informacién

Fuentes de
Informacioén

Técnicas de Investigacion

Instrumentos

¢ Cualitativa (Grupos Focales, Entrevista con

++ Cuestionario

. . expertos).
Primaria
« Cuantitativas (Encuesta Piloto®*, Encuesta). % Cuestionario

v’ Libros de Marketing
v" Proyectos de

Secundaria = Externa (Documentos). Investigacion
v Tesis
v Publicaciones

Fuente: Hernandez y otros, Metodologia de la Investigacion, 2009.
Elaborado por: José Carlos Rodriguez Pizarro

3.5 METODOLOGIA

La metodologia aplicada en el desarrollo de esta investigacion es la

deductiva-exploratoria y conclusiva-descriptiva. En la investigacion exploratoria

se realizd el grupo focal y las entrevistas con expertos es decir de orden

cualitativo; también en la investigacion descriptiva se elabord la encuesta de

21

mejorarlo al identificar y al eliminar problemas potenciales. (Malhotra, 2004, p.301)

JOSE CARLOS RODRIGUEZ

P1Z

ARRO

Encuesta Piloto.- Aplicacion del cuestionario en una pequefia muestra de encuestados con el fin de




UNIVERSIDAD DE CUENCA

orden cuantitativo, todas estas técnicas se realizaron en un Unico momento

siendo un estudio no experimental transversal.

3.5.1 Investigacion Cualitativa Exploratoria

Para obtener informacién dentro de esta técnica se escogié el método de

Grupo Focal y Entrevista con Expertos.
Objetivos del Grupo Focal

» ldentificar las caracteristicas principales de las pequefias empresas
manufactureras textiles.

» ldentificar el grado de conocimiento y las acciones de estrategias de
producto que han desarrollado las empresas.

» ldentificar si la aplicacién de las estrategias de producto tuvo impacto en
los ingresos.

» Conocer cudles son los criterios de seleccién al momento de aplicar una
estrategia.

» Conocer cada qué tiempo han aplicacion las estrategias.

» Comprender cudl fue el grado de implementacion de las estrategias de
producto en las empresas.

El grupo focal se desarrollo con la presencia de ocho personas, siendo un
grupo homogéneo ya que el perfil de los participantes estaba conformado por
Duefios o Gerentes de las pequefias empresas manufactureras textiles del area
urbana de la ciudad de Cuenca, tuvo una duracién de dos horas con diez
minutos, se realizo el registro de la informacién en cintas de audio y video,
donde se respondi6 a todos los objetivos planteados y esta informacion
detallada se encuentra en el Anexo N. 7. Se obtuvo amplia informacion de gran

beneficio para la investigacion como:

Las caracteristicas principales.- Los encuestados respondieron que su

ambito de operacion es su mayoria es local y regional, con poca participacion a
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nivel nacional; la organizacién de las empresas esta bajo un formato de
departamentos 0 no poseen ninguna estructura; el sistema de produccién es
artesanal y la forma que producen es por lote, por serie o por pedido; el acceso
tecnoldgico es limitado basandose en el internet, realizar comercio electrénico
con sus clientes y proveedores, adquirir maquinarias y el uso de redes sociales;
los productos que mas fabrican son pantalones, chompas, camisetas, medias,
entre otros; la elaboracion de las prendas esta dirigida para hombres y mujeres

de todas las edades.

Conocimiento de estrategia de producto.- Cinco de los entrevistados
cuando se les pregunto si han utlizado estrategias de producto ellos
respondieron en forma negativa, de forma seguida se utiliz6 la técnica
proyectiva de asociacion de palabras, en la que tenian que responder que se
les viene a la mente con cada accién de las estrategias de producto. Las
respuestas en cada accion fueron de forma total por parte de cada uno de las
participantes, porque todos conocian, incluso detallaban y trataban de explicar
cuando lo usan, posteriormente se les explicé que acciones pertenecian a cada

estrategia de producto.

Aplicacion de las estrategias de producto.- Se preguntd si en los afios
2011 y 2012 habian aplicado estrategias donde las respuestas fueron
afirmativas, es decir los Gerentes estaban aplicando pero desconocian que lo
realizaban, solo tres lo hacian por previo conocimiento e investigacion y que las
demas lo hacian porgue imitaban lo que hacia la competencia o por peticion de
clientes. Al poseer una cartera amplia de productos ellos utilizan de forma
general las cuatro estrategias, pero de forma especifica se enfocaban en la de

reduccion de costos y mejora del producto.

Criterios de seleccion para aplicar estrategias de producto.- Se
obtuvieron respuestas como disponibilidad econdémica y tecnoldgica,
disponibilidad de produccion y personal, ingresos por obtener, las necesidades
del mercado, experiencias anteriores, conocimiento del personal, Ila

organizacion de las empresas y el nivel de investigacion.

JOSE CARLOS RODRIGUEZ PIZARRO



Q.

UNIVERSIDAD DE CUENCA AE
£ "‘

Planificacién de la eleccion de las estrategias de producto.- seis

participantes dijeron que las acciones que ellos realizaban eran encaminados
en los montos de venta que desean alcanzar, luego realizan un cronograma
donde detallas actividades, encargados y tiempos a ejecutar, en el caso que no
se disponia de personal capacitado dos empresas decian que contrataban la

asesoria de empresas expertas.

Cumplimiento de lo planteado.- tienen un nivel del 60% y 65% minimo de
cumplimiento debido a factores externos como problemas con proveedores,

vendedores y los internos como la falta de recursos monetarios.

Forma de medicion del cumplimiento de la aplicacion de las estrategias de
producto, se centraban en los montos de ventas, cronogramas elaborados y los
reportes que entreguen los supervisores delegados, para tomar la decision al
ser empresas familiares se reunian entre todos o con los empleados y las
decisiones se toman en base a cuanto ingreso ellos generan y cuanto van a
invertir. Ademas ellos si asignan recursos econémicos antes de aplicar
cualquier estrategia como elaborar un prototipo y ven cual es el impacto,
también desarrollan investigacién, capacitan empleados y de ser necesario

adquieren maquinaria.

Impacto en los ingresos por el uso de estrategias.- La mayoria
respondié que si tuvo incremento y que en los afios 2011 y 2012 tuvieron en
promedio un crecimiento del 5% pero fue evidente una leve incomodidad de las
personas cuando se les pregunto sobre un monto especifico, pero las
ganancias entre ellos en el afio 2009 y 2010 oscilaba entre los USD $ 60.000 y
USD $ 130.000 dolares y que para el afio 2011 y 2012 sus ingresos mensuales
estaban entre los USD $ 75.000 y los USD $ 250.000. El impacto es notorio ya
gue ellos se han dado cuenta de que han incrementado clientes y al tener
mayores ingresos han podido adquirir tecnologia y contratar mas empleados
pero esto se debe también a las politicas que ha aplicado el gobierno desde el
2011 donde impulso la economia nacional limitando las importaciones de ropa.
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Tiempo de aplicacion.- las respuestas se basaron mayoritariamente que
dependiendo lo planificado ellos cada trimestre o semestre trataron de hacer

algo nuevo o cuando el mercado lo exija.

Para confirmar, profundizar y continuar con la investigacion sobre estas

variables se procedi6 a realizar las entrevistas con expertos.

Objetivo de la Entrevista a expertos

VY Generar un diagnostico a través de los expertos sobre las caracteristicas
general las pequefias empresas manufactureras del area urbana de la ciudad
de Cuenca.

v Determinar el conocimiento y utilizaciéon de las estrategias de producto en
las empresas.

Y Conocer que acciones realizdé la empresa cuando toma la decision de
establecer una estrategia de producto.

v Determinar quién es la persona que toma la decisibn de aplicar la
estrategia y quien es la encargada de verificar su cumplimiento.

Y Conocer como miden o controlan el nivel de implementacion de la
estrategia.

VY Establecer el porcentaje de incremento en los ingresos debido a la
aplicacion de la estrategia de producto.

Y Conocer el volumen de ventas en los dos periodos de tiempo
comprendidos entre 2009-2010 y 2011-2012.

Vv Conocer la experiencia sobre la aplicacion de las estrategias

Las entrevistas tuvieron una duracion aproximada de 35 minutos, la mismas
gue se realizaron en las oficinas de cada gerente, con una cita previa. Donde
enfocados en responder los objetivos planteados y para delimitar las
caracteristicas de las variables encontradas en el grupo focal, se realizé un
cuestionario de 30 preguntas que fue previamente estructurado. Se recolecto la
informacion mediante grabaciones de video y de voz, donde se entrevistd a

ocho personas de los cuales cinco son Gerentes de pequefias empresas que
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elaboran prendas de vestir y a tres personas adicionales que estan
relacionadas con el tema como el Gerente de la Empresa Publica EDEC,
Gerente del Centro de Disefio de la UDA y a la Directora del Departamento de
Investigaciones de la Universidad Catélica por estas realizando una tesis
doctoral sobre el tema. Esta informacion de forma detallada se encuentra en el
Anexo N. 8

Se obtuvo la siguiente informacion:

Tabla N. 3.3 Variables y caracteristicas obtenidas
Caracteristicas Obtenidas

Variable

Propiedad de la empresa. Propia
Familiar
Sociedad.

Numero de empleados. 10-20
20-30
30 —40.
40 - 50.

Ambito de operaciones. Local
Regional
Nacional
Internacional.

Tipo de unidad productora. Artesanal
Industrial.

Forma de organizacion de la empresa. Departamentos
Direcciones
No posee.

Acceso a la tecnologia. Internet

Maquinaria

Transacciones electrénicas
Manejo de redes sociales.

Productos que elabora la empresa. Pantalones, pantalonetas
Chompas, casacas
Camisas, camisetas
Medias, pijamas
Zapatos, sombreros.

Para que edades de la ropa que fabrica. Nifios
Jovenes
Adultos.

Atributos de las prendas. Tipo de tela
Color
Tamafio
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Disefio
Forma
Precio
Duracion.

Cuantas prendas elabora al mes. <1000
1001 - 2000
2001 - 3000
3001 - 4000
> 4001.

Porcentaje prendas que elabora al mes vende el | <50%
mismo mes. 50 - 60 %
61-70%
71-80%
81 —90%
> 91 %.

Considerando todos los factores externos cual 0 - 50.000
fue el monto de ventas anual en los afios 2009 - | 50.001 - 100.000
2010: y en los afios 2011 - 2012. 100.001 - 150.000
150-001 - 200.000
200.001 - 300.000
300.001 - 400.000
400.001 - 500.000
500.001 - 1.000.000
> 1.000.000.

Estrategias de producto utilizadas en los afios | Reducir Costos

2011 - 2012. Realizar productos complementarios
Realizar nuevos productos

Mejorar la calidad

Realizar trabajos personalizados
Producir por encargo.

Fundamento antes de aplicar una estrategia. Analisis financiero

Identificacion de problemas y
necesidades

Andlisis de todas las opciones de
estrategias

Andlisis de mercado

Consulta a clientes

Metas a alcanzar

Acciones realizadas antes de aplicar una | Planteamiento de presupuestos
estrategia. Cronogramas de accion
Capacitar al personal
Adaptacion de recursos
Investigacion y desarrollo.

Recibe asesoramiento externo o interno. Si
No.

Tipo de asesoria. Investigacion

Toma de decisiones
Disefio

Factibilidad
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Capacitacion.

Presupuesto asignado para aplicar la estrategia. | <5.000

5.001 -10.000
10.001 - 20.000
20.001 — 30.000
> 30.000.

Persona que toma la decision de aplicar la | Gerente
estrategia Junta Gerentes Departamentales.

Departamentos involucrados en el desarrollo de | Comercializacién
las estrategias. Produccion
Administracion
Contabilidad
Marketing.

Forma de medicion del cumplimiento de las | Cumplimiento de venta
estrategias Cumplimiento de cronogramas
Cumplimiento de produccion

Nivel de implementacion de las estrategias <60 %
61% — 70 %
71 % - 80 %
81% - 90 %
>91 %

Forma de medicién del resultado de Ila | Indicadores
aplicacion de la estrategia de producto Otros

Porcentaje de incremento de ventas por la | 0-2%
aplicacién de las estrategias de producto. 3-5%
6-8%
>9%

Experiencia de la aplicacion de estrategias Excelente
Buena
Mala

Fuente: Presente Investigacion
Elaborado por: José Carlos Rodriguez Pizarro

Con los métodos cualitativos utilizados, permitio establecer las variables y
delimitar las caracteristicas, donde es evidente la tecnificacion y la
implementacion de las estrategias que han adquirido las empresas en los
altimos afios lo que les ha permitido mantenerse en el mercado y un

incremento paulatino de sus ingresos.
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Investigacion Cuantitativa Descriptiva
Objetivos de la Encuesta

# Recolectar informacion relevante sobre las caracteristicas de las
pequefias empresas manufactureras textiles del area urbana de la ciudad
de Cuenca en el periodo 2011 — 2012.

# Determinar las estrategias de producto que desarrollaron las pequefas
empresas manufactureras textiles.

# Determinar el fundamento que utilizan las empresas para seleccionar,
aplicar, medir el nivel de implementacion y los resultados obtenidos de la
estrategia de producto.

# Obtener el efecto que tuvo la aplicacidon de estas estrategias de producto
sobre los ingresos de las empresas y nivel de satisfaccion de gerentes.

# Conocer la relacion que existen entre las variables descritas en la
encuesta. el nivel de satisfaccion de la aplicacion de la estrategia de

producto.

Las encuestas se procedieron a realizarse en dos etapas: la primera se
realizé la encuesta piloto a 7 empresas; aqui se obtuvieron dos contextos
importantes como: la mejorar en el planteamiento de las preguntas, donde se
conocié si eran entendibles, faciles de responder, tabular y conocer si estan
enfocados en los objetivos planteados; el segundo sirvid para establecer los
tiempos concretos para levantar la informacion. El formulario estaba
conformado por preguntas con y sin estructura y el formato de preguntas que

utilizamos con las respectivas escalas, esta especificados en el Anexo N. 10.

La segunda etapa se realizé la encuesta definitiva la que se realizo a toda la
poblacién de estudio, es decir se usé un analisis censal. El formato de la

encuesta se encuentra en el Anexo N. 11.
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3.6 POBLACION DE ESTUDIO

El trabajo de campo se realizé a toda la poblacidbn de las pequefias
empresas manufactureras textiles formales® del area urbana de la Ciudad de
Cuenca. Con la base de datos proporcionada por la CCC, CAPIA y la SC. De
las tres listas proporcionadas se procedio a juntas los nombres de las empresas
en una sola base de datos basado en los lineamientos de pequefias empresas
gue estable la SC (Tabla N. 1.1) y segun el CllU 4 en su inciso C 14 donde se
encontré un numero de sesenta y tres empresas, la lista de empresas y el
cronograma de visitas realizadas se encuentra en el Anexo N. 12.

La encuesta se aplicé solo a duefios, gerentes y administradores de las
empresas, durante veinte dias laborables en el mes de febrero y marzo del afio

2014, se realizé llamadas telefénicas previas para poder conseguir las citas.

3.7 PROCESAMIENTO DE LOS DATOS

Una vez aplicadas las encuestas se procedié a la verificacion, revision,
ingreso y tabulacion de la informacién en el programa estadistico PAS W 18. El
proceso de preparacion de datos se encuentra detallado en el Anexo N. 14.

3.8 ANALISIS DE DATOS

Después de ingresar toda la informacion se procedio a analizar cada una de
las variables de la encuesta en donde se obtuvo informacion relevante para
poder cumplir con los objetivos de la investigacion, este andlisis detallado se
encuentran en el Anexo N. 15, en donde estan las tablas con su respectiva
interpretacion, las variables mas importantes se analizan dentro del texto de

esta investigacion.

2 Formales.- Estar legalmente constituidas y que se encuentren registradas en la Superintendencia de
Compafiias.
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Total encuestas realizadas

De las 63 empresas del total de la poblacion se pudo realizar 54 encuestas
gue representa el 86% y hubo un rechazo de 9 empresas lo que representa el
14%. Este ultimo porcentaje pudo ser mayor si no se hubiera tomado medidas
como insistir de forma continua para tratar de obtener las citas a través de
llamadas y de visitas in situ en el lugar. La razén de no respuesta fue por
negacion rotunda del gerente, alegando que por politicas de la empresa,
ausencia del duefio por viaje y por experiencias negativas pasadas no

decidieron dar ningun tipo de informacion.

Gréafico N. 3.1 Encuestas realizadas

m Completa
m Rechazo

Fuente: Presente Investigacion
Elaborado por: José Carlos Rodriguez Pizarro

Es importante sefialar que desde este punto todos los analisis de las
encuestas se consideraron a las 54 empresas como el 100% de la poblacién.
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Ambito de Operaciones
Gréafico N. 3.2 Ambito de Operaciones

1009
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7,40%

Local Regional Nacional Internacional

Fuente: Presente Investigacion
Elaborado por: José Carlos Rodriguez Pizarro

Por ser pequefias empresas, el 100% de ellas se desenvuelve de forma
local es decir en la ciudad de Cuenca; de forma regional tienen una
participacion del 81,5% comprendido por las provincia del Azuay, Cafar y
Morona Santiago (Regién N. 6); prosigue con la mitad del porcentaje de la
anterior, al ambito nacional con el 42,6% comprendido por mas provincias de
las anteriores sefialadas y en una menor porcentaje a las organizaciones que
sus productos estan en el extranjero con un 7,40%. Es evidente que en los tres
ultimos ambitos de operacion el porcentaje de participacion decrece, esto
ocurre por varios aspectos como: las empresas por sus limitantes de recursos
como maquinaria, personal no pueden producir en mayor cantidad; no cumplen
con exigencias de calidad internacionales; los precios no son muy competitivos,
ya que las grande empresas o las organizaciones que importan ropa venden en
precios similares a los que a las pequefias empresas les cuesta producir; las
politicas gubernamentales que se esta aplicando donde apoyan al fomento de
la produccion Nacional, pero también limita realizar otras importaciones
necesarias para producir un buen producto debido a las restricciones

establecidas; entre otras.
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Formay Tipo de produccion:

Grafico N. 3.3 Tipo de Produccion Grafico N. 3.4 Forma de
Produccion
M Artesanal M Industrial ESi = No
85,2%
79,6%
63,0%
37%
20,4%
14,8%

Lote Pedido Serie

Fuente: Presente Investigacion Fuente: Presente Investigacion

Elaborado por: José Carlos Rodriguez Pizarro Elaborado por: José Carlos Rodriguez
Pizarro

De las empresas entrevistadas, 35 empresas se dedican a la produccién
artesanal que representan el 65% y de tipo industrial estdn 24 empresas que
representan el 35%, este porcentaje industrial cada vez va progresando debido
al crecimiento y a la forma de produccion que adopta cada organizacion, a la
vez en términos contables los gerentes de las empresas prefiere estar o
catalogarse en la categoria artesanal por los beneficios de ley que percibe
como reduccién de impuestos, no pago de utilidades entre otros. Para la forma
de produccién son tres clases especificas que fueron obtenidas en el grupo
focal y entrevistas, de las cuales 46 producen bajo pedido que representan el
85,2%; 20 produce en lote que representan el 37% y 11 empresas produce por
serie con el 20,4%. La mayor produccion es por pedido, esto se debe a que las
empresas prefieren elaborar los productos que tengan la venta segura y en
periodos muy cortos de tiempo, esto es ocasionado por la falta de liquidez de
las empresas y el miedo de asumir el riesgo de producir y no vender.
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Productos mas elaborados por las empresas.
Gréafico N. 3.5 Productos que mas elaboran las empresas
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Fuente: Presente Investigacion
Elaborado por: José Carlos Rodriguez Pizarro

En la presente investigacion se obtuvo que los productos que mas elaboran
las empresas son los pantalones con el 33,33%, también posee una alta
participacion la elaboracion de camisetas con el 22%, en tercer lugar el grupo
otros que esta conformado por: chompas, faldas que representa el 18,52%. En
menor porcentaje estan las empresas que producen vestidos y casacas con el
556% y en un ultimo grupo estan las empresas que producen pijamas,

sombreros, zapatos, camisas con el 3,70%
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Conocimiento y Utilizacion de las acciones de las estrategias de producto

Gréafico N. 3.6 Utilizacién de las acciones de las estrategias de
product

100,0%
90,0%
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70,0%
60,0% 44.4%
50,0% 38,9%
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m Conoce acciones de Estrategia Utiliz6 acciones de Estrategia

Fuente: Presente Investigacién
Elaborado por: José Carlos Rodriguez Pizarro

Las acciones de las estrategias de producto que mas conocen los gerentes
de las empresas son: reduccion de costos con el 98,1%, mejora de la
calidad con el 90,70%, producir por encargo con el 85,30%, pero la accién

gue menos conocen es reducir la variedad con el 40,4%.

Las acciones de las estrategias mas utilizadas en los afios 2011 y 2012
fueron: reduccion de costos con el 87%, existiendo una diferencia de 11,1
puntos entre el conocimiento de la misma accion de estrategia; al igual que en
el conocimiento la segunda mas utilizada es la mejora de la calidad con el
83,3%, pero existe una diferencia de 7,4 puntos entre ambos; la tercera mas
usada es produccion por encargo con 81,5% y tiene una diferencia de 3,7
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puntos. La menos utilizada es reducir variedad con 9,3% y posee una
diferencia de 35,4 puntos del porcentaje de conocimiento. Es evidente el alto
conocimiento de las estrategias por la facilidad de los nombres que posee,
motivo por el cual utilizamos las estrategias de producto definidas por el Autor
John O"Shaughnessy; si se utilizara palabras técnicas sobre el nombre de las
estrategias la respuesta fuera menor. En la utilizacién de las estrategias los
gerentes afirman haber utilizado en menor porcentaje con respecto al
conocimiento, pero esta utilizacién no es de forma total sino parcial debido a

que tratan de acomodar a la realidad de cada una de las empresas.

Asesoria

Grafico N. 3.7 Porcentaje de empresas manufactureras que recibieron
asesoria

24.1%

Si No

Fuente: Presente Investigacion
Elaborado por: José Carlos Rodriguez Pizarro
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Gréafico N. 3.8 Forma de asesoria que recibieron las empresas
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Fuente: Presente Investigacion.
Elaborado por: José Carlos Rodriguez Pizarro

Grafico N. 3.9 Forma de Asesoria

51.22%
39.02%

19.51%

19.51%

Fuente: Presente Investigacion.
Elaborado por: José Carlos Rodriguez Pizarro

Las empresas encuestadas que recibieron asesoria fueron 41, que

representa el 75.9%. El tipo de asesoramiento que recibieron fue: interno con

el 36,59%; asesoramiento externo con el 46,34% y ambas formas de

asesoria lo recibieron 7 empresas que representa el 17,07%. Las empresas en
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el area que mas asesoria recibieron fue: capacitacion con el 63,4%; seguido por
disefio con 51,2%; toma de decisiones con el 39% y al final la factibilidad,

investigacion y desarrollo con el 19,51%.

Presupuesto asighado para la estrategia

Gréafico N. 3.10 Presupuesto asignado para la aplicacién de estrategias.

%)

>30.001
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10.001 - 15.000 | ||18.5%|
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<5.000 7%)
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Fuente: Presente Investigacion.
Elaborado por: José Carlos Rodriguez Pizarro

Para aplicar las estrategias de producto las empresas asignaron un
presupuesto anual monetario de: hasta USD $ 10.000 con el 72,2%; entre los
USD $10.001 y USD $15.000 délares tiene un porcentaje de 18,5% y mas de
USD $ 20.000 con el 8,3%. Lo que demuestra un interés de las empresas de
invertir en las estrategias de producto y en busca de la mejorar de forma

continua.
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Departamentos involucrados con el desarrollo de las Estrategias
Estrategia

Gréfico N. 3.11 Departamentos involucrados

Produccion

Administracion Contabilidad 79.6%
70.4% 68.5%

Comercializacién
80,0% 51.9%
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10,0%

0,0%

Fuente: Presente Investigacion.
Elaborado por: José Carlos Rodriguez Pizarro

Dentro de la organizacién empresarial de las empresas manufactureras, los
departamento mas involucrado con el seguimiento del desarrollo de la
estrategia de producto son: Produccion con el 80%, muy seguido por el de
Administracion con el 70% y por las nuevas exigencias gubernamentales ha
crecido el departamento de Contabilidad con el 68,5%. Se observa que el
departamento de Marketing es el segundo méas bajo debido a que solo el
22,2% de empresas posee este departamento e involucra en el desarrollo de la
estrategia, donde es notorio el poco desarrollo que existe de nuestra area de
estudios dentro de las empresas.

Porcentaje de la implementacién y tiempo de supervision del desarrollo de
la estrategia de producto.

La periodicidad en la que las empresas supervisaban el desarrollo de las
estrategias de producto fueron de forma: semanal, mensual, trimestral. La mas

utilizada con el 43% de las empresas fue de forma mensual, de forma trimestral
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el 31% y de forma semanal el 26%. Los gerentes consideraron que el nivel de
implementacion que alcanzaron las estrategias de producto utilizadas fueron: el
33% de las empresas considera que su nivel de implementacion estuvo entre el
71% y 80%, seguido por el 24% de empresas que alcanzo una implementacion
entre el 61% y 70%; a continuacion esta el 22% de las empresas alcanzaron
una implementacion entre el 81% y 90%; el 19% de las empresas tuvo un nivel
de implementacion del 60% y solo el 2% de las empresas consideran que
tuvieron un nivel de implementacion mayor del 91%. De igual forma se observa
que el mayor porcentaje de empresas se centra en un nivel de implementacién
entre el 81% y 90% en la realizan una supervision de forma mensual con un
19%.

Tabla N. 3.4 Porcentaje de Implementacién y tiempo de supervision
Porcentaje Implementacion de las estrategia

Total
< 60% |61% - 70% | 71% - 80% | 81% - 90% | > 91%

Tiempo | Semanal | 2% 9% 11% 2% 2% 26%

SUPETVISION [ \ensual | 6% 11% 7% | (19%) | ow | 43%
desarrollo : —

dela | Trimestr | o, 4% 15% 1% 0% 31%

estrategia al
Total 19% 24% 33% 22% 2% | 100%

Fuente: Presente Investigacion
Elaborado por: José Carlos Rodriguez Pizarro

Se sobreentiende que las empresas que realizaban un control semanal
de

implementacion, en comparacién con las empresas que lo realizan de forma

sobre el desarrollo de sus estrategias tuvieran un mejor nivel
mensual o trimestral, pero esto no fue asi pues se obtuvieron porcentajes bajos,
buscando esta causa, se analizO otras variables para corroborar esta
informacion. Las variables analizadas fueron: realizacion de cronogramas de
accion y planteamiento de presupuestos, donde la informacion obtenida para
la primera variable es que el 69% de las empresas si realizan cronogramas de
accion, de esta cifra se desprenden los tiempos de supervision de forma
semanal con el 20%, de forma mensual con el 31% y trimestral con el 17%. En

la segunda variable analizada es realizé planteamiento de presupuestos, donde
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del total de empresas el 78% si realiza esta accion, este porcentaje esta
conformado por los tiempos de supervision de forma semanal con el 17%,
mensual con el 37% y de forma trimestral con el 24%. Es decir con esta
informacion se entiende que el analisis que realizan las empresas de forma
semanal lo realizan de forma muy basica a comparacion de las empresas que
supervisan de forma mensual y trimestral donde tienen mecanismos
tecnificados que brotan mejores resultados.

Tabla N. 3.5 Analisis variables Cronogramas de acciony
Planteamiento de presupuestos

Tiempo de supervision de la
estrategia de producto Total

Semanal | Mensual | Trimestral
Usted realizé cronogramas de Si (209 31 % 17 % 69%
accion. No 6 % 11 % 0.15% 31%
Total 26 % 43 % 31% 100%
Usted realizé planteamiento de Si (17% 37% 24% 78 %
presupuestos No % 6% 7% 22 04
Total 26% 43% 31% 100%

Fuente: Presente Investigacion.
Elaborado por: José Carlos Rodriguez Pizarro

Indicador de medicion de resultados y porcentaje de incremento de ventas
por la aplicacién de estrategias de producto

En esta tabla de contingencia se analizé dos variables que son: indicadores
de medicion de resultados y porcentaje de incremento de ventas por la
aplicacion de las estrategias, donde analizamos cada variable. La primera dio
como resultado que la forma de medicion de resultados mas utilizada es:
Indicador de eficacia con el 46% de las empresas, a continuacion se ubica
Indicador de efectividad con el 30% de las empresas; y por ultimo el 24% de
las empresas utilizaron el Indicador de inversion. Es importante sefalar que
estos indicadores fueron detectados en el grupo focal y entrevistas se detallan

en el Anexo N. 9.

La segunda variable porcentaje de incremento de ventas, estaba dividida en

cuatro intervalos que son: 0% al 2%, del 3% al 5%, del 6% al 8% y mas del
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9%. En donde del total de las empresas el 37% se ubico en el primer intervalo;
pero el mayor porcentaje se dio entre el 3% y el 5% con el 43% de las
empresas; 13% de las empresas se sitlo en el porcentaje de crecimiento entre
6% al 8% y el 7% de las empresas tuvo un incremento en sus ventas con un
porcentaje mayor al 9%. Cruzando estas dos variables el mayor porcentaje se
centra en las caracteristicas meta lograda sobre meta planteada y en el

porcentaje del 3% al 5% con el 24% de las empresas.

Tabla N. 3.6 Forma de medicidn de resultados y porcentaje de incremento
de ventas

Porcentaje incremento ventas por
aplicacion estrategias de producto Total

0% -2% | 3% -5% | 6%-8% | >9%
Meta lograda / Meta planteada | 0, o0 0% | 46%
Indicador (Eficacia)
medicién Presupuesto real /
de Presupuesto planteado 9% 7% 6% 2% 24%
resultado (Inversién)
S Meta lograda *tiempo
planteado / meta planteada * 7% 11% 6% 6% 30%
tiempo real (Efectividad)
Total 37% 43% 13% 7% | 100 %

Fuente: Presente Investigacién
Elaborado por: José Carlos Rodriguez Pizarro

Nivel de ventas promedio del afio 2009 — 2010 y nivel de ventas promedio
del afio 2011 - 2012.

El nivel de ventas promedio del periodo 2009 y 2010, en los 3 primeros
estratos entre (0 — USD$ 50.000, USD$ 50.001 — USD$ 100.000, USD$
100.001- USD$ 150.000) tiene una alta participacion de las empresas con el
50%, considerando que son montos bajos de ventas y los 5 restantes estratos
son (USD$150.001 - USD$200.000, USD$ 200.001- USD$ 250.000, USD$
250.001 — USD$ 300.000, USD$ 300.001 — USD$ 400.000, USD$ 400.001-
USD$ 500.000, USD$ 500.000 — USD$ 1.000.000) poseen el otro 50%. Del total
de las empresas en este periodo, el mayor porcentaje se centra entre los USD$
100.001 y USD$ 150.000 con el 24%.
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Para el afio 2011 — 2012 existen cambios ya que en el primer estrato (O -
USD$ 50.000), no se encuentra ninguna empresa y en los 2 siguientes estratos
solo existe un 18,4% de participacion, en los 5 siguientes estratos se concentra
el 81,6% de las empresas. Donde resalta un notorio incremento de las ventas.
En este periodo el 26% de todas las empresas tiene ventas entre los USD$
200.001 y 300.000.

Grafico N. 3.12 Nivel ventas promedio afios 2009-2010 y afios 2011-2012

30% /

20% / 19%
16.7% 179
13% 15%
15% 13% ’
1% 11% 11%
)
10% 9% 4 A%
6%
5%
2%
0%
0%
0-50.000 50.001 - 100.001 - 150.001 - 200.001 - 300.001 - 400.001 - 500.001 -

100.000 150.000 200.000 300.000 400.000 500.000 1.000.000

m2009-2010 w2011-2012

Elaborado por: José Carlos Rodriguez Pizarro
Fuente: Presente Investigacion.
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Nivel satisfaccion estrategia seleccionada

Gréafico N. 3.13 Nivel de satisfaccion de las estrategias usadas.

Insatisfecho i 3.7%
Indiferente - 13%

Muy Satisfecho _ 22.2%

Fuente: Presente Investigacion.
Elaborado por: José Carlos Rodriguez Pizarro

De las 54 empresas encuestadas el 61,1% estan satisfechos por la
utilizacion de estrategias de producto, mientras que el 22,2% se encuentran
muy satisfechos, la suma de los dos anteriores dan como resultado el 83,3%
de nivel de satisfaccion. Los demas resultados son que el 13% son indiferentes
y en menor escala se encuentran los gerentes insatisfechos con un porcentaje
del 3,7%.

3.9 ANALISIS DE CORRESPONDENCIAS

Las estrategias de producto son un conjunto de acciones especificas donde
es importante conocer la percepcién que tienen los gerentes sobre estas
estrategias, para su posterior aplicacion dentro de su empresa. Para poder
aplicar una estrategia las organizaciones deben basarse en el tipo de producto
gue fabrica, ambito de operaciones que se desarrolla, cuales son las estrategias
usadas, porcentaje de incremento de ventas entre otras.

Para poder responder estas preguntas se crean varias combinaciones de

variables no métricas y lo que hace esta técnica estadistica es a través de
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tablas de contingencia reducir estas dimensiones, después para poder
visualizar de mejor forma se construye un mapa cartesiano, que a través de la
representacion de puntos, se valora es su nivel de asociacion.

Esta técnica en marketing es muy utilizada para observar el posicionamiento
del objeto de estudio con las variables que estan en el entorno, donde las

variables cruzadas que se aplicaron en este analisis fueron:

Fila: NUmero de estrategias usadas por cada empresa.

Columna: Porcentaje de incremento de las ventas.

Estas variables se corrieron en el programa PAS W 18, donde lo que realiza
es transformar en porcentajes los valores de la tabla, lo que se conoce como

perfiles fila y columna. A continuacion el programa muestra la siguiente Tabla

Resumen:
Tabla N. 3.7 Resumen Analisis de Correspondencia
Proporcién de Confianza para el
. .. | valor . Chi- inercia Valor propio
Dimensio ropi Inerci cuadrad | Si Correlacio
n P op a o g- Explicad | Acumulad Des. n
a a tipica
2
1 .662 438 720 .720 123 .044
2 372 139 227 @4D 113
3 179 .032 .053 1.000
Total .609 32.892 .047a 1.000 1.000
Fuente: Presente Investigacion. a 21 grados de
libertad #*

Elaborado por: José Carlos Rodriguez Pizarro

Para entender la anterior tabla, analizaremos cada una de las columnas:

2 Grados de libertad.- Se utiliza para indicar el nimero de elementos de datos que son libres de otros en el
sentido de que no pueden deducirse de otros. http://www.aulafacil.com/pronosticos-
investigacion/curso/Lecc-11.htm
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Dimension (Ejes).- En esta columna aparecen 3 filas, que representan 3
dimensiones posibles en que pueden ser representados los datos, esta columna
se analiza con la columna Proporcién de inercia acumulada, donde es
recomendable el porcentaje que supera el 90% y el 6ptimo es el que se acerca
al 100%. Como en este analisis la 2 dimension es de 94,7% se da por aceptado
trabajar solo hasta esta dimensién por que daria una visibn muy adecuada de
las distancias originales. No se procede a trabajar en la 3 dimension debido a la
dificultad de analizar una tabla tridimensional y porque solo aportaria con un 5%
mas al poder explicativo del modelo. El programa automaticamente valida esta
informacion y trabaja solo sobre estas dos dimensiones.

Valor propio.- Esta columna representa la correlacion que existe entre las
puntuaciones fila y columna. En la dimensién 1 con un valor del 66,2% y en la 2
dimension con 37,2%

Inercia.- Se obtiene elevando al cuadrado el dato del valor propio, mide el
grado total de dependencia entre ambas variables donde sumadas las dos
dimensiones 57,7%

Chi-cuadrado.- Indicador de bondad de ajuste, esta medida sirve para

contrastar la hipétesis nula de independencia entre las dos variables, con el
valor de 32,892.

JOSE CARLOS RODRIGUEZ PIZARRO



UNIVERSIDAD DE CUENCA

Tabla N. 3.8 Examen de los puntos fila2

Puntuacién
Total enla Contribucion
acciones dimension
de | Masa Inercia | De los puntos a De la dimensién ala
estrategia lainercia de la inercia del punto
s usadas dimension
1 2 1 2 Total
2 .074 424 | 704 .023 .020 .099 391 .607 .999
3 .074 | -.497 | .396 .019 .028 .031 .624 223 .847
4 185 | -.495| .696 .064 .069 241 .468 .518 .986
5 241 | -.174 | -.894 .077 .011 517 .063 .935 .998
6 241 | -.192 | .202 .012 .013 .026 .508 317 .825
7 11 163 | -.274 .017 .004 .022 17 .186 .303
8 .019 |-504 |-1.104 .025 .007 .061 125 .336 461
9 056 | 37| 129 | 373 | 848 | 002 | 996 | .001 | .997
Total
activo 1.000 .609 1.000 1.000

Fuente: Presente Investigacion.

Simétrica

Elaborado por: José Carlos Rodriguez Pizarro

a  Normalizacion

En la tabla anterior en la columna Masa se observa que el mayor niamero

de estrategias usadas por las empresas manufactureras en el periodo 2011 y

2012 fueron 5 y 6 estrategias con un porcentaje del 24% cada uno, seguido de

la utilizacién de 4 estrategias que tiene un 18,5%. De igual forma la inercia mas

alta se encuentra en el nimero 9 de estrategias usadas con el 37,3% que es el

grado mas alto de dependencia entre las variables, es decir es el dato mas

alejado.
Tabla N. 3.9 Examen de los puntos columnaa
Porcentaje ﬁ;rgiﬁg:\os?éenn Contribucion
incremento
ventas por Masa Inerci | De los puntos a De la dimensi6n a la
ap“camon la inercia de la K .
- 1 2 . hy inercia del punto
estrategias de dimension
producto 1 2 1 2 | Total
0%-2% 370 | -.324 .705 .097 .059 495 .266 | .709 975
3%-5% 426 | -.334 | -.411 | .068 072 .193 461 | .393 .854
6%-8% .130 | 2.105 .048 .380 .867 .001 1.00 | .000 1.00
> 9% .074 | -.143 | -1.250 | .064 .002 311 .016 | .676 .691
Total activo 1.000 .609 1.000 1.000
Elaborado por: José Carlos Rodriguez Pizarro a Normalizacién

Simétrica

Fuente: Presente Investigacion.
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En la tabla anterior se observa en la columna Masa que el porcentaje de
incremento entre el 3% y el 5% que han sufrido las empresas en sus ventas en
el periodo 2011 y 2012 es del 42,6%, seguido muy de cerca por el incremento
en ventas entre el 0,1% y el 2% con el 37% de las empresas. Donde es una
cifra muy importante ya que tener un incremento de ventas entre el 3% al 5%
por la aplicacion de las estrategias de producto es excelente por la mejoria que
ha existido en la empresa, a esto se suma otros factores externos como las

limitaciones de importaciones realizadas por el Gobierno Nacional.

Para dar la calidad de la informacion obtenida de este Analisis de
Correspondencia Simple, se tiene que observar la dltima columna contribucién
de la dimension a la inercia del punto, de las dos tablas anteriores en donde
mientras mas cerca este a 1, mejor representado estaran los puntos en el
mapa. Toda la informacion obtenida tiene porcentajes muy altos lo que
corrobora a esta investigacion, como se puede observar en la Tabla N. 3.8, el
namero de estrategias usadas 2, 5y 9 tienen un 99%; mientras que en la tabla
N. 3.9 el mejor representado es el incremento entre el 6% - 8% porque alcanza

el 100% de representacion, como se observa en la siguiente grafico.
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Grafico N. 3.14 Analisis de correspondencia

Puntos de columna y de fila

Simétrica Normalizacion

o 24.13 Total Acciones
Estrategias usadas
43. % incremento ventas
* por aplicacion estra. de
27 producto
1_
N
=
0 6%-8% 9
7} * o
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e
-1
*
_o- 3
T T T T T
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Dimension 1

Fuente: Presente Investigacién
Elaborado por: José Carlos Rodriguez Pizarro

Interpretacion:

Como se menciond con anterioridad en este mapa las dimensiones 1y 2
sirven para conocer a qué distancia euclidea se encuentran cada una de las
caracteristicas de las variables no métrica representada en puntos. En este

caso por su alto porcentaje en masa estdn muy cerca al punto cero o centroide
(representado con un punto rojo).

Para mejor entendimiento del grafico anterior, se ha procedido a agrupar a

las caracteristicas que mas cercanas estan como:
1.- Las empresas que han usado 7 acciones de estrategias de producto durante

el periodo de tiempo 2011 y 2012 tienen una fuerte vinculacion con el

porcentaje de incremento en sus ventas del 3% al 5%.
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2.- Las empresas que usaron 2, 3, 4 y 6 tienen una muy cercana asociacion con
el porcentaje de incremento de ventas entre el 0,1% y 2%

3.- Las empresas que usaron 8 acciones de estrategias se asocian fuertemente
con el porcentaje de incremento en las ventas de mas del 9%. Hay que tener en
consideracion que las empresas que utilizaron 5 acciones de estrategia, se
encuentran en la mitad entre los incrementos de ventas entre el 3% al 5% y
entre mas de 9%.

4.- Las empresas que realizaron 9 estrategias de producto entre los afios 2011
y 2012, tiene una vinculacién alta con el porcentaje de incremento de ventas
entre el 6% y el 8%. Estos se encuentran poco alejado de los demés se debe
por su alto porcentaje en su inercia. Cabe mencionar que las empresas al
fabricar varios productos utilizan varias estrategias, ademas como su tiempo de
aplicaciéon es continua, da como resultado que la aplicacion de numero de
estrategias sea alto. Se concluye que mientras mas acciones de estrategias

usan, mayor es el incremento en el porcentaje de ventas.

3.10 ANALISIS DE CORRESPONDENCIA MULTIPLE

Este analisis tiene el mismo funcionamiento que la correspondencia simple
de reducir dimensiones y ver el grado de asociacion de los puntos como esta
descrito en el punto anterior (3.9), la Unica diferencia es que este analisis mide
la asociacion a mas de dos variables no métricas.

Es importante recordar que en este analisis las dimensiones no poseen
nombres, y por motivos de poder observar un mejor mapa el tamafio de cada
dimension varia.

Para una mejor visualizacion y comprension de la tabla, se procedi6 a
agrupar los puntos en grupos y en la interpretacion se procedera a explicar
cada uno, a continuacién se mostrar los analisis realizados en graficos, las

tablas de cada andlisis se encuentran en el Anexo N. 16.
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Andlisis de correspondencia de estrategias de producto utilizadas por las
empresas.

Gréfico N. 3.15 Asociacion de estrategias de producto utilizadas por las

empresas
Medidas de discriminacion
0,67
Uso rredu. costos
1
Uso brod . X encago
0,4
~ o
c Uso feduciy variedad
Ne]
-a
[ =
g 0,2 !
a
Jso nueva linea prod Uso mejorar calidad
0.0 | R — ©Usotenersurtid ,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,
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4
2
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Dimension 1
Normalizacion principal por variable.

Fuente: Presente Investigacion
Elaborado por: José Carlos Rodriguez Pizarro

Interpretacion:

1) En el primer grupo y un poco distantes de los demas se encuentra a las
acciones de las estrategias de producto que son: reducir costos, producir por
encargo y reducir variedad que estan muy cercanas a la Dimension 2 (D2).

2) El segundo grupo se puede visualizar una gran asociacion entre las
siguientes acciones: mejorar estilo, mejorar calidad y tener surtido, las mismas
gue estan muy cercanas al eje dimension 1 (D1).

3) En el tercer grupo se observa una fuerte correspondencia entre las

acciones trabajos personalizados y realizar nuevos productos.
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4) EIl cuarto grupo se ve una mayor vinculacién entre la utilizacion de las
acciones como: nueva linea de productos y productos donde por el peso de sus
masas estan muy cercanas al centroide en ambas dimensiones, es decir tienen
una alta correspondencia.

Dentro de la escala de las dimensiones, los valores no son niUmeros enteros
sino decimales, donde el programa automaticamente usa estos valores para
una mejor visualizacion.

Esta situacion de como se han asociado las acciones obedece a que las
empresas al realizan varios productos, se ven en la necesidad de usar
diferentes acciones de las estrategias de producto para poder seguir

manteniéndose en el mercado, después de obtener esta informacion
procedemos a realizar un analisis comparativo entre los dos cuadros, el primer
cuadro es como plantea el autor O"Shaughnessy y el segundo es el resultado

que se obtuvo en la Grafico N. 3.15.

Tabla N. 3.10 Acciones de las estrategias de producto

Estrategias L, : Desarrollo
J Reduccion Mejora del . Nuevos
linea de
de Costos producto Productos
producto
Accién
Reducir : Realizar
Surtido.
1 costos de | Complementos . nuevos
. Variedad
produccion productos
Reduccion . Modificaciones | Nuevas lineas
2 de la Calidad -
) Individuales de producto
variedad
3 Estilo Productos por
encargo

Fuente: Politicas de Marketing. (Escribano y otros, 2006, p. 87)
Elaborado por: John O’Shaughnessy. Competitive Marketing
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Tabla N. 3.11 Acciones de las estrategias de producto encontradas en esta
investigacion

strategia
1 2 3 4
Accioén
Reducir . .
Surtido. Realizar nuevos
1 costos de . Complementos
-, Variedad productos
produccion
Reduccién e .
. Modificaciones Nuevas lineas
2 de la Calidad .
. Individuales de producto
variedad
Productos )
3 Estilo
por encargo

Fuente: Presente Investigacion
Elaborado por: José Carlos Rodriguez Pizarro

Analisis:

La estructura que plantea el autor O"Shaughnessy en la Tabla N. 3.10, fue
realizada de forma global para todos los productos, la misma que en cada
espacio que se desarrolla varia, como es el caso de este estudio, que se
desarrolla sobre el area urbana de la ciudad de Cuenca y en la industria
manufacturera textii de prendas de vestir. Es este sector las empresas
cuencanas utilizan estas acciones como se demuestra en la Tabla N. 3.11.

Analizando los datos de ambas tablas, se observa que la variacion es
minima ya que segun los datos obtenidos en esta técnica estadistica
observamos que la estrategia reduccién de costos es muy similar a la Estrategia
1 (El1), obtenida en esta investigacion, con la diferencia que se afiade una

accion mas que es producir por encargo.
En la segunda columna de las tablas observamos la estrategia mejora del

producto y a la Estrategia 2 (E2), donde se obtuvo una gran similitud ya que

ambas estrategias poseen la accion mejorar calidad y mejorar estilo, pero
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segun este estudio la accibn que mas se asocia a esta estrategia es tener
surtido y variedad y no productos complementarios como plantea el autor.

En la tercera columna encontramos a la estrategia desarrollo de la linea de
producto y a la Estrategia 3 (E3), donde existe una accién que es la misma
como es realizar modificaciones individuales, las otras acciones que plantea
el autor (surtido-variedad y productos por encargo), se encuentran en las
anteriores estrategias (E1 y E2), pero segun este informe se suma aqui la

accion realizar nuevos productos.

En la dltima columna se observa a la estrategia nuevos productos y a la
estrategia 4 (E4), de igual forma existe una accion en comidn que es nuevas
lineas de producto, solo difieren en que el autor plantea realizar nuevos

productos y E4, plantea realizar productos complementarios.

Como se mira en estas comparaciones sobre las dos anteriores tablas, se
concluye que tienen gran similitud las acciones de las estrategias de producto,

por tal razén procederemos a realizar los siguientes comentarios:

En la E1 se afiade la accién producir por encargo, esto se debe a que las
empresas manufactureras al fabricar de esta forma, lo que realizan es reducir al
MAximo sus costos para poder tener mejor ganancia debido a que ya poseen la

venta seguray su riesgo es casi nulo.

En E2 mantiene las acciones calidad y estilo, pero remplaza a realizar
productos complementarios por surtido y variedad. A través de la informacion
obtenida en esta investigacion de forma cualitativa y cuantitativa se llega a la
respuesta que cuando las empresas utilizan las acciones mejorar el estilo y
mejoran la calidad dentro de sus empresa se crea nuevos surtidos y variedades

por lo que la asociacion tienen coherencia.
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En E3 la accibn modificaciones individuales permanece igual a la que
plantea el autor, la diferencia surge en que se elimina las acciones (surtido-
variedad y producir por encargo) debido a que ya se encuentran en las
anteriores estrategias (E1 y E2), pero plantea una nueva accion que es realizar
nuevos productos. A traves de la informacion recolectada se puede decir que en
esta industria no existen nuevos productos sino ya han sido desarrollados en
otras ciudades u otros paises, se conoce como nuevo ya que es algo que

todavia no existe en este mercado pero que en otros lugares ya existe.

En E4 comparando ambas tablas la accion que permanece es realizar
nuevas lineas de productos y se afiade producir productos complementarios.
Estas dos acciones son muy parecidas y se encajan en esta estrategia ya que
ambas surgen de un producto especifico, en él un caso se empieza a
diversificar el producto y en el otro se procede a realizar productos que

completen la funcionalidad de un producto especifico.

Andlisis de correspondencia entre productos que elaboran las empresas,
ambito de operaciones y estrategias utilizadas en el periodo 2011 y 2012.
Para realizar este analisis de correspondencia mdultiple, debido a que
existen muchas variables lo que dificulta la visibilidad del mapa se procedi6é a
utilizar los productos que mas elaboran las empresas, las estrategias mas

utilizadas y el ambito de operaciones en que se desenvuelven.

En el ambito de operaciones en la encuesta se plante6 4 opciones que son:
ambito local, regional, nacional e internacional, como se observa en la Grafico
N. 3.2, donde muestra que el 100% de las empresas encuestadas tienen su
ambito de operaciones de forma local y al tener de forma local este no tiene
porcentaje de desviacion, lo cual el programa PAS W 18, no permite ejecutar en
esta técnica estadistica es por ello que se suprimié solo esta variable y se

obtuvo la siguiente informacion que se detalla a continuacion:
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Grafico N. 3.16 Andlisis de la asociacién de las variables productos
elaborados, estrategia utilizadas y ambito de operaciones.
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Fuente: Presente Investigacion
Elaborado por: José Carlos Rodriguez Pizarro

Interpretacion:

1) En el primer grupo se observa que la distancia euclidea entra las empresas
gue producen pantalones y camisetas con el ambito de operaciones a nivel
nacional son muy cercanas, esta también bastante cercano el ambito de
operaciones internacional y la accion de estrategias que esta muy asociada a

este grupo, es la reduccion de costos.

2) En el segundo grupo se observa que existe una gran asociacion entre la
elaboracion de otros productos como faldas con el ambito de operaciones
regional y las acciones de estrategia que se vinculan son producir por encargo y

mejorar la calidad, cabe mencionar que también esta muy cercano la accion de
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estrategia reducir costos. La calidad de esta informacion se verifica porque
estan muy cercamos al centroide y las escalas de las dimensiones son bastante
cortas.
Andlisis de correspondencia entre las variables estrategias mas utilizadas
y acciones realizadas antes de aplicar una estrategia.

En la siguiente Gréafico se desea analizar la asociacion que existe entre las
estrategias utilizadas y las acciones realizadas antes de aplicar, donde se

selecciono solo las 3 acciones de estrategias mas utilizas.

Gréafico N. 3. 17 Andlisis de asociacion entre las variables acciones de

estrategias y acciones realizadas antes de seleccionar las estrategias
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Dimension 1
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Fuente: Presente Investigacion
Elaborado por: José Carlos Rodriguez Pizarro

Interpretacion:
1) En el grupo 1 se observa que las empresas que utilizaron la accion de la
estrategia producir por encargo y reducir costos de produccion tienen una fuerte

vinculaciéon con las acciones realizadas antes de aplicar una estrategia como
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son identifico de forma preliminar los problemas y necesidades de la empresa y
la accién analizé todas las opciones de estrategias.

2) En el grupo 2, se puede visualizar la asociacion que existe entre la accion
de la estrategia mejorar la calidad con las acciones previas como: realizar
andlisis financiero de la empresa, realizar analisis de mercado y definicion de
metas a alcanzar.

La accion realizar consultas a clientes no tiene mucha asociacion a ninguna
accion de estrategias de producto, esto se debe a que si realizan producir por
encargo, la empresa no consulta al cliente, si no los clientes se acercan a la
empresa, igual con la accion de la estrategia mejorar la calidad se basan las
empresas en la competencia y la accidn reducir costos no se asocia debido a
que se entiende que el cliente no sugerira que reduzcan precios sino que se

incrementen.
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Analisis de correspondencia entre las variables Estrategias usadas,
departamentos involucrados en el desarrollo de la estrategia y las

acciones realizadas para aplicar la estrategia.

Grafico N. 3.18 Correspondencias entre estrategia usada, departamentos

involucrados y acciones realizadas.
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Fuente: Presente Investigacién
Elaborado por: José Carlos Rodriguez Pizarro

Interpretacion
1) En el grupo 1 se visualiza la correspondencia que existen entre la accion de
la estrategia mejorar la calidad con los departamentos involucrados como:
Contabilidad, Administracion y las acciones realizadas para completar la
implementacion fue realizar investigacion, realizar cronogramas de accion y
adaptacion de recursos.

Es decir que antes de implantar la accion de estrategia de mejorar la
calidad, las empresas realizan investigaciones, cronogramas de accion y
adaptacion de recursos donde los departamentos involucrados en realizar el

seguimiento son contabilidad y administracion.
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2) En el grupo 2 se observa la asociacion que existen entre la accion producir
por encargo con planteamiento de presupuestos y con el departamento de
produccion.

La accién reduccion de costos se encuentra en mitad de los dos grupos lo que
significa que estan relacionados con todas las anteriores, esto se confirma
debido a que es las estrategias mas utilizadas.

Se coincide otra vez con E1, ya que cuando se produce por encargo lo que
primero hacen las empresas es plantear un presupuesto, para saber cuanto
ser& la ganancia, para poder cumplir esto serd con un control del departamento
de produccion para evitar desperdicios.
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Analisis de correspondencia entre las acciones de estrategias utilizadas

con el tipo de asesoria que revieron.

Gréafico N. 3.19 Anélisis de correspondencia entre estrategias usadas y

tipo de asesoria.
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Fuente: Presente Investigacion
Elaborado por: José Carlos Rodriguez Pizarro

Interpretacion:

1) En el grupo 1 se puede observar la asociacion que existe entre la accién de
la estrategia producir por encargo con asesoria recibida en Disefio y toma de
decisiones.

2) En el grupo 2 se presta atencion a la vinculacion existente entre las
estrategias mejorar la calidad y reducir costos, donde su forma de asesoria es
la capacitacion.
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La asesoria en investigacion y factibilidad se encuentra alejada de los dos
grupos corroborando la informacion que se encuentra en la Gréafico N. 3.9 que

son los tipos de asesoria que menos reciben las empresas.

3.11 RESULTADOS

Las pequefias empresas manufactureras textiles respondieron que los
productos que mas elaboran son pantalones y camisetas; la mayor parte esté
organizado en departamento; el tipo de produccién que predomina es la
artesanal, su forma de mas utilizada es la elaboracion bajo pedido y se
desenvuelven mayoritariamente en un ambito local y regional.

Los gerentes de las empresas conocen las cuatro estrategias de producto,
reduccion de costes, mejora del producto, desarrollo de la linea de producto y
nuevos productos, en donde las mas utilizadas son reduccion de costes y
mejora del producto.

La aplicacion de estas estrategias tuvo efecto positivo, ya que el 63%
respondié que tuvo un incremento en sus ventas de mas del 3% en los afios
2011y 2012.

El general el nivel de implementacién de las estrategias oscila entre el 71y
80%.

Para poder ejecutar las estrategias de producto, las empresas recibieron
asesoramiento en capacitacion y disefio, donde el 72% de las empresas invirtié
hasta USD 10.000 ddlares anuales.

Existe relacion entre la informacion recopilada en el grupo focal, entrevista
con expertos y en la encuesta, donde este Ultimo nos permiti6 conocer datos
con mayor precision

Las acciones que conforman las estrategias de producto planteadas por
O"Shaughnessy, con las acciones encontradas en esta investigacion son muy
similares lo que permite validar el modelo tedrico.

Al existir esta semejanza permite seguir enfocados en los objetivos de las

estrategias de producto en términos de ingreso.
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Los objetivos de ingresos son: incremento inmediato de ingresos, ingresos
estables y crecimiento futuro de ingresos como se muestra en la Tabla N. 1.3.
Como en este estudio en los ultimos analisis se enfocd en las acciones
reduccion de costos, mejora de la calidad y producir por encargo debido a que
son los més utilizados, se observa que estas acciones se encuentran dentro de
las estrategias reducir costos, mejora del producto y desarrollo de la linea de
producto respectivamente, que estos a su vez se encuentran dentro de los dos
primeros objetivos (Incremento inmediato e ingresos estables).

Como se indicé con anterioridad este objetivo incremento inmediato de los
ingresos se basa en que la empresa no realizan inversiones considerables de
capital o que contenga un amplio desarrollo tecnolégico, solo se centrandose en
reducir costos y obtener réditos de forma rapida. El segundo objetivo ingresos
estables tiene una actitud imitadora donde no invierte mucho en investigacion,
desarrollo ni innovacion, solo persigue igualar, mejorar o generar mas lineas de

producto, lo que en marketing se conoce como benchmarking.

Es decir las empresa manufactureras textiles de elaboracién de prendas de
vestir en la ciudad de Cuenca, la investigacion e innovacién es limitada, buscan
tener ingresos inmediatos y las empresas que han alcanzado estabilidad
monetaria lo que realizan es imitar igualar y mejorar lo que realiza su

competencia local, nacional hasta internacional.

Ciclo de vida del producto

Las prendas de vestir por el uso/beneficio que dan a los consumidores,
sumado a su permanencia a través del tiempo, por lo general se encuentran en
la etapa de madurez y crecimiento, la diferencia radica en que si estas
empresas no aplican mejora continua o innovacion sus productos se quedaran
relegados frente a la competencia.

Grupo 1: Las empresas que tienen sus productos en la etapa de madurez,
por su conocimiento utilizan la estrategia de reducir costos para tener ingresos

inmediatos y tratar de mantenerse en el tiempo. Pero si estas empresas no
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realizan innovacion los productos que ellos elaboran entraran a una etapa de
declive.

Grupo 2: Las empresas que tienen sus productos en la etapa de desarrollo,
utilizan las estrategias de mejora del producto, donde tienen que realizar
inversion para acomodarse a las necesidades de los clientes y tratar de
alcanzar ingresos estables en el tiempo, donde los productos tienen tendencia a

pasar a la etapa de madurez. Como se muestra en el siguiente gréafico:

Grafico N. 3.20 Ciclo de vida de los productos

A

Vertas y Benehoos

f'

Grupo 2 I8

Beneficion

’ =
==

ntrodeccion Crecimiento Madurey Satuacon Dechve

Fuente: Presente Investigacion
Elaborado por: José Carlos Rodriguez Pizarro

Adentrandonos mas al ciclo de vida utlizando las variables de esta
investigacibn como son los productos mas elaborados, y las tres acciones de
producto mas utilizadas se obtuvo como resultado:

Grupo 1: Las empresas que utilizaron estrategias de reducir costo, el
objetivo que persiguen es tener ingresos inmediatos y los productos que mas
elaboran son pantalones, y camisetas, se encuentran en la etapa de madurez

con proyeccion a mantenerse o llegar al declive.
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Grupo 2: Las empresas que utilizaron las estrategias mejorar el producto,
el objetivo que persiguen es tener ingresos estables y los productos que

elaboran son otros conformado por chompas y faldas.

El autor Cruz en su libro Fundamentos de Marketing nos comenta sobre las
caracteristicas que tienen las etapas del ciclo de vida, la cual basandome en

esto procederé a explicar porque se encuentran en mitad de estas dos etapas:

a) Su ratio de crecimiento es moderado debido a que existe alta competencia
entre las mismas pequefias empresas y con el resto como son Micro, Medianas
y grandes empresas.

b) Atienden a un limitado nidmero de segmentos de mercado, debido al
personal y maquinaria que disponen.

c) Los cambios tecnoldgicos en el disefio de los productos son ligeros porque
sus limitantes financieros tampoco les permite realizar una buena investigacion.
d) Los flujos de caja en la mayoria de empresas esta en términos positivos
pero muy cercano al cero, aunque con un cierto peligro de caer en negativos
esto depende mucho de la temporada.

e) Sus ventas depende también de la temporada en que se ubigue donde
tiene ambas etapas un lento y un rapido crecimiento.

f) Con respecto a los costos de produccidn por su experiencia estan llegando
a alcanzar sus niveles mas bajos.

g) Las empresas estan enfocadas en posicionar su marca y las empresas que
ya lo han logrado tratan de realizar mejoras en sus productos.

h) En investigacion y desarrollo, su actividad es limitada solo se basan en

realizar pequefas variaciones y su reduccion de costos.
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CAPITULO IV

4. CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

4.1 CONCLUSIONES
1) Con el estudio realizado se concluye que, el conocimiento promedio que

poseen los gerentes sobre todas las estrategias de producto es del 72% y su
promedio de utilizacién es del 52%, en donde el fundamento para la aplicacion
de estas estrategias esta enfocado en cumplir las necesidades de los clientes y

alcanzar las metas planteadas por cada organizacion.

2) Las estrategias mas utilizadas son reduccion de costos y mejora del
producto, su uso se debe a factores internos como la falta de planeacién
estratégica a corto y mediano plazo, sumado a la falta de liquidez y factores
externos como la alta competencia que existe entre estas empresas y las

importaciones de productos similares y complementarios.

3) El entorno empresarial es muy competitivo, ya que gran parte de las
organizaciones fabrican los mismos productos, en donde para poder mantener
a sus clientes satisfechos estan enfocados en ofertar productos a precios mas
bajos que la competencia y tiempos de entrega cortos, lo que limita su tiempo

para poder invertir en innovacion.

4) En general los gerentes de las empresas indicaron que el porcentaje de
implementacion de las estrategias de producto utilizadas fue mas del 71%,
debido a que poseen sistemas de control y supervision que se ejecutan de
forma semanal, mensual y trimestral, permitiéndoles alcanzar un incremento de

ventas de mas del 3% en los afios 2011 y 2012.

5) Esta investigacion es congruente con los estudios empiricos analizados,
porque en el primer proyecto de la ciudad de Quito, el resultado fue que las

empresas colocan sus productos a precio bajo como parte primordial, es decir
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utilizan una estrategia de reducir costos. En Cuenca el resultado fue que en las
empresas prefieren realizar mejoras en los productos, coincidiendo con la
segunda estrategia mas utilizada. Esto indica que la situacion de las empresas

analizadas en este estudio es similar a las otras investigaciones.

6) Las estrategia de producto seleccionadas, fueron las planteadas por el
autor John O’Shaughnessy, las mismas tienen mucha ldégica con los
encontradas en esta investigacion, por su alto grado de similitud permitié validar

este modelo teorico.

7) Las prendas que elaboran las empresas por su uso, beneficio y
permanencia en el tiempo, dentro del ciclo de vida se encuentran en las etapas
dos etapas: desarrollo y madurez, las prendas que estan en el desarrollo,
utilizan la estrategia de mejora de producto, ya que buscan tener ingresos
estables en el tiempo. Las empresas que tienen sus productos en la etapa de
madurez utilizan la estrategia de reduccion en costos y se centran en tener

ingresos inmediatos ya que su forma de produccion es bajo pedido.

8) En la investigacion cualitativa se obtuvo que la mayoria de empresas, por
ser de tipo familiar y por el tiempo que estan en el mercado poseen una actitud
de resistencia al cambio en temas como tecnificacion de procesos,
involucramiento de todo el personal en la planificacion estratégica,

desconcentracion de poderes y creacion de departamentos.
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4.2 RECOMENDACIONES

1) Sugerir a los gerentes buscar asociacion con otras empresas para recibir
asesoria sobre marketing estratégico, en gremios, instituciones educativas o
entidades publicas y privadas, que permitira abaratar los costos y ser accesibles
para todos, donde los empresarios conoceran a profundidad sobre las
estrategias de producto que existe, para que identifiquen la importancia de su
aplicacion y el posible impacto que podria tener sobre los ingresos de su

organizacion.

2) Las empresas tienen que realizar una planificacion estratégica y operativa
con visibn al mediano y largo plazo, en donde todos los miembros de la
organizacién estén involucrados, con el objetivo de lograr un mejor aporte,
compromiso y desempefio, de forma simultanea buscar fuentes alternativas de
financiamiento como es a través de la Corporacién Financiera Nacional u otras

entidades financieras nacionales y extranjeras que apoyan a estas empresas.

3) Fomentar en las empresas la investigacién y desarrollo, lo que permitira
una mejora continua ya que si las empresas no se innovan quedaran relegadas
por la fuerte competencia con las micro, medianas, pequefias y grandes
empresas nacionales y extranjeras, es decir, realizar un exhaustivo analisis y
diagndstico de cada empresa para de esa manera buscar otras estrategias que
se adaptan a cada entorno y vincular con las estrategias que han dado

resultados para obtener mayores beneficios.

4) Implantar sistemas modernos de control y supervision, para que estas
actividades se puedan realizar en periodos mas cortos y permita detectar de
forma inmediata los problemas, en la que no exista mucho consumo de
recursos y donde todos los departamentos estén involucrados con la

consecucion de las estrategias.

5) Al ser la situacion similar de las industrias en ambas ciudades, realizar
sistemas de benchmarking a las empresas mas importante, donde basados en
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las experiencias ajenas y la situacion especifica de cada empresa enfocarse en
ejecutar acciones que den resultado, o que permitira que no se dé desperdicio
de recursos.

6) Al ser aplicable este modelo tedrico de estrategias de producto en esta
area especifica de industria, buscar otros modelos tedricos de éxito, que sean
adaptables a la necesidad de la empresa y a través de estudios previos

proceder a realizar la implementacion.

7) Buscar ingresos estables en el tiempo, a través de inversion en técnicas
que permitan alcanzar estandares internacionales de la calidad de los productos
como las normas ISO, lo que permitird crecer su ambito de operaciones y poder
exportar los productos, ya que la exigencia por parte de los clientes
consumidores cada vez es mas estricta y las empresas tienen que anticiparse a

ello.

8) A través de capacitaciones buscar ampliar la vision de los gerentes donde
los gerentes permitan el cambio de las empresas de acuerdo a como fluctia el
mercado, a la vez delimitar funciones de cada empleado, es decir ocupar areas
especificas, con la creacion de departamento que servird para descentralizar la

presion de trabajo que recae sobre el gerente.
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4.3 LIMITACIONES

1) Existe una escasa informacion bibliografica en marketing sobre las

estrategias de producto que pueden utilizar las empresas.

2) No existe informacion especifica sobre el sector manufacturero textil en la

ciudad de Cuenca.
3) Dificultad en poder realizar las encuestas, por la negatividad de los gerentes

en dar informacion, dificultad de localizarlos a pesar de que se poseia cita

previa y la desconfianza en brindar informacion a personas externas.
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1. ANTECEDENTES

Las estrategias del producto, son una parte muy importante del marketing que

desarrollan los duefios o administradores de todas las Empresas, en donde no
puede descuidar ya que nos encontramos en una era de avance tecnologico
constante lo que genera una alta competitividad, que hace los ciclos de vida de
los productos muy cortos y en donde cada vez la innovacion apoyada de una
buena calidad y creatividad, desempefian una funcion determinante en
beneficio de mantener a los mercados actuales y tratar de conquistar los
nuevos mercados nacionales e internacionales.

Partiendo de estos puntos crece la relevancia de evaluar el cdmo se estan
desarrollando las estrategias de producto, el impacto que genera sobre los
ingresos, la innovacién que realizan y estudiar la competitividad que estas

generan.

11 IMPORTANCIA DEL TEMA

La importancia del tema radica en conocer e identificar las estrategias de
producto que han desarrollado las pequefias y medianas empresas
manufactureras, analizar el efecto que estas han causado en su rentabilidad y
conocer el grado de innovacion en el mercado cuencano en el periodo 2011-
2012.

1.2 MOTIVACION

Como estudiante he adquirido las bases necesarias para poder realizar esta

investigacion, en donde al no existir un estudio similar en nuestra ciudad, este
documento podra servir de base para futuras investigaciones en beneficio no
solo para la comunidad catedratica sino para cualquier persona poseedora 0
futura poseedora de una pequefia empresa manufacturera textil, basado en
esto, me impulso a realizar esta propuesta viable y aplicable para el mercado
donde vivimos.

Asimismo, contar con el apoyo del equipo de trabajo de la Empresa Innpulsar

“Incubadora de Empresas”, me inspira realizar un tema de este tipo.
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1.3 CONTACTOS INICIALES

Fui ayudante de investigacion del proyecto “Efecto de la innovacion en las
mipymes de Cuenca” con la Directora, Economista Silvana Astudillo, ella me
comentd la oportunidad de realizar la tesis en este proyecto, la misma que

acepte y le presente mi propuesta formal para la realizacion de esta tesis.

2. DELIMITACION

2.1 CONTENIDO

Estrategias de Producto

2.2 CAMPO DE APLICACION

Pequefias empresas manufactureras textiles.

2.3 ESPACIO

En la parte urbana de la ciudad de Cuenca.

2.4 PERIODO

Se realizara la investigacion de los afios 2011 y 2012.
2.5 TITULO DE LA TESIS

Andlisis de las estrategias de producto que han desarrollado las pequefas
empresas manufactureras textiles en el area urbana de la ciudad de Cuenca,
durante el periodo 2011-2012

3. JUSTIFICACION DEL TEMA DE TESIS

3.1 JUSTIFICACION ACADEMICA

Al existir poca informacion sobre marketing y estrategias de producto de las
pequefias empresas manufactureras textiles, este proyecto servirh como base
de informacion, en la que se puedan guiar los empresarios para mejorar el
desarrollo de sus empresas, ademas servira para estudiantes, para futuras

investigaciones; Profesores para algun tipo de catedra y para las personas que
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se encuentran en este circulo lo que les permitira tomar mejores decisiones en

el entorno competitivo del mercado actual.

3.2 JUSTIFICACION INSTITUCIONAL

El tema se justifica institucionalmente por la informacion que va a ayudar a la
toma de decisiones adecuadas e impulsar una mejor administracion de las
pequefias empresas manufactureras textiles de Cuenca. Esta informacion
aportara en el desarrollo y cumplimiento de estrategias innovadoras para los
productos que actualmente manejan estos negocios, por lo cual el documento
final que se obtenga serd de gran beneficio para toda la comunidad

empresarial, mercadotecnia y afines.

3.3 IMPACTO SOCIAL

Esta investigacion aportara a la sociedad como una guia para generar
crecimiento y desarrollo de las pequefias empresas que son el motor de la
economia; se busca incentivar a los duefios o administradores que conozcan
como se estd desarrollando el mercado manufacturero textil en la ciudad de
Cuenca, de esta forma puedan analizar cuales han sido las estrategias de
producto que han desarrollado las empresas y su nivel de implantacién, conocer
el impacto sobre los ingresos para a futuro, los interesados podran implementar
esas estrategias, igualarlas y mejorarlas benchmarking para generar mayor
beneficio en busca de mejorar la calidad de vida de las organizaciones y su

entorno.

3.4 JUSTIFICACION PERSONAL

Dispongo de la capacidad y conocimiento académico en Marketing y Estadistica
necesario, para realizar la investigacion, el mismo que lo considero muy
interesante y original; en donde al no existir estudios semejantes, se convierte
en un tema totalmente nuevo que me motiva a ver los resultados que este

genere.
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De la misma manera las condiciones que genere esta investigacion me
permitirdn adquirir nuevos y profundizar conocimientos respecto de los

requerimientos del mercado en cuestion.

3.5 FACTIBILIDAD

Para el desarrollo de esta tesis, se dispone de las fuentes de informacion
necesarias, se utilizara datos primarios de Innpulsar Incubadora de Empresas
quien respalda la presente tesis, datos estadisticos del INEC, Informacién de
las Pequefias Empresas de la Cadmara de Comercio de Cuenca, Camara de la
Pequefia Industria del Azuay entre otras entidades. Se contara con el apoyo de
los expertos de la Direccion de Investigaciones y de profesores de la

Universidad de Cuenca.

4. ORIGINALIDAD

Buscando en los archivos de la Universidad de Cuenca y en otras instituciones
de Educacién Superior, son pocas las iniciativas de estudio sobre las
estrategias del producto que han desarrollado las Pequeiias Empresas, por lo
gue sera de utilidad esta investigacién para los duefios, empleados de estos
tipos de negocios, para estudiantes del area, para futuros emprendedores que

desean ponerse un tipo de negocio y para las personas interesadas en general.

5. ACTUALIDAD

En el Ecuador las Pequefias Empresas representan mas del 30% del total de
las Empresas en un namero de 149.714 tomado esta cifra del ultimo Censo en
el afio 2010 del INEC, este numero representa alrededor el 50% de las fuentes
de trabajo de los ecuatorianos, lo que provoca el desarrollo, riqueza y

sostenibilidad del pais. Se suma los planes de incentivos de apoyo que tiene el
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Gobierno para fomentar el desarrollo de este tipo de empresas y de las nuevas

empresas, lo que da origen a realizar un andlisis exhaustivo sobre el tema.

Basados en la misma fuente, de la encuesta de mineria y manufactura del afio
2009 en el Ecuador existen 1,484 establecimientos dedicados a la actividad de
la manufactura, en donde trabajan 187.328 personas, con una remuneracion
total de este sector de USD $ 2.092°371.521 de dolares.

En el pais, si no desean desaparecer las empresas, estan en la necesidad de
innovar de forma periddica, ya que la innovacién es una estrategia clave para la
competitividad de las organizaciones. La industria manufacturera esta
crecimiento y esto se ve reflejado en su produccion total que para el afio 2009
es un 20% mayor al del 2008 con un valor de USD $ 18.733 millones de
doélares, este incremento de los ingresos en los Ultimos afios se debe a la mejor
utilizacion de estrategias y al apoyo del Gobierno Nacional en algunas
campanas como “‘consume primero lo nuestro” y por las restricciones

arancelarias.

6. DESCRIPCION DEL OBJETO DE ESTUDIO

Las pequefias Empresas en el desarrollo de la econémica mundial, ha estado
sujeta a una evolucién constante a lo largo de las ultimas décadas. A mediados
del siglo anterior, la pequefia empresa fue considera como una retroceso al
proceso de desarrollo y crecimiento de las grandes empresas, ya que los
esfuerzos y la concentracién del capital se juntaban en aquellas de mayor
tamafo. Pero a partir de la crisis econémica de los afios setenta se cambid esta
idea debido al potencial de empleo, dinamismo innovador, flexibilidad y
capacidad de adaptarse a los cambios. Las pequeiias empresas se desarrollan
con mayor frecuencia en el sector formal, pueden proyectarse hacia mercados
méas amplios e incluso hasta el extranjero. También cumple un rol vital en su

aporte al Producto Interno Bruto (PIB) de cada pais y al incremento de empleo,
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el cual asume un papel importante en todas las economias y mas aln en una

economia como la ecuatoriana que se encuentra en vias del desarrollo.

Las Pequefias empresas en Ecuador estan presentes en todo el territorio
nacional y para algunos pueblos o economias locales, son la Unica fuente de
renta, ingresos y empleos. “Las provincias con mayor desarrollo son Guayas y
Pichincha con el 64,4% de los establecimientos le sigue Azuay, Manabi y

Tungurahua con el 20% y el 15,6% restante corresponde a las 19 provincias”*.

Con la informacion del udltimo censo del 2010, segun los datos del Instituto
Nacional de Estadisticas y Censos (INEC) en Ecuador existen 499.045
compafias, de las cuales el 86% se consideran Pequefias y Medianas
Empresas (PYMES). De éstas el 56% se consideran microempresas; 30%

pequefias empresas; 10% medianas empresas y 4% grandes empresas.

Por otro lado, de acuerdo al Servicio de Rentas Internas (SRI) de las empresas
registradas, de acuerdo al volumen de ventas, se considera que el 99% son
Micro, Pequefias Empresas (MIPYMES), de las cuales 64% son
microempresas; 30% pequefias empresas; 5% medianas empresas y el 1% se
consideran grandes empresas. En ambas fuentes coincide el porcentaje que
representan las pequefias empresas en el pais.

7. MARCO TEORICO

7.1 SELECCION DE CONCEPTOS ORDENADORES

PEQUENA EMPRESA
Son entidades independientes, creadas para ser rentables, que no predominan
en la industria a la que pertenecen, el nimero de empleados esta entre 9 a 49

personas. El valor bruto de ventas anuales se encuentra entre $ 100.001 a $

?*Plan Nacional Para el Buen Vivir 2009-2013, Diagnéstico, Micro, Pequefia y Mediana Empresa
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1°000.000 y su valor en activos totales oscila entre los $ 100.001 hasta los $
750.000. (Plan de Desarrollo Nacional del Ecuador y del Proyecto de Estatuto

para las Mipymes preparado por la Comunidad Andina de Naciones).

Caracteristicas principales de la pequefia empresa:

e “Ritmo de crecimiento por lo comun superior al de la microempresa y puede
ser aun mayor que el de la mediana o grande.

o Mayor division del trabajo (que la microempresa) originada por una mayor
complejidad de las funciones; asi como la resolucion de problemas que se
presentan; lo cual, requiere de una adecuada division de funciones y delegacién
de autoridad.

e Requerimiento de una mayor organizacion (que la microempresa) en lo
relacionado a coordinacion del personal y de los recursos materiales, técnicos y
financieros.

e« Capacidad para abarcar el mercado local, regional y nacional; con las
facilidades que proporciona la red de internet, puede traspasar las fronteras con
sus productos (especialmente si son digitales, como software vy libros digitales)
y Servicios.

« Esta en plena competencia con empresas similares (otras pequefas
empresas que ofrecen productos y/o servicios similares o parecidos).

« Utiliza mano de obra directa, aunque en muchos casos tiene un alto grado
de mecanizacién y tecnificacion’®

« En la mayoria de casos son empresas familiares; en las cuales, a menudo
la familia es parte de la fuerza laboral de la pequefia empresa.

e Su financiamiento generalmente se procede de fuentes propias (ahorros
personales) y en menor proporcion, de préstamos bancarios, de terceros
(familiares o amistades) o de inversionistas.

o« EI flujo de efectivo es uno de los principales problemas con los que

atraviesa la pequeia empresa, especialmente en sus inicios.

SFLEITMAN, Jack Negocios Exitosos Mc Graw Hill Interamericana Editores, 2000, P4g. 22
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e Tiene sistemas administrativos menos jerarquicos y una fuerza laboral
menos sindicalizada que la mediana y grande empresa.

« En muchos casos, son proveedores de medianas y grandes empresas.

Ventajas de la Pequeiia Empresa:

« “Tiende a ser econdmicamente mas innovadora que las compafias mas
grandes, es mas apta para responder a las cambiantes exigencias del
consumidor, mas dispuesta a crear oportunidades para las mujeres y grupos
minoritarios y para emprender actividades en las zonas empobrecidas.

o Tiene la capacidad de realizar alianzas y sociedades, a diferencia de las
grandes empresas con intereses competitivos demarcados.

e Actla como punto de entrada a la economia de trabajadores nuevos o
previamente menospreciados”?°.

o La pequefia empresa brinda satisfaccion y autonomia de trabajo a aquellos
emprendedores que no tienen la capacidad financiera o técnica para iniciar una

mediana o0 gran empresa.

Desventajas de la Pequeiia Empresa:

- “Problemas de tiempo que gravita sobre el duefio o administrador de la
empresa.

- Falta de aptitudes especializadas por parte del duefio o administrador y
de todos sus trabajadores.

- Preparacion y experiencia insuficiente de sus miembros.

- Problemas de Financiamiento.

- Impuestos.

- Falta de calidad en su direccion.

- Son desconocido en el mercado” %’

% _LEEBAERT, Derek La Contribucion de la Pequefia Empresa a la Expansién Econémica de los Estados
Unidos, E Journal USA,
2’ BROOM y LONGENECKER “Small Business Management” Pagina 98
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INDUSTRIA MANUFACTURERA

Rama que se dedica a la producciéon en serie de productos creados en la
industria basica. Realiza ensambles de piezas para armar productos destinados
al consumidor final como: aparatos electronicos, vestidos, calzados, autos, etc.
La manufactura es la forma mas elemental de la industria; la palabra significa
"hacer a mano" pero en economia significa transformar la materia prima en un

producto de utilidad concreta®.

Clasificacion:

1) Productos alimenticios, bebidas y tabaco

2) Textiles, prendas de vestir e industria del cuero

3) Industria de la madera y productos de madera

4) Papel, productos del papel, imprentas y editoriales

5) Sustancias quimicas, derivados del petréleo, productos del caucho y plasticos

6) Productos de minerales no metalicos, exceptuando erivados del petroleo y carbdn
7) Industrias metalicas bésicas

8) Productos metalicos, maquinaria y equipo

9) Otras®.

EMPRESA TEXTIL

“Textil: término genérico derivado del latin texere que significa “tejer” aplicado

originalmente a las telas tejidas, pero que hoy se utiliza también para
filamentos, hilazas e hilos sintéticos, asi como para los materiales tejidos,
hilados, fieltrados, acolchados, trenzados, adheridos, anudados o bordados que
se fabrican a partir de los mismos. También se usa para referirse a telas no

tejidas producidas mediante la uniébn mecanica o quimica de fibras.

%8 http://www.buenastareas.com/ensayos/Industrias-Manufactureras/1649373.html
2 CIIU. Clasificacion Internacional Industrial Uniforme Revision 4
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ESTRATEGIA

Es la direccion y el alcance de una organizacion a largo plazo que permite
lograr una ventaja en un entorno cambiante mediante la configuracion de sus
recursos y competencias, con el fin de satisfacer las expectativas de las partes

interesadas®°.

Es la habilidad para dirigir, aqui se confirma la referencia sobre el surgimiento
en el campo militar, lo cual se refiere a la manera de derrotar a uno o a varios
enemigos en el campo de batalla, sinbnimo de rivalidad, competencia; no
obstante, es necesario precisar la utilidad de la direccion estratégica no solo en
su acepcion de rivalidad para derrotar oponentes sino también en funcién de
brindar a las organizaciones una guia para lograr un maximo de efectividad en

la administracién de todos los recursos en el cumplimento de la mision>".

En mercadotecnia, existen muchos tipos de estrategias como las Estrategias de
Producto, Precio, Promocién, Distribucion, Marca, etc. Pero para esta
investigacién nos enfocaremos solo en las Estrategias de Producto.
PRODUCTO

Un producto es todo aquello que se ofrece en el mercado para satisfacer un

deseo o una necesidad®?.

Otro concepto de producto: “es cualquier objeto, servicio o idea que es
percibido como capaz de satisfacer una necesidad y que representa la oferta de
la empresa. Es el resultado de un esfuerzo creador y se ofrece al cliente con
unas determinadas caracteristicas. El producto se define también como el
potencial de satisfactores generados antes, durante y después de la venta, y

gue son susceptibles de intercambio. Aqui se incluyen todos los componentes

%0JOHNSON Gerry, Direccién Estratégica séptima edicion. Pearson Prentice Hall. Pag. 10
hitp://www.gestiopolis.com/canales/gerencial/articulos/34/estrategia.htm
2Kotler Philip y Keller Kevin. Direccién de Marketing McGraw-Hill Interamericana, 2006, Pag. 372.
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del producto, sean o no tangibles, como el envasado, el etiquetado y las

politicas de servicio” *.

ESTRATEGIAS DE PRODUCTO

Segun el autor John O’Shaugnessy los productos tienen que estar en un
proceso de revision y ajuste de forma permanente, es por ello el autor plantea
estrategias de producto basadas en objetivos con respecto a los ingreso en el
transcurso del tiempo, como se muestra en la siguiente gréfica:

a) El primer objetivo es el incremento inmediato de los ingresos, donde se
rechazan las altas inversiones de capital y las inversiones en desarrollo técnico,
solo se enfoca en mejorar la rentabilidad, basado en las decisiones para el corto
plazo. Dentro del ciclo de vida los productos se encuentran en la etapa de
madurez y declive. Las estrategias de producto son: reduccion de costes y
mejora del producto.

b) El segundo objetivo es de ingresos estables, donde las empresas adoptan
una actitud conservadora, es decir se dedican a analizar lo que realiza la
competencia y lo que hacen es copiar y tratar de mejorar (benchmarking)**,
donde la inversién es moderada, la investigacion y desarrollo es minima. Dentro
del ciclo de vida del producto se encuentran en la etapa de crecimiento y
madurez. Las estrategias de producto aplicables es esta etapa es: mejora del
producto y desarrollo de la linea de producto.

c) El tercer objetivo es el crecimiento futuro de los ingresos, aqui las empresas
tienen que hacer una alta inversion de capital, sumado a una alta investigaciéon

y desarrollo para alcanzar la estrategia de realizar nuevos productos.

*Diccionario de Marketing, de Cultural S.A., Edicién 1999, Pag. 277.

% Benchmarking.- Nivel de desempefio de la mejor organizacion para una tarea en particular con el que se
establece una comparacion de desempefio. (Dwyer y otros, 2007, p.639)
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Grafico N. 1 ESTRATEGIAS DE PRODUCTO
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Fuente: Politicas de Marketing. (Escribano y otros, 2006, p. 87)
Elaborado por: Adaptacion John O’Shaughnessy. Competitive Marketing

CICLO DE VIDA DEL PRODUCTO

Es la evolucién de las ventas de un articulo durante el tiempo que permanece
en el mercado. Los productos no generan un volumen maximo de ventas
inmediatamente después de introducirse en el mercado, ni mantienen su
crecimiento indefinidamente, las condiciones bajo las que un producto se vende
cambian a lo largo del tiempo; asi, las ventas varian y sus estrategias deben
ajustarse teniendo en cuenta el momento o fase del ciclo de vida en que se
encuentra el producto.
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Etapa de introduccion

Se da cuando un nuevo producto se introduce en el mercado. Ventas a niveles
bajos porque todavia no hay una amplia aceptacion del producto en el mercado.

La disponibilidad del producto para el comprador es limitada.
Etapa de crecimiento

Si el mercado acepta el producto, las ventas aumentan rapidamente. La
planificacion de la distribucion fisica es dificil en esta fase de crecimiento
también llamada aceptacion. Sin embargo, la disponibilidad del producto se
extiende también rapidamente por toda la geografia, al acrecentarse el interés
del comprador en el producto. Los beneficios aumentan porque el producto lo

conocen los clientes o servicios.

Etapa de madurez

La anterior fase de crecimiento puede ser bastante corta, seguida de un periodo
mas largo llamado de madurez. El incremento de las ventas es lento o se ha
estabilizado en un nivel, los niveles maximos de ventas. Ya es considerado un
producto establecido en el mercado por lo tanto podemos decir que es un
producto viejo. En este momento, se alcanza la mayor rentabilidad y se puede
prolongar mas tiempo con diferentes técnicas de marketing.

estrategia total: de posicionamiento defensivo

. costos: estables o crecientes

. estrategia de productos: diferenciada

. estrategia de asignacion de precios: mas bajos con el tiempo
. estrategia de distribucion: intensiva

. estrategia de promocion: lealtad a la marca

Etapa de declive

Llega un momento en que las ventas decaen (declive o decadencia), en la

mayoria de los productos por cambios en la tecnologia, la competencia, o la

JOSE CARLOS RODRIGUEZ PIZARRO
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pérdida de interés por parte del cliente. Con frecuencia los precios bajan y los

beneficios se reducen®®

VENTAJA COMPETITIVA

Se entiende las caracteristicas o atributos que posee un producto o una marca
que le da una cierta superioridad sobre sus competidores inmediatos. Estas
caracteristicas o atributos pueden ser de naturaleza variada y referirse al mismo
producto (el servicio de base), a los servicios necesarios o afadidos que
acompafian al servicio de base, o a las modalidades de produccion, de

distribucion o de venta propios del producto o de la empresa.

La superioridad se entiende como una superioridad relativa en referencia al

competidor mejor situado en el producto, mercado o segmento.
La ventaja competitiva puede ser:

Externa.- Cuando se apoya en unas cualidades distintivas del producto que
constituyen un valor para el comprador, bien disminuyendo sus costes de uso,

bien aumentado su rendimiento de uso.

Interna.- Cuando se apoya en una superioridad de la empresa en el area de
los costes de fabricacion de administraciébn o de gestién del producto que
aporta un valor al productor, dandole un coste unitario inferior al de

competidor prioritario®

7.2 ESTUDIOS EMPIRICOS
a) Zamora y Villamar 2010, realizaron un estudio para la Pontificia

Universidad Catolica del Ecuador, sobre la caracterizaciéon de la PYME en la

% Escudero Serrano, Maria José. Almacenaje de productos, primera edicion. Madrid Espafia 2005,
International Thomson Editores Spain Praninfo, S.A.
% LAMBIN, Jean Jacques. Marketing Estratégico, Tercera Edicién Pagina 285, 286.
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industria manufacturera del distrito metropolitano de Quito. El objetivo de la
investigacion fue caracterizar el nivel de desarrollo tecnolégico, los sistemas de
informacion, asi como de la gestidon organizacional para la calidad de empleo de
PYME, obteniendo como principales resultados que la mayoria de las PYMES
poseen tecnologia flexible lo que le permite utilizar los distintos tipos de
recursos para generar una amplia gama de productos o servicios, también se
obtuvo como resultado que los tipos de software que emplean las empresas son
herramientas informaticas basicas que sirven para la gestién contable, nomina
de empleados y gestidén de inventarios. También que la organizacioén carece de
un departamento de personal debido a su realidad financiera.

b) Jiménez, Reyes y Moyano 2008 realizaron un estudio para la Escuela
Politécnica de Ejercito Ecuador, el tema es la investigacion del impacto de los
elementos del marketing en las PYMES del sector comercial de la zona urbana
de la ciudad de Latacunga. El objetivo de esta investigacion fue identificar el
impacto de los elementos del Marketing en las PYMES, obteniendo como
conclusiones que las PYMES comerciales del sector urbano de la ciudad de
Latacunga no cuentan con estrategias de producto, precios, plaza, promocién y
publicidad, lo que afecta al desarrollo organizacional y al crecimiento
empresarial por lo tanto requieren utilizar este tipo de estrategias para alcanzar

un mayor desarrollo y competitividad.

C) Osorio 2011 realizé un estudio para Escuela Politécnica Nacional del
Ecuador sobre el tema, andlisis de mercado del sector Industrias
Manufactureras en base al CIIU 3 bajo un enfoque de concentracion econémica
en el periodo 2000-2008 en el Ecuador. El objetivo de la investigacion fue
analizar el sector manufacturero de la economia ecuatoriana, a través de varios
indicadores que les permiten medir la concentracion industrial de los
subsectores mas importantes en donde consideran a los ingresos
operacionales como la variable de medicion y se calculan algunos indicadores
financieros. En la que tuvieron como resultado identificar a los sectores mas

abiertos a la competencia y los sectores que manejan monopolios.
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d) Saavedra 2010 realizé un estudio para la Xl Asamblea General de la
Asociacion Latinoamericana de Facultades y Escuelas de Contaduria y
Administracion, sobre el tema hacia una propuesta metodoldgica para la
determinacién de la competitividad en la Pyme, cuyo objetivo fue proponer una
metodologia que permita determinar el nivel de competitividad de la PYME,
identificando por areas el nivel en que se encuentra la misma, considerando
criterios internos y externos con el fin de identificar los indicadores que se
utilizarian en la técnica propuesta. Obteniendo como resultado una metodologia
de facil aplicacién en el mapa de competitividad, que incluye factores como:
planeacién Estratégica, produccion, operacion, calidad, comercializacion,
recursos humanos, sistema de informacion, basados en el enfoque de

competitividad sistémica.

8. PROBLEMATIZACION

LISTADO DE PROBLEMAS

1) Ausencia de estudios previos al tema (1, 3, 4, 7)

2) Poca apertura por parte de los empresarios. (2,5)

3) El estudio se centra en un tema bastante cualitativo.

4) Lento crecimiento del sector manufacturero textil.

5) Dificultad en conocer las estrategias de producto que aplican las
empresas.

6) Proliferacion de nuevas pequefias empresas (6,8)

7) Falta de conocimiento de marketing y de las estrategias de producto por
parte de las empresas.

8) Crecimiento rapido de la industria manufacturera textil en la ciudad de

Cuenca.

INTEGRACION

e) Problema central

En la ciudad de Cuenca al no existir estudios previos sobre el tema, el

desconocimiento de estrategias de producto por parte de los gerente y al ser un
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tema bastante cualitativo, ha dado como resultado que las pequefias empresas
manufactureras textiles tengan como resultado un lento crecimiento de las
ventas, este desconocimiento se debe a la falta de capacitacion, seguimiento e

inversion lo que ha genera poco poder competitivo de la empresas. (1+3+4+7)

f) Problema complementario 1

En la ciudad de Cuenca, la poca apertura por parte de los empresarios de la
industria manufacturera textil, ha provocado que haya dificultad en conocer las

estrategias de producto que ellos aplican. (2+5)

g) Problema complementario 2

Con el mundo tan cambiante e innovador se ha dado la proliferacion de nuevas
empresas, provocando asi un crecimiento rapido de la industria manufacturera
texti que no ha sido abordado apropiadamente, debido al carente
desconocimiento de las estrategias sobre el producto.

. OBJETIVOS

OBJETIVO GENERAL
Analizar las estrategias de producto implementadas en el sector de las

Pequefias Empresas Manufactureras en el area Textil de la Ciudad de Cuenca
en el periodo 2011-2012.

OBJETIVOS ESPECIFICOS

1. Describir las caracteristicas generales de las Pequefias Empresas de la
Ciudad de Cuenca, como: productos que elaboran, ambito de operaciones y su
forma de organizacion.

2. Determinar el conocimiento, utilizacion, nivel de implementacion y
formas de medicion de las estrategias de producto que fueron aplicadas en las
pequefias empresas.

3. Conocer el efecto que genera las estrategias de producto sobre los

ingresos.
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9. ESQUEMA TENTATIVO
TABLA N. 1 Esquema Tentativo

INTRODUCCION

CAPITULO I; ANTECEDENTES

1.1 Histoéricos

1.2 Teodricos
OBJETIVO ESPECIFICO 1: Describir el | CAPITULO 2: ANALISIS DEL

entorno y caracteristicas generales de las
pequefias empresas manufactureras de la
Ciudad de Cuenca, como: productos que
elaboran, ambito de operaciones y su forma
de produccion.

ENTORNO

2.1 Andlisis factores externos: Politicos,
Economicos, Socioculturales y
Tecnoldgicos (PEST)

2.2 Andlisis Interno de las

caracteristicas de la empresa.

OBJETIVO ESPECIFICO 2: Determinar el
conocimiento, utilizacion, nivel de
implementacién y formas de medicién de las
estrategias de producto que fueron aplicadas
en las pequefias empresas.

CAPITULO 3: INVESTIGACION DE

MERCADO

3.1 Definicién de variables.

3.2 Levantamiento de informacion
3.3 Sistematizacion

3.4 Andlisis de la Informacién Obtenida

OBJETIVO ESPECIFICO 3: Conocer el
efecto que genera las estrategias de
producto sobre los ingresos.

CAPITULO 4: RESULTADO
4.1. Conclusiones
4.2. Recomendaciones

4.3 Limitaciones

ANEXOS

BIBLIOGRAFIA

Fuente: Presente Investigacion
Elaborado por: José Carlos Rodriguez Pizarro
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10. VARIABLES/INDICADORES Y CATEGORIAS
TABLA N. 2 Esquema Variables y Categorias

ESQUEMA .
TENTATIVO VARIABLES CATEGORIAS INDICADORES
CAPITULO 2: ANALISIS DEL ENTORNO
' Ley de Econgmlg Popular y Actualizados
Politicos Solidaria
Cambio matriz productiva Actualizados
Pobreza Reales
Alici Impuestos Reales
2.1 Analisis de Econémicos p -
factores externos: Inflacion Reales
PEST Aporte al PIB Reales
i Empleo Reales
Socio-culturales -
Salario Reales
o Magquinaria Medibles
Tecnoldgicos -
TICS Medibles
Atencién al cliente Reales
Fortalezas

Flexibilidad de produccién Reales
Debilidades Falta de financiamiento Reales

2.2 Anadlisis interno

NUmero de Empresas

Actualizados

de las Industria Textil Numero de Trabajadores Actualizados
caracteristicas de la Area Especifica Reales
empresa. Ambito d Local Medibles
Ambito de . X
. Nacional Medibles
Operaciones
Internacional Medibles
Tipo de Artesanal Medibles
Produccion Industrial Medibles
CAPITULO 3: INVESTIGACION DE MERCADO
Estrategias de Eliminacion de producto Medibles
Producto. Reduccion de costes de .
., g Medibles
Reduccion de produccion
o Costes Reduccion de variedad Medibles
3.1 Definicion de
variables. Estrategias de Surtido — Variedad Medibles
Producto.
Desarrollo de la Modificaciones Individuales Medibles
linea de producto
Produccion por encargo Medibles
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Complementos Medibles
Estrategias de
Producto. Mejora i bl
del producto Calidad Medibles
Estilo Medibles
Novedades en el mercado. Medibles
Estrategias de
Producto. Nuevos Nuevas lineas de productos Medibles
productos
Estandarizacion Medibles
Ciclo de Vida del Alta inversién Medibles
Producto.
Introduccion Aumento de Ventas Flexible
Ciclo de Vida del Competencia Coherente
Producto.
Crecimiento Producto viejo Subjetivo
Ciclo de Vida del Nivel de Rentabilidad Eficiente
Producto. Madurez Venta del inventario Optimo
Ciclo de Vida del -
Producto. Declive Nuevos productos. Subjetivo
<70 % Medibles
Porcentaj :
. orce ta]e.,de 71% - 80% Medibles
implementacién de
|a estrategia 81% - 90 % Medib|eS
>91% Medibles
Ventas Medibles
Formas de
medicién Cronogramas Medibles
Produccion Medibles
T fio d
aman(?, © 63 Empresas Reales
poblacién
3.2 Levantamiento Grupo Focal 8 Empresarios Reales
de la informacién - -
Entrevista 8 Empresarios Coherente
Completa Reales
Encuesta
Incompleta Reales
) L Tabulacién de Verificar Coherente
3.3 Sistematizacion
datos Ingresar Reales
3.3 Andlisis de la o Bivariante Fundamentadas
L Plan de analisis —
Informacion Descriptivo Reales
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Multivariante Relacional
Satisfactorias Técnica
4. RESULTADOS
4.1 Conclusiones Conclusiones Sostenibles Fundamentadas
4.2 .
. Recomendaciones Alcanzables Interpretada
Recomendaciones
4.3 Limitaciones Limitaciones Alcanzables Interpretada

Fuente: Presente Investigacion
Elaborado por: José Carlos Rodriguez Pizarro
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11.-CRONOGRAMA DE TRABAJO

TIEMPO

MARZO

JULIO

AGOSTO

SEPTIEMBRE

OCTL

JBRE

NOVIEMBRE

ACTIVIDADES

2

3

1

2

3

4

1

2

3

4

Presentacion de disefio

Aprobacién del disefio

Determinacién del disefio de investigacion

Etapa 1: Recoleccién y procesamiento

Disefio de herramientas de recoleccion.
Grupo Focal

Entrevistas

Disefio del cuestionario

Prueba piloto

Disefio del tipo de distribucion
Levantamiento de las encuestas
Disefio de la base de datos
Coadificacion de los datos

Disefio de la presentacién de datos

Etapa 2: Analisis y propuesta

Disefio de descripcién y andlisis de datos
recolectados

Lectura e interpretacion de la informacién

Andlisis cuantitativo y cuantitativo de la
informacion

Revision

Evaluacion

Etapa 3: Redaccion del texto de tesis

Texto Preliminar

Revision del Texto

Redaccion del Texto

Elaboracion del texto definitivo

Reajuste del texto

Evaluacion

Presentaciéon del Texto

Fuente: Presente Investigacion

Elaborado por: José Carlos Rodriguez Pizarro

TIEMPOS PLANIFICADOS

- IMPREVISTOS
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ANEXO N. 2 TABLA DE SIGLAS

AITE Asociacion de Industriales Textiles del Ecuador.

BCE Banco Central del Ecuador.

C Industria Manufacturera

CCC Camara de Comercio de Cuenca

CAPIA Camara de la Pequefia Industria del Azuay

CEPAL Comision Economica para América Latina y el Caribe
Cllu Codificacion Internacional Industrial Uniforme
COFIEC Compaiiia Financiera Ecuatoriana para el Desarrollo
CFN Corporacion Financiera Nacional.

COMEXI Consejo de Comercio Exterior e Inversiones.

COPCI Cddigo Orgénico de la Produccion, Comercio e Inversion.
E Estrategias

EDEC EP Empresa Publica Municipal de Desarrollo Econémico.
FMI Fondo Monetario Internacional.

FEO Fabricantes de Equipos Originales.

FOB Free on Board. Franco a bordo.

FODA Fortalezas, Oportunidades, Debilidades y Amenazas.
GAD Gobierno Autonomo Descentralizado.

IEPS Instituto Nacional de Economia Popular y Solidaria.
IESS Instituto Ecuatoriano de Seguridad Social.

IGM Instituto Geografico Militar.

INEC Instituto Ecuatoriano de Estadisticas y Censos.

IPCU indice de Precios al Consumidor del Area Urbana.
ISD Impuesto a la Salida de Divisas.

MCDS Ministerio Coordinador de Desarrollo Social.

MCPEC Ministerio Coordinador de Produccién Empleo vy
Competitividad.

MIPRO Ministerio de Industrias y Productividad.
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e PEST Politicos-legales, econdémicos, socioculturales y
tecnoldgicos.

e PIB Producto Interno Bruto.

e SENPLADES Secretaria Nacional de Planificacion y Desarrollo.

e TIC Tecnologia de Informacion y Comunicacion.

e UEN Unidad Estratégica de Negocio.
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ANEXO N. 3 EXPORTACIONES E IMPORTACIONES
TABLA N. 5.1 Paises de destino de las prendas fabricadas en

Ecuador Ao 2011y 2012

EXPORTACION DE PRENDAS DE VESTIR

2012 2011

PAISES PESO (Ton) | FOB $)(USD PESO (Ton) (UFS%B$) Pr?:“g%dio Promedio
Asia 1.798 32.593 1.535 18.083 50.676 0,1%
Chile 268.503 | 2.953.560 | 321.663 | 2.025.488 | 4.979.048 | 10,2%
Comunidad Andina | 489.888 | 6.753.634 | 594.718 | 6.003.368 | 12.757.002 | 26,2%
Estados Unidos 388.237 | 6.050.947 | 484.829 | 6.346.019 | 12.396.966 | 25,4%
Mercosur 59.136 469.227 51.607 399.046 868.273 1,8%
Otros 74.614 870.394 76.597 913.664 | 1.784.058 | 3,7%
Panama 43.380 564.762 32.441 496.142 | 1.060.904 | 2,2%
Resto Centro América |  43.292 580.818 53.885 778.992 | 1.359.810 | 2,8%
Resto Norteamérica | 132.332 | 2.641.218 | 197.178 | 3.248.758 | 5.889.976 | 12,1%
Unién Europea 202.691 | 3.069.459 | 239.770 | 3.109.969 | 6.179.428 | 12,7%
Venezuela 61.149 894.716 48.661 531.273 | 1.425.989 | 2,9%
TOTAL 1.765.020 | 24.881.328 | 2.102.884 | 23.870.802 | 48.752.130 | 100%

Elaborado por: José Carlos Rodriguez Pizarro, adaptacion AITE.
Fuente: Banco Central del Ecuador

TABLA N. 5.2 Paises donde Ecuador importo las prendas de vestir afio

2011-2012
IMPORTACION PRENDAS DE VESTIR
2012 2011

PAISES TON FOB TON FOB Total FOB | Promedio

Asia 135.082 3.965.952 149.006 3.466.493 7.432.445 1,84%

Chile 33.496 767.309 26.547 935.173 1.702.482 0,42%

China 2.963.583 23.561.737 | 2.765.731 | 18.552.147 | 42.113.884 | 10,45%
Comunidad Andina 1.761.219 |101.467.025| 1.605.578 | 91.297.701 |192.764.726 | 47,83%
Estados Unidos 991.882 36.923.247 753.139 22.920.803 | 59.844.050 | 14,85%

Mercosur 51.350 2.859.627 40.455 2.128.565 4.988.192 1,24%

Otros 0.69 141.845 5.316 44.801 186.646 0,05%
Panama 1.243.023 36.765.294 | 1.690.555 | 38.014.855 | 74.780.149 | 18,56%

Resto Centro América 0.483 54.235 2.657 96.277 150.512 0,04%
Resto de Norteamérica 10.036 485.568 11.661 559.779 1.045.347 0,26%
Unién Europea 201.596 10.769.774 149.281 7.025.716 17.795.490 4,42%
Venezuela 0.667 44.363 6.200 141.848 186.211 0,05%

TOTAL 7.391.268,84 | 217.805.976 | 7.206.126 |185.184.158 |402.990.134 100%

Elaborado por: José Carlos Rodriguez Pizarro, adaptacion AITE.

Fuente: Banco Central del Ecuador
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ANEXO N. 4 ANALISIS DE LAS ESTRATEGIAS (E) DE

PRODUCTO Y SELECCION

TABLA N. 5.3 Matriz Andlisis de las estrategias de Producto elaborado por diferentes

Autores.
Autor Jean Jacques-Lambin David Hughes John O"Shaughnessy
Libro Marketing Estratégico Mer(_:gdotecnla}. . Marketing Competitivo
Planeacién Estratégica
Adicion o . .
El dicio . c!e Estrategia diferenciadora Reducir Costos
Caracteristicas
a) Eliminar.
Accione a) Extenderse en el a) Productos separa}dos para b) Reducir costos de
mercado. satisfacer las necesidades de o
s b) Afadir funciones cada mercado produccpn. .
' ¢) Reducir variedad.
E2 Ampliar gama de Estrategia indiferenciadora. Mejora del Producto
productos
. a) Complementos,
Accione | a) Nuevos modelos, - .
s tamafios, versiones, a) Utiliza un solo producto b) Cal_ldad.
¢) Estilo.
E3 Rejuvenecer la linea de Ningin cambio en el Desarrollo de la linea de
producto producto producto.
a) Reemplazar por . .
. - a) Surtido - Variedad.
Accione | productos mejorados en el | . b 010 exitoso. b) Modificacion Individual,
S plano funcional o
o ¢) Productos por encargo.
tecnolégico.
E4 Mejorar la calidad. Reposicién del Producto Nuevos productos.
a) Establecer normas de
calidad precisas en cada a) Novedades en el mercado
Accione | atributo. a) Mejorar publicidad. P '
. b) Nuevas lineas de
S b) Establecer programa b) Darle mejores usos.
productos.
completo de control de
calidad.
Adquisicion n m .
E5 dquisicion de una gama Mejora del Producto
de productos
. Ampliar la gama recurriendo 2) _Cambios menores de
Accione . atributos.
a medios externos. Comprar g
S b) Redisefar el empaque.
una empresa -
¢) Nuevos servicios
Racionalizacién de | .
E6 acionalizacion de la Extensiones del Producto
gama de producto.
Accione | Abandono productos poco azol‘dlﬁzg vacios en la linea del
S rentables producto.
b) Utilizar mejor los recursos.
E7 Diversificacion
. a) Horizontal.
Accgone b) Vertical.
c) Conglomerada.
ES8 Eliminacion del producto
Accione Consultar sobre los productos

S

débiles a los consumidores, a
través de encuestas.

Fuente: Lambin, 1997 pag. 343, 344.

87.

Hughes 1996 pag. 325, 326. Escribano y otros, 2006, p.

Elaborado por: José Carlos Rodriguez Pizarro
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El planteamiento realizado por el autor John O’Shaughnessy, fue el

seleccionado debido a las siguientes causas:

1) Agrupa las estrategias planteadas por los otros dos autores analizados
(Hughes y Lambin) excepto las estrategias de reposicionamiento, porque el
autor cataloga de que esto es un problema de segmentaciéon. En la siguiente
tabla N. se muestra como se procedié a agrupar las estrategias de productos
por las acciones que estas cumplen que se encuentran descritas en la tabla

anterior:

Tabla N. 5.4 Semejanza entre las Estrategias de los autores planteados

Semejanzas Autores
. Jean Jacques- David John
Estrategias : .
Lambin Hughes O’Shaughnessy

Reducir costos E6 ES8, E3 El
Mejorar el producto E4, E5 ES5, E7 E2
Desarrollo linea de E1, E3 E6 E3

Productos

Nuevos productos E2 E4

Fuente: Presente Investigacion
Elaborado por: José Carlos Rodriguez Pizarro

2) Ademas el autor antes de plantear este esquema se compard con la
propuesta de estrategias de producto realizada por otros autores como: Booz,
Allen y Hamilton, donde de igual forma no tomo en consideracién al

reposicionamiento pero englobo a todas las propuestas realizadas.

3) Por la facilidad de usar un menor niumero de estrategias y conociendo que
abarca todas las demas estrategias posibles se procedié a utilizar esta

estrategias en toda esta investigacion
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ANEXO N. 5 MATRIZ PRODUCTIVA
TABLA N. 5.5 Industrias priorizadas en el cambio de la matriz

productiva
Sector Industria
1) Alimentos frescos y procesados
2) Biotecnologia (bioquimica y biomedicina)
3) Confecciones y calzado
BIENES 4) Energias renovables
5) Industria farmacéutica
6) Metalmecanica
7) Petroquimica
8) Productos forestales de madera
9) Servicios ambientales
10) Tecnologia (software, hardware y servicios informaticos)
SERVICIOS 11) Vehiculos, automotores, carrocerias y partes
12) Construccion
13) Transporte y logistica
14) Turismo

Elaborado por: Senplades 2012
Fuente: Transformacion de la matriz productiva

TABLA N. 5.6 Industrias Estratégicas

Industria Posibles bienes o servicios Proyectos
1) Refineria Metano, butano, bropano, gasolina, * Proyecto Refineria del Pacifico
gueroseno, gasoil
. Construccion y reparacién de * Proyecto de implementacién de
2) Astillero Ay . . .
bancos, servicios asociados astillero de Posorja
3 Urea, pesticidas, herbicidas, * Estudios para la produccion de urea

Petroquimica

fertilizantes, foliares, plasticos, fibra,
sintéticas, resinas.

y fertilizantes nitrogenados.

* Planta Petroquimica Basica

4) Metalurgia
(cobre)

Cables eléctricos, tubos, laminacion.

« Sistema para la automatizacion de
actividades de catastros, seguimiento
y control minero, seguimiento control
y fiscalizacion de labores a gran
escala.

5) Siderurgica

Planos, largos.

Mapeo ecolégico a nivel nacional a
escala 1:100.000 y 1:50.000 para las
zonas de mayor potencial geogréfico

minero.

Fuente: Transformacion de la matriz productiva.
Elaborado por: Senplades 2012
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ANEXO N. 6 LIMITACIONES EN EL PROCESO INDUSTRIAL

ECUATORIANO.
Para la elaboracién de la matriz FODA, esta investigacién se baso en el

libro “Vision sobre la industria ecuatoriana”, de los autores Galo Montafio y
Edward Wygard, donde citan pautas muy importantes de las limitaciones del
Ecuador en el proceso industrial a pesar que este libro fue elaborado en la
década de los 70, aproximadamente cuarenta afios atras, estos mismos
problemas se siguen manifestando en la actualidad debido a la falta de
tecnologia, capacitacién, apoyo e innovacién en las empresas, es por estas
causas que es necesario el cambio de la matriz productiva®’ que a finales del
afo 2012 el Gobierno Nacional esta implantando para poder dejar de ser paises
emergentes>® y convertirse en el futuro en paises desarrollados. A continuacién

se analizara los principales problemas citados por estos autores:

Falta de Capacidad Empresarial

La actividad empresarial involucra varias funciones como: promocion de
proyectos, provision de capitales, aceptacion de riesgos, investigaciones de
mercado, recuperacion de carera, etc. En los paises desarrollados se
especializa a cada persona para que desarrolle cada funcion o maximo dos,
pero en el pais en la mayoria de empresas un trabajador es el encargado de
hacer mas de tres actividades, lo cual, al tener tanta carga de trabajo, el
empleado solo se limita a cumplir con lo bésico y no a generar un valor
agregado a su labor. Esto hace que los empleados no realicen investigacion y
creacion de tecnologia propia en la que aproveche los recursos humanos,

operacionales, administrativos y naturales del pais.

37 Matriz Productiva.- determinada por la estructura de los sectores de la produccién de bienes y servicios,
organizada en funcion de la importancia relativa que cada sector tiene en el desarrollo nacional. (Luna,
2013 p.1)

% paises Emergentes.- término para designar a los paises en desarrollo que crecen a un ritmo superior al
del resto del mundo. Ademas suelen tener unos costes salariales bajos, industrializacion reciente, creciente
apertura al exterior, sistema de libre mercado y de libertad de empresa que apuesta por la iniciativa
empresarial, desarrollo del capital humano y altos margenes de beneficios. (Durén, 2009, p.1)
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Capacitaciéon de Personal

El desinterés de los duefios 0 gerentes de empresas para capacitar a sus
trabajadores, porque consideran un desperdicio de recursos. Los bajos niveles
de instrucciéon del trabajador y la falta de preparacion técnica en las multiples
especializaciones que requiere la industria, sobre las nuevas actividades

industriales.

Una causa para este limitante es que no existen instituciones educativas
especializadas en estas aéreas técnicas. La escasez de personal capacitado en
areas criticas, sumado a la inadecuada seleccion de equipos y materiales,
donde el deficiente mantenimiento de la planta y la baja productividad de la
mano de obra y el capital, limitan al desarrollo industrial.

Falta de Tecnologia

Tiene relacién con varios aspectos:

e El costo de adquisicion de tecnologia tiene un alto costo y este valor es
superior cuando la tecnologia es de ultima generacion.

e En muchas empresas que poseen tecnologia, el limitante es que el
personal al no estar con una capacitacion adecuada, no pueden utilizar
este recurso al cien por ciento su produccion.

e También la situacibn de cada empresa varia, es por eso que las
maquinas tienen que ser adaptadas al entorno en que se encuentra el
negocio. Este proceso de adaptacion genera un costo extra y en algunos

casos no se logra obtener el cien por ciento de su produccion.

Baja Productividad Industrial

Debido a los problemas de mercado restringido, mano de obra no calificada,
capacidad empresarial limitada, deficiencias en los insumos industriales, etc.
Hace que la maquinaria de las empresas no trabaje a un cien por ciento de su
capacidad instalada, generando desperdicio de recursos, lo que determina un
nivel industrial bajo, a pesar de las politicas de restricciobn arancelaria que ha

estimulado la eficiencia y la competitividad de la produccion.
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Falta de Infraestructura Industria y Servicios Auxiliares.

Las dificultades con respecto a las facilidades de infraestructura como:
areas amplias para que se instalen fabricas, vias de acceso, sistema optimo de
transporte. También la disponibilidad de servicios auxiliares basicos como la
electricidad, agua, teléfono, internet, combustibles, la falta de esto genera la
necesidad de mayores inversiones por parte de las empresas para cubrir estas

deficiencias.

Ineficiencia y Rigidez en el Financiamiento Industrial

El andlisis sobre la disponibilidad y modalidades de crédito para el sector
industrial indica escasez en el financiamiento de mediano plazo y la aplicacién
de normas muy rigidas para el otorgamiento de capital de operaciéon. Los
esfuerzos desplegados por la CFN y COFIEC han sido grandes pero su

participacion es limitada.

De otro lado la atencion a la pequefa industria, es probablemente el area
de mayor deficiencia a pesar de que su aporte al producto industrial sobrepasa
el 38%.

Bajo nivel de Productividad de la Pequefia Industria

La productividad de la pequefia industria representa apenas el 50% de la
productividad de las grandes industrias. La pequefia industria en el Ecuador
estd marginada, ya que no recibe asistencia técnica, dispone de escaso crédito,

tiene una modesta proteccion y poco acceso a las entidades gubernamentales.
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ANEXO N. 7 ANALISIS CUALITATIVO
Grupo Focal

Lugar: Casa Familia Rodriguez

Direccion: Avenida Francisco de Orellana 3-40 y Cristobal Colén.
Hora: 19h00

Fecha: Sabado 25 de enero de 2014.

Moderador: José Carlos Rodriguez Pizarro

Tema: Analisis de las estrategias de producto que han desarrollado las
pequefias empresas manufactureras textiles del area urbana de la ciudad de
Cuenca en el periodo 2011 — 2012.

Participantes:

P1: Ingeniera Maria Esperanza Bueno, propietaria de la Empresa Frada Sport,
confeccion de ropa deportiva.

P2: Ingeniera Andrea Diaz, Contadora de la Empresa Vatex, fabricacion y
comercializacion de prendas de vestir.

P3: Sefiora Patricia Abril, propietaria de la Empresa Confecciones Abril,
confeccion de ropa de muijer.

P4: Ingeniero Luis Carpio, propietario de la Empresa Cabu, confeccion de
medias deportivas.

P5: Sefiora Fernanda Mejia, Administradora de la Empresa, confeccién de ropa
para niios.

P6: Sefior Miguel Garcia, Gerente de la Empresa Robert Jeans, confeccion de
jeans.

P7. Sefiora Maria Dolores Bustamante, Propietaria de la Empresa Modas
Bustamante, confeccién de prendas de vestir para hombres y mujeres de todas
las edades.

P8: Disefiadora Carla Bermeo, Area de Produccién del centro de disefio de la

Universidad del Azuay
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Disponibilidad de lainformacidn: Transcripcion escrita y grabacion de voz.
Observador: Deysi Alvarez

Digitador: José Carlos Rodriguez
Introduccion:

El objetivo de este grupo focal fue de obtener datos cualitativos especificos y
sistematicos sobre el tema de investigacion. El grupo focal fue dirigido por mi,
realice preguntas previamente estructuradas, donde inicie con un agradeciendo
por la asistencia de los entrevistados, luego realicé una breve presentacion del
tema, objetivo y una descripcion corta de la informacién que se pretendia

obtener.

La discusién del grupo focal se centrd en las caracteristicas de las empresas
(tipos de productos que elaboran, nimero de empleados, ambito de operacion,
forma de organizacién y tecnologia que disponen) y en las estrategias de
producto que han desarrollado las empresas (Cuales aplicaron en su empresa.
En que formas, periodos, métodos, seguimiento, asignacion de presupuestos y
el impacto sobre las ventas en dos periodos de tiempo).

Se realizaron 27 preguntas donde hubo una participacion muy activa por parte
de los participantes, ya que se utilizé la técnica proyectiva, de asociaciéon de
palabras donde se les mostraba en un papel la accion de la estrategia y ellos
tenian con una palabra decir que es lo que se les viene a la mente. Luego
guiados por mi ellos tuvieron que unir estas acciones con las estrategias de
producto y en la parte final también se realiz6 la misma técnica pero donde se
les mostré una prenda de vestir y se les consulté que toman en cuenta para que
en su empresa se realice esta prenda. La duracion total fue de dos horas y diez

minutos.

Presupuesto: USD $ 35 ddlares, debido a que se brindo bocaditos de sal,

dulce, aguas, café y empanadas de carne para todos los participantes.
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Desarrollo

Pregunta 1: ¢ Cuantos afios tienen sus negocios? ¢Motivéd de creacién del
negocio?

P1: 15 afios la empresa, por la necesidad latente del mercado en la confeccion
de ropa especialmente la deportiva y conocimiento previo por haber trabajado
en el area.

P3: 10 afios, por gusto en las modas y por necesidades economicas.

P5: 3 generaciones desde mi abuelo es decir alrededor de unos 26 afios, el
motivo fue el gusto a la fabricacién de prendas de vestir.

P7: 20 afos, la necesidad econdmica y la habilidad motivo a la creacién de la
empresa a pesar de no tener ningun estudio previo.

Pregunta 2: ¢Propiedad de la empresa? ¢Numero de empleados?

P6: La empresa es de propiedad familia, antes eran 40 empleados, pero debido
a la alta competencia y a las importaciones de otros productos este numero se
vio reducido a 12 empleados, ahora en la mayoria de los casos se trabajan bajo
pedido y contratos de maquila con entidades gubernamentales.

P4: La empresa es de propiedad Unica, poseen alrededor de 5 afios. Mi hijo es
el administrador, en poco tiempo poseen 11 empleados.

Pregunta 3: ¢Cual es el ambito de operaciones de la empresa?

P2: La empresa Vatex tiene su principal fuente de operaciones en la ciudad de
Cuenca donde poseemos diez tiendas, pero también se han abierto sucursales
en otras ciudades como Quito, Ambato y Loja.

P8: Al ser una empresa de disfraces el ambito de operacion es local.

P5: Trabajamos con distribuidores alrededor de todo el pais en ciudades como
Machala, Quito, Guayaquil, Riobamba y Ambato, pero el fuerte es en la ciudad
de Cuenca.

Pregunta 4 ¢Forma de Producciéon?

P1: La forma de produccion es artesanal, ya que la que maneja las maquinarias
son las costureras, trabajan bajo pedido y en serie, pero cortan dependiendo la
necesidad del cliente como tallas, colores, telas y modelos, cada pedido es una
orden de produccion.
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P3: Confeccion de ropa personalizada, bajo pedido.

P7: Forma de produccién especifica no es en serie, se lo realiza de forma
individual donde esta formado por tres etapas. La primera donde se inicia con la
toma de las medidas, luego se procede a llamar al cliente, ver si esta de
acuerdo a las necesidades del cliente y después se realizan los Ultimos
cambios, se realizan los ajustes necesarios hasta que el cliente se queda
satisfecho, es un trabajo personaliza y al ser asi el costo se triplica por el tiempo
invertido.

Pregunta 5 ¢ COmo esta organizada la empresa?

P4: La empresas estd organizada bajo departamentos donde el espacio es
poco reducido y cada persona cumple varias funciones debido al tamafio del
negocio, ahora estamos enfocados mas en el departamento de calidad donde
en los ultimos afios hemos adquirido personal especializado para ello, para
poder ir siempre mejorando.

P1: La organizacion de la empresa es en departamentos, el departamento de
produccion es el mas grande ya que se subdivide en area de cortadura,
estampado, maquinarias de coser en serie, donde tenemos las maquina rectas,
overlook y la recubridora, dependiendo del producto que se esté elaborando,
luego pasa al planchado, donde realizan la verificacion de la calidad en el caso
de faltar algo notifican la falta, en el caso de no ser asi lo proceden al envasado
para ser entregado.

Pregunta 6 ,Como es el acceso a la tecnologia?

P6: La empresa ha mejorado bastante se ha adquirido tecnologia muy moderna
para tratar de tener estandares iguales a los que se desarrolla en el extranjero,
la materia prima que compramos es la mejor que hay en el mercado, tratamos
de ser mejores que la competencia, generando en la calidad nuestra ventaja
competitiva, la diferencia es también entregar productos complementarios
ampliando nuestra linea de producto. Se trabaja en base de los pedidos, se
trabaja con otras empresas, no se trabaja para ventas directas hacia
consumidores. El trabajo en los ultimos tiempos se ha tecnificado, donde cada

vez es mas necesario adquirir maquinarias.
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P1: Las maquinas en nuestra industria en algunos aspectos estan sustituyendo
a la mano del hombre, pero sin la mano del hombre esto no puede ni funcionar,
siempre depende de la persona porque esta es la que disefia, maneja todos los
aspectos como colores, formas, que estan influenciados por la tela.

P4: La tecnologia nos va superando pero jamas nos va a sustituir y en especial
en esta industria en donde se tiene que ir avanzando a la par, yo tengo una
ventaja naci con un don de disefar desde los doce afos. Yo realizaba escudos
para chompas donde solo disefiar me demoraba una noche entera, ahora con la
maquina es cinco minutos se realiza el disefio, y en una noche se puede
realizar cientos de escudos, a pesar que haya mas facilidad y al existir mas
tiempo hace que nos enfoquemos en otras cosas y por ende nos saturamos de
trabajo. Ahora nos damos el lujo de decir que se queden los empleados hasta
mas noche y se les entrega para mafana, lo que antes se demoraba dias.

P2: Los recursos tecnolégicos dentro de la empresa van creciendo de la mano,
es diferente el acceso tecnolégico de las pequefias empresas artesanales con
las que han tecnificado un poco su organizacion como Vatex, que tienen la
posibilidad de adquirir mas tecnologia.

P4: Uno va creciendo poco a poco, pero los problemas siempre hay, donde mas
grande una empresa es, existen mas problemas. La tecnologia en nosotros es
un poco lento pero con la intervencién de las personas jovenes, hacen que ese
acceso sea muy avanzado, Nosotros manejamos transferencias electronicas
con proveedores y clientes.

P2: En Vatex los recursos tecnoldgicos estan muy desarrollados, se tiene
sistemas para todo como sistemas contables, sistemas de produccion, control
de calidad, dentro de las tiendas incluso para vender se cuenta con una
estacion de radio, donde se va avanzando a cubrir las necesidades de los
clientes, con el acceso a la tecnologia podemos cubrir mas mercado y lo que
Nnos permite crecer como empresa.

P8: El acceso tecnolégico es limitado, pero por condiciones monetarias

tenemos lo basico que cubren nuestras necesidades como acceso a internet.
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Pregunta 7 ¢(Cudl es el producto que mas vende y cudl es el segundo en
importancia?

P1: Nosotros realizamos ropa deportiva y lo mas importante que realizamos son
las camisetas y pantalonetas, y lo segundo en importancia es el calentador
externo. La primera opcién es la mas importante en la empresa debido a que en
el pais se ha desarrollado una cultura deportiva en donde en todo lado existen
campeonatos, como en colegios, universidades, empresas lo que esto antes no
sucedia, incluso ahora en toda institucion de educacion existe una materia para
realizar deporte.

P2: Nuestra empresa estd enfocada en realizar ropa para hombres, mujeres y
nifios donde en estos segmentos de mercado tenemos una gran acogida pero
yo considero que por los montos de venta el producto que mas se vende es
ropa para jévenes en casual, hay bastante acogida en la ropa nosotros siempre
estamos enfocados en la temporada, es decir invierno y verano, la aceptacion
es total en nuestros productos de ahi considero que el segundo rubro que mas
se vende es la ropa de nifios.

P3: Mi producto con mayor venta es la ropa de gala para mujeres para eventos
como matrimonio y 15 afios, también lo que mas se vende es las blusas y ropas
de igual forma para mujer.

P4. Mi empresa solo realiza la venta entre empresas, no vendemos a los
consumidores, nosotros somos especialistas en hacer todo tipo de medias y lo
que mas se vende son los polines y en segundo lugar estan las medias
normales de uso diario.

P5: Lo que mi empresa mas vende es los vestidos para las nifias y le sigue en
ventas es los ternos de dormir enteros, ambos entre nifios hasta de 4 afos.

P6: Lo que mas se vende es el pantalon jean, de ahi le sigue las casacas y los
pantalones cortos con el mismo material en las diferentes tallas. Nosotros
elaboramos la ropa de acuerdo a la moda, depende la época nosotros
fabricamos estos tres productos. Pero lo que elaboramos siempre es el
pantalén estandar o recto, tenemos que adaptarnos de acuerdo a lo que piden

los clientes. Nos basamos en patrones, la maquinaria también siempre
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estamos adquiriendo de acuerdo a las necesidades, el pantalén ya con el uso
de las maquinas se demora 5 minutos en elaborar, donde cada trabajador es
especialista es su rama.

P7: Lo que mi empresa mas elabora son los vestidos de gala para mujeres y lo
segundo que mas elaboro es ternos casuales para hombre y mujer.

P8: En mi empresa lo que mas realizamos son los trajes de disfraz para esta
época que acabamos de pasar como es la época navidefia por los pases del
Nifio y lo segundo que mas elaboramos es los disfraces para halloween e
inocentes.

Pregunta 8 ¢ Cuanto elaboran en productos al mes?

P1: Elaboramos en promedio de 1.200 prendas semanales, hay veces que se
realiza un poco mas, al mes alrededor de 5.000 prendas, considerando una
prenda una camiseta y una prenda una pantalonera

P6: Depende de la prenda se realizan como 700 pantalones semanales, 350
casacas y 200 pantalonetas, se trabaja también bajo los pedidos y también
nosotros maquilamos es decir damos haciendo, cuando se maquila el trabajo es
mas facil ya que no tiene muchos adornos y eso lo realizamos 1000 semanales
cuando hay.

P4: Realiz6 entre 600 y 800 prendas de medias semanales.

P3: El monto de elaboracién depende de los eventos, no existe tope pero un
minimo es de 30 vestidos semanales, la ventaja es que en la ciudad de Cuenca,
la gente es bien fiestera y siempre hay bastante trabajo, no hay meses que
bajen.

Pregunta 9 ¢De los productos que fabrican mensualmente cuanto es el
porcentaje que ustedes venden?

P1: se vende el 90% debido a que casi todo se trabaja bajo pedido, viene el
cliente pide y se realiza, deja el anticipo y cancela cuando retira.

P2: De igual forma un 80% de lo que se elabora se vende.

P4: Como trabajo solo con empresas las ventas de mis productos es del 99%.
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P3: Todo lo que elabora se vende aunque hay veces que existen
inconvenientes donde se vendera entre el 90% y 95% de lo que se elabora en
ese mes.

Pregunta 10 ¢Considerando los factores externos nos pueden informar
cuanto vendieron en el afio 2009 y 2010? Entendiéndose a los factores
externos como inflacién, impuestos, interés, etcétera.

P6: No recuerdo mucho esos datos pero los montos de ventas en esos afos
fueron entre 70.000 a 80.000 cada afio.

P7: en esos afios la situacién de ventas varia, por situacibn econémica esos
afios mis ventas fueron de 40.000 anuales. Donde tampoco manejaba ningun
tipo de contabilidad.

P4. Al ser artesanos, no se nos obliga a llevar contabilidad, y durante afios no
se llevaba contabilidad donde uno trabajaba mucho pero no se veia nada de
frutos, y al no tener contabilidad hasta el 2009 nos limitaba bastante a tener
unas cuentas claras, pero ahora poseemos una contabilidad interna, lo cual
recomiendo que todos hagan porque permitira hacer planificacién de todas las
cosas, ademas de saber cuanto va quedando y para saber que proyecciones se
puede hacer.

P1: Entre los afios 2009 y 2010, mi empresa vendié alrededor de 150.000 por
afo.

M: Procedemos a un receso de 15 minutos para el coffee break.

Pregunta 11 ;Que conocen sobre las estrategias de producto?

P4: Desconozco sobre lo que son las estrategias de producto pero creo que es
lo que esta enfocado con la publicidad.

P2: En nuestro caso es usar los materiales de la mejor forma posible, es decir
donde no existan desperdicios en cortes, reutilizacion de materiales, para
minimizar los costos, también usamos las estrategias de producto cuando
realizamos ofertas donde manejamos descuentos como ventas de prendas a
mitad de precio.

P5: Las estrategias de producto que utilizamos nosotros es siempre el

desarrollo de nuevos productos.
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P1: No tengo mucho conocimiento sobre que es especificamente las
estrategias de producto.

P3: Estoy un poco confundido sobre las estrategias de producto

P6: Conozco muy poco.

P8: Entiendo que es mejorar constantemente al producto.

P7: No conozco mucho sobre el tema pues esto compete al area de
comercializacion.

M: Se procedio a explicar las estrategias de producto planteadas por el autor
John O’Shaughnessy, donde la primera es la reduccidon de costes que
planteaba P2, mejora del producto, desarrollo de lineas de producto que planteo
P5 y el desarrollo de nuevos productos. Ahora vamos a realizar la técnica
proyectiva de asociacion de palabras donde mostrare en desorden cada una de

las acciones que se realiza en las estrategias de producto y ustedes responden

con lo que se les viene a la mente:

Tabla N. 5.7 Comentarios de las acciones de estrategias de producto

Acciones Comentarios
Novedades | Nuevos disefos, nuevas tendencia a moda
en el
mercado
Produccion | Pedidos, exigencias del clientes, como quiere que hagan, que

por encargo

cantidad.

Nuevas Innovacion, elaborar productos adicionales a los que tenemos
lineas de | ya en el mercado. Es decir elaboraba camisetas ahora se hace
producto | también pantalones y medias.

Calidad Buena tela, precio, acabados, marca, duracion, esmero en el

trabajo, producto bien terminado, sin imperfecciones.
Estilo Moda, caracteristicas, disefios, cualidad de la prenda,
elegancia.
Reduccion | Las cosas que no se venden, enfocarnos en unos pocos
de variedad | productos que realmente se vende, limitar los productos.
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Surtidoy | Ambas son lo mismo en la que se pueda tener muchas
variedad opciones que se pueda ofrecer al cliente.
Eliminacién | Es dejar de producir, las prendas ya no se venden, se debe

de producto

usar saldos para liquidar y no volver a realizar dicho producto.

Modificacion | Las peticiones especificas del cliente, o ver el comportamiento
es del cliente donde de antemano se conoce los gustos y
individuales | preferencias y se elabora en base a esto.
Reduccion Ver los trazados, los costos de la tela y de Iqs otros materiqlgs,
de costes de saber cortar, tener buenos moldes, para evitar el desperdicio,
-, en busca de que la prenda salga barata para poder tener
produccion

ganancia que es lo que buscamos todos.

Complement
0S

Un adorno a la prenda, tener productos que se integren al
producto principal, es decir si vendo un vestido, elaborar
zapatos, elaboré ropa deportiva el complemento es vender
pelotas, gorras, etcétera.

Fuente: Presente Investigacion
Elaborado por: José Carlos Rodriguez Pizarro

M: Hemos visto todas las acciones de las estrategias de productos, donde
todos conocen y todos las han aplicado, utilizando estas palabras para ustedes
se les hizo facil poder hablar sobre ello, pero para ver el nivel de entendimiento

vamos a proceder a usar la técnica de unir cada accion con las cuatro

estrategias de producto.

Las estrategias son reduccion de costes, mejora del producto, desarrollo de la

linea de producto y nuevos productos.

- Complementos.- mejora del producto

- Reduccion de costos de produccion. Reduccion de costes

- Modificaciones individuales.- desarrollo de la linea de producto y mejora del

producto

- Eliminacion de producto.- reduccion de costes.

- Surtido y variedad.- mejora del producto, desarrollo de la linea del producto

- Reduccion de la variedad.- reduccion de costes

- Estilo.- Mejora del producto, desarrollo de la linea del producto

- Calidad.- Mejora del producto.
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- Nuevas lineas de productos.- Nuevos productos

- Produccion por encargo.- Desarrollo del producto

- Novedades en el mercado.- nuevos productos.

Pregunta 12 ;Ahora que ya conocen han aplicado las estrategias?

P1: Si se aplica muy seguido algunas estrategias.

P4: Si se aplican todo pero técnicamente en el sentido de la palabra uno no se
organiza, no tenemos predisposicion para mejorar de forma planeada sino solo
se compra siguiendo a como se mueve el mercado o la competencia, es una
cadena que se sigue.

P6: Si conociendo un poco mas nos damos cuenta que si se utiliza todas las
estrategias.

P5: Si a la corta 0 a la larga a todos nos toca aplicar cada una de estas
estrategias es que en este negocio no se fabrica solo un producto si no son
algunos.

Pregunta 13 ¢En el afio 2011 y 2012 cuales son las estrategias de
productos ustedes utilizaron?

P1: Intrinsecamente se aplicaron todas las estrategias de producto ya que se
ha sacado productos del mercado, hemos realizado mejoras, hemos
desarrollado nuevas lineas de producto y nuevos productos, el éxito de las
empresas depende en la utilizacion de estas estrategias siempre enfocados en
generar réditos. Esto es un trabajo diario de ir descubriendo para aplicar estas
acciones.

P6: Diariamente se utiliza estas estrategias como reducir costos y mejorar el
producto para poder vender en la que con la mejora de la calidad se va a lograr
vender, con el pasar de los dias uno aprende, en este negocio hay que estar al
dia en el tema de la moda. Si uno se estanca y no mejora ahi uno se queda.

P5: La que mas utilice es la de mejora del producto donde siempre busco
mejorar algo donde el segmento de clientes no les importa mucho el precio, lo
gue mas les importa para la ropa de nifio es que tenga buena calidad y se vea

bonito.
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P8: La mejora del producto y la elaboracion de nuevos productos ya que
siempre hay cosas nuevas, la innovacién es lo que vende en mi negocio.

P4. Mejora del producto es la estrategia que mas se utiliza, siempre nos
basamos en los modelos que salen en revistas, donde se realiza y se expone a
los clientes.

P3: La estrategia que se utiliza es el desarrollo de la linea del producto ya que
elabora las prendas segun me piden especificamente los clientes.

P7: Lo méas importante para mi es la reduccion de costos donde es vital poder
obtener ingresos para pagar a mis empleados.

Pregunta 14 ¢ Cada qué tiempo ustedes aplican estas estrategias?

P1. El mercado de la ropa es muy cambiante, yo que soy la encargada de la
planificacion, desarrollo de estrategias y de productos, le puedo decir que
realizamos técnicamente de forma mensual las reuniones con los encargados
de cada departamento donde realizamos un cronograma de las tareas que
vamos a realizar, pero diariamente toca aplicar acciones a favor de la empresa
y al ser empresas pequefias aunque sea en la casa se toma decisiones, pero
diariamente toca aplicar las acciones de estas estrategias.

P6: La aplicaciéon de estrategias de producto se lo realiza cuando el mercado lo
exija si es necesario cada mes se realiza cada mes o se trata de reunirse una
vez cada trimestre. Nos reunimos todos para aportar de mejor forma a la toma
de decisiones y en base a lo que se decida todos nos ponemos a trabajar para
poder cumplir.

P5: La aplicacion de las estrategias las desarrollamos cuando es necesario
pero por lo general cada dos meses.

P4: La aplicacion de estrategias es a diario pero para que esto se es en base a
la reunion trimestral que se planifica las acciones a tomar. Ya que no se puede
permitir que la competencia nos gane, nosotros ofrecemos un producto Unico y
es por eso gue tenemos una buena clientela.

P3: La aplicacion de las estrategias es de forma semestral porque para tomar la
decision se necesita un alto analisis.

Pregunta 15 ¢Ustedes delimitan acciones a realizar?
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P1: Si establecemos un calendario de cumplimento con sus respectivos
delegados

P6: Si nos reunimos y realizamos planificacién para ver si econOmicamente es
conveniente, para ver si el producto sale hay que hacer un andlisis previo
porque no hay que aventurarse, ademas no lo que les va bien a los demas nos
va a ir bien a nosotros.

P5: Si realizamos un cronograma donde soy la encargada de que se cumpla
esto, este cronograma siempre esta basado en las ventas que se pueda lograr.
En la planificacion por lo general contratamos a personas externas para que
nos orienten en las acciones a realizar y basado en los informes y en los
planteamientos que nos sugieren la empresa se reune y tomamos las
decisiones.

P8: Siempre nos basamos en la planificacibon donde vemos que se esta
cumpliendo y que falta para cumplir, tener un norte.

P4. Si se delimita los tiempos de accion, los montos y las cantidades, donde
existen personas totalmente capacitadas que nos hacemos carga de las cosas
planteadas.

P3: Realizamos una planificacion donde se ve cual es el presupuesto, que
tiempo demora en realizar las prendas y quienes son las personas que estan
encargadas de esto.

P7: Si realizamos un minucioso andlisis de las cosas que tenemos que hacer
debido a que no poseemos recursos es por eso que tenemos que ser eficientes
y usar de la mejor manera para que no se desperdicie nada.

Pregunta 16 (Cémo miden que se cumpla todo lo planteado?

P1: Yo como soy la encargada anoto todas las acciones a realizar y soy la
persona que controlo, muchas veces por mas esfuerzo que se haga esto no se
cumple se realiza un cronograma de actividades y se define las metas de
ventas, y con la satisfaccion del cliente donde se analiza cada qué tiempo
regresa el cliente.

P6: Hay personal encargado que se hace cargo de que se cumpla porque

donde no se cumple no vendemos, se establece un cronograma de forma
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conjunta, no tenemos un método de que se cumpla lo planeado la Unica forma
gue hacemos es con las ventas si estas mejorar es porque es bueno si no
mejoran las ventas se quita del mercado. Se cumple también viendo la
satisfaccion de los clientes se ve su satisfaccion cuando ellos vuelven. También
a veces hay clientes que son muy exigentes, lo cual hace que modifiguemos lo
planeado, donde medimos el cumplimiento con las piezas elaboradas. Esto
siempre esta basado en las metas planteadas

P5: Lo planeado lo medimos por el reporte de ventas si este es de acuerdo al
planeado es que se esta cumpliendo con lo establecido si no se realizan
cambios.

P8: Entre las tres socias somos las que nos encargamos de ver que todo lo que
se plantea se cumpla, donde entre nosotros nos exigimos para poder cumplir.
P4. Tenemos metas trazadas donde diariamente se ve que se cumplan ya que
un dia que se retrase la produccién perjudica todo el transcurso.

P3: La forma de medir es que se entregue en los dias y a las horas acordadas,
al no darse esto se procede a realizar una retroalimentacion para mejor estas
fallas.

P7: La forma de medir es se elabora un cronograma en donde cada semana se
ve el avance de las obras.

Pregunta 17 ¢Cual es el porcentaje de cumplimiento?

P1: Por mas esfuerzos que se realiza, por mas personal delegado para verificar
el cumplimiento este no logra a las metas planteadas y nuestro porcentaje de
cumplimiento esta alrededor del 50% mensual, pero esto no se cumple se trata
de hacerlo en los meses siguientes hasta alcanzar el 100%.

P6: De igual forma el porcentaje de cumplimiento se trata que sea el maximo
pero mensualmente aplicando las estrategias se cree que alcanza un 70%
debido a factores externos que no permiten el total cumplimiento como demora
de entrega de materiales por parte de proveedores.

P5: Tenemos un cumplimiento de 90% cuando aplicamos cronogramas de
trabajo ya que todo lo que nos planteamos estd de acuerdo a nuestras

necesidades.
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P8: En nuestro caso nuestro cumplimiento anual es del 90% debido a que
tenemos siempre problemas con los proveedores que nos limita bastante.

P4: Nuestro nivel de cumplimiento es cerca del 99% debido a que estan los
directores de cada departamento y yo que tenemos un nivel de exigencia muy
alto, lo que permite llegar a ese nivel de cumplimiento.

P3: Mi porcentaje de cumplimiento en la utilizacion es un 50% debido a que se
subutiliza la estrategia, no la utilizo de forma adecuada por las limitantes que
tiene la empresa.

P7: El porcentaje de cumplimiento es excelente lo planeado lo logra en un 80%.
P2: Porcentaje de cumplimiento llega al 90% por el personal encargado en
vigilar y supervisar el avance.

Pregunta 18 ¢Ustedes asignan recurso para ello?

P1: Si se realiza un presupuesto y medimos si justifica la inversion o no. El
delegado es el responsable de este cumplimiento.

P6: Si lo realizamos por lo general se basa en dos momentos, primero se
realiza una pequefia investigacidon y lanzamos un prototipo para ver la
factibilidad y la segunda fase de andlisis donde si resulta ser continua haciendo
0 si no se deja de elaborar.

P5: Si asignamos un monto considerable para la inversion depende el caso
pero siempre es una buena cantidad porque preferimos invertir al inicio y no
cuando podamos perder mas dinero.

P8:. Siempre nos manejamos en presupuestos, dependiendo las mejores
opciones asignamos los recursos, que siempre varia dependiendo la accion que
se tome.

P3: Los recursos que se asignan son limitados ya que la empresa no posee
mucha liquidez de dinero lo que limita la asignacion de recursos pero hay
ocasiones que amerita el caso en donde si se asignan recursos.

P7: Los recursos que se asignan son limitados donde méas que asignacion de
recursos para cada estrategia lo que se hace es capacitar a los empleados y

recibir asesoramiento de los clientes para poder aplicar o no.
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Pregunta 19 ;de estas cuatro estrategias cual ustedes considera la mas
importante?

P2: Todos son importantes pero la que mas se aplica a nuestra realidad es la
mejora del producto porque abarca muchos aspectos.

P7: La reduccion de costes.

P3: La mas importante es la reduccion de costos y mejora del producto.

P4. La mejora en producto es la que se considera mas importante debido a que
siempre hay que innovar donde si se mejora el producto ese precio se tiene que
vender méas caro por los recursos que se utiliza, porque no se puede dar el lujo
de ofrecer mejores productos a menor precio donde las empresas pierden.

P1: mejora del producto

P5: La mejora del producto es lo mas importante y la reduccién de costos.

P6: Reduccion de costos y desarrollo de nueva linea de productos,

P8: Nuevos productos

Pregunta 20 ¢Qué impacto tuvo la aplicacion de estas estrategias en las
ventas?

P4: Tuvo un impacto positivo debido a que se atrajo nuevos clientes.

P5: La aplicacion de una estrategia es para mejorar es decir obviamente van a
incrementar los ingresos, obviamente esto viene de la mano de dar un mejor
servicio un a la final siempre piensa en el rédito econémico.

P1. El impacto fue alto en el aflo 2011, pero en el afio 2012 el impacto fue
negativo debido a que empecé a perder ventas por problemas de no consultar
al mercado las necesidades.

Pregunta 21 ¢Con la aplicacion de estas estrategias en que porcentaje
creen que han crecido los ingresos?

P4: mi empresa tuvo un incremento del 30%. Considero que todos debieron
haber tenido un crecimiento cercano a este porque el mercado ha crecido de
forma parecida, pero especificamente por la aplicacion de la estrategia de
producto considero que crecio en un 8%

P1. En el 2012 mi empresa tuvo una decrecida debido a que perdimos un

distribuidor en la ciudad de azogues pero igual comparando los afios 2009 y
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2010 contra 2011 y 2012 nosotros crecimos en un 40%, pero por la aplicacion
de la estrategia mejora de producto considero que nosotros crecimos en un
15%

P7: El incremento en el 2011 y 2012 por la aplicacidon de la estrategia fue de un
8%, la forma de medir es porque se cumplid6 con lo planificado es decir
incrementar el nimero de clientes y hacernos conocer en el mercado.

P3: Los afios 2011 y 2012 para mi empresa tuvieron un incremento casi del
35% debido a que las politicas aplicadas por el Gobierno Nacional, de poner
impuestos altos a las prendas de vestir importadas, lo cual nos ha beneficiado
mucho ya que la gente si ha empezado a consumir lo nuestro, porque les
resulta caro comprar la ropa americana. Esto no se daba en el 2009 y 2010
porque todavia no existian esas leyes. Pero por la aplicacion de estas
estrategias que desconocia que utilizaba considero que creci en un 10%.

P2: todos tuvieron un impacto positivo medio y alto porque o sino en el 2014 ya
no estuvieran en el mercado.

Pregunta 22 ¢En gue se fundamentan para escoger las estrategias de
producto?

P3: Para tomar las estrategias el principal factor que se analiza es el
econdémico, es decir cuanto tengo que invertir, cuanto voy a ganar y a qué
tiempo voy a recuperar.

P8: Experiencias anteriores donde basado en eso.

P1: Por el comportamiento de las ventas.

P5: Depende del grado de rentabilidad.

P4: Depende de los clientes.

Pregunta 23 ¢Cudles consideran que son la razones para que las
empresas no apliquen las estrategia de producto?

P4: Desorganizacion, alto costo de inversion en tecnologia.

P5: No bien definidos los roles de la empresa, no existe departamentos, como
ejemplo en las pocas empresa tienen contador pero no existe un departamento
de contabilidad, donde el gerente o administrador realiza multiples funciones.

P1: Por falta de conocimiento y el desconocimiento.
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P8: Mala aplicacion de las estrategias.

P2: Factor econdmico y miedo de los empresarios a asumir riesgo.

P7: No existe un departamento de marketing o de comercializacion.

P3: Falta de personal capacitado.

P6: Empresarios con mente cerrada no permiten el ingreso de nuevas formas
de manejar las empresas. Hay que planificar y adaptarse a las nuevas
innovaciones fuerza de voluntad de las personas para estudiar.

Pregunta 24 ¢Consideran que aplicaran mas seguido las estrategias
incrementarian las ventas?

P8: Si siempre para eso hay que prepararse.

P4: No hay mucho talento humano, capacitado en las aéreas especificas de
trabajo, luego de que se les ensefa ellos se van a otras empresas, lo que ha
generado desperdicio de tiempo y de conocimiento.

P7: Obviamente pero hay que observar otros factores como el personal que no
existe personas con conocimiento para desenvolverse en los puestos basicos
de trabajo y peor en los puestos amplios.

Pregunta 25 ¢En los afios 2011 y 2012 cual fue su monto aproximado de
ventas?

P6: Nosotros trabajamos con el gobierno donde hacemos los uniformes para las
escuelas, se trabaja en montos altos en cantidad y trabajamos haciendo las
maquilas y los pedidos de clientes grandes las ventas por afio estaban en los
USD $ 110.000 dolares.

P1: En el 2011 fue de USD $ 220.000 ddlares en producto terminado, pero para
el 2012 por mala aplicacién de estrategias bajamos a USD $ 170.000 ddlares.
P4:. La empresa en el afio 2011 se vendié aproximadamente USD $ 75.000
dolares y para el 2012 se vendié USD $ 90.000 dolares.

M: Esta es la ultima didactica donde les muestro una prenda de vestir en este
caso una bufanda comun y la pregunta es: Pregunta 26 ¢cuales son los
factores que valorar en momento antes de empezar a producir esta
prenda?

P2: Los materiales
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P3: Analizar si se dispone de la maquinaria necesaria para elaborar la prenda.
P6: Materia prima, ver la calidad, los costos y el tiempo de inversion, el personal
disponible para la elaboracion. Es decir conocer a profundidad al mercado
donde se va a enfocar.

P8: Analizar el volumen de ventas.

P7: Realizar una cotizacion de ventas y ver si la cantidad en la que se va a
vender representa ganancia.

P8: El valor agregado que les podemos dar a los productos como colocar un
brillo, una perla, los colores marcan la diferencia de cualquier producto,
tenemos que enfocarnos en que llama mas la atencion, por ejemplo tenemos
una chompa, lo que llama la atencion es que tenga una cosa especifica, como
la etiqueta, que si esta bien hecha llama mucho la atencion, y eso hace que los
consumidores nos prefieran, el valor agregado es lo que tenemos que tomar en
cuenta las personas que estamos enfocados en textiles y confeccién.

P5: La calidad, el material y como perciben los clientes.

Pregunta 27 ¢Cual es el enfoque de los ingresos es para ese momento,
para mediano o largo plazo?

P7: El enfoque que se tiene de ingresos es para ese momento, donde o mas
importante es recibir ganancias tan pronto como sea posible.

P6: La mayoria de las empresas se enfoca para obtener los ingresos al dia, ya
que esto es un factor que se ha aprendido desde muchos afios atras que por la
inestabilidad economica y politica que vivia el pais motivaba a vivir al dia, en los
altimos afios han existido cambios y la economia se ha estabilizado pero quitar
ese miedo en la gente de lo que pueda pasar es muy dificil. También en los
altimos afios ha existido el incremento de impuestos para los productores que
también limita.

P5: Yo planifico mis ingresos a mediano o a largo plazo, por que se que a la
larga voy a tener mayores ingresos obviamente con un andlisis previo y un

constante seguimiento de lo mismo.
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M: Les doy las gracias por su valiosa ayuda, hemos culminado este grupo focal
y cuando acabe se acabe la investigacion les haremos participes de los

resultados para que puedan utilizar como referencia en sus empresas.

Evidencia:

De izquierda a derecha: José Carlos Rodriguez Pizarro, Carla Bermeo, Dolores Bustamante,
Miguel Garcia, Maria Mejia, Luis Carpio, Patricia Abril, Andrea Diaz, Esperanza Bueno.
Descripcién: Desarrollo del grupo focal
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ANEXO N. 8 ANALISIS CUALITATIVO 2
Entrevista a Expertos

Tabla N. 5.8 Cronograma de entrevistas a expertos

Entrec\)/lstad Empresa Direccion cargo Fecha Durr?cm Entreovrlstad
. Av. )
Ing. Wilson Facotex PUMapun Gerente 31/01/1 40 min José
Ochoa S.A pung Propietario 4 Rodriguez
0 3-48
Sra. Leonor AV. Gerente 03/02/1 José
i LM Mujer Guapondeli L 50 min .
Urgiles Propietario 4 Rodriguez
g 7-57
o Alberto 4
Ing. Miriam Trapito Palacios 1- Ger_ente_ 04/0214 | 45 min. ‘JO,S c
Jaramillo 47 Propietaria Rodriguez
Dominguez Tomas
Ing. Xavier Recalde ~ Gerente 04/02/1 . José
. . Ordoriez 6- 40 min. .
Dominguez | Confeccione 36 General 4 Rodriguez
S
Ing. Eulalia Referee Gerente 05/02/1 45 min José
Maldonado Propietaria 4 ' Rodriguez
Ing. Maria C_e nt[o de Av. 24 de Gerente 04/02/1 . José
. Disefio de 30 min .
Isabel Pinos UDA Mayo General 4 Rodriguez
Eco Directora
: Universidad | Av. Delas | Departament | 05/02/1 . José
Vanesa A - - 40 min. P
Catolica Ameéricas o] 4 Rodriguez
Bermeo o
Investigacion
Eco. José
Trajano EDEC Calle Larga Gerente 05/0214 | 40 min. .
Rodriguez
Bermeo

Fuente: Presente Investigacion
Elaborado por: José Carlos Rodriguez Pizarro

Disponibilidad de la informacidn: Transcripcion escrita y grabacion de voz.

Cuestionario preguntas entrevista con expertos:

P w0 d P

JOSE CARLOS RODRIG

¢Numero de empleados?

¢, Como es la propiedad de la empresa?

¢, Cual es su forma de produccion?
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¢,Cudl es el ambito de operacion local, nacional?
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5. ¢Cual es el tipo de unidad productora, Es artesanal, Empresarial?

6. ¢CoOmo esta organizada su empresa?

7. ¢Como es el acceso a la tecnologia que tiene su empresa? ¢Han
realizado transacciones electronicas?

8. ¢Qué productos elabora Usted en su empresa?

9. ¢De los productos que usted elabora, cuéles son sus productos estrella
(los que mas vende)?

10. ¢Cudles son los atributos que usted considera para elaborar una prenda
de vestir?

11. ;Cuanto elaboraba al mes?

12. ¢ Qué porcentaje de las prendas elabora en un mes, usted las vende ese
mismo mes?

13. ¢Desde el afio 2009 y 2010 nos puede dar un aproximado de las ventas
de los dos afos?

14. ¢En los afios 2011 y 2012 qué estrategias de producto usted aplicd en su
empresa?

15. ¢Antes de aplicar la estrategia de producto que acciones usted realiz?

16. ¢Para la aplicacién de las estrategias usted recibe asesoramiento del
personal que trabaja dentro de la empresa o contrata a alguien?

Opcional: ¢Si contrata a alguien como es el proceso?

17. ¢Conoce usted el presupuesto que asignaron para la aplicacién de esta
estrategia?

18. ¢Quién toma la decision de aplicar la estrategia de producto?

19. ;/Qué departamentos o personas estan involucrados con el desarrollo y
control de las estrategias de producto?

20. ¢ Como mide el cumplimiento de la estrategia?

21. ¢ Cual fue el nivel de implementacion? ¢ Por qué?

22. ¢ Cuales son los tiempos de planificacion y aplicacion?

23. ¢ Porcentaje que incrementaron las ventas por la aplicacion especifica de
la estrategia de producto?

24. ¢Hacia donde orientan la aplicacion de las estrategias?

JOSE CARLOS RODRIGUEZ PIZARRO
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25. ¢Enlos afios 2011 y 2012 cudl es su monto aproximado de ventas?

26. ¢(De los productos que usted fabrica cuanto porcentaje esta
confeccionado para hombres y para mujeres?

27. ¢Qué porcentaje de las prendas que usted elabora son para nifios,
jovenes y adultos?

28. ¢ Considera que es vital la capacitacion, investigacion y el desarrollo para
este sector?

29. ¢Qué acciones toma cuando ve cambios o nuevos productos en el
mercado?

30. ¢, Cuéntenos la experiencia de haber aplicado las estrategias?

JOSE CARLOS RODRIGUEZ PIZARRO
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Evidencia:
Foto N. 5.2 Entrevista expertos N. 1 Foto N. 5.3 Entrevista

expertos N. 2

Descripcioén: Ing. Wilson Ochoa Descripcién: Sra. Leonor Urgiles

Foto N. 5.4 Entrevista expertos N. 3 Foto N. 5.5 Entrevista expertos N. 4

— = 3
1 Etp It
&

Descripcion: Sra. Miriam Jaramillo Descripcion: Ing. Xavier Dominguez
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Foto N. 5.6 Entrevista expertos N. 5 Foto N. 5.7 Entrevista

expertos N. 6

Descripcion: Ing. Eulalia Maldonado Descripcion: Ing. Maria Pinos

Foto N. 5.8 Entrevista expertos N. 7
N. 8

Descripcién: Eco. Vanessa Bermeo Descripcién: Ing. Trajano

Bermeo
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ANEXO N. 9 INDICADORES DE RESULTADO

En la encuesta para que exista mayor fluidez de respuesta, no se puso el
nombre del indicador sino se describi6 como estad planteado, para evitar la
descripcion del mismo. Es importante tener claro los siguientes conceptos.

Indicador se define como “Parametros de medicion que reflejan el
comportamiento observado de un fenédmeno”. (Maldonado, 2001, p.294), los
indicadores deben poseer los atributos de pertinencia, precision, oportunidad,

confiabilidad y economia.

Indicadores de resultados: “Manifiestan los logros obtenidos con relacién a
los objetivos y metas planteados. Es posible distinguir entre resultados

intermedios y resultados de finales o de impacto”. (Universidad de Colima)

En la investigacion cualitativa tanto en el grupo focal y en las entrevistas se
detectd que la forma en que las empresas miden sus resultados es a través de

los indicadores de eficacia, inversién y efectividad.

Indicador de eficacia.- Es el porcentaje que se alcanza sobre las metas

planteadas. Su férmula es:

Meta lograda

Meta Planteada * 100

Indicador de Eficacia =

Indicador de inversién.- Es el porcentaje que indica cuanto fue lo que

realmente se invirtid en un periodo. Su formula es:

Presupuesto Real

Indicador de Inversién = 100

*k
Presupuesto Planteado

Indicador de efectividad.- “Busca el logro de los resultados programados en
un periodo de tiempo determinado que esto tengan los costos mas razonables
posibles”. (Mejia, p.2)

Meta lograda * tiempo planteado

Indicador de efectividad = 100
nhdicador de electlvida Meta Planteada « tiempo real
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ANEXO N. 10 FORMATO DE LAS PREGUNTAS DE LA

ENCUESTA
Las preguntas que se realizaron en la encuesta tuvieron el siguiente

formato:
Pregunta sin estructura: “Preguntas abiertas que los encuestados responden
con sus propias palabras”. (Malhotra, 2004, p. 289).
Preguntas estructuradas: “Son los que especifican previamente el conjunto de
alternativas de respuestas y el formato de respuesta”. (Malhotra, 2004, p. 290).
Para esta investigacion se aplico los siguientes tipos:
Opcion multiple: Se proporciona alternativas de respuesta para los
encuestados y se uso la siguiente clasificacion:
a) Preguntas dicotomicas: “Pregunta estructurada con solo dos alternativas
de respuesta, como si o no”. (Malhotra, 2004, p. 291).

b) Preguntas de filtro: Preguntas donde el encuestado al responde si 0 no
pasan de forma inmediata a otra pegunta.
Escalas utilizadas en el cuestionario
a) Escalas de Medicidn.- Son cuatro las escalas:

1) Nominal.- “Los numeros sirven solo como etiqueta para identificar y
clasificar objetos” (Malhotra, 2004, p. 236).

2) Ordinal.- “Los numeros indican las posibilidades relativas de los objetos,
pero no la magnitud de los diferencias entre ellos” (Malhotra, 2004, p. 237).

3) Intervalo.- “Las diferencias entre los objetos se puede comparar, el
punto cero es arbitrario”. (Malhotra, 2004, p. 237).

4) Razon.- “El punto cero es fijo, los valores de las escalas se pueden
computar” (Malhotra, 2004, p. 237).
b) Escala comparativa.- “Existe una comparacion directa entre los objetos de

estudio”. (Malhotra, 2004, p. 241). Las escalas comparativas usadas son:
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1) Comparacion pareada.- “Se presenta a un encuestado dos objetos a la
vez y se pide que seleccione uno de los dos, de acuerdo con algun criterio”
(Malhotra, 2004, p. 242).

2) Orden de clasificacion.- “Se presenta a los encuestados diversos
objetos a la vez y se les pide ordenarlos o jerarquizarlos de acuerdo a algun
criterio”. (Malhotra, 2004, p. 244).

3) Suma constante.- “Se pode que se distribuyan una suma constante de
unidades como puntos, délares, notas, calcomanias fichas entre un conjunto de

objetos de estimulo con relacion a un criterio” (Malhotra, 2004, p. 246).

c) Escalas no comparativas: “Técnica de escala en los que cada objeto de
estimulo de escala se escala de manera independiente a los demas objetos en
el conjunto de estimulos”. (Malhotra, 2004, p. 242). La escalas no comparativas
utilizada fue:

1) Escala de Likert: Escala que consiste en cinco categorias de respuesta
desde muy en desacuerdo a muy de acuerdo. Requiere que los encuestados

indiquen el grado de acuerdo o desacuerdo con cada serie de enunciados.

Tabla N. 5.9 Escalas utilizadas en la Encuesta

Medicién Comparativa No Comparativa
Esc
Numero

1 Nominal Comparacion Likert
pareada

2 Ordinal Orden de

clasificacion
3 Intervalo Suma constante
4 Razon

Fuente: Presente Investigacién
Elaborado por: José Carlos Rodriguez Pizarro
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El cuestionario estuvo dividido en los siguientes bloques:

Bloque A Datos Generales.- Conformado por el codigo que se asigno a la
empresa, Nombres de Encuestador y Digitador con la fecha de elaboracion. Los
resultados y observaciones de la encuesta los mismos que eran llenados solo

por el encuestador en este caso mi persona.

Blogue B Datos informativos.- Organizado por el nombre de la Empresa y

del entrevistado, el cargo que desempenia, su edad y nivel de educacion.

Blogue C Caracteristicas Generales.- Estructurado por la forma de
constitucion de la empresa, ambito de operaciones, afio de fundacion,
propiedad de la empresa, forma de organizacién, forma de produccién, nivel de
acceso tecnoldgico, numero de empleados, productos que elaboran, cantidad y
cuanto se vende al mes, a que edades esta destinada la produccién, atributos

gue consideran para elaborar una prenda y las ventas de los afios 2010 y 2011.

Blogue D Estrategias de producto.- Cuales son las estrategias de
productos que conocen, cuales ha utilizado y cual consideran mas importante;
fundamentos para aplicar una estrategia, que acciones toma antes de aplicar,
departamentos involucrados y tipos de asesoramiento; persona que toma la
decision de aplicar la estrategia, nivel de cumplimiento, nivel de
implementacion, forma de medicidbn de resultados incremento en ventas,
frecuencia de aplicacidbn experiencia y nivel de satisfaccion de utilizar las

estrategias de producto.

Los bloques B, C y D, son respondidos por el entrevistado pero llenados por

el encuestador.
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ANEXO N. 11 FORMATO ENCUESTA
Encuesta Lado Frontal

TNIVERSIDAD DE CUENCA
Buenes dias/tardes, se esta realizando el estudio sobre “Anadlisis delas estrategias de producte que sehan desarrollado las pequefias empresas manufactureras textiles en el aread™
urbanade la ciudad de Cuencadurante &l periodo 2011-20127, la informacion recopilada es con fines netamente académicos v con referencia a estos dos afios. Durzcion 9 minntas.

A Datos Gemerales: (Solo para 2] encnsstadaor Céiigl:”:l Encusstadion: Facha /| Drigitadios: Facha: /7
Eesultado: Complsta (I Incomplata Fachaze [ ] Observaciomes:
B.Datos Informativos 17. D¢ 1a sizniente lista de productos marcar D. Estrategias de Producto (Explicacidn)
1_Mamhre Empre los que usted elabora: 23. ;Cusles son Tas estrategias de produ e Usted conoce? (Masgss oom w5 posds maras mas S wee socisa
2_Mosmhse Entrevistada: Pantalonss 23 Fadncir Costas de prodnocion 232 Reslizer productas complementarios
3. ez 4.Edad____ P—-mdﬂnm—i Realizar nuevos prodoctos 234 Msjorarlacalidad
5 ral c—'l Trestrinocidm: [=rque con nns X Fezlizar trabajos personzlizados 23.¢ Producis por encarsn
i 5.2 Sscnndaria ] Ml=jorar el estilo 3.8 Tener Surrida
5.3 Smperior [] == Cuarto Mivel 1 Fedncir la variedad Musvas linszs d= prodoctas
P_ijifl_:ﬁ Oiros Erpecifigus:
. Caracteristicas Generales ;35“‘_1“5 i nlos aitos 2011 v 2012 cuales son las estratezias de producto que Usted wtilizo ? (fargss oo mes 3 prosds
Con emp Qpa interior mmastas mas de oo pcicm])
E . Ln":ﬁ? ;fm]‘drﬁ ?;Pfa‘_‘w :-‘r:l !‘.[a]?lia 3 241 Reducir Costos de produccian 242 Feslizss productos complementarios
7. Ambito de Operaciones (Pusds marcar mis ds Zzpatas 1] 24.3 FRealizar nuevas prodoctos 244 Mzjoras la calidad
mal L Sombreras 3 245 Fealizas trabajos personzlizadas 24.¢ Producis por encaren
= [] 7.2 Regional |:| 1712 Onras 24.7 Mejorar el estila 243 Tener Surrido
1 Mazcionzl - 5 Imte=macionzl E,,semf'que Beducir la variadad 24.t0 Muoevas linszs de prodnctas
8. Ailo de fundacién [Rlercer con una ) 15. De los productos ctados en ls presunts Oras [ ErpecifTgue:
31 < 1980 2 Enir= 81 -88 anterior, mencione los tres que mas elabors ¥ ndicar cuil de las dos estrateziss deprndm:tn Usted considers m&s importante pars la otilizacién?
1.3 Entr= 80 - 9§ 14 Emig=©7 — 02 E Eu.qnepun:entije]n elabora L] {Explicacion) Readucci Mejora Dresarralla dela Musvas Total
3. Emtea5 -12 E dea Ca d=l produncta lim=z de praducta praductas
9 Propiedad de la Empresa: (Mascar com ea X : - Bednccian d= costes — [
f{,’_ g\:}:‘;: de Orginlglliciii_ e 2 - 19 En su empresa que cantidad de productos - M=jora d=] producta - [
1o.t Drepartamentas 102 Mo posss seelaboran al mes: harcas com s X Tress =1z —— [
1 1.Ti]::3]de Prnd'nﬂ:iE. (hEarcas oo s =) L %55 <000 2 1001-3000 [ ]1:;1_1-:{-?--]]::.-1_1:.—“1
11t Astesanal [] ::i2 Industrizl 1 1ea 3'3'3;':]—13'3'3'3 ] 154 3001-4000 [ ] - =F 4 ) (|
i [ 2 manca iz ds tes = 2 - Nuavos productas ———
:,i;a\,}-ﬂm“ de Produccdon. (Pueds marcar mas d2 0. De la Iﬁ])'ﬂ.ﬁtge la prezunta anterior. ¥ Total —/1 /1 —/
12t Porlote [] t22Porpedida (| Cual es el porcentaje de ventas en & mismo 6. Distribuir en 100 puntos entre las accones de cads una de las estrategias de producto, asignands un
123 Porzeris 1 mEs: ':J-C-’_NH o e ) mln or puntaje & las que mas ha uhlizado. i
13. ;Cual e el nivel de scceso 8 tecnolo=ia T et = 50% L [ + Redwocion de Costes 2¢.2 Desarrollo de ls lines del producto
p’::*’_’:m =3 X Ake = ]_i“d:]' L. Baj L g}:a':] iy q E Eliminssisn d= products e p———
t3: Imtemst [ 1. Cﬂm:id.erind.n todos los factores externos Reduccidn d= costes d= Maodificaciones individuales
t3.2 Transacciomes I:I I:I cusl foe el monto de ventss sanusl enlos afos produccis Froduccsn por encangs
electramicas 2009 ¥ 2010 (Marzas com mo X 1 Reducoien o= van=dad T
132 Mzgquinsiz 1 o - ! atal 100
13.4 Rades Socizles 201 - E Tatal —
14, ;Nimero de empleados gg% - = 2¢.3 Mejors del Prodwcto 2464 Nuevos Productos
empresa’ " - o p——— = =
.__,!_) m 01 - = C= r-n|:|_m_nt._s Hovedad an =] mercads
143 MT& mmjeresT a1 - Caldad Muswas linsas de productas
15. De Los productos que . Usted fabrics, que ggi - Eztile g 165
porcentaje esta destinado para: Total 100
15t Hombrs s = 1 000 000
Mujer 22_. Ordenar los atribotos qoe wsted cﬂn_sideﬂ 27.Pars seleccionar la estratezia de producto Usted realizd: (Alascas oo mea 3
10084 mas importantes para la elaboracon del Amnzlisis fnanciero de= 12 empresa i Ha [
16. En base s la pregunts anterior. Cual es el Pfﬂﬂ'ﬂﬂﬂ (Heodo 1= mos impormme, S5 mencs Idemrifica problemas v necesidades de 1z empresa 54 Ha
])nr{ﬂlti_JedEtlnid-ﬂ ])i TA: . [ ~ 1 Amnzlizd wdaslas opoionss de sstraegias de prodocno Sd HMa
et Wima {0 - 12 = 222 Caolar [ Amnzlizdg d=l mercada i Na
te2 Joawvem (13 -35) [J:24 Disefin [ Caonsulm z los clismres 4] MNa
13 Adulta (> 38) - 22 ?“?ﬂd‘a‘d | Drefinid meatas 2 alcanzar i Ma
By 22.3 Temminzdos
Lo0% = Continda :-1] otro lado

Fuente: Presente Investigacion
Elaborado por: José Carlos Rodriguez Pizarro
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Encuesta Lado Posterior

28 Enliste las siguientes accones que considers més importante antes de implementar la estratezia de producto. (Si=ase 40, Como mide el complimiento de las estratesias? (Masar com wee X
1= smuis dmporiasde ¥ 5 = mencs mnoriane) a3 Parvenia
23t Plantesmienta da presnpossios 243 Raﬂizz—:i«_:'ln de cronogramss de aocion 412 DPorcronogramas |
23.3 Capacitacion 2l personal 23.4 Adazpracionds 12001505 (romclE gona, sy sz = R fsormacna) 423 Porproduccion :
23.4 Investizacion ¥ desarralla 434 Omas [ ]
19, Delas anteriores cuales fueron las gocones que Usted realizd 7 (Mascar oo wes ) i EspecifTgue: _
29t Flantesmisnio ds presupuosstos a2 Investizacion ¥ desamralla 2.3 Capacitacion al personsl |:| 41. ;Cual fue &l nivel de implementacion delas estrategias? _
24 Adaptacidn de recursas |:| 295 Realizacian ds Zramas de zocion [ TR = 80 %% -
30.FPars aplicar s estratezia Usted recibio asesoramiento. 30 & aea Mo ] (St respoests ex No, Pase preguess N33 412 1% — 70 % -
31, -Cni] foe 1a forma de ssesoramisnts renbenstedmsnemprﬂn? 31t Imtema 3ta Extema 413 71 % -8Bl % ||
3z -Qnetl:En de asesoramients recibio? ¢ ar cioen e I i 454 B1% - 00 % ||
32t DHseng 322 Toms de decisionss 1 32.3 Imvestizzcion [ 415 =>01% | |
32.4 Factibilidad [ :2: Capacitacian I 42 ;Como midio el resultado de la estratezia de producto?
33. ;Cual foe el presupuwesto asizgnado para aphicar la estratesia? 42.t Meta lograda’meta plnsada |:|
a: <5000 a3z 5001 — 10000 [] 233 10001-15000 [ (Todicader de Efscinidad)
.33.4 15001 - 20000 335 20001-30000 (] 33¢ = 30,0040 421 Presupussto real presupussto plamsado 1
34, Que tan de scoerdo o en desscunerdo esth Usted con las siznientes afirmacones sobre ¢ fondamento para la (Tndicador d= Tmversicn)
aplicacion de la estratezia de produocto (Aasces com meme X 42.3 Metala az.:l,;"‘ﬂa-n'_pa planteado’meta planeadat tismpo real (]
Muy d= D= Indifersmts En Moy en (Indicador de Eficiencia) .
zcnerda  acuerda deszcnerda dessg da 42.4 Otros [0 Especifigue: _
34t LaEstratesia esta dentro de mi presupuesta B 43. ;Porcentsje de incremento de ventas por ls aplicacion de las estratesias de
342 Apliqus 12 sstrampia posque mi competenciz 1o hiza products? | f‘-J'H;CDﬂ e ) 1
343 Anzlizo 2 profundidad las necesidades d2l mercada 430 0 ;" 2 i —
344 Ma zoepto las sugsrencizs de los clisntes 432 3 % — 2% —
345 M2 baso en 2l talento humeno gue disponzo 433 0% - B% —
316 Mo mabas S0 &n Jos recursos tecnologicos 434 T 2% L .
347 Aplicolas sswatesizs por wadicion 44 Considerando factores externos cual foe &l monto de volumen de ventas en €l aoo
343 Ma an,ﬂiz.:'laxpariafn:ia pasadas 2011 ¥ 2012 (MEarcar oo e K —
349 La Ganancia oo =5 importani=s 44t o - 50000 —
35. Que tan de acuerdo o en desacuerdo esta Usted con las siguientes afirmacones sobre la nti]iznl;'nd.e]i estrategia a2 30001 - 1000070 —
de producto: (Alascar com maa X Moy de Da Indiferente En Moy en a4 100001 - 130000 L]
amerda  =acnerdao desaonsnda  desacussdao 444 ];3' Ll |
350 Me permitia cumplir con las metas [ [ [ (I [ 442 100 :]:_]1 - —
444 300001 -
35.2 Increments mds insresas [ [ [ [ [ 447 400001 — |
352 Laaplicacion no fos ripids [ [ [ [ O 443 ;’31':':;:':;:'313 . :T []
. 449 = 100D
354 Elcomtrolers facil L Ll L L L1 2 Con gue frecuencia aplicsd las estratezias de producto? (mascer=on una X))
5.5 Los emplszdosno s2 adaptaron répidements 2 1z estratesia [ (I [ (I [ 5.0 Amnmal
352 Laimplementacionraquita alis costas [ [ [ [ O 52 ‘.-e_n'_a:_ua'l
5.3 Trimestral
357 Ma snelo hablar de mds estratesias ntilizadas connadis (- (. (- [ - :4  Alemzuzl
353 Imvolocrs 3 tado =] persomal para poder cnmplic [ [ [ (I [ _“ji EE Ti'“_'—]”’:"—] del i iom d -
- . : . iExperiendia de ls aplicacion de estrat 57 (Marcar com mem X
359 Mo fosnecesario capacitar 2l persomsl [ [ [ (I [ PPy g:-:_la_'n.ra ﬂ] 452 Euf ]:l a3 Wzl I:I
35.10 Elabore un cronograms de trabajo (- (. (. (. O 47 De acnerdo & 18 estratezia de prodocto qne wsted wtilizd que tan satisfecho esta
351t Lo volveriaa sesnir aplicanda [ [ [ [ [ conlas sizuientes afirmaciones: Aascas con s X N
36. ;Quién toms 1 decision de aplicar 1 estratesia? (wancar com mea X 31["'" Satisfechn Indiferente Insatisfecho _ Mada
6.1 (Geseme [ se2  Junts Gersmtes Depanementzles [ 3¢3 Dmefia (| } s Zatisfecho Zatisfzcha
364 Qo EspeciiTgus: 47t Estratesia seleccionada (I O (I 1 (I
37 ;Que departamentos que ustfd.]mseelf.lsn empresa? Verificar pregunta M. 10 {2=falar con una X '1_ 2 Itr_]:|_]an'_=xn'r.-_“1a:|1 delz (] (| [ | (| (I
a7.r  Comerdizlizacion 372  Administacion 373 Alarketing 1 esimatega | [ | |
37.4 Contabdidsd |:| 37.5 Produccian |:| 37.&  Oiros |:| 47.3 Cumplimisnre d2 metas D
Esperifigus: 47.4 Incrementa de ingresos (| (] (] ] O
38 ;Cuales son los departamentos involpcrados en el desarrollo de las estratezjas? (Safizlar con ma ). 47.5 Incrementa =n &l (I 1 (] (| (|
33t Comercizlizacion ﬁ 332  Adminismacion 33.3  Marketing [ mimera ds clisniss O [ O O O
334 Contzbilided 235 Produccidn [ ss¢  Owos (] 478 Inversion 1
Especiiigus: 4 \apacitacion I:I I:I I:I I:I
39. Cada qué iempo supervisaba el desarrollo de la estrategia de produwcto. (Afasrcas com mea 5 473 Investigacion Q‘O 1] | ] [
391 Sedmamal 1 392 Mlensmal [] 393 Trimestral (I iGRACIA R SU COLABORACTON!

Fuente: Presente Investigacion
Elaborado por: José Carlos Rodriguez Pizarro
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ANEXO N. 12 CRONOGRAMA DE ENCUESTA REALIZADAS
Tabla N. 5.10 Cronograma de encuestas realizadas

Duracion Entrevistad
N° | Entrevistado Empresa Cargo Fecha | aproximad or
a
. . José
1 Norma Palacios Kosmoran Gerente General |17/02/2014 25 min. .
Rodriguez
2 Leonor Urgiles | M.L. Productos Gerent_g 17/02/2014 25 min. ‘]O,SB
Produccién Rodriguez
3 Wilson Ochoa Facotex Gerente Comercial | 17/02/2014 25 min. ‘]O,SB
Rodriguez
. Gerente . José
4 | Teodoro Montero | Saint Joseph Propietario 17/02/2014 25 min. Rodriguez
5 Carmen Le6n Jhonel Factory Gerente 17/02/2014 25 min. Jo:se
Propietario Rodriguez
6 | Manuela Revilla | Soncloty Jeans | Gerente General | 18/02/2014 25 min. Jo:se
Rodriguez
7 Estela Mufioz Trazos Gerente General |18/02/2014 25 min. Jo§e
Rodriguez
8 Miguel Garcia Robert Jeans | Gerente de Ventas | 18/02/2014 25 min. R Jo:se
odriguez
9 XaIV|er Dorec Gerente General |18/02/2014 25 min. Jo:se
Dominguez Rodriguez
. Bordenim Gerente de . José
10 | Lorena Méndez Confecciones Produccién 19/02/2014 25 min. Rodriguez
Confecciones Gerente de José
11 | Bolivar Carpio | Carleo Ximena L 19/02/2014 25 min. :
Leon Produccion Rodriguez
12 | SaraOrellana | Confecciones Gerente 10/02/2014| 25 min Jose
El Mundo Propietario ) Rodriguez
13 | Martha Merchan | CONECCIONeS | x yiliar Contable | 19/02/2014 | 25 min. Jose
Manuel Rodriguez
Eulalia Gerente . José
14 Maldonado Referee Propietario 19/02/2014 25 min. Rodriguez
15 | Silvana Campos Jean Store Ger_ente_ 20/02/2014 25 min. JO,S ©
Propietario Rodriguez
16 | Camilo Valverde | onfecciones Gerente 20/02/2014 | 25 min. Jose
Valverde Propietario Rodriguez
17 José Cabrera Procostura Ger_ente_ 20/02/2014 25 min. JO,S ©
Propietario Rodriguez
18 | Jaime Cabrera Letal Jeans Ger_ente_ 20/02/2014 25 min. JO,S c
Propietario Rodriguez
19 | Maria Esperanza Frada Gerente 20/02/2014 | 25 min. Jose
Bueno Propietario Rodriguez
20 | Francisco Carpio Kabu Ger_ente_ 20/02/2014 25 min. Jo§e
Propietario Rodriguez
21 | JuanAndrade | BXportadora Asistente 21/02/2014 | 25 min. Jose
Dorfzaun Gerencia Rodriguez
22 | MénicaOrtega | Creaciones Gerente 21/02/2014| 25 min. Jose
Daniela Propietario Rodriguez
23 | Miriam Jaramillo Trapitos Ger_ente_ 21/02/2014 25 min. Jo§e
Propietario Rodriguez
24 Javier Tapia Interpesa Gerente Ventas | 21/02/2014 25 min. Jqse
Rodriguez
25 | Rolando Ochoa Comexo Ger_ente_ 24/02/2014 25 min. Jo;e
Propietario Rodriguez
26 | Paola Sanchez | Domador Jean Asistente 24/02/2014 25 min. José
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Gerencia Rodriguez

. Creaciones Gerente . José
21 Nancy Lojan Andreali Propietario 24/02/2014 25 min. Rodriguez

28 | Cesar Contreras | Jean Diamante Gergntel 24/02/2014 25 min. Jo:se
Propietario Rodriguez

29 | Luis Contreras JeanTex Ger_ente_ 25/02/2014 25 min. ‘]O,S ©
Propietario Rodriguez

3p | JuanFernando | o0 cyerg Gerente 25/02/2014 | 25 min. Jose
Malo Propietario Rodriguez

31 | PedroRuiz Dintex Gerente 25/02/2014| 25 min. Jose
Jaramillo Propietario Rodriguez

32 José Malo Curtesa Ger_ente_ 26/02/2014 25 min. ‘]O,S ©
Propietario Rodriguez

33 | Luis Astudillo El Conde Gerente 26/02/2014 | 25 min. Jose
Propietario Rodriguez

34 Adrian Mejia Assabache Gerente General |26/02/2014 25 min. Jo§e
Rodriguez

35 Lourdes Edlatex Pinto Gerente 10/03/2014 | 25 min. Jose
Jaramillo Propietario Rodriguez

Santiago Gerente . José
36 Webster Vatex Propietario 10/03/2014 25 min. Rodriguez

Maria José Productos . José
37 Saldafia Bethoven Gerente General | 10/03/2014 25 min. Rodriguez

38 Rodrigo Solcuero Gerente 10/03/2014 | 25 min. Jose
Cajamarca Propietario Rodriguez

39 Cesar Pachar Creamor_nes Ger_ente_ 10/03/2014 25 min. JO,S ©
Areldi Propietario Rodriguez

40 Fabian Cerna Jean Carlo Gerente General |11/03/2014 25 min. Jo§e
Rodriguez

41 Manuel Coello Milenium Jean | Gerente General | 11/03/2014 25 min. Jo,se
Rodriguez

42 Santiago Vatex Jr. Gerente General | 11/03/2014 25 min. Jo,se
Webster Rodriguez

43 | Fabiola Campos Fais Gerente 11/03/2014 25 min. JO,Se
Propietario Rodriguez

44 | Fernando Aguirre Exi Cueros Ger_ente_ 11/03/2014 25 min. Jo,se
Propietario Rodriguez

45 | Jenny Leén Confecciones Gerente 12/03/2014 | 25 min. Jose
Leon Propietario Rodriguez

46 | Sonia Orellana | Confecciones Gerente 12/03/2014| 25 min. Jose
Nachito Propietario Rodriguez

47 | Miriam Herrera Incomodasa Ger_ente_ 12/03/2014 25 min. Jo§e
Propietario Rodriguez

48 | Julio Naula Creaciones Gerente 12/03/2014| 25 min. Jose
Naula Propietario Rodriguez

49 'V'a“f%”a Dicovs Gerente General | 13/03/2014 25 min. ‘]O,Se
Baculima Rodriguez

50 Juliana Calle Zhiros Gerente General | 15/03/2014 25 min. Jo,se
Rodriguez

51 | Hernan Valverde Herma Ger_ente_ 15/03/2014 25 min. Jo§e
Propietario Rodriguez

52 | Remigio Brito GJ Jean Gerente 15/03/2014 | 25 min. Jose
Propietario Rodriguez

53 José Bernal Procesadora de Gerente General | 15/03/2014 25 min. Jo,se
Sombreros Rodriguez

54 | Arturo Ramén Rodeport Gerente 15/03/2014 | 25 min. Jose
Propietario Rodriguez

Fuente: Presente Investigacién
Elaborado por: José Carlos Rodriguez Pizarro
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ANEXO N. 13 MAPA URBANO DE LA CIUDAD DE CUENCA
Imagen N. 5.1 Mapa urbano de la ciudad de Cuenca

Elaborado por: Alcaldia de Cuenca 2013
Fuente: Alcaldia de Cuenca 2013

Tabla N. 5.12 Parroquias urbanas de la ciudad de Cuenca

Descripcion Descripcion
1 = San Sebastian 9= Sucre
2 = El Batan 10 = Huayna Capac

3 = Yanuncay.

11 = Hermano Miguel

4 = Bellavista

12 = El Vecino

5 = Gil Ramirez Davalos

13 = Totoracocha

6 = El Sagrario.

14 = Monay

7 = San Blas

15 = Machangara

8 = Canarisbamba

Elaborado por: Alcaldia de Cuenca 2013

Fuente: Alcaldia de Cuenca 2013

JOSE CARLOS RODRIGUEZ PIZARRO




UNIVERSIDAD DE CUENCA

ANEXO N. 14 PREPARACION DE LOS DATOS

En las investigaciones de mercado se suscitan problemas con el llenado de
las encuestas, es por ello que fue necesario detectarlo de una forma rapida y
poder corregirlo proceso que se consiguié en gran parte con la encuesta piloto.
Para la presente investigacion se aplicaron los siguientes pasos:
a) Verificar cuestionarios.- Observar si cada una de las preguntas esté lleno,
revisando pregunta por pregunta para su validacion.
b) Revision.- Se procedié a analizar la informacién recolectada, donde se
analizé coherencia.

No se realiz6 tratamiento de respuestas insatisfechas debido a que realice
personalmente la entrevista, me esforcé al maximo para que no se den este tipo

de inconvenientes.

JOSE CARLOS RODRIGUEZ PIZARRO
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ANEXO N. 15 DESCRIPCION DE CADA VARIABLE DE LA

ENCUESTA
En las tablas e imagenes que se detallan a continuacion son de cada una

de las variables recolectadas en la encuesta, se obtuvo mediante el programa
Estadistico PASW 18, en donde se utilizo la herramienta Analisis Estadistico de
Frecuencias y Descriptivo.

VARIABLE 3: Cargo Entrevistado
Gréfico N. 5.1 Cargo Entrevistado
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Fuente: Presente Investigacion
Elaborado por: José Carlos Rodriguez Pizarro

Obtener las encuestas fue complejo, ya que se buscd obtener la mejor
calidad de informacion y se trato solo de entrevistar a Gerentes expertos en el
tema de producto, de los que se obtuvo 51 formularios, comprendidos entre los
cargos de Gerente Propietario con el 61,1%, Administracion con el 22,2%,
Produccion 5,6%, Ventas 3,7% y Comercial con el 1,9% y 3 formularios
restantes en la que, las personas, no ocupan el cargo de Gerente pero tienen
un cargo alto dentro de su organizacién como es: Asistente de gerencia con el

3,7% y Auxiliar contable con el 1,9%.

ARLOS RODRIGUEZ PIZARRO
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VARIABLE 4: Edad
Tabla N. 5.13 Cargo Entrevistado
Descriptivos N Minimo Maximo Media Desv. tip. | Varianza
Edad 54 23 69 44,85 10,159 103,208

N valido 54

Fuente: Presente Investigacién
Elaborado por: José Carlos Rodriguez Pizarro

Con respecto a la edad de los individuos entrevistados ésta, varia entre 23
a 69 anos. Siendo 45 afos la edad promedio de las personas en los altos

mandos dentro de las empresas visitadas.

VARIABLE 5: Nivel de Estudios
Tabla N. 5.14 Nivel de Instruccién

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia | valido acumulado
Validos Primaria 1 1,9% 19%
Secundaria 16 29,6% 315%
Superior 31 57,4% 88,9 %
Cuarto nivel 6 11,1% 100 %
Total 54 100%

Fuente: Presente Investigacion
Elaborado por: José Carlos Rodriguez Pizarro

El nivel de instruccién del publico encuestado, en su mayoria poseen un
nivel de educacion superior 57%, otra parte importante de la muestra
constituyen las personas con un nivel de estudios secundario 30%. En un nivel
de instruccion de cuarto nivel se encuentra el 11% de individuos y finalmente

apenas el 1.9% tienen nivel de instruccion primaria.

ARLOS RODRIGUEZ PIZARRO
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VARIABLE 6: Constitucion de la Empresa
Tabla N. 5.15 Constitucion de la Empresa

) o Porcentaje
Frecuencia | Porcentaje valido

acumulado

Unico 19 35,2 % 35,2 %

Familiar 19 35,2 % 70,4 %

Vélidos )
Sociedad 16 29,6 % 100 %
Total 54 100 %

Fuente: Presente Investigacién
Elaborado por: José Carlos Rodriguez Pizarro
De las 54 empresas encuestadas, el 35% son constituidas legalmente con
un unico duefio, con igual porcentaje encontramos a las empresas de origen
familiar y finalmente un 29.6% de empresas son establecidas en sociedad.
VARIABLE 7: Ambito de operaciones
Tabla N. 5.16 Ambito de operaciones

Ambito de . Porcentaje | Porcentaje
. Si No .

Operaciones Si No
Local 54 0 100 % 0%
Regional 44 10 81,5% 18,5 %
Nacional 23 31 42,6 % 57,4 %

Internacional 4 50 7.4 % 92,6 %

Fuente: Presente Investigacién
Elaborado por: José Carlos Rodriguez Pizarro
Al observar los datos podemos decir que todas de las empresas
investigadas mantienen sus operaciones a nivel local, ademas el 81% de ellas
operan en el ambito regional, un 42% a nivel nacional y apenas el 7% de firmas

han extendido sus actividades internacionalmente.

ARLOS RODRIGUEZ PIZARRO
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VARIABLE 8: Afio de fundacioén
Tabla N. 5.17 Afio de fundacién

Frecuencia Porc,e.nta]e Porcentaje acumulado
valido
<1980 15 27,8 % 27,8 %
Entre 81 - 88 10 18,5 % 46,3 %
. Entre 89 - 96 14 25,9 % 72,2 %
Validos
Entre 97 - 04 10 18,5 % 90,7 %
Entre 05 - 12 5 9,3% 100 %
Total 54 100 %

Fuente: Presente Investigacion

Elaborado por: José Carlos Rodriguez Pizarro

En cuanto al afio de fundacion de las empresas sujetas de estudio, el 27%
fueron fundadas en los afios anteriores a 1980, luego en el periodo entre el 89-
96 se constituyeron el 26% y el menor porcentaje del 9% corresponde a las

entidades creadas en los Ultimos afios 2005-2012.

VARIABLE 9: Propiedad de la empresa
Tabla N. 5.18 Propiedad de la Empresa

. Porcentaje .
Frecuencia L) Porcentaje acumulado
valido
Propio 40 74,1 74,1
Validos Arrendado 14 25,9 100,0
Total 54 100,0

Fuente: Presente Investigacién
Elaborado por: José Carlos Rodriguez Pizarro

Podemos observar que la mayoria de instalaciones donde funcionan las
textiles son propias (74%), y otro porcentaje (25%) opta por arrendar los

espacios fisicos para laborar.
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VARIABLE 10: Forma de organizacion

Tabla N. 5.19 Forma Organizacion

Frecuenci L Porcentaje
Porcentaje véalido
a acumulado
Departamento 50 92,6 92,6
Validos No Posee 4 7,4 100,0
Total 54 100,0

Fuente: Presente Investigacién
Elaborado por: José Carlos Rodriguez Pizarro
Segun las respuestas a la encuesta, se muestra que la gran mayoria de
instituciones basan su forma de organizacion mediante el establecimiento de

departamentos, sin embargo un minusculo porcentaje (7%) no poseen un
modelo de organizacion.

VARIABLE 11: Tipo de produccion
Tabla N. 5.20 Tipo de Produccién

Frecuencia | Porcentaje valido | Porcentaje acumulado
Artesanal 35 64,8 64,8
Vélidos Industrial 19 35,2 100,0
Total 54 100,0

Fuente: Presente Investigacion
Elaborado por: José Carlos Rodriguez Pizarro

Conforme a los datos, se observa que mas de la mitad de empresas
manufactureras textiles 64,8% usan un tipo de produccion artesanal, y del otro

lado las empresas que usan un modo industrial para la produccién son el 35%.

VARIABLE 12: Forma de produccién
Tabla N. 5.21 Forma de produccion

Forma de Produccion Si No Porcentaje Si | Porcentaje No
Lote 20 34 37,0 63,0
Pedido 46 8 85,2 14,8
Serie 11 43 20,4 79,6

Fuente: Presente Investigacion

Elaborado por: José Carlos Rodriguez Pizarro

Con respecto a la variable forma de produccién, se destaca la produccion
de textiles por pedidos que recibi6 el 85% de respuestas afirmativas de la
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muestra, en el caso de la produccion por lotes el porcentaje fue de 37% y con
un porcentaje mas bajo (20%) encontramos a quienes implementan una forma

de produccidn en serie.
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VARIABLE 13: Acceso tecnoldgico
Tabla N. 5.22 Acceso techologico
Acceso ala ) ] No ) . %No
i Alto | Medio | Bajo %Alto | Y%Medio | %Bajo
tecnologia posee posee
Internet 24 22 6 2 44,4 40,7 111 3,7
Transacciones
o 17 21 11 5 31,5 38,9 20,4 9,3
electronicas
Maquinaria 12 33 9 0 22,2 61,1 16,7 0,0
Redes Sociales 7 11 10 26 13,0 20,4 18,5 48,1

Fuente: Presente Investigacién
Elaborado por: José Carlos Rodriguez Pizarro

De acuerdo a la tabla adjunta podemos observar que el acceso a Internet
en las empresas consultadas es alto en el 44% de ellas y en algunas lo califican
como un acceso medio (40%). En cuanto al acceso para transacciones
electrénicas la opinion de las personas encuestadas es muy variable desde el
calificativo de medio, alto y de baja accesibilidad en algunos casos.

Ademas se muestra que todas las empresas poseen maquinaria, y la
mayoria de respuestas evallan su accesibilidad como media (61%), finalmente
vemos que muchas compafias no poseen la apertura para el uso de redes
sociales (48%) y en las que existe el acceso a estas redes es medio.
VARIABLE 14: NiUmero de empleados

Tabla N. 5.23 Niumero de empleados

N Minimo Méximo Media
Descriptivos Estadistic o Estadistic | Estadistic
Estadistico
o] 0 o]
Numero Empleados tiene la
54 9 50 18,28%
Empresa
Numero empleados hombres 54 0 37 7,11%
Numero de empleados mujeres 54 0 31 11,02%
N vélido (segun lista) 54

Fuente: Presente Investigacion
Elaborado por: José Carlos Rodriguez Pizarro

El nimero tipico de empleados que laboran en las manufactureras es de 18
personas, de las cuales 11 son mujeres y 7 son hombres.
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VARIABLE 15: Media de fabricacién por género

Gréafico N. 5.2 Media Fabri. por género Tabla N. 5.24 Fabricacion por
género
52,68%
45,46% .
N Media
Porcentaje que se
fabrica para 54 52,68%
Porcentaje Porcentaje hombres
fabricado para fabricado para Porcentaje que se
hombres mujeres 54 45,46%

fabrica para mujeres

Fuente: Presente Investigacion
Fuente: Presente Investigacién Elaborado por: José Carlos Rodriguez Pizarro
Elaborado por: José Carlos Rodriguez Pizarro

En general en todas las empresas manufactureras la media del porcentaje
de fabricacion de prendas para hombres es el 52,68% que supera levemente la
media del porcentaje de fabricacion para mujeres con el 45,46%. Siendo muy

similar la fabricacion para cada género de ropa.

VARIABLE 16: Media Fabricacion por edades

Grafico N. 5.3 Media Fabricacién por edad Tabla N. 5.25 Media Fabricacion
por e

33,319%38,37%
26,46%

Fabricacién por
edades
Porcentaje
fabricacion nifios (0- | 26.46%
12 afios)
Porcentaje
o . . fabricacién jévenes 33.31%
cPoraEfaietabijedaiinga@etsdi8g36mand6 afios (13 - 35 afios)
Porcentaje
fabricacion adultos ( | 38.37%
mas 36 afios)

Media

Fuente: Presente Investigacion Fuente: Presente Investigacion
Elaborado por: José Carlos Rodriguez Pizarro Elaborado por: José Carlos Rodriguez Pizarro
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De acuerdo a los datos proporcionados para conocer el tipo de prendas
fabricadas, podemos decir que la fabricacion de textiles es tanto para hombre
como para mujer y abarcan las lineas de adultos y jovenes con porcentajes
cercanos entre si (38 y 33%), también la linea para nifios es fabricada en un

26% de los casos.

VARIABLE 17: Productos que elaboran las empresas

Tabla N. 5.26 Productos que elaboran las empresas

Productos Porcentaje Porcentaje
elaborados Si No Si No

Pantalones 38 16 70,4 % 29,6 %
Pantalonetas 22 32 40,7 % 59,3 %
Chompas 18 36 33,3 % 66,7 %
Camisetas 23 31 42,6 % 57,4 %
Camisas 16 38 29,6 % 70,4 %
Pijamas 13 41 24,1 % 75,9 %
Vestidos 12 42 22,2 % 77,8 %
Ropa interior 10 44 18,5 % 81,5%
Medias 8 46 14,8 % 85,2 %
Zapatos 5 49 9,3 % 90,7 %
Sombreros 6 48 11,1 % 88,9 %
Otros 33 21 61,1 % 38,9 %

Fuente: Presente Investigacion
Elaborado por: José Carlos Rodriguez Pizarro

La investigacion de campo sefala que la prenda que mayor produccion
textil genera son los pantalones 70.4%, seguida por las camisetas 42%, luego
las pantalonetas con el 40% y chompas en un 33%, las prendas con menor

produccion son los zapatos, sombreros, medias, ropa interior y vestidos.
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VARIABLE 18: Productos mas fabricados por las empresas

Tabla N. 5.27 Productos mas fabricados por las empresas

E . . Porcentaje
recuencia| Porcentaje o
valido
Pantalones 18 33.33% 33.33%
Camisetas 12 22.22 % 22.22 %
Casacas 3 5.56 % 5.56 %
Vestidos 3 5.56 % 5.56 %
Pijamas 2 3.7% 3.7%
Sombreros 2 3.7 % 3.7%
Zapatos 2 3.7% 3.7%
Camisas 2 3.7 % 3.7%
Otros(Chompas, Faldas,
Mz;ndiles,pMedias) 10 18.52% 18.52%
54 100 % 100 %

Fuente: Presente Investigacién
Elaborado por: José Carlos Rodriguez Pizarro

La tabla corrobora que los tres productos de mayor oferta en el area textil

son pantalones, camisetas, y las chompas.

VARIABLE 19: Cantidades producidas por las empresas al mes

Tabla N. 5.28 Cantidades producidas por las empresas al mes

Frecuenci Porcentaje Porcentaje
a valido acumulado
< 1.000 13 24,1 24,1
1.001 - 2.000 13 24,1 48,1
Validos 2.001 - 3.000 6 11,1 59,3
3.001 - 4.000 14 25,9 85,2
> 4.001 8 14,8 100,0
Total 54 100,0

Fuente: Presente Investigacion
Elaborado por: José Carlos Rodriguez Pizarro
Al analizar las cantidades de productos elaborados por mes, el intervalo de
menos 1000 a 2000 prendas es el que mayor respuesta obtuvo con el 48%,
aunque el intervalo de 3000 a mayores de 4001 productos le sigue
detenidamente con el 41% de manufactureras generan tales cantidades de

productos al mes.
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VARIABLE 20: Porcentaje de ventas de productos de forma mensual

Tabla N. 5.29 Porcentaje de ventas de productos de forma mensual

Frecuenci Porcentaje . lad
a valido Porcentaje acumulado

<50% 2 3,7% 3,7%
51 - 60% 8 14,8 % 18,5 %

61 - 70% 10 18,5 % 37 %
Validos 71 - 80% 20 37,0 % 74,1 %
81 - 90% 4 7,4 % 81,5 %

>91 10 18,5 % 100 %

Total 54 100 %

Elaborado por: José Carlos Rodriguez Pizarro
Fuente: Presente Investigacion

Segun los resultados que se observan en la tabla en cuanto al porcentaje
de ventas por mes, son muy pocos 3.7% los entrevistados que alegaron vender
menos del 50% de su produccién, por otro lado quienes logran despachar entre
el 71-80% de su produccion son el 37%, seguidos de las empresas que

despachan hasta un 70% de sus productos elaborados (18.5%).

VARIABLE 21: Ventas anuales

Tabla N. 5.30 Promedio ventas anuales afios 2009 — 2010.

Frecuencia Porgentaje Porcentaje

valido acumulado
0 - 50.000 9 16,7 % 16,7 %
50.001 - 100.000 5 9,3 % 259 %
100.001 - 150.000 13 24,1 % 50,0 %
150.001 - 200.000 7 13 % 63,0 %
Vélidos  200.001 - 300.000 9 16,7 % 79,6 %
300.001 - 400.000 3 5,6 % 85,2 %
400.001 - 500.000 1 19% 87,0 %
500.001 - 1.000.000 7 13 % 100 %

Total 54 100 %

Elaborado por: José Carlos Rodriguez Pizarro
Fuente: Presente Investigacion

En el andlisis de ventas promedios anuales para el periodo 2009-2010,

notamos que los montos vendidos en las diferentes empresas estan muy
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dispersos, es decir mientras una parte de ellas vende montos de USD $100.000
a USD $150000 con el 24%, otras venden USD $50.000 con el 16.7%, o de
USD $200.000 a USD $300.000 al afio. Resumimos que la mitad de las

empresas consultadas vendieron hasta $150000 en el periodo de analisis.

VARIABLE 22: Jerarquia de atributos
Tabla N. 5.31 Jerarquia de atributos

Total
Atributos 1 2 3 4 5 6 7 8 encuestad
0s
Tipo Tela | 53.7% | 2037 | 0.26% [3.700 | %,5° | 5.56% | 1859% | 3.7% | 100 %
Color | 0.0% [1.85%| 5.56% |5.56% |14.80| 1111 [ 3519 | 2593 1 455,
% % %
- 926 | 2037 | 24.07 | 35.19
0, 0, 0, 0, 0,
Tamarfo 0.0% ([5.56% | 1.85% | 3.7% % % % % 100 %
Disefio | 12.96% | 22.2% | 24.07% | 16.6% | %20 | “5o' | 1.85% | 1.85% | 100%
Precio  |14.81% |18.5% | 11.1% |14.8%| “>.° | *3°% | 3.70% | 0.00% | 1009
Originalida | 5 seo0 55605 | 11.10% |14.8%| 222 | 2937 | 9269 | 1111 | 100 %
d % % %
~ 111 | 1111 | 1852 | 16.67
0, 0, 0, 0, 0,
Duracion 3.7% |16.7% ] 16.67% |5.56% % % % % 100 %
Terminado | g 56 96 | 9.26% | 20.37% | 35.2% 9;)/%6 5.56% | 5.56 % | 5.56 % | 100 %

Fuente: Presente Investigacion
Elaborado por: José Carlos Rodriguez Pizarro

Al hacer referencia a la jerarquizacion de atributos los encuestados
calificaron de la siguiente forma: el mas importantes para la elaboracién del
producto textil con el 53,7% es el tipo de tela, luego sefialaron el disefio como
segundo atributo que consideran al ofertar sus productos con un 22,2%, en
tercer lugar ubicaron a los atributos disefo y terminados con 24,07% y 20, 37%
respectivamente; en cuarto lugar le sigue los terminados con el 35,2%; En
quinto lugar esta el precio con el 22,2%; en sector se encuentra el tamafio y la
originalidad con el 20,37%; en séptima ubicacién esta el color con el 35,19% y

en ultimo lugar consideran al tamafio de la prenda con el 35,19%
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VARIABLE 23: Conocimientos de estrategias de producto
Gréfico N. 5.4 Conocimiento de Estrategias de Producto
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Fuente: Presente Investigacion
Elaborado por: José Carlos Rodriguez Pizarro
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Del total de las encuestas, casi la totalidad de manufactureras comentan si
conocer la estrategia de reduccion de costos aplicada a sus productos con el
98,1% También con porcentajes altos de reconocimiento tenemos a las
estrategias de mejorar la calidad con el 90,7%, muy seguido le sigue producir
por encargo con el 85,2%; trabajos personalizados posee un 83,3% de
conocimiento y realizar nuevos productos con el 81,5%. Las estrategias que
registran un conocimiento medio entre los pequefios productores textiles son

“reducir variedad”,

Tabla N. 5.32 Conocimientos de estrategias de producto

Conoce acciones de

. o @i 0
Estrategia Si No % Si % No
Reduccion de costo 53 1 98,1 % 19%
Productos o o
complementario 25 29 46,3 % 53,7%
Realizar nuevos o o
productos 44 10 81,5% 18,5 %
Mejorar la calidad 49 5 90,7 % 9,3 %
Trabajos personalizados 45 9 83,3 % 16,7 %
Producir por encargo 46 8 85,2 % 14,8 %
Mejorar estilo 43 11 79,6 % 20,4 %
Tener surtido 35 19 64,8 % 352 %
Reducir variedad 24 30 44,4 % 55,6 %
Nuevas lineas de 29 o5 53.7 % 46.3 %

productos

Fuente: Presente Investigacion

Elaborado por: José Carlos Rodriguez Pizarro

“nuevas lineas de productos”.
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VARIABLE: Numero de conocimiento de acciones de estrategias por
Empresa

Tabla N. 5.33 Numero de conocimiento de acciones de estrategias por

Empresa

Numero acciones = . e valid Porcentaje
de Estrategias recuencia | Porcentaje valido acumulado

2 2 3, 7% 3,7%

3 3 5,6 % 9,3%

4 3 5,6 % 14,8 %

5 3 5,6 % 20,4 %

Validos 6 11 20,4 % 40,7 %

7 4 7,4 % 48,1 %

8 8 14,8 % 63,0 %

9 5 9,3% 72,2 %

10 15 27,8 % 100 %

Total 54 100 %

Fuente: Presente Investigacién
Elaborado por: José Carlos Rodriguez Pizarro
Las acciones de las estrategias de productos son 10, en esta tabla muestra
el nimero de veces por empresa que conocen estas estrategias, en donde el
porcentaje mas alto es de 27,8% que representa que 15 empresas conocen las
10 estrategias, a continuacion se encuentra el 20,4% de empresas que dicen

que conocen 6 empresas.

Variable: Utilizacion de las Estrategias de Producto

Tabla N. 5.34 Utilizacion de las Estrategias de Producto

Utilizado acciones de

) Si No % Si % No % Total
Estrategia

reduccion de costo 47 7 87 % 13 % 100 %
productos complementario 13 41 24.1 % 75.9 % 100 %
realizar nuevos productos 36 18 66.7 % 33.3% 100 %
mejorar la calidad 45 9 83.3% 16.7 % 100 %
trabajos personalizados 29 25 53.7 % 46.3 % 100 %
producir por encargo 44 10 81.5% 18.5% 100 %
mejorar estilo 33 21 61.1 % 38.9 % 100 %
tener surtido 21 33 38.9% 61.1 % 100 %
reducir variedad 5 49 9.3% 90.7 % 100 %
nuevas lineas de productos a7 13 % 83 % 100 %

Fuente: Presente Investigacién

Elaborado por: José Carlos Rodriguez Pizarro
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Tabla N. 5.5 Utilizacién de las Estrategias de Producto
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Fuente: Presente Investigacion
Elaborado por: José Carlos Rodriguez Pizarro

Las acciones de estrategias de producto que mas han utilizado las empresas
son: Reduccion de costos con el 87%, a continuacion se encuentra mejorar la
calidad con el 83,3% y producir por encargo que también tiene una alta

utilizacién con el 81,5%.
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VARIABLE: Numero de acciones de estrategias utilizadas en periodo 2011-
2012

Tabla N. 5.35 NUumero de acciones de estrategias utilizadas en periodo

2011-2012

Frecuencia | Porcentaje Por(fe.ntaje Porcentaje

valido acumulado
2 4 7,4 7,4 % 7,4 %
3 4 7,4 7,4 % 14,8 %
4 10 18,5 18,5 % 33,3%
5 13 24,1 24,1 % 57,4 %
Validos 6 13 24,1 24,1 % 81,5 %
7 6 111 11,1% 92,6 %
8 1 1,9 19% 94,4 %
9 3 5,6 5,6 % 100 %

Total 54 100,0 100 %

Fuente: Presente Investigacién

Elaborado por: José Carlos Rodriguez Pizarro

Las empresas debido a que la mayoria fabrica mas de un producto entre los

afios 2011 y 2012, ellos han utilizado un nimero de 5 y 6 estrategias que

representa el 24,1% respectivamente.

VARIABLE 25: Preferencia de las Estrategias de Producto
Tabla N. 5.36 Veces preferida la estrategia reduccion de costos

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia | Porcentaje valido acumulado
Validos 0 8 14,8 14,8 14,8
1 11 20,4 20,4 35,2
2 20 37,0 37,0 72,2
3 15 27,8 27,8 100,0
Total 54 100,0 100,0

Fuente: Presente Investigacion
Elaborado por: José Carlos Rodriguez Pizarro
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Tabla N. 5.37 Veces preferida la estrategia mejora del producto

, i Porcentaje Porcentaje
Frecuencia | Porcentaje L

valido acumulado

1 8 14,8 14,8 14,8

16 29,6 29,6 44,4

Validos
30 55,6 55,6 100,0
Total 54 100,0 100,0

Fuente: Presente Investigacién

Elaborado por: José Carlos Rodriguez Pizarro

Tabla N. 5.38 Veces preferida la estrategia desarrollo de la linea de

producto
Frecuencia | Porcentaje Porcentaje Porcentaje
valido acumulado
0 9 16,7 16,7 16.7
1 27 50,0 50,0 66,7
Validos 2 13 24,1 24,1 90,7
3 S 9.3 9,3 100,0
Total 54 100,0 100,0

Fuente: Presente Investigacién
Elaborado por: José Carlos Rodriguez Pizarro

Tabla N. 5.39 Veces preferida la estrategia nuevos productos

] ) Porcentaje Porcentaje
Frecuencia | Porcentaje .

valido acumulado

0 37 68,5 68,5 68,5

1 9 16,7 16,7 85,2

Vélidos 2 5 9,3 9,3 94,4

3 3 5,6 5,6 100,0
Total 54 100,0 100,0

Fuente: Presente Investigacion
Elaborado por: José Carlos Rodriguez Pizarro

En esta variable preferencia de las estrategias de producto se utilizé la
escala de Comparacion Pareada, en donde se solicito al encuestado que
responda su preferencia cuando se compara cada una de las estrategias, al ser
cuatro se obtuvieron las siguientes respuestas que la estrategia preferida es
Mejora del Producto, a continuacion se sitia Reduccién de Costos, le sigue
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desarrollo de la linea de producto y en ultimo lugar esta realizacion de nuevos

productos.
VARIABLE 27: Acciones consideradas antes de aplicar una estrategia de

producto

Tabla N. 5.40 Acciones consideradas antes de aplicar una estrategia de

producto
Acciones realiz6 antes de ) No )
) Si No % Si % No % No sabe
usar las estrategias sabe
Analisis financiero Empresa 42 10 2 77.8% | 185% 3.7%
Identificacion problemas y
37 16 1 68.5% | 29.6 % 68.5 %
nece.

Analiz6 todas opciones estra. | 14 31 9 259% | 574 % 16.7 %
Analiz6 el mercado 40 12 2 74.1% | 222% 3.7%
Consulto a clientes 44 10 0 815% | 185% 0%

Definié metas a alcanzar 45 8 1 83.3% | 14.8% 1.9%

Elaborado por: José Carlos Rodriguez Pizarro
Fuente: Presente Investigacion

Los datos muestran que la seleccion de estrategias de producto en las
pequefias empresas se ha basado en acciones previas como definir metas a
alcanzar 83%, consultando a clientes 81% y con un analisis previo financiero de
la empresa 77%.

También, la accion de “analizar el mercado” para identificar la estrategia a
seguir, se suscitd en el 74% de los casos. En cuanto a la tarea de “identificar
problemas y necesidades” se realizé en el 68.5% de las manufactureras y con
igual porcentaje los individuos respondieron no estar seguros de haber
efectuado tal identificacion, lo que sugiere que pudieron realizar tal accion de
manera intuitiva sin elaboracion alguna.

Finalmente, aproximadamente el 50% de la muestra reconocid no haber
analizado todas las opciones de estrategia que existen, soélo el 25% de

personas en el estudio aplicaron éste andlisis de opciones.
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VARIABLE 28: Acciones para implementacion de estrategia
Tabla N. 5.41 Acciones para implementacion de estrategia
M.l.= Muy Importante, .= Importante; In= Indiferente; P.l.= Poco Importante; N.l. Nada
importante
M. | In. [P.L.| N.I 1 2 3 4 5
Planteamiento
27 10 6 5 6 50.0 | 185 | 111 9.3 |11.1
Presupuestos
Cronogramas de
. 7 12 13 13 9 13.0 | 222 | 241 | 24.1 |16.7
accion
Capacitacion 5 8 9 16 16 9.3 148 | 16.7 | 29.6 | 29.6
Adaptacion de
1 13 16 15 9 1.9 241 | 29.6 | 27.8 | 16.7
recursos
Investigacion y
14 11 10 5 14 259 | 204 | 185 9.3 | 259
Desarrollo
TOTAL 54 | 54 | 54 | 54 | 54

Elaborado por: José Carlos Rodriguez Pizarro

Fuente: Presente Investigacion

Segun la opinion de las textiles sujetas al estudio, el “planteamiento de

presupuestos”

implementar la estrategia de producto,

se considera entre muy importante e importante a la hora de

seguido encontramos a la accién de

“Investigacion y desarrollo” con el 46% de opiniones acumuladas alrededor de

Muy importante e importante. Es de notar que la gestion de capacitar al

personal es considerada como poco o nada importante en la aplicacién de la

estrategia, asi mismo los cronogramas de acciones y adaptaciéon de recursos no

tienen mayor importancia para los encuestados al momento de llevar a cabo la

estrategia de producto.
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VARIABLE 29: Acciones realizadas para implementar la estrategia

Tabla N. 5.42 Acciones para implementacion de estrategia

Si No % Si % No

Planteamiento Presupuestos 42 12 77.8 % 22.2%
Cronogramas de accion 22 32 40.7 % 59.3 %
Capacitacion 35 19 64.8 % 35.2%
Adaptacién de recursos 25 29 46.3 % 53.7 %
Investigacion y Desarrollo 37 17 68.5 % 315%

Fuente: Presente Investigacion

Elaborado por: José Carlos Rodriguez Pizarro

Entre las acciones realizadas por los encuestados antes de implantar las
estrategias sobresalen el planteamiento de presupuestos y la investigacion y
desarrollo, con un porcentaje considerable 64.8% estan también las
capacitaciones como tareas realizadas en las empresas. Finalmente las
acciones de cronogramas de accion y Adaptacion de recursos no han sido
realizadas para implantar la estrategia en el 59% y 54% de las empresas

respectivamente.

VARIABLE 30: Asesoramiento
Tabla N. 5.43 Asesoramiento

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia valido acumulado
Véalidos  Si 41 75,9 % 75,9 %
No 13 24,1 % 100 %
Total 54 100 %

Fuente: Presente Investigacion
Elaborado por: José Carlos Rodriguez Pizarro

Generalmente la mayoria de los encuestados reciben asesoramiento 75.9%
para la ejecucion de la estrategia de producto seleccionada, sin embargo existe

también quienes optan por no recibir dicha asesoria 24.1%.
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VARIABLE 31: Forma de asesoramiento
Tabla N. 5.44 Forma de asesoramiento

Tipo de Si | No | %S % No
Asesoria

Interna 22 32 40.7 % 59.3 %
Externa 26 28 48.1 % 51.9%

Fuente: Presente Investigacion
Elaborado por: José Carlos Rodriguez Pizarro

Estos datos se deben a que las empresas han recibido asesoramiento tanto

interno como asesoramiento externo.

VARIABLE 32: Tipo de asesoramiento
Tabla N. 5.45 Asesoramiento en disefio

Frecuenci Porcentaje Porcentaje
a valido acumulado
Si 21 38,9 % 38,9 %
Validos No 33 61,1 % 100 %
Total 54 100 %

Fuente: Presente Investigacion
Elaborado por: José Carlos Rodriguez Pizarro
En cuanto al asesoramiento en el area del disefio, observamos que el 61%
de los entrevistados no emplean asesoria para realizar disefio; sin embargo, el

38.9% si requiere asesoria para éstas tareas estratégicas.
Tabla N. 5.46 Asesoramiento en toma de decisiones

] Porcentaje Porcentaje
Frecuencia )
valido acumulado
Si 16 29,6 29,6
validos ~ No 38 70,4 100,0
Total 54 100,0

Fuente: Presente Investigacion
Elaborado por: José Carlos Rodriguez Pizarro

Para el caso de la toma de decisiones los directivos de las manufactureras

no reciben asesoria en un 70.4% de los casos, el 29.6% restante si acuden a un

experto en el tema.
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Tabla N. 5.47 Asesoramiento en investigacion

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia | vélido acumulado
Vélidos  Si 8 14,8 14,8
No 46 85,2 100,0
Total 54 100,0

Fuente: Presente Investigacion
Elaborado por: José Carlos Rodriguez Pizarro
Al consultar el asesoramiento para la investigacion, un porcentaje bastante
alto 85% no requiere asistencia. Tan solo el 14.8% de pequefios empresarios

contemplan el asesoramiento para investigacion.

Vemos un comportamiento similar de no emplear asesoria al momento de

determinar la factibilidad de la estrategia de producto con una negacion del

Tabla N. 5.48 Asesoramiento en factibilidad

) Porcentaje Porcentaje
Frecuencia
valido acumulado
Si 8 14,8 14,8
Validos No 46 85,2 100,0
Total 54 100,0

Fuente: Presente Investigacion

Elaborado por: José Carlos Rodriguez Pizarro

85,25%.
Tabla N. 5.49 Asesoramiento en capacitacion
] ) ] Porcentaje
Frecuencia | Porcentaje valido

acumulado

Si 26 48,1 48,1

Validos No 28 51,9 100,0

Total 54 100,0
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Fuente: Presente Investigacion

Elaborado por: José Carlos Rodriguez Pizarro

ARLOS RODRIGUEZ PIZARRO




UNIVERSIDAD DE CUENCA

La capacitacion presenta mayor numero de empresas que requieren
asesoria en éste ambito (48.1%), aunque un 50% prefiere organizar

capacitaciones sin apoyo externo.

VARIABLE 33: Presupuesto asignado para aplicar la estrategia
Tabla N. 5.50 Presupuesto asignado para aplicar la estrategia

. Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Lo
valido acumulado
< 5.000 22 40,7 40,7
5.001 - 10.000 17 31,5 72,2
. 10.001 - 15.000 10 18,5 90,7
Validos
20.001 - 30.000 1 1,9 92,6
> 30.001 4 7.4 100,0
Total 54 100,0

Fuente: Presente Investigacion
Elaborado por: José Carlos Rodriguez Pizarro

Acorde a la tabla de presupuesto asignado, se obtiene que el 40.7% de
respuestas, destinaron un presupuesto menor a USD$ 5.000 a la estrategia,
seguido por el rango de hasta USD$ 10.000 empleados por el 31.5% de
empresarios. Los montos altos de presupuestos entre USD$ 20.000 o mayores

a USD$ 30.000 fueron fijados en el minimo de casos de la muestra.

VARIABLE 34: Fundamento para la aplicacién de la estrategia

Tabla N. 5.50 Estrategia estaba dentro del presupuesto

Frecuencia Por<3gntaje Porcentaje
vélido acumulado
Vélidos Muy de acuerdo 18 33,3 33,3
De acuerdo 28 51,9 85,2
Indiferente 2 3,7 88,9
En desacuerdo 3 5,6 94,4
Muy en desacuerdo 3 5,6 100,0
Total 54 100,0

Fuente: Presente Investigacion
Elaborado por: José Carlos Rodriguez Pizarro
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Tabla N. 5.51 Aplico la estrategia porque la competencia lo hizo.

Frecuencia Porcentaje valido Porcentaje acumulado
Muy de acuerdo 8 14,8 14,8
De acuerdo 14 25,9 40,7
Indiferente 16 29,6 70,4
validos En desacuerdo 7 13,0 83,3
Muy en desacuerdo 9 16,7 100,0
Total 54 100,0

Fuente: Presente Investigacion
Elaborado por: José Carlos Rodriguez Pizarro

Tabla N. 5.52 Analiz6 a profundidad las necesidades del mercado

Frecuencia | Porcentaje valido Porcentaje
acumulado
Validos Muy de acuerdo 14 25,9 25,9
De acuerdo 26 48,1 74,1
Indiferente 9 16,7 90,7
En desacuerdo 4 7,4 98,1
Muy en desacuerdo 1 1,9 100,0
Total 54 100,0

Fuente: Presente Investigacién
Elaborado por: José Carlos Rodriguez Pizarro

Tabla N. 5.53 Acepto sugerencias de clientes

Porcentaje
Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Validos Muy de acuerdo 27 50 % 50,0 %
De acuerdo 17 315% 81,5 %
Indiferente 3 5,6 % 87,0 %
En desacuerdo 4 7,4 % 94,4 %
Muy en desacuerdo 3 5,6 % 100%
Total 54 100 %

Fuente: Presente Investigacion
Elaborado por: José Carlos Rodriguez Pizarro
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Tabla N. 5.54 Se bas6 en el talento humano que dispone

Frecuencia Porcentaje valido Porcentaje
acumulado
Muy de acuerdo 27 50,0 % 50,0 %
De acuerdo 21 38,9 % 88,9 %
Indiferente 3 5,6 % 94,4 %
validos En desacuerdo 2 3 7% 98,1 %
Muy en desacuerdo 1 1,9 % 100 %
Total 54 100 %

Fuente: Presente Investigacion
Elaborado por: José Carlos Rodriguez Pizarro

Tabla N. 5.55 Se basé en los recursos tecnolégicos que dispone

Frecuencia Porcentaje valido Porcentaje
acumulado
Muy de acuerdo 24 44.4 % 44.4 %
De acuerdo 19 35,2 % 79,6 %
Indiferente 6 11,1 % 90,7 %
Validos En desacuerdo 3 5,6 % 96,3 %
Muy en desacuerdo 2 3, 7% 100,0 %
Total 54 100

Fuente: Presente Investigacion
Elaborado por: José Carlos Rodriguez Pizarro

Tabla N. 5.56 Aplicé las estrategias por tradicién

Frecuencia Porcentaje valido | Porcentaje acumulado
Vélidos Muy de acuerdo 8 14,8 14,8
De acuerdo 18 33,3 48,1
Indiferente 12 22,2 70,4
En desacuerdo 10 18,5 88,9
Muy en desacuerdo 6 11,1 100,0
Total 54 100,0

Fuente: Presente Investigacion
Elaborado por: José Carlos Rodriguez Pizarro
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Tabla N. 5.57 Analizé las experiencias pasadas

Frecuencia Porcentaje valido Porcentaje acumulado

Muy de acuerdo 28 51,9 % 51,9 %

De acuerdo 14 25,9 % 77,8 %

Indiferente 3 5,6 % 83,3 %

Validos En desacuerdo 5 9,3% 92,6 %

Muy en
desacuerdo 4 4% 100%
Total 54 100 %

Fuente: Presente Investigacién
Elaborado por: José Carlos Rodriguez Pizarro

Tabla N. 5.58 Para Usted la ganancia es importante

Frecuencia Porcentaje vélido Porcentaje acumulado

Validos Muy de acuerdo 35 64,8 % 64,8 %
De acuerdo 13 24,1 % 88,9 %

Indiferente 2 3, 7% 92,6 %

En desacuerdo 3 5,6 % 98,1 %

Muy en
desacuerdo ! L% 100,0%
Total 54 100 %

Fuente: Presente Investigacion
Elaborado por: José Carlos Rodriguez Pizarro

Como podemos observar en las tablas precedentes, segun el grado de
acuerdo con los fundamentos para poder aplicar la estrategia se concluye que,
el 85% de las personas que establecieron su presupuesto estan de acuerdo y
muy de acuerdo con éste factor. Al consultar el uso de la estrategia porque la
competencia lo hizo existe un menor grado de acuerdo con el 25%, tendiendo
mas bien a una actitud de indiferencia con el 29,6%.

Las personas opinan estar conformes con el andlisis de mercado que
realizaron.

(48%) y muy de acuerdo con el mismo (25%).
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Las fundamentos de estrategia basados en el analisis de necesidades del
cliente y sus sugerencias recibieron juicios de acuerdo, de la mayor parte de
encuestados. El talento humano y los recursos tecnolégicos para aplicar la
estrategia de producto abarcaron el 50% y 44% de los encuestados que
consideran estar totalmente de acuerdo con éstos parametros.

Las afirmaciones sobre “analisis de las experiencias pasadas” y ‘la
ganancia es importante” al momento de aplicar la estrategia generaron una
respuesta positiva de la mayoria de entrevistados, no asi, en el caso de aplicar
estrategias por tradicion la opinion se encuentra dividida entre el grado de
acuerdo con el 33%, indiferente con el 22% y en desacuerdo tiene el 18.5%.
En otras palabras hay una tendencia a pensar negativamente sobre el hecho de

basar la estrategia en tradiciones pasadas.

VARIABLE 35: La aplicacion de la estrategia de producto le permitio:
Tabla N. 5.59 Cumplir metas

Frecuencia | Porcentaje valido | Porcentaje acumulado
Muy de acuerdo 19 35,2 % 35,2 %
De acuerdo 32 59,3 % 94,4 %
Validos En desacuerdo 1 1,9% 96,3 %
Muy en 2 3,7 % 100 %
desacuerdo
Total 54 100 %

Fuente: Presente Investigacion

Elaborado por: José Carlos Rodriguez Pizarro

Tabla N. 5.60 Incrementar los ingresos

Frecuencia | Porcentaje valido | Porcentaje acumulado

Muy de acuerdo 12 222 % 22,2 %

De acuerdo 31 57,4 % 79,6 %

Indiferente 6 11,1 % 90,7 %

Validos

En desacuerdo 3 5,6 % 96,3%

Muy en desacuerdo 2 3,7% 100 %

Total 54 100 %

Fuente: Presente Investigacion

Elaborado por: José Carlos Rodriguez Pizarro
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Tabla N. 5.61 La aplicacién fue rgpida

Frecuencia | Porcentaje valido | Porcentaje acumulado

Muy de acuerdo 5 9,3% 9,3%

De acuerdo 7 13 % 22,2 %

Indiferente 10 18,5 % 40,7 %

Validos

En desacuerdo 10 18,5 % 59,3 %

Muy en desacuerdo 22 40,7 % 100 %

Total 54 100 %

Fuente: Presente Investigacion

Elaborado por: José Carlos Rodriguez Pizarro

Tabla N. 5.62 Tener facil control

Frecuencia | Porcentaje valido | Porcentaje acumulado

Muy de acuerdo 9 16,7 % 16,7 %

De acuerdo 8 14,8 % 31,5%

Indiferente 5 9.3% 40,7 %

Validos

En desacuerdo 11 20,4 % 61,1 %

Muy en desacuerdo 21 38,9 % 100 %

Total 54 100 %

Fuente: Presente Investigacion

Elaborado por: José Carlos Rodriguez Pizarro

Tabla N. 5.63 Adaptacion rapida de los empleados

Frecuencia | Porcentaje valido | Porcentaje acumulado

Muy de acuerdo 4 7,4 % 7,4 %

De acuerdo 7 13,0 % 20,4 %

Indiferente 7 13,0% 33,3%

Validos

En desacuerdo 23 42,6 % 75,9 %

Muy en desacuerdo 13 24,1 % 100 %

Total 54 100 %

Fuente: Presente Investigacion

Elaborado por: José Carlos Rodriguez Pizarro
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Tabla N. 5.64 La implementacion requirié altos costos

Frecuencia | Porcentaje valido | Porcentaje acumulado

Muy de acuerdo 8 14,8 % 14,8 %

De acuerdo 22 40,7 % 55,6 %

Indiferente 9 16,7 % 72,2 %

Validos

En desacuerdo 10 18,5 % 90,7 %

Muy en desacuerdo 5 9,3% 100 %

Total 54 100 %

Fuente: Presente Investigacion

Elaborado por: José Carlos Rodriguez Pizarro

Tabla N. 5.65 Comentd con alguien sus estrategias aplicadas

Frecuencia | Porcentaje valido | Porcentaje acumulado

Muy de acuerdo 10 18,5 % 18,5 %

De acuerdo 14 25,9 % 44,4 %

Indiferente 14 25,9 % 70,4 %

Validos

En desacuerdo 5 9,3% 79,6 %

Muy en desacuerdo 11 20,4 % 100 %

Total 54 100 %

Fuente: Presente Investigacion

Elaborado por: José Carlos Rodriguez Pizarro

Tabla N. 5.66 Involucro a todo su personal para poder cumplir con la

estrategia
Frecuencia Porcentaje valido Porcentaje acumulado
Muy de acuerdo 25 46,3 % 46,3 %
De acuerdo 23 42,6 % 88,9 %
Validos Indiferente 4 7,4 % 96,3 %
En desacuerdo 2 3,7% 100 %
Total 54 100 %

Fuente: Presente Investigacion

Elaborado por: José Carlos Rodriguez Pizarro
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Tabla N. 5.67 Capacitar del personal

Frecuencia | Porcentaje valido | Porcentaje acumulado

Muy de acuerdo 18 33,3% 33,3%

De acuerdo 15 27,8 % 61,1 %

Indiferente 12 22,2 % 83,3 %

Validos

En desacuerdo 7 13,0 % 96,3 %

Muy en desacuerdo 2 3,7% 100 %

Total 54 100 %

Fuente: Presente Investigacion

Elaborado por: José Carlos Rodriguez Pizarro

Tabla N. 5.68 Elaborar cronogramas de trabajo

Frecuencia | Porcentaje valido | Porcentaje acumulado

Muy de acuerdo 15 27,8 % 27,8 %

De acuerdo 29 53,7 % 81,5%

Indiferente 4 7,4 % 88,9 %

Validos

En desacuerdo 5 9,3% 98,1 %

Muy en desacuerdo 1 1,9% 100 %

Total 54 100 %

Fuente: Presente Investigacion

Elaborado por: José Carlos Rodriguez Pizarro

Tabla N. 5.69 Volveria a seguir aplicando las estrategias

Frecuencia Porcentaje valido Porcentaje acumulado
Vélidos Muy de acuerdo 27 50,0 % 50,0 %
De acuerdo 21 38,9 % 88,9 %
Indiferente 6 11,1 % 100 %
Total 54 100 %

Fuente: Presente Investigacion

Elaborado por: José Carlos Rodriguez Pizarro

Al analizar el cumplimiento de metas luego de aplicar la estrategia en las
empresas, observamos que el 35.2% de respuestas estan muy de acuerdo con

ello y el 59.3% estan de acuerdo en lo que se refiere a la obtencion de metas.
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Similar comportamiento registra el incremento de ingresos con 22.2% de
encuestados que estan muy de acuerdo y el 57.4% de acuerdo en que la
estrategia ayudo a mejorar sus ingresos.

Al consultar si existio rapidez en la aplicacion de la estrategia el 40,7% y
18,5% se mostraron en desacuerdo y muy en desacuerdo. En el caso del
control que deriva de la estrategia, aproximadamente el 60% de individuos
ubicaron su respuesta entre muy en desacuerdo y en desacuerdo.

En opinién de los entrevistados, la adaptacion de los empleados a la
estrategia no fue rapida pues mas del 50% considero juicios en desacuerdo con
la rApida adaptabilidad de empleados.

El 40.7% y el 14.8% de la muestra estuvo de acuerdo y muy de acuerdo
respectivamente con que el implantar la estrategia requirié altos costos.

El hecho de comentar la estrategia con otras personas depende de cada
empresario, pues ésta pregunta genero diversos puntos de vista en acuerdo e
indiferentes.

Respecto al personal de la empresa la gran mayoria dijo estar de acuerdo
en la necesidad de involucrar al personal para cumplir la estrategia, también en
cuanto a la capacitacibn se mostraron muy de acuerdo con el 33.3%, de
acuerdo con el 27.8% e indiferentes el 22.2% de personas.

El grado de acuerdo en la elaboracion de un cronograma de trabajo sumo el
78% de individuos.

Finalmente, la renuencia en la aplicacibn de estrategias presento
respuestas que estuvieron muy de acuerdo en la mitad de los casos y de
acuerdo en el 38.9%, cabe sefalar que ningun encuestado estuvo en

desacuerdo con volver a aplicar una estrategia de producto.
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VARIABLE 36: Decision de aplicar la estrategia

Tabla N. 5.70 Quien toma la decision de aplicar la estrategia de

producto.

Frecuenci Porcentaje Porcentaje
a valido acumulado

Gerente 14 25,9 25,9

Junta Gerentes
valido Departamentales 2t 389 048
> Duefio 19 35,2 100,0
Total 54 100,0

Fuente: Presente Investigacion
Elaborado por: José Carlos Rodriguez Pizarro

Generalmente es por medio de la junta de gerentes departamentales que se
decide aplicar una estrategia de producto con el 39% luego la persona que

toma la decision es el duefio con el 35% y los gerentes con el 30%. Datos que

estan muy proximos.

VARIABLE 37, 38: Departamentos que posee la empresa y cuales estan

involucramiento con el desarrollo de la estrategia de producto.

Tabla N. 5.71 Departamento de Comercializacion

_ ) _ Porcentaje
Posee Frecuencia | Porcentaje valido
acumulado
Si 28 51,9 51,9
Validos No 26 48,1 100,0
Total 54 100,0
. o Porcentaje
Involucrado Frecuencia | Porcentaje valido
acumulado
Si 28 51,9 51,9
Validos No 26 48,1 100,0
Total 54 100,0

Fuente: Presente Investigacion

Elaborado por: José Carlos Rodriguez Pizarro

JOSE CARLOS RODRIGUEZ PIZARRO



UNIVERSIDAD DE CUENCA

Aproximadamente el 52% de las empresas consultadas poseen un

departamento de comercializacién, donde el mismo porcentaje esta involucrado

con la implementacion de la estrategia.

El 75.9% de compafias poseen departamento de administracion y de ellas,

Tabla N. 5.72 Departamento de Administracion

. o Porcentaje
Posee Frecuencia | Porcentaje valido
acumulado
Si 41 75,9 75,9
Validos No 13 24,1 100,0
Total 54 100,0
. o Porcentaje
Involucrado Frecuencia | Porcentaje valido
acumulado
Si 38 70,4 70,4
Validos No 16 29,6 100,0
Total 54 100,0

Fuente: Presente Investigacion

Elaborado por: José Carlos Rodriguez Pizarro

solo el 70% estan involucradas con la consecucion de la estrategia.

O

Tabla N. 5.73 Departamento de Marketing

ARLOS RODRIGUEZ PIZARRO

) o Porcentaje
Posee Frecuencia | Porcentaje valido
acumulado
Si 13 24,1 24,1
Véalidos No 41 75,9 100,0
Total 54 100,0
Porcentaje
Involucrado _ N _
Frecuencia | valido Porcentaje acumulado
Validos  Si 12 22,2 22,2
No 42 77,8 100,0
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Porcentaje
Involucrado , . :
Frecuencia | valido Porcentaje acumulado
Vélidos Si 12 22,2 22,2
No 42 77,8 100,0
Total 54 100,0

Fuente: Presente Investigacién
Elaborado por: José Carlos Rodriguez Pizarro
Gran parte de las pequefias manufactureras consultadas no poseen un
departamento de Marketing que representa el 76% y del 24% restante que si
tienen éste departamento, de los cuales solo el 22% de estas empresa

involucra a marketing con el desarrollo de las estrategia del producto.

Tabla N. 5.74 Departamento de Contabilidad

) Porcentaje )
Posee Frecuencia - Porcentaje acumulado
vélido
Si 44 81,5 81,5
Validos No 10 18,5 100,0
Total 54 100,0
Frecuenci o )
Involucrado Porcentaje valido | Porcentaje acumulado
a
Si 37 68,5 68,5
Validos No 17 31,5 100,0
Total 54 100,0

Fuente: Presente Investigacion
Elaborado por: José Carlos Rodriguez Pizarro

Un porcentaje considerable de las empresas de la muestra mantienen un
departamento de contabilidad con el 81.5%, de los cuales, el 68.5% se

encuentran involucrado con el desarrollo de la estrategia.
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Tabla N. 5.75 Departamento de Produccion

Frecuenci o .
Posee Porcentaje valido | Porcentaje acumulado
a
Si 49 90,7 90,7
Validos No 5 9,3 100,0
Total 54 100,0
Frecuenci o _
Involucrado Porcentaje valido | Porcentaje acumulado
a
Si 43 79,6 79,6
Validos No 11 20,4 100,0
Total 54 100,0

Fuente: Presente Investigacion
Elaborado por: José Carlos Rodriguez Pizarro

Casi la totalidad de las textiles encuestadas cuentan con un departamento
de produccion y un 79.6% de éstas se encuentra pendiente en el desarrollo de

la estrategia de producto.

Tabla N. 5.76 Otros departamento

Frecuenci o .
Posee Porcentaje valido Porcentaje acumulado
a
Si 6 111 11,1
Validos No 48 88,9 100,0
Total 54 100,0
Frecuenci
Involucrado o .
a Porcentaje valido Porcentaje acumulado
Vélidos Si 6 11,1 11,1
No 48 88,9 100,0
Total 54 100,0

Fuente: Presente Investigacion
Elaborado por: José Carlos Rodriguez Pizarro
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En general solo el 11% de los encuestados respondié tener otros
departamentos y este porcentaje coincidié con el departamento de disefio.

VARIABLE 39: Control de la estrategia

Tabla N. 5.77 Tiempo de control del desarrollo de las estrategia

) Porcentaje Porcentaje
Frecuencia ]

valido acumulado

Semanal 14 25,9 25,9

Mensual 23 42,6 68,5

Validos
Trimestral 17 31,5 100,0
Total 54 100,0

Fuente: Presente Investigacién
Elaborado por: José Carlos Rodriguez Pizarro

Generalmente en el 42.6% de empresas manufactureras se lleva a cabo la
supervision de la estrategia de forma mensual, aunque también se la realiza de

manera trimestral (31.5%) o cada semana (25.9%).

VARIABLE 40: Forma de medir el cumplimiento de las estrategias

Tabla N. 5.78 Medicion por ventas

. o Porcentaje
Frecuencia | Porcentaje valido
acumulado
Si 31 57,4 57,4
Validos No 23 42,6 100,0
Total 54 100,0

Fuente: Presente Investigacion
Elaborado por: José Carlos Rodriguez Pizarro
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Tabla N. 5.79 Medicion por cronogramas

. o Porcentaje
Frecuencia | Porcentaje valido
acumulado
Si 12 22,2 22,2
Véalidos No 42 77,8 100,0
Total 54 100,0

Fuente: Presente Investigacion
Elaborado por: José Carlos Rodriguez Pizarro

Tabla N. 5.80 Medicion por produccion

_ o Porcentaje
Frecuencia | Porcentaje valido
acumulado
Si 19 35,2 35,2
Validos No 35 64,8 100,0
Total 54 100,0

Fuente: Presente Investigacién
Elaborado por: José Carlos Rodriguez Pizarro

Tabla N. 5.81 Otra forma de medicién

. o Porcentaje
Frecuencia | Porcentaje valido
acumulado
Si 1 1,9 1,9
Validos No 53 98,1 100,0
Total 54 100,0

Fuente: Presente Investigacion
Elaborado por: José Carlos Rodriguez Pizarro

El parametro de medicion del cumplimiento de las estrategia, generalmente
son las ventas efectuadas luego de la aplicacion de la estrategia con el 57%, el
factor de la produccion es tomado en cuenta en el 35.2% de empresas textiles y
en cuanto al uso de cronogramas y otras formas para evaluar la estrategia,

estas no son muy utilizadas para cuantificar su desempefio.
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VARIABLE 41: Porcentaje del nivel de implementacion de la estrategia

Tabla N. 5.82 Porcentaje del nivel de implementacién de la estrategia

] o Porcentaje
Frecuencia Porcentaje valido
acumulado
< 60% 10 18,5 18,5
61% - 70% 13 24,1 42,6
71% - 80% 18 33,3 75,9
Validos
81% - 90% 12 22,2 98,1
>91% 1 1,9 100,0
Total 54 100,0
Fuente: Presente Investigacion
Elaborado por: José Carlos Rodriguez Pizarro
Segun las respuestas de las entrevistados, el mayor nivel de

implementacion de estrategia logrado fue entre el 71 % a 80% con el 33.3%,
seguido de niveles superiores del 81 al 90% con un porcentaje del 22%, el nivel

mas bajo con un porcentaje mejor al 60% registrdo 10 empresas en éste rango.

VARIABLE 42: Medicion de resultados de la estrategia
Tabla N. 5.83 Medicion de resultados de la estrategia

Frecuenci Porcentaje Porcentaje
a vélido acumulado
Meta lograda / Meta planteada 25 46,3 46,3
Presupuesto real / Presupuesto
13 24,1 70,4
Vélido planteado
S Meta lograda * tiempo planteado
] 16 29,6 100,0
/ meta planteada * tiempo real
Total 54 100,0

Fuente: Presente Investigacion
Elaborado por: José Carlos Rodriguez Pizarro

En la mayoria de casos investigados, se mide los resultados derivados de la
estrategia mediante un indicador de efectividad, es decir la meta lograda sobre

meta planteada. Un 29.6% de pequefios empresarios sugirieron utilizar el
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indicador de eficiencia al comparar las metas y tiempos planeados frente a las
metas y tiempos reales.
Finalmente, el indicador de inversion (presupuesto real/presupuesto planteado)

fue utilizado por el 24% de la muestra.

VARIABLE 43: Incremento en ventas posterior a la estrategia

Tabla N. 5.84 Porcentaje de incremento de ventas por aplicacion de las
estrategias

Frecuencia | Porcentaje valido | Porcentaje acumulado
0% - 2% 20 37,0 37,0
3% - 5% 23 42,6 79,6
Vélidos 6% - 8% 7 13,0 92,6
> 9% 4 7,4 100,0
Total 54 100,0

Fuente: Presente Investigacion
Elaborado por: José Carlos Rodriguez Pizarro

En un 42.6% de casos, el impacto de la estrategia resulto en un incremento

de ventas entre 3 a 5%, otros incrementos menores de hasta 2% se notificaron

en el 37% de las empresas.

VARIABLE 44: Monto de ventas promedio en el periodo 2011-2012

Tabla N. 5.85 Monto de ventas promedio en el periodo 2011-2012

Frecuencia Porcentaje Porcentaje
valido acumulado
50.001 - 100.000 4 7,4 7.4
100.001 - 150.000 6 111 18,5
150.001 - 200.000 10 18,5 37,0
200.001 - 300.000 14 25,9 63,0
300.001 - 400.000 6 111 74,1
400.001 - 500.000 6 111 85,2
500.001 - 1.000.000 8 14,8 100,0
Total 54 100,0

Fuente: Presente Investigacion

Elaborado por: José Carlos Rodriguez Pizarro
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En el periodo comprendido entre los afios 2011 y 2012, el promedio mas
alto de fue entre los USD $ 200.000 a USD $300.000 con un promedio del 26%,
el segundo promedio de ventas mas alto fue entre USD $150.001 a USD $
200.000 con el 19%, que entre ambos suman el 46% del porcentaje de

empresas que tienen sus ingresos de ventas entre estos dos intervalos.

VARIABLE 45: FRECUENCIA EN LA APLICACION DE LA ESTRATEGIA

Tabla N. 5.86 Frecuencia de la aplicacién de la estrategia

Frecuencia | Porcentaje véalido Porcentaje
acumulado
Anual 2 3,7 3,7
Semestral 12 22,2 25,9
Validos Trimestral 7 13,0 38,9
Mensual 14 25,9 64,8
Temporal 19 35,2 100,0
Total 54 100,0

Fuente: Presente Investigacion
Elaborado por: José Carlos Rodriguez Pizarro

La frecuencia con la que las pequefias textiles aplicaron estrategias de
producto fue por temporadas (35.2%), también el 25% de industrias aplicaron
una estrategia por mes y para el caso de implementaciones estratégicas cada

seis meses se identificd 22% de empresas que lo realizan con tal frecuencia.

VARIABLE 46: Experiencia en la aplicacion de la estrategia

Tabla N. 5.87 Experiencia de la aplicacion de la estrategia

) o Porcentaje
Frecuencia | Porcentaje valido
acumulado
Excelente 17 31,5 31,5
Vélidos Buena 37 68,5 100,0
Total 54 100,0

Fuente: Presente Investigacion
Elaborado por: José Carlos Rodriguez Pizarro
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De manera general la experiencia de las personas encargadas de aplicar la
estrategia del producto fue calificada como buena y en algunos casos como

excelente 31.5%.

VARIABLE 47: Nivel de satisfaccion de las siguientes afirmaciones

Tabla N. 5.88 Satisfaccion con la estrategia seleccionada

) Porcentaje Porcentaje
Frecuencia _

valido acumulado

Muy Satisfecho 12 22,2 22,2

Satisfecho 33 61,1 83,3

Validos Indiferente 7 13,0 96,3

Insatisfecho 2 3,7 100,0
Total 54 100,0

Fuente: Presente Investigacion
Elaborado por: José Carlos Rodriguez Pizarro

Tabla N. 5.89 Satisfaccién con laimplementacion de la estrategia

Frecuenci ) _ _
Porcentaje valido | Porcentaje acumulado
a
Mu
Y 4 7,4 7,4
Satisfecho
Satisfecho 38 70,4 77,8
Validos ]

Indiferente 10 18,5 96,3
Insatisfecho 2 3,7 100,0

Total 54 100,0

Fuente: Presente Investigacion
Elaborado por: José Carlos Rodriguez Pizarro
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Tabla N. 5.90 Satisfaccién con el cumplimiento de metas

Frecuenci
a Porcentaje valido | Porcentaje acumulado
Véalido Muy Satisfecho 7 13,0 % 13,0 %
S Satisfecho 30 55,6 % 68,5 %
Indiferente 15 27,8 % 96,3 %
Insatisfecho 2 3,7% 100 %
Total 54 100 %

Fuente: Presente Investigacion
Elaborado por: José Carlos Rodriguez Pizarro

Tabla N. 5.91 Satisfaccion con el incremento de los ingresos

Frecuencia | Porcentaje valido | Porcentaje acumulado
Muy Satisfecho 9 16,7 % 16,7 %
Satisfecho 30 55,6 % 72,2 %
Indiferente 12 222 % 94,4 %
Validos
Insatisfecho 1 1,9% 96,3 %
Nada Satisfecho 2 3,7% 100 %
Total 54 100 %

Fuente: Presente Investigacion
Elaborado por: José Carlos Rodriguez Pizarro
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Tabla N. 5.92 Satisfaccidn con el incremento de niumero de clientes

. Porcentaje Porcentaje
Frecuencia ]
valido acumulado
Muy
] 8 14,8 % 14,8 %
Satisfecho
Satisfecho 34 63,0 % 77,8 %
Indiferente 9 16,7 % 94,4 %
Vélidos
Insatisfecho 2 3,7% 98,1 %
Nada
] 1 1,9% 100 %
Satisfecho
Total 54 100 %

Fuente: Presente Investigacién

Elaborado por: José Carlos Rodriguez Pizarro

Tabla N. 5.93 Satisfaccion con lainversién

Frecuencia Porcentaje valido Porcentaje acumulado

Muy Satisfecho 5 9,3% 9,3%

Satisfecho 25 46,3 % 55,6 %

Indiferente 13 24,1 % 79,6 %

Validos )

Insatisfecho 9 16,7 % 96,3 %

Nada Satisfecho 2 3,7% 100,0 %
Total 54 100 %

Fuente: Presente Investigacion

Elaborado por: José Carlos Rodriguez Pizarro
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Tabla N. 5.94 Satisfacciéon con la capacitacion

] o Porcentaje
Frecuencia | Porcentaje vélido
acumulado
Muy Satisfecho 9 16,7 % 16,7 %
Satisfecho 16 29,6 % 46,3 %
Validos Indiferente 25 46,3 % 92,6 %
Insatisfecho 4 7,4 % 100 %
Total 54 100 %

Fuente: Presente Investigacion
Elaborado por: José Carlos Rodriguez Pizarro

Tabla N. 5.95 Satisfaccion con la Investigacion

_ o Porcentaje
Frecuencia | Porcentaje valido
acumulado
Muy Satisfecho 4 7,4 7,4
Satisfecho 15 27,8 35,2
Indiferente 22 40,7 75,9
Validos
Insatisfecho 10 18,5 94,4
Nada Satisfecho 3 5,6 100,0
Total 54 100,0

Fuente: Presente Investigacién
Elaborado por: José Carlos Rodriguez Pizarro

Como podemos observar en las tablas precedentes, se puede determinar
gue de acuerdo a la estrategia seleccionada el 61% corresponde a aquellos
gerentes que se encuentran satisfechas con la misma y un 22% se mantiene
muy satisfecho con ésta seleccion de estrategia.

Para la implementacion de la estrategia el 70% de entrevistados se
encuentran satisfechos con la gestion, sin embargo el 18.5% se muestra
indiferente.

Hay que sefalar que aproximadamente el 50% de la muestra se encuentra
satisfecha con el cumplimiento de metas e incremento de ingresos obtenidos

posterior al desarrollo de la estrategia.
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Otro nivel de satisfaccion en el 63% de personas, se visualiza en el
incremento del nimero de clientes.

Por otro lado la inversion realizada genera un nivel de satisfaccion en el
46.3% de casos, el 24% es indiferente y un 20% acumula opiniones de
insatisfaccion alrededor del tema inversion.

Con referencia a la capacitacion, el 46% de encuestados muestran su
indiferencia frente a este factor, seguido por un 29.6% que se encuentra
satisfecho y un 16.7% que esta muy satisfecho.

Para culminar la evaluacion de la satisfaccion incluimos el tema de
investigacion, que le resultd indiferente al 40% de personas consultadas.
Solamente existe un 27.8% que alega estar satisfecho con la investigacion de la

estrategia de producto.
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ANEXO N. 16 ANALISIS DE CORRESPONDENCIA MULTIPLE

Esta técnica estadistica que se utilizd en esta investigacion, expuso de una
forma gréfica la relacion de dependencia que existe entre mas de dos variables
no meétricas, se realizé cinco andlisis por efecto de responder las preguntas de
objetivos asi:

a) Analisis de correspondencia de estrategias de producto utilizadas por
las empresas.

Tabla N. 5.96 Resumen del modelo

Dimensién Alfa de 39 Total S % de la
Cronbach Inercia .

(Autovalores) varianza

1 ,491 1,791 , 179 17,905

dimension 2 ,425 1,619 ,162 16,191

Total 3,410 ,341
Media ,459% 1,705 ,170 17,048
Fuente: Presente Investigacién a. El Alfa de
Cronbach

Elaborado por: José Carlos Rodriguez Pizarro

% Alfa de Cronbach.- Puede considerarse como la media de todas las correlaciones de divisién por
mitades posibles, otro método de calculo de consistencia interna, las buenas junto con las malas. (Cohen y
Swerdlik, 2001).
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Tabla N. 5.97 Medidas de discriminacién®

Dimension i
Media

1 2
Uso reducir costos ,018 ,534 ,276
Uso realizar productos complementario ,082 ,002 ,042
Uso realizar nuevos productos ,200 ,181 ,191
Uso mejorar la calidad ,383 ,044 ,213
Uso trabajos personalizados ,201 ,106 ,154
Uso producir por encargo ,035 ,401 ,218
Uso mejorar estilo 422 ,000 211
Uso tener surtido ,367 ,017 ,192
Uso reducir variedad ,001 ,288 ,145
Uso nuevas lineas de productos ,082 ,046 ,064
Porcentixje incremento ventas por aplicacion estrategias de 145 092 119
producto
Total activo 1,791 | 1,619 | 1,705
% de la varianza 17,905 | 16,191 | 17,048
Fuente: Presente Investigacion a. Variable

suplementaria.
Elaborado por: José Carlos Rodriguez Pizarro

En la dimension 1, las variables que presentan buenas valores de
discriminacion son mejorar el estilo con el 42%, le sigue uso mejorar la calidad
con el 38% vy el tercer valor mas alto es tener surtido con el 37%.

En la dimension 2, Las acciones de estrategia que presentan valores mas
altos son reducir costos con el 53%, producir por encargo con el 40% y reducir
la variedad don el 29%. De estas dos dimensiones el valor que mayor

porcentaje tuvo fue la variable usar reduccién de costos con el 28%.

“0 Discriminacion.- Juzgamiento a un objeto, en funcién de las caracteristicas medias del grupo al que
pertenece y no en funcién a caracteristicas individuales. (Phelps, 1972).
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b) Analisis de correspondencia entre productos que elaboran las
empresas, ambito de operaciones y estrategias utilizadas en el periodo

2011y 2012.

Tabla N. 5.98 Medidas de discriminacion Resumen del modelo

Varianza explicada
, N Alfa de Total
Dimension . .
Cronbach | (Autovalores | Inercia % de la varianza
)
1 514 1,840 ,204 20,448
) _ 2 ,465 1,704 ,189 18,931
dimension
Total 3,544 ,394
Media ,490% 1,772 ,197 19,689
Fuente: Presente Investigacién a. Alfa de
Cronbach.
Elaborado por: José Carlos Rodriguez Pizarro
Tabla N. 5.99 Medidas de discriminacion
Dimension )
Media
1 2
Uso reducir costos ,039 ,094 ,067
Uso mejorar calidad ,310 ,002 ,156
Uso producir por encargo ,282 ,002 ,142
Ambito operaciones regional ,616 ,095 ,356
Ambito operaciones Nacional ,206 271 ,239
Ambito operaciones Internacional ,000 ,492 ,246
Elaboré pantalones ,160 ,323 241
Elaboré camisetas ,202 ,326 ,264
Otros(Faldas) ,027 ,098 ,062
Total activo 1,840 1,704 1,772
% de la varianza 20,448 18,931 19,689

Fuente: Presente Investigacion
Elaborado por: José Carlos Rodriguez Pizarro

La mayoria de valores en ambas dimensiones, muestran que tienen una
alta consistencia interna, permitiendo definir la unién de estas variables donde
los valores mas representativos lo poseen el &mbito de operaciones regional e

internacional y la elaboracién de camisetas.
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c) Andlisis de correspondencia entre las variables estrategias mas
utilizadas y acciones realizadas antes de aplicar una estrategia.

Tabla N. 5.100 Resumen del modelo

Dimension Varianza explicada
Alfa de Total % de la
Cronbach | (Autovalores) Inercia varianza
1 712 2,722 ,302 30,244
) 2 ,547 1,946 ,216 21,623
dimension
Total 4,668 ,519
Media ,643% 2,334 ,259 25,934
Fuente: Presente Investigacién a. Alfa de
Cronbach

Elaborado por: José Carlos Rodriguez Pizarro

Tabla N. 5.101 Medidas de discriminacion

Dimension
1 2 Media

Uso reducir costos ,183 ,033 ,108
Uso mejorar calidad ,344 ,140 ,242
Uso producir por encargo ,208 ,161 ,184
Realizé andlisis financiero ,568 317 442
Realiz6 Identificaciéon problemas y necesidades 171 ,120 ,146
Realiz6 andlisis de opciones estrategias de

172 341 ,257
producto
Realiz6 anélisis de mercado 487 ,148 317
Realiz6 consultas a clientes ,014 ,618 ,316
Defini6 metas a alcanzar 574 ,067 321
Total activo 2,722 1,946 2,334
% de la varianza 30,244 21,623 25,934

Fuente: Presente Investigacion
Elaborado por: José Carlos Rodriguez Pizarro

Las variables poseen una alta consistencia interna donde todas
contribuyeron a definir cuales son las acciones mas utilizadas antes de
implantar las estrategias. Donde la que mayor discriminacion tiene es el realizar

analisis financiero.
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d) Analisis de correspondencia entre las variables Estrategias usadas,
departamentos involucrados en el desarrollo de la estrategia y las
acciones realizadas para aplicar la estrategia.

Tabla N. 5.102 Resumen del modelo

Dimensién Varianza explicada
Alfa de Total % de la
Cronbach (Autovalores) Inercia varianza
1 ,631 2,345 213 21,316
2 ,512 1,871 ,170 17,005
dimension
Total 4,215 ,383
Media ,578° 2,108 ,192 19,161
Fuente: Presente Investigacion a. Alfa de
Cronbach
Elaborado por: José Carlos Rodriguez Pizarro
Tabla N. 5.103 Medidas de discriminacién
Dimension
1 2 Media
Uso reducir costos ,118 ,102 ,110
Uso mejorar calidad ,309 ,109 ,209
Uso producir por encargo ,073 ,254 ,163
Realiz6 planteamiento de presupuestos ,020 ,288 ,154
Realiz6 Investigacion y desarrollo ,214 ,083 ,148
Realiz6 capacitacion ,002 ,400 ,201
Realiz6 adaptacién recursos ,198 ,056 127
Realiz6é cronogramas ,349 ,036 ,192
Involucré departamento de produccion ,267 ,257 ,262
Involucré departamento de administracién ,308 ,126 ,217
Involucré departamento de contabilidad ,488 ,160 324
Total activo 2,345 1,871 2,108
% de la varianza 21,316 17,005 19,161

Fuente: Presente Investigacion

Elaborado por: José Carlos Rodriguez Pizarro
Las variables utilizadas como departamentos involucrados en el desarrollo
de la estrategia, acciones realizadas y estrategias de producto poseen una alta

consistencia demostrando su grado de correspondencia donde las mas
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representativas es el involucramiento del departamento de contabilidad con el
32%

e) Andlisis de correspondencia entre las acciones de estrategias utilizadas

con el tipo de asesoria que revieron.

Tabla N. 5.104 Resumen del modelo

Dimensién Varianza explicada
Alfa de Total
Cronbach (Autovalores) Inercia % de la varianza
1 ,585 2,049 ,256 25,616
) 2 414 1,567 ,196 19,593

dimension

Total 3,617 ,452

Media ,511° 1,808 ,226 22,604
Fuente: Presente Investigacion a. Alfa de
Cronbach

Elaborado por: José Carlos Rodriguez Pizarro

Tabla N. 5.105 Medidas de discriminacién

Dimension
1 2 Media
Uso redu. Costos ,030 ,289 ,159
Uso mejorar calidad ,000 457 ,228
Uso produ. x encargo ,096 ,076 ,086
Asesoria Disefio ,173 ,037 ,105
Asesoria toma decisiones ,241 ,106 173
Asesoria Investigacion ,718 ,039 ,378
Asesoria Factibilidad , 768 ,000 ,384
Asesoria Capacitacion ,023 ,564 ,294
Total activo 2,049 1,567 1,808
% de la varianza 25,616 19,593 22,604

Fuente: Presente Investigacion
Elaborado por: José Carlos Rodriguez Pizarro

Las variables: asesoria recibida con la estrategia de producto utilizada,
tiene una alta consistencia interna entre todas las variables donde los valores
mas altos en las dos dimensiones en promedio es: asesoria en factibilidad,
investigacion y capacitacion.
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ANEXO N. 17 DOCUMENTOS IMPORTANTES

Cuenca, 07 de abril del 2014.

Ingeniero

Pablo Gonzélez Loyola

DIRECTOR DE CARRERA INGENIERIA EN MARKETING
UNIVERSIDAD DE CUENCA

Presente

De mi consideracién:

Por medio de la presente pongo en su conocimiento para los fines pertinentes que el Sefior
José Carlos Rodriguez Pizarro con C.C. 0103778221, ha concluido con el desarrollo de la
tesis con el tema “Andlisis de las Estrategias de Producto que han desarrollado las pequefias
empresas manufactureras textiles en el area urbana de la ciudad de Cuenca, durante el
periodo 2011-2012”, por lo que informo que el mencionado trabajo no posee plagio y se
encuentra listo para su respectiva revisién por parte de los Sefiores miembros del tribunal
asignado.

Es todo cuando puedo informar en honor a la verdad, por la favorable acogida que le sirva
dar a la presente, anticipo mis sinceros agradecimientos.

Atentamente,

Ing. Saul Fernando Pesantez Vicufia
DIRECTOR DE TESIS
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Cuenca, 07 de marzo de 2013

Ingeniero

Pablo Gonzalez Loyola

Director de la Carrera de Marketing

Facultad de Ciencias Economicas y Administrativas - Universidad de Cuenca

Su despacho

Sefior Director:

Mediante la presente le informo que se ha concluido con la elaboracion del disefio
de tesis cuyo tema es “Analisis de las estrategias de producto que han desarrollado
las pequefias empresas manufactureras textiles en el drea urbana de la ciudad de
Cuenca durante el periodo 2011-2012” claborado por el Secnor José Carlos
Rodriguez Pizarro con C.C.: 0103778221, previo a la realizacion del trabajo
investigativo final de pregrado. Debo indicarle ademas que este trabajo investigativo
ha seguido a cabalidad con la guia elaborada por la Facultad para la elaboracion de

disenos de tesis.

Sin otro particular, y para los fines pertinentes, suscribo

Atentamente,

/Asesor de Tesis
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m CAMARA DE LA PEQUERNA INDUSTRIA DEL AZUAY
Personeria Juridica Acuerdo Ministerial N° 6519 del 23 de Enero de 1969
CAPIA MAIL: capia@etapa.net WWW.CAPIA.COM.EC CAPIACUENCA E @CAPIACUENCA

LA SUSCRITA DIRECTORA EJECUTIVA DE LA
CAMARA DE LA PEQUENA INDUSTRIA DEL AZUAY

CERTIFICA:

Que en el mes de Febrero del afio 2014, se entregé el aval de la Camara de la
Pequeiia Industria del Azuay, al Sefior José Carlos Rodriguez Pizarro, con C.I.
010377822-1, para que desarrolle su Tesis con el tema “Andlisis de las
Estrategias de Producto que han desarrollado las pequefias empresas
manufactureras textiles en el area urbana de la Ciudad de Cuenca, durante el
periodo 2011-2012".

Es todo cuanto puedo certificar en honor a la verdad, pudiendo el interesado
dar a la presente certificacion el uso que creyere conveniente a sus intereses.

CAMARA DE LA PEQUENA
INDUSTRIA DEL AZUAY

ing. Ximeéna Sempértegui A.
DIRECTORA EJECUTIVA
CAMARA DE LA PEQUENA INDUSTRIA DEL AZUAY

Cuenca, 03 de Abril dei 2014

c.c. archivo

AV. OCTAVIO CHACON MOSCOSO 1-19 EN EL PARQUE INDUSTRIAL // TELF: 2800949 // 2861578 FAX: 2809553 // CUENCA - ECUADOR
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FACULTAD DE CIENCIAS ECONOMICAS Y ADMINISTRATIVAS
CARRERA DE MARKETING

Cuenca, 18 de febrero de 2014

Ingeniera

Ximena Sempértegui

Directora Administrativa CAPIA
Ciudad

De mis consideraciones:

Que, el Sefior José Carlos Rodriguez Pizarro con cédula de ciudadania nimero
0103778221, realizd sus estudios en la Carrera de Ingenieria en Marketing y al
momento se encuentra realizando su tesis con el tema: “Analisis de las Estrategias
de Producto que han desarrollado las pequefias empresas manufactureras textiles en
el drea urbana de la ciudad de Cuenca, durante el periodo 2011-2012”.

Razén por la cual solicito a Usted de la manera mas comedida dar el aval de su
empresa para que el interesado pueda realizar la investigacién de campo a través de
encuestas a los Gerentes de las pequefias empresas manufactureras textiles afiliadas
a esta Camara.

Es todo cuanto puedo certificar en honor a la verdad.

Atentamente,
j‘ L/ LM\IRSIDAD DE CUENCA
" H(Hf\!)!).‘ CIFNGIAS
e b o Loyola HECONUMICAS ¥

irector de Carrera Ingenieria en Marketing
Universidad de Cuenca
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FACULTAD DE CIENCIAS ECONOMICAS Y ADMINISTRATIVAS
CARRERA DE MARKETING

Cuenca, 18 de febrero de 2014 -

Ingeniera

Matias Abad

Vicepresidente de la Camara de Comercio de Cuenca
Ciudad

De mis consideraciones:

Que, el Sefior José Carlos Rodriguez Pizarro con cédula de ciudadania ntmero
0103778221, realizé sus estudios en la Carrera de Ingenieria en Marketing y al
momento se encuentra realizando su tesis con el tema: “Analisis de las Estrategias
de Producto que han desarrollado las pequefias empresas manufactureras textiles en
el érea urbana de la ciudad de Cuenca, durante el periodo 2011-2012”.

Razén por la cual solicito a Usted de la manera mas comedida dar el aval de su
empresa para que el interesado pueda realizar la investigacion de campo a través de
encuestas a los Gerentes de las pequefias empresas manufactureras textiles afiliadas
a esta Camara.

Es todo cuanto puedo certificar en honor a la verdad.

Atentamente,
~ UNIVERSIDAD DE CUENCA
7 - FACULTAD DE CIENCIAS
Ing. lo Gonzalez Loyola - ECONOMICAS Y ADMINISTRATIVAS
irector de Carrera Ingenieria en Marketing SECRETARIA

Universidad de Cuenca
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