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RESUMEN 

 

 

En el cantón Riobamba en la parroquia Yaruquíes, se encuentra ubicado la 

microempresa “ICOTEF”, la mismas que tiene como actividad económica el confeccionar 

prendas de vestir además de artículos textiles la misma que se encuentra en el mercado textil 

desde el año 2014. A partir de la pandemia a nivel mundial se ha presentado dificultades en 

cuanto a la producción y ventas, generando así la oportunidad de presentar una gestión para 

la producción y ventas. Este trabajo de investigación es de tipo descriptivo, la información 

se recabó por observación y entrevistas realizadas a la gerente propietaria y trabajadores; 

identificados los procesos se elaboró el mapa de procesos y el catálogo de procesos, 

posteriormente se documentó a cada uno de ellos estableciendo el formato de caracterización 

para procesos, así también se elaboró una propuesta de gestión de producción para la 

microempresa “ICOTEF”, con la finalidad que en un futuro se obtenga resultados que les 

permita mejorar su productividad y ventas. 

 

Palabras claves: microempresa, gestión, producción, ventas, textil. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

  



ABSTRACT 

 

In the Riobamba city in the Yaruquíes parish, is located the microenterprise “ICOTEF”, 

the same that has as economic activity to make garments in addition to textile articles the 

same that is in the textile market since 2014. Since the worldwide pandemic, there have 

been difficulties in terms of production and sales, thus generating the opportunity to 

present a management for production and sales. This research work is descriptive, the 

information was collected by observation and interviews with the owner manager and 

workers; identified the processes, the process map and the process catalog were 

elaborated, then each of them was documented by establishing the characterization format 

for processes, and also a production management proposal was developed for the 

microenterprise “ICOTEF”, in order to obtain results in the future that will allow them to 

improve their productivity and sales. 

Key words: microenterprise, management, production, sales, textile. 
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CAPÍTULO I. INTRODUCCIÓN 

La gestión de producción ayuda a las industrias a mejorar el diseño de los productos 

y procesos ya que la misma es una herramienta principal para la microempresa en virtud de 

que estas podrán planificar, organizar y controlar las actividades de producción, además las 

actividades por la cual un producto pasa por cada una de ella para poder agregar un valor al 

mismo; ofreciendo un producto terminado listo para su venta. 

 

El presente trabajo de investigación está enfocado a la microempresa ICOTEF de la 

parroquia de Yaruquies con el objetivo de analizar la gestión de producción y ventas, esto 

debido a que en la actualidad la producción y ventas se ha convertido en una necesidad para 

las empresas, siendo esto un pilar fundamental dentro de la misma, es decir que gracias a los 

variados beneficios adquieren que las actividades que se desarrollan se realicen de forma 

óptima; puesto que si existe la adecuada actuación de la gestión la productividad 

incrementará al mismo tiempo que sus ventas. 

 

La investigación se desarrolló mediante el método hipotético deductivo bajo la 

modalidad descriptiva abordando durante su desarrollo como se genera la gestión de la 

producción durante el desarrollo y su impacto en las actividades de ventas, siendo el objetivo 

principal de la producción de bienes y servicios, garantizar la calidad y cantidad necesaria al 

precio más bajo y mejorar la eficiencia para lograr la mejor competencia. 

 

Este trabajo ha sido estructurado de manera sistemática cumpliendo métodos de toda 

investigación científica con base del planteamiento del problema, objetivo general y 

específicos, antecedentes, bases metodológicas, método lógico, así como el sistema de 

variables. 
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1.1 Problema  

Durante este tiempo de cambio constante, globalización y crisis económica, las 

empresas deben ser más productivas y competentes ya que agrupan todos los recursos de 

manera eficiente, los mercados son más exigentes y el poder adquisitivo es menor.  

Según Vilcarromero, (2017) explica cómo la aplicación de la gestión de la producción es el 

pilar del éxito en las industrias empresariales. Por lo tanto, la producción es el componente 

más importante para estas empresas, ya que es importante tener un control y una 

planificación adecuados para mantener el desarrollo en niveles óptimos. 

En la actualidad se han presentado nuevas tendencias en el desarrollo de las 

asociaciones ecuatorianas. Siendo este el efecto de cambios ambientales rápidos y sin 

precedentes. En Ecuador, esta situación ha aumentado la atención y ha alentado a la mayoría 

de las empresas a centrarse en optimizar los métodos de producción y aumentar los 

porcentajes de ventas con la finalidad de efectuar con requisitos específicos. Organiza el 

propósito y la vida de la empresa. El sector textil crea una serie de empleos directos en el 

país y es la segunda actividad industrial más grande después de la sección alimenticia, 

producción de bebidas y tabaco. Según la Asociación de la Industria Textil del Ecuador, 

aproximadamente 20.000 sujetos laboran directamente en la industria textiles y de forma 

indirecta más de 200.000 (Ormaza , Ochoa , Ramírez , & Quevedo , 2020). 

Las microempresas ecuatorianas buscan aplicar estrategias y prácticas que 

fortalezcan las relaciones con los clientes a través de sistemas efectivos de ventas y mercadeo 

posicionados en el mercado. Para ello, la empresa debe partir de la conceptualización de una 

determinada actividad. En este caso, para adquirir tanto el proceso de producción como la 

tecnología, el foco está en la gestión de la producción relacionada con la mejora y 

adquisición de productos de alta calidad a través de la innovación o la adición. Productos de 

alta calidad que aumentan las ventas (Cárdenas A. , 2019). 

La microempresa ICOTEF tuvo su inicio en el año 2014, dedicada a la producción 

de ropa deportiva e indumentarias de vestir en la ciudad de Riobamba, Parroquia Yaruquies. 

Sin embargo, ha presentado dificultades en establecer adecuados procesos de producción 

para lograr productividad en beneficio para la microempresa, al mismo tiempo como la falta 

de competitividad presentan problemas en las ventas, siendo autores de su propia desgracia 

por ser pocos productivos y competentes para intentar elevar el volumen de confección y 

ventas de la misma. 

 El factor que le conmueve a la microempresa es no ser reconocida dentro de la ciudad 

para tener mayor comercialización, en efecto que no se encuentra en el centro de la ciudad 

ni en un lugar comercial, la pandemia ha sido otro factor negativo en su desarrollo lo que les 

ha generado inconvenientes en el manejo de inventarios, funciones y planeación, además por 

la falta de innovación les ha dado problemas para entrar en el mercado e incrementar sus 

ventas. Para lograrlo, la empresa comienza a considerar algunas de las actividades que se 

enfocan en la gestión de la producción relacionadas con el mejoramiento y obtención de 

productos de alta calidad a través de la innovación y complementación de métodos y 

tecnologías de producción para la obtención de productos de alta calidad que permitan 

incrementar las ventas, de tal manera  que es una forma de observar que las pequeñas 

empresas son valoradas localmente y mejoran sus ventas durante un período de tiempo. 
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1.2 Justificación 

Es interesante observar que la fabricación de textiles y prendas de vestir ha ganado 

importancia en los últimos años, ya que se ha convertido en un sector manufacturero clave 

para el desarrollo económico del país. Dado que estas industrias tienen muchos tipos de 

procesos y actividades que son difíciles de realizar, se puede decir que la producción de 

mano de obra es muy alta. Al enfatizar la importancia de la productividad en el desarrollo 

de las pequeñas empresas, se enfatiza la contribución de las pequeñas empresas a la 

economía. Las pequeñas empresas desempeñan un papel importante en la creación de 

empleos y el impulso de la actividad económica a nivel local. 

Una buena gestión de la producción en la industria textil y de la confección es 

importante para el desarrollo económico, la creación de empleo y la rentabilidad de las 

empresas, incluida "ICOTEF". Por eso en los últimos años es importante publicar en el 

desarrollo de las actividades de las pequeñas empresas. Utilizar recursos iguales o similares 

para producir aumentará las ganancias de la empresa "ICOTEF". Por lo tanto, deben existir 

sistemas de gestión de la producción para garantizar el uso eficiente de los recursos y 

aumentar las ventas. Por tanto, este proyecto es posible. El propietario determina las 

condiciones que afectan a sus compañeros, utilizando los recursos necesarios y el tiempo 

necesario para el desarrollo, con la necesidad de incrementar la satisfacción de los clientes 

externos. 

 

1.3 Formulación del problema  

¿Cómo afecta la gestión de producción y las ventas de la microempresa ICOTEF en 

la parroquia Yaruquies? 
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1.4 Objetivos 

  

1.4.1 General  

• Determinar la gestión de la producción y ventas de la microempresa ICOTEF en la 

Parroquia Yaruquies. 

 

1.4.2 Específicos  

• Establecer la relevancia de las teorías de la gestión de producción ventas.  

• Describir la gestión de producción y ventas de la microempresa ICOTEF de la 

Parroquia Yaruquies.  

• Formular estrategias de producción para optimizar las ventas en la microempresa 

ICOTEF de la Parroquia de Yaruquies.  
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CAPÍTULO II. MARCO TEÓRICO 

 

2.1 Estado del Arte 

El presente apartado como objetivo comprender, documentar y optimizar los 

procesos internos de la empresa para incrementar todas las operaciones e implementar la 

gestión de procesos para mejorar la eficiencia operativa y la buena gestión. A nivel 

internacional y nacional, muchas empresas han implementado sistemas de gestión por 

procesos, a menudo basados en estándares reconocidos como ISO 9001. Estos sistemas 

proporcionan un marco para establecer, implementar, mantener y mejorar procesos de 

gestión de calidad. 

En el caso específico de la microempresa ubicada en la parroquia Yaruquíes 

“ICOTEF”, podría ser beneficioso realizar una investigación y evaluación de los procesos 

actuales para identificar áreas de mejora. La implementación de la gestión de procesos podría 

ayudar a la empresa a perfeccionar los procedimientos, ampliar la producción y optimizar el 

bienestar del cliente. 

La gestión por procesos es esencial para optimizar la eficacia y la productividad de 

las empresas. El trabajo realizado por Lisbeth Maricela Poma Hernández de la Universidad 

Nacional de Chimborazo parece estar enfocado en desarrollar un modelo de gestión de 

procesos adecuado para la microempresa "ICOTEF", dedicada a la producción de vestimenta 

en general. Diseñar un manual para la gestión por procesos adaptado a las necesidades y 

características de la microempresa es una iniciativa valiosa. Esto podría proporcionar a 

"ICOTEF" una guía clara y práctica para optimizar sus procesos internos, mejorar su 

producción de trabajo, incrementar la creación y finalmente, obtener mejores resultados y 

utilidades, la implementación del manual de gestión por procesos sea exitosa y que la 

microempresa "ICOTEF" experimente mejoras significativas en sus operaciones. La gestión 

eficiente de procesos es esencial para el crecimiento sostenible de las empresas, 

especialmente en el contexto de las microempresas (Poma, 2021). 
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2.1.1 Antecedentes  

 

Figura 1. Imagen corporativa  

 
Fuente: ICOTEF (2023). 

Elaboración: ICOTEF. 

 

En el trabajo de investigación cuantitativa, propositiva y diseño no experimental, 

realizado por Candia (2017), se elaboraron aplicaciones de gestión de producción para 

aumentar la productividad de la empresa Refitex con el fin de mejorar el desempeño de los 

procesos productivos y las tareas administrativas que se realizan en el día a día. De esta 

forma, la empresa es más rentables, crear una ventaja competitiva y tiene un mejor lugar en 

la industria textil. Hoy en día, los nuevos modelos de gestión de la producción son 

herramientas eficaces utilizadas por las grandes empresas para gestionar sus procesos, 

personas y entorno. Es por eso que las pequeñas y medianas empresas establecidas en el 

mercado internacional no pueden sostenerse ante la entrada de competidores extranjeros y 

consolidarse como empresas competitivas en el mercado sin conocer su propia empresa.  

En el trabajo de investigación realizado por Cárdenas (2021), titulado” Plan 

Comercial para la Empresa Q&Q Textiles de la Ciudad de Cuenca”, tiene como objetivo 

diseñar el plan comercial, teniendo en cuenta que Actualmente, tiene un posicionamiento de 

marca débil, una base de clientes limitada con ventas decrecientes y, por lo tanto, poca 

participación en su mercado objetivo. Como los análisis también muestran un potencial de 

crecimiento significativo si se realizan las direcciones estratégicas que acompañan a sus 

acciones tácticas imperativas. Como resultado, le permitirá mejorar su posición en la mente 

de sus clientes y aumentar su participación de mercado y volumen de ventas. 

 

2.2 Fundamentación Teórica  

2.2.1 Unidad I. Gestión de la Producción  

La gestión de la producción es la transformación de los insumos de producción, como 

materias primas, capital y recursos humanos, en productos de producción (productos 

elaborados por la empresa). Una parte importante de la gestión empresarial implica la 
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supervisión de la planificación y control de los procesos productivos. La gestión de la 

producción incluye activos físicos e inventarios, además de cumplir con los requisitos de 

diseño y utilizar herramientas, procesos y operaciones para implementar la estrategia de 

producción de la empresa (Garrido, Merino, & Colcha, 2018). 

 

2.2.1.1 Gestión  

Para Yáñez, Mariscal, & Rucke (2019), la gestión se refiere al acto de gestionar o 

administrar algo y sus resultados. En este contexto, hay que decir que la gestión es la 

ejecución de operaciones o procedimientos comerciales que posibilitan la realización de 

cualquier deseo y por tanto se extiende a todo el procedimiento llevando a cabo para la 

finalización del proyecto. La gestión se refiere a la gestión y operación de una empresa o 

negocio. 

Según Soledispa, Pionce, & Sierra María (2022), la gestión es una serie de pasos y 

acciones que se toman para alcanzar objetivos específicos. En otras palabras, la gestión 

generalmente es un conjunto de actividades que se llevan a cabo para alcanzar las metas 

establecidas. El desarrollo, la gestión es el proceso relacionado con el mundo empresarial, 

es decir, las actividades que realiza la empresa para alcanzar sus objetivos de ventas y 

rentabilidad, pero lo que se gestiona son todos los diferentes recursos, no solo empresas, 

proyectos y activos.  

  

2.2.1.2 Producción 

Según Chavarría & Ugarte (2021), la manufactura es la producción de bienes y 

servicios en empresas manufactureras, por lo que el proceso de fabricación que produce los 

bienes funerarios es limitado. Estas actividades se denominan servicios. Los servicios 

pueden "ocultarse" al público y a los clientes. Las actividades de producción que se llevan a 

cabo en una organización, ya sea que el producto final sean bienes o servicios, se conocen 

como operaciones. 

Para Ruiz (2021), la producción es una actividad que utiliza materiales y materias 

primas para desarrollar y producir bienes y servicios, los cuales se utilizan para satisfacer 

necesidades. Las necesidades humanas se satisfacen procesando materias primas para 

producir productos o bienes para el intercambio en el mercado. 

  

2.2.1.3 Definición de Gestión de la Producción  

La gestión de la producción puede entenderse como un conjunto de herramientas de 

gestión que aumentan el nivel de productividad de la empresa. Por tanto, la gestión de la 

producción se centra en planificar, demostrar, ejecutar y gestionar múltiples formas de 

obtener productos de alta calidad (Casanova , Núñez , Navarrete , & Proaño , Gestión y 

costos de producción: Balances y perspectivas, 2021).  

La gestión de la producción se ha convertido en un factor clave para fortalecer la 

competitividad de la mayoría de las empresas, ya que es necesario reducir los niveles de 

inventario, planificar mejor y lograr una imagen corporativa positiva. Por lo tanto, representa 

un conjunto de herramientas de gestión que maximizan la productividad de una empresa; 
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Teniendo en cuenta el control de producción que se enfoca en planificar, demostrar, ejecutar 

y controlar de diferentes maneras para obtener productos de tan alta calidad (Paredes , 2018). 

Es importante señalar que según, Bueno & Jácome (2021), La gestión es un campo 

que se ocupa de la gestión de los productos, operaciones, servicios y recursos necesarios 

para entregar los productos o servicios que vende una empresa. Por esta razón, la gestión es 

un sistema de producción que utiliza recursos para transformar los insumos en productos 

deseados. De esta forma, la organización de producción ofrece bienes o servicios a los 

precios más bajos. Sobre la competencia de la empresa. En consecuencia, la gestión de 

actividades se basa en el Ciclo de Deming. El primer paso es estudiar la situación actual de 

la empresa, en el sentido de buscar sus fortalezas y debilidades. El segundo es recopilar los 

datos necesarios para hacer sugerencias de mejora. Y finalmente la implementación de la 

aplicación probando las aplicaciones seleccionadas para ver si producen los resultados 

esperados. 

 

2.2.1.4 Mejores prácticas de la gestión de la producción 

La gestión de la producción es esencial para garantizar la eficiencia y la calidad de 

la producción, la comunicación y colaboración efectiva entre varios departamentos, desde la 

producción hasta la logística, es clave para una gestión de la producción exitosa. También 

es importante considerar la adaptación y la respuesta a los cambios en el entorno empresarial 

(Bach, 2019). 

 Aquí hay algunas ampliaciones y sugerencias adicionales para los puntos que se ha 

mencionado: 

 

• Monitorear las tareas 

Utilizar sistemas de seguimiento y control de tareas para asegurar que cada tarea se complete 

a tiempo. 

Establecer indicadores clave de desempeño (9) para evaluar la eficiencia y eficiencia. 

 

• Estudio de calidad 

Implementar sistemas de gestión de calidad como ISO para garantizar estándares 

internacionales.  

Establecer procedimientos de control de calidad en cada etapa del proceso productivo. 

• Estudiar el mercado 

Realizar análisis de mercado regularmente para identificar cambios en la demanda del 

producto. 

Comprender las tendencias de la industria y las necesidades de los clientes. 

 

• Mantener un control constante de las fases de producción 

Implementar sistemas de seguimiento en tiempo real para tener una visibilidad completa del 

estado de producción. 

Establecer procedimientos para abordar rápidamente cualquier problema que surja durante 

el proceso de fabricación. 
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• Analizar la maquinaria y tecnologías empleadas 

Realizar mantenimiento preventivo regular para evitar tiempos de inactividad no 

planificados. 

Evaluar periódicamente la eficiencia de las máquinas y considerar actualizaciones 

tecnológicas según sea necesario. 

 

• Modelar posibles alternativas de proceso 

Fomentar la innovación y la creatividad en el equipo para identificar nuevas formas de 

mejorar los procesos. 

Utilizar simulaciones y análisis de procesos para evaluar el impacto de posibles cambios 

antes de implementarlos. 

 

2.2.1.5 Pilares de la gestión de la producción 

En una empresa los puestos son importantes porque su gestión incide directamente en los 

resultados de producción. Por lo tanto, el éxito de una empresa depende en gran medida de 

su gestión y base productiva para obtener ventaja competitiva y mejorar el desempeño 

general  (Pérez, 2019). 

 

• Optimización de recursos o eficiencia de la producción 

Este es el principal objetivo de la gestión de producción porque pretende utilizar los recursos 

disponibles (personas, máquinas, materiales, tiempo) de forma óptima. Esto incluye reducir 

el desperdicio y aumentar la productividad. El objetivo es aumentar la capacidad efectiva de 

la organización para producir más con los mismos recursos o cantidad con la menor cantidad 

de recursos. 

 

• Gestión de riesgos 

La identificación de riesgos potenciales para las operaciones de fabricación es una parte 

importante de la gestión de fabricación. Esto podría significar problemas en la cadena de 

suministro, cambios en la demanda del mercado o desastres naturales. 

• Mejora continua de la calidad 

La gestión de fabricación busca herramientas para la mejora continua en todos los aspectos 

de la producción. Esto incluye identificar y corregir problemas e implementar mejores 

prácticas. También es importante garantizar que el trabajo cumpla con los estándares de 

calidad requeridos. Esto incluye implementar control de calidad, prevenir errores y 

solucionar problemas a medida que surjan. 
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• Reducción de costes 

Uno de los principales objetivos es reducir los costes de producción sin comprometer la 

calidad final del producto. Esto se puede lograr mediante la optimización de procesos, una 

gestión eficiente del inventario y la reducción de residuos. 

 

• Bienestar del cliente 

El bienestar del cliente es un aspecto importante de cualquier organización porque es 

importante satisfacer las necesidades y expectativas de los clientes. Esto significa entregar 

productos o servicios de la más alta calidad, a tiempo y a precios competitivos. Por tanto, 

cumplir los plazos de entrega es uno de los factores más importantes en la gestión de la 

producción. Esto se debe a que son responsables de planificar y gestionar los cronogramas 

de trabajo para cumplir con los plazos del cliente y entregarlos. 

 

• Flexibilidad y adaptabilidad 

La gestión de la producción requiere que las organizaciones puedan adaptarse a situaciones 

inesperadas, como cambios en la demanda del mercado o interrupciones en la cadena de 

suministro. La flexibilidad es importante para mantener un operador de producción y brindar 

un excelente servicio a cada cliente. Esto es muy importante para el control de producción 

en la industria automotriz. 

 

2.2.1.6 Modelos de gestión de la producción 

La gestión de producción es la aplicación de una variedad de métodos y disciplinas 

que describen el funcionamiento del proceso de fabricación. El objetivo de la aplicación es 

alcanzar el mayor nivel de calidad y eficiencia, y para lograrlo se planifica y controla cada 

etapa de la producción, considerando los métodos necesarios e indicadores clave que se 

pueden mejorar (Medina, 2020). 

2.2.1.6.1 Modelos de gestión  

Existen variedad de modelos para la gestión de producción cada uno tiene sus 

ventajas, por lo que dependerá de la naturaleza del negocio, de los objetivos estratégicos de 

la empresa y de los productos fabricados. 

 

• Lean manufacturing: Inspirado en los principios del Sistema de Producción 

Toyota, el enfoque Lean tiene como objetivo aumentar la eficiencia reduciendo el 

desperdicio y optimizando las operaciones y actividades sin agregar valor y 

enfocándose en la mejora continua.  

 

• Just in time (JIT): Se centra en producir justo a tiempo satisfaciendo así a la 

demanda del cliente, el cual minimiza los costos de inventario y de almacenamiento, 

sincronizando con precisión la producción con la demanda del mercado. 
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• Producción empujada (PUSH): En este modelo, se fabrica el producto antes que se 

haya realizado una venta, lo que puede resultar en mayores niveles de inventario. 

 

• Producción tirada (PULL): A diferencia del modelo anterior (push), la producción 

se basa en la demanda real del cliente, siendo así que los productos se fabrican solo 

cuando hay una solicitud del cliente, evitando así el exceso en el inventario. 

 

2.2.2 Unidad II. Ventas  

2.2.2.1 Definición  

La venta es un proceso interactivo y continuo que implica la constante interrelación 

entre el vendedor y el comprador, cada una de las partes involucradas desempeña un papel 

crucial, y varios factores contribuyen al éxito de este proceso. El cliente desempeña un papel 

esencial en el proceso de ventas. Sus necesidades, deseos, preferencias y comportamientos 

influyen significativamente en el desarrollo de la transacción, el factor humano, el objeto de 

intercambio y la técnica de ventas, destaca la complejidad y la interdependencia de los 

elementos involucrados en el proceso de ventas. Además, es importante destacar que este 

proceso es cíclico, ya que la retroalimentación del cliente puede influir en futuras 

interacciones y transacciones (Gongora, 2021). 

 

2.2.2.2 Importancia de las ventas  

En el núcleo de las ventas yace la generación de ingresos, siendo el conducto 

principal a través del cual una empresa transforma sus productos o servicios en una corriente 

constante de ingresos. Sin esta corriente financiera, la capacidad de la organización para 

operar, renovar y crecer se ve amenazada en el mundo empresarial, las ventas se elevan como 

el motor impulsor del crecimiento y la sustentabilidad de cualquier negocio, el proceso es 

claro: sin ventas, no hay ingresos, y sin ingresos, el negocio se encuentra en una posición 

precaria, abriendo la puerta a un mundo de oportunidades y sostenibilidad para cualquier 

empresa que busque destacarse en el competitivo escenario empresarial actual (Román , 

2022). 

 

2.2.2.3 Gestión de ventas  

El servicio de ventas es importante para el éxito de cualquier negocio porque es un 

proceso completo que implica planificar, organizar, dirigir y controlar todas las actividades 

relacionadas con la venta de productos o servicios y que incluye todas las etapas del ciclo de 

ventas. Lograr el éxito a largo plazo en el mercado requiere un enfoque estratégico constante 

(Romero & Villacres , 2020). 

2.2.2.4 Elementos importantes para incrementar las ventas  

Para incrementar las ventas es necesario implementar mejores prácticas, las cuales 

pueden variar dependiendo de tu modelo de negocio. Pero hay algunas áreas clave para 

mejorar el crecimiento de los ingresos: (Terán & García , 2020). 

• Comprenda las funciones y responsabilidades de su equipo. 
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• Proporcione las herramientas adecuadas para su equipo. 

• Descubra cómo su producto se adapta a sus necesidades. 

• Investigue a sus clientes. 

• Cree un excelente argumento de venta. 

• Filtrar contenido por empresa. Envíelo a los clientes. 

• Reúna promociones, productos o servicios. 

• Informe a su equipo sobre sus puntos de contacto. 

• Ofrezca una prueba o demostración gratuita. 

2.2.2.5 Tipos de Ventas 

De acuerdo a Quiroa (2020), existen tres tipos de ventas: 

 

• Indirecta: ocurre cuando una empresa utiliza intermediarios o distribuidores para 

comercializar sus productos. Esto significa que no hay contacto con el cliente final. 

• Directa: la venta directa ocurre cuando la fuerza de ventas de la empresa interactúa 

con el cliente. Es un tipo de venta ya sea que el comprador se acerque a la vivienda, 

oficina o negocio donde se encuentra el comprador, como por ejemplo venta 

minorista, venta de vivienda, etc. 

• Industrial: Cuando se realiza la venta entre una y otra empresa. En general es un 

producto diseñado y fabricado según las necesidades y deseos del cliente. 

 

2.2.2.6 Pilares de las ventas  

Los fundamentos de estos aspectos cruciales son esenciales para la generación de 

resultados por parte de los diversos responsables dentro de la organización. Por esta razón, 

es altamente recomendable analizar cada pilar (Huertas , Suárez , Salgado , Jadán , & 

Jiménez , 2020). 

 

• La calidad 

La calidad se refleja en la satisfacción ofrecida a nuevos clientes potenciales 

compradores y clientes existentes durante cada interacción directa, siendo un aspecto 

fundamental, ya que juega un papel determinante en la continuidad de las ventas, la calidad 

se concreta a través de la acción directa de los representantes de la empresa, desde el primer 

contacto con el potencial comprador hasta todas las interacciones posteriores. Por lo que es 

imperativo que los representantes sean competentes y capaces de asesorar a cada individuo, 

incluso si no realizan una compra en ese momento, dejando así una impresión positiva con 

respecto a la oferta de la empresa. 

 

• La consistencia 

Este principio se refiere a la duración, estabilidad y consistencia de las acciones del 

trabajo de calidad para cada cliente, implementando un métodos efectivos de gestión de 

ventas, específico y constantemente mejorado, guía a cada miembro del equipo hacia metas 

generando resultados equitativos, por lo que es crucial que la formación inicial se refuerce 
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mediante supervisión efectiva, liderazgo gerencial o dirección propietaria, por otro lado la 

falta de un método organizacional, cada representante tiende a crear su propio enfoque con 

fortalezas y debilidades para alcanzar sus objetivos periódicos. 

 

• La productividad 

La importancia de este se puede entender mejor vinculándola al producto, que se 

llama "la calidad de las personas que son capaces de producir". Esto es similar a un proceso 

industrial donde el producto final determina el retorno de la inversión. Describe cómo 

evaluar las ventas en términos cuantitativos y cualitativos para determinar la eficacia de su 

sistema de gestión en términos de la cantidad de ingresos que obtiene cada cliente. Las 

evaluaciones de productos se simplifican a unidades o montos invertidos durante un período 

determinado. día, semana, mes completo, mes, mensual, etc.). 

• Rentabilidad 

En ventas, es importante tener en cuenta que cada miembro tiene un objetivo y los 

costos del producto deben estar estrechamente relacionados con la creación de conversiones. 

Los empleadores que utilicen este enfoque encontrarán ganancias ligadas a ratios estables, 

por lo que esto está muy justificado. Asegurar una buena rentabilidad a través de la estructura 

de ventas, independientemente de los cambios que puedan ocurrir en lo sucesivo, y llevar a 

cabo las responsabilidades efectivas de la organización y el derecho a continuar en la 

organización. 

 

2.2.2.7 Fundamentos de las ventas  

Cuando se habla sobre temas de ventas, no se limite solo a productos y servicios, sino 

que incluya también ideas y conceptos que formen la base de un servicio al cliente eficaz. 

Porque las ventas se centran en cómo interactuamos con los clientes. Porque queremos 

ofrecer algo, es importante recalcar que no es lo mismo ofrecer un servicio que ofrecer un 

servicio de alta calidad (Lovelock & Wirtz, 2019). 

 

1) Aprecia y valora a tu cliente como persona, evita etiquetas y juicios, respétalo 

independientemente de su personalidad. 

2) Gánate la confianza del cliente, ya que es la base fundamental para lograr ventas 

exitosas; es un trabajo constante que requiere coherencia entre promesas y 

cumplimientos. 

3) Permite que el cliente hable el 90% del tiempo, haciendo preguntas que revelen sus 

motivaciones, gustos, expectativas y preocupaciones, demostrándole respeto. 

4) Valida que comprendes al cliente sin suponer, asegurándote de entender sus 

necesidades reales y solicitando su opinión sobre los beneficios ofrecidos. 

5) Presenta primero los beneficios antes de hablar del producto, destacando lo que el 

cliente ganará al comprar, y conociendo las diferencias entre beneficios y 

características. 
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6) Confirma que el cliente entendió los beneficios y está interesado, manteniéndolo 

involucrado y preguntándole su opinión sobre cada beneficio presentado. 

7) Ofrece opciones para facilitar la decisión del cliente, preparando alternativas de 

productos, beneficios, precios, formas de pago, etc., siendo la base de una buena 

negociación. 

8) Crea sensación de escasez o urgencia, ya que estos elementos actúan como 

catalizadores de la decisión de compra, transmitiendo mensajes como "oferta solo 

por hoy" o "últimas unidades disponibles". 

9) Pide acción al cliente en la fase de cierre de la venta, utilizando preguntas asumiendo 

que ya decidió comprar, facilitando el proceso de pedido u orden de compra. 

10) Sé auténtico y sincero en tu trato con el cliente, mostrando un genuino interés por 

ayudarlo a comprar, sin forzar actitudes y demostrando que valoras tanto al cliente 

como a tu trabajo. La autenticidad y sinceridad son fundamentales para ganar la 

confianza del cliente. 

 

2.2.2.8 Variaciones de ventas  

La variación de ventas, también conocida como cambio en las ventas, se refiere a la 

diferencia en el nivel de ventas entre dos períodos de tiempo específicos. Se calcula restando 

las ventas del período anterior a las ventas del período actual, y puede expresarse como un 

porcentaje o una cantidad numérica (Altieri, Martinez, & Perri, 2018). 

 

2.2.2.9 Estrategias de ventas  

La estrategia de ventas determina el enfoque de ventas de la empresa, cómo 

interactúa con los clientes e impulsa el crecimiento, define y segmenta los mercados y 

determina qué necesidades, deseos y problemas de los clientes son importantes para el éxito 

de una empresa porque determinan cómo operar. Identificar grupos de clientes específicos 

con características y necesidades, metas y objetivos de ventas. Esto puede incluir aumentar 

las ventas, adquirir nuevos clientes o retener los existentes. Además de implementar 

herramientas y tecnologías que aceleran las ventas, brindando a su equipo de ventas las 

habilidades y conocimientos que necesita (Feijoo, Guerrero, & García, 2018). 

 

• Networking 

Es una de las estrategias de venta de servicios más utilizada, ya que no importa el 

servicio que se oferte, el networking es un ejemplo de estrategia ya que ayuda a gestionar de 

manera eficaz una red de contactos. 

 

• Alianzas Estratégicas 

La alianza estratégica de venta de servicios, la misma que empresas o personas 

aliadas que tenga un negocio el cual complemente y que no compita. Este tipo de sinergias 

es una buena forma de atraer nuevos clientes. 

 

 

 



30 

 

• Conviértete en una marca reconocida 

Existen varios canales o plataformas que son de gran ayuda como estrategia de ventas 

como LinkedIn, Twitter, Facebook, Pinterest, YouTube, cada una de ellas puede alcanzar a 

generar ventas cumpliendo con los objetivos que se busca. 

 

2.2.2.10 Relación gestión de producción y ventas 

  La relación entre la dirección de producción y las ventas es fundamental para el éxito 

de la empresa. Las dos funciones están estrechamente vinculadas y trabajan juntas para 

garantizar un funcionamiento fluido y la satisfacción del cliente. La colaboración entre las 

organizaciones de fabricación y ventas es fundamental para optimizar los procesos 

comerciales y lograr el éxito empresarial a largo plazo. Ambos departamentos deben trabajar 

juntos para cumplir con las expectativas del cliente y rentabilizar el negocio (Casanova, 

Núñez, Navarrete, & Proaño, 2020). 

 

2.2.2.11 Cuadro entre gestión de producción y ventas  

Tabla 1. Gestión de producción y ventas 

Gestión de producción y ventas 

Gestión de Producción Ventas 

Eficiencia en la fabricación y entrega de 

productos 

Generar ingresos mediante la venta de 

productos 

Procesos de fabricación, logística, cadena 

de suministro, control de inventario y 

calidad 

Estrategias de marketing y relaciones con 

clientes, desarrollo de estrategias de 

ventas, atención al cliente 

Relación estrecha con compras Colaboración con marketing, servicio al 

cliente 

Necesaria para adaptarse a cambios en la 

demanda y tecnologías de producción 

Debe adaptarse a los cambios del mercado 

y a las cambiantes necesidades de los 

clientes 

Desde la concepción hasta la entrega al 

cliente 

Desde la identificación de oportunidades 

hasta la postventa y fidelización 

Elaborado por: Kelvin Pinduisaca a partir de los datos investigativos  
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Figura 2 Figuras de diagrama de flujo 

 

Fuente: ICOTEF (2023). 

Elaboración: Propia a partir de los datos informativos de la empresa  

 

2.2.2.12 Flujograma del proceso de la fabricación del patrón  

El procedimiento abarca desde la búsqueda o desarrollo de diseños hasta la obtención del 

prototipo físico y la presentación de la metodología apropiada para luego avanzar con la 

fabricación de la prenda. 

 

Figura 3. Flujograma del proceso de la fabricación del patrón 

  
Fuente: ICOTEF (2023). 

Elaboración: Propia a partir de los datos informativos de la empresa  
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2.2.2.13 Procedimiento de trabajo para la confección de prendas de vestir 

El procedimiento se inicia con la preparación de la orden de producción, detallando las 

especificaciones de trabajo necesarias para la confección, y concluye con la entrega del 

producto final, ya empaquetado. 

 

Figura 4. Flujograma de trabajo para la confección de prendas de vestir 

 
Fuente: ICOTEF (2023). 

Elaboración: Propia a partir de los datos informativos de la empresa  

 

2.2.2.14 Procedimiento de trabajo para la confección de ropa de hogar 

El procedimiento aplica desde la elaboración de la orden de producción donde se especifique 

la metodología de trabajo para la confección hasta la obtención del producto terminado 

empacado.  

 

Figura 5. Flujograma de trabajo para la confección de ropa de hogar 

  
Fuente: ICOTEF (2023). 

Elaboración: Propia a partir de los datos informativos de la empresa  
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2.2.2.15 Procedimiento de trabajo para marketing del producto 

 

El procedimiento se extiende desde la evaluación del mercado para crear un plan de 

mercadotecnia hasta la creación de anuncios publicitarios para optimizar la comercialización 

de mercancía de la empresa. 

Figura 6. Procedimiento de trabajo para marketing del producto 

 
Fuente: ICOTEF (2023). 

Elaboración: Propia a partir de los datos informativos de la empresa  

 

2.2.2.16 Procedimiento de trabajo para atención al cliente 

El procedimiento se inicia desde que el cliente llega y realiza su pedido, y continúa 

brindándole asistencia en caso de tener dudas durante el diseño, hasta la entrega del producto 

y la posterior consulta para asegurar su satisfacción. 

 

Figura 7. Procedimiento de trabajo para atención al cliente 

 
Fuente: ICOTEF (2023). 

Elaboración: Propia a partir de los datos informativos de la empresa  
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2.2.2.17 Procedimiento de trabajo para control de calidad del producto 

El procedimiento comienza con la evaluación de la calidad de los materiales y suministros 

adquiridos y continúa hasta la entrega del producto final que cumple con todas las 

especificaciones. Luego, se realiza la entrega al cliente. 

 

Figura 8. Procedimiento de trabajo para control de calidad del producto 

 
Fuente: ICOTEF (2023). 

Elaboración: Propia a partir de los datos informativos de la empresa  

2.2.2.18 Fluctuación de la proyección de ventas de la microempresa ICOTEF 

En el análisis de las fluctuaciones de ventas proyectadas de la microempresa ICOTEF, se 

indaga la información histórica de ventas, así como con datos sobre preferencias del 

comprador y otros componentes que pueden influenciar en comercializaciones futuras. Con 

la finalidad de potencializar las ventas para los 5 periodos concretos a lo largo del tiempo. 

Con esa información, se puede identificar posibles tendencias, estacionalidades o factores 

que influyan en las variaciones en las ventas. 

 

Tabla 2. Fluctuación económica de los costos históricos  

Fluctuación económica de los costos históricos  

 

 

COSTOS HISTORICOS  
 

TERNOS DEPORTIVOS 04/16/20

24 

Cada 

TERNO  

 

AÑO AÑO 

2019 

AÑO 

2020 

AÑO 

2021 

AÑO 

2022 

AÑO 

2023 

  TOTA 

L 

 

NÚMERO DE UNIDADES 

VENDIDAS 

600 850 1.000 1.100 1.250   4.800 
 

PRECIO POR UNIDAD $12,00 $14,00 $16,00 $18,00 $20,00     
 

VENTAS TOTALES $7.200,

00 

$11.900

,00 

$16.000

,00 

$19.800

,00 

$25.000,

00 

  $79.9

00,00 

 

Fuente: Encuesta realizada a la microempresa ICOTEF  

Elaborado por: Kelvin Pinduisaca 
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Gráfico 1. Costos históricos 

 
Fuente: Encuesta realizada a la microempresa ICOTEF  

Elaborado por: Kelvin Pinduisaca 

2.2.2.18.1 Análisis e interpretación 

En el análisis se evidencia la fluctuación económica histórica que ha tenido la microempresa 

ICOTEF, en donde en el año 2019 tuvo una venta de 11.736 dólares americano, en los cuales 

para el año 2020 decrece -0,91 puntos porcentuales, generando una venta de 7.200 dólares 

americanos esto por los diferentes factores económicos y sociales que sufrió el país, a igual 

para el año 2021 tiende a crecer en  6,18 puntos porcentuales por la reactivación económica, 

así también para el año  2022, su crecimiento 2,54 puntos porcentuales;  por la estabilidad 

económica así también en el año  2023, crece 0,89 puntos porcentuales a consideración del 

anterior periodo. El nivel de tendencia de crecimiento para posteriores años es de 0,32 puntos 

porcentuales como se presenta a continuación:  
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Gráfico 2. Proyección de ventas anuales 

 

Fuente: Encuesta realizada a la microempresa ICOTEF  

Elaborado por: Kelvin Pinduisaca 

 

2.2.2.18.2 Análisis e interpretación 

Se evidencia el nivel de crecimiento de proyección de ventas para los 5 periodos posteriores 

considerando los diferentes factores influyentes e identifica patrones estacionales, 

tendencias de crecimiento o declive, que pueda tener la microempresa ICOTEF, por 

consiguiente, vende productos con calidad, y generar estrategias de marketing de ICOTEF, 

como campañas publicitarias, presencia en redes sociales, colaboraciones, etc., pueden 

influir en las fluctuaciones de las ventas al afectar la visibilidad y la percepción de la marca. 
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CAPÍTULO III. METODOLOGÍA 

 

3.1 Método 

Según Rodríguez, Breña, & Vargas (2021) el método hipotético deductivo es 

ampliamente utilizado en la vida diaria, así como para la investigación científica. Es el 

ámbito de la lógica en el que buscamos soluciones a los problemas que estudiamos. 

 

3.1.1 Plantear y formular el problema 

Se hizo uso de los aspectos que fueron tratados en la problemática del trabajo de 

titulación respecto a la necesidad de incrementar las ventas de la microempresa ICOTEF, de 

esta manera buscar las soluciones pertinentes al problema expresado con antelación.  

 

3.1.2 Formulación de la hipótesis 

De acuerdo a la investigación se planteó la hipótesis de la implementación de un 

modelo de gestión de la producción para optimar el comercio de la microempresa ICOTEF 

para tener una organización que proporcione mayor fortalecimiento en su producto a través 

de una mejor gestión de producción. 

 

3.1.3 Deducir un marco teórico preliminar  

Se hace énfasis en un marco teórico preliminar donde se destaca los cambios 

constantes de una economía globalizada y de una crisis económica en todos los sectores 

productivos, en este caso, se definen lo correspondiente a las ventas y la gestión de la 

producción para una mejor comprensión del trabajo investigativo. 

 

3.1.4 Sistematizar – contrastar  

Se planteó la sistematización de la investigación a través de la hipótesis a ser 

comprobada con diferentes temas relacionados con las variables del tema planteado para esta 

investigación, mientras tanto este trabajo se desarrolló mediante el método hipotético 

deductivo con el fin de solucionar el problema. 

 

3.2 Tipo y diseño de la investigación 

 

3.2.1 Tipo de investigación 

Se ejecutó una investigación de tipo descriptiva, ya que se observó y detalló cómo se 

gestiona cada proceso productivo, esto permitió conocer la situación actual en que se maneja 

la microempresa “ICOTEF” y obtener la información necesaria para poder analizarla. Por lo 

que, de acuerdo a Bernal, C. (2010), explica que la investigación descriptiva es el análisis de 

las condiciones y características de la situación o fenómenos que se estudian, es decir, las 

causas que provocan cambios en la conducta del individuo. Para estas reacciones, de esta 

manera es posible identificar y determinar las relaciones y relaciones entre dos o más 

aspectos relacionados con el problema de investigación. Mediante un estudio descriptivo, 
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describimos los hechos y circunstancias más destacados relacionados con el problema de 

investigación, lo que nos permitió comprender cuáles son las principales razones de los 

resultados negativos de "ICOTEF", logrando así un alto nivel de conocimiento e información 

para la investigación. 

 

3.2.2 Diseño de estudio  

En este tipo de investigación, no se realizan modificaciones deliberadas en las 

variables independientes ni se manipulan escenarios. En su lugar, se observó el lugar y la 

situación interés, para la recopilación datos y posterior se analizan. 

 

3.2.3 Investigación descriptiva 

La investigación descriptiva es una metodología que se centra en describir 

detalladamente un fenómeno, situación o proceso, sin manipular variables (Guevara, 

Verdesoto, & Castro, 2020). 

 

3.3 Técnicas de recolección de datos 

En cuanto a la ejecución del proyecto, se utilizó la encuesta como técnica de 

investigación apoyándose en la entrevista estructurada, así se obtuvo información referida a 

la producción y venta, la observación registró los datos obtenidos en el desarrollo de los 

procesos.  

 

3.3.1 Población  

En el caso de la microempresa ICOTEF, se adopta una población objeto de estudio 

de 25 empleados. 

 

3.3.2 Muestra 

No se emplea una muestra, ya que el número de la población de estudio es reducido 

y no supera los 100 casos para el análisis  

 

3.4 Técnica e instrumento 

 

• Encuesta 

Permitió conocer la información del problema que sea está investigando y se 

aplicará de forma directa. 

 

• Entrevista 

Técnica utilizada para obtener la información de manera personalizada mediante una 

serie de preguntas que se utiliza entre el investigador y el sujeto 
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3.5 Hipótesis 

 

H1: La gestión de producción incide en las ventas de la microempresa ICOTEF, 

ubicada en la parroquia Yaruquies 

 

Ho: La gestión de producción no incide en las ventas de la microempresa ICOTEF, 

ubicada en la parroquia Yaruquies 
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3.6 Análisis, interpretación y discusión de los datos  

3.6.1 Análisis e interpretación de los datos  

1. ¿La microempresa ICOTEF cuenta con controles de calidad para que no 

preexista reclamos?  

Tabla 3.  Control de calidad 

Control de calidad 

Opción  Frecuencia % 

Muy de acuerdo 14 56 

De acuerdo 8 32 

Ni de acuerdo ni en desacuerdo 2 8 

En desacuerdo 1 4 

Muy en desacuerdo                                    0 0 

TOTAL 25 100 

Fuente: Encuesta realizada en la microempresa ICOTEF  

Elaborado por: Kelvin Pinduisaca 

 

Gráfico 3. Control de calidad 

Control de calidad 

 
Fuente: Encuesta realizada en la microempresa ICOTEF  

Elaborado por: Kelvin Pinduisaca 

 

Análisis e interpretación 

Mediante el análisis respecto a la existencia de controles de calidad para que no 

preexista reclamos, podemos decir que la microempresa ICOTEF en base a la encuesta, la 

mayoría de los participantes indican que el 56% están muy de acuerdo que la microempresa 

cuenta con controles de calidad eficaces para prevenir reclamos, el 32% expresó estar de 

acuerdo reflejado una inclinación positiva, por otro lado, solo el 4% manifestó estar en 

desacuerdo, el 8% se encuentra en la categoría de ni de acuerdo ni en desacuerdo. La mayoría 

de los encuestados expresaron una gran confianza en la capacidad de su empresa para 

prevenir quejas mediante la implementación de medidas de control de calidad. 

148

2
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0

Muy de acuerdo

De acuerdo

Ni de acuerdo ni en
desacuerdo

En desacuerdo
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2. ¿Dentro de la microempresa ICOTEF utilizan los recursos disponibles sin 

desperdicio? 

Tabla 4. Recursos disponibles. 

Recursos disponibles. 

Opción  Frecuencia % 

Muy de acuerdo 3 12 

De acuerdo 6 24 

Ni de acuerdo ni en desacuerdo 15 60 

En desacuerdo 1 4 

Muy en desacuerdo                                    0 0 

TOTAL 25 100 

Fuente: Encuesta realizada en la microempresa ICOTEF  

Elaborado por: Kelvin Pinduisaca 

 

Gráfico 4. Recursos disponibles 

Recursos disponibles 

 
Fuente: Encuesta realizada en la microempresa ICOTEF  

Elaborado por: Kelvin Pinduisaca 

 

Análisis e interpretación 

En relación a las respuestas obtenidos acerca si dentro de la microempresa ICOTEF 

utilizan los recursos disponibles sin desperdicio se visualiza que el 60%, de los encuestados 

mencionó estar ni de acuerdo ni en desacuerdo, el 24% mencionó estar de acuerdo, siendo 

el 12% indica estar muy de acuerdo y por último el 4% está en desacuerdo. Este análisis 

indica que dentro de la microempresa no sabe si se está utilizando los recursos disponibles 

para ayudar a mejorar la producción. 
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3. ¿La microempresa ICOTEF cuenta con un plan de gestión de riesgo? 

Tabla 5. Plan de gestión de riesgo 

Plan de gestión de riesgo 

Opción  Frecuencia % 

Muy de acuerdo 10 40 

De acuerdo 12 48 

Ni de acuerdo ni en desacuerdo 2 8 

En desacuerdo 1 4 

Muy en desacuerdo                                    0 0 

TOTAL 25 100 

Fuente: Encuesta realizada en la microempresa ICOTEF  

Elaborado por: Kelvin Pinduisaca 

 

Gráfico 5. Plan de gestión de riesgo 

Plan de gestión de riesgo 

 
Fuente: Encuesta realizada en la microempresa ICOTEF  

Elaborado por: Kelvin Pinduisaca 

 

Análisis e interpretación 

En relación a que, si la microempresa ICOTEF cuenta con un plan de gestión de 

riesgo, el 40% la mayoría de los encuestados está altamente muy de acuerdo, el 48% está de 

acuerdo lo que refuerza la idea de que hay un consenso general sobre la existencia y eficacia 

del plan de gestión de riesgos, el 8% menciono estar ni de acuerdo ni en desacuerdo, el 4% 

están en desacuerdo. Lo que señala que dentro de la microempresa cuentan con un plan de 

gestión de riesgos que podría estar tomando medidas efectivas para identificar y abordar los 

riesgos en su entorno operativo. 
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4. ¿La microempresa ICOTEF tiene un enfoque proactivo para disminuir la 

posibilidad de que algo resulte mal y mermar los daños? 

Tabla 6. Enfoque proactivo 

Enfoque proactivo 

Opción Frecuencia % 

Muy de acuerdo 11 44 

De acuerdo 9 36 

Ni de acuerdo ni en desacuerdo 5 20 

En desacuerdo 0 0 

Muy en desacuerdo                                    0 0 

TOTAL 25 100 

Fuente: Encuesta realizada en la microempresa ICOTEF  

Elaborado por: Kelvin Pinduisaca 

 

Gráfico 6. Enfoque proactivo 

Enfoque proactivo 

 
Fuente: Encuesta realizada a la microempresa ICOTEF  

Elaborado por: Kelvin Pinduisaca 

 

Análisis e interpretación 

Al analizar la interrogante acerca de si la microempresa ICOTEF tiene un enfoque 

proactivo para disminuir la posibilidad de que algo resulte mal y mermar los daños, el 44% 

de los encuestados está muy de acuerdo, mientras que el 36% está de acuerdo, existe el 20% 

de encuestados que menciona estar ni de acuerdo ni en desacuerdo. La mayoría de los 

encuestados indican tiene un enfoque proactivo para posibilidad de que algo resulte mal y 

mermar los daños, pero también indican la importancia de abordar posibles áreas de mejora 

o preocupaciones entre aquellos que no expresaron una opinión clara. 
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5. ¿La microempresa ICOTEF en base al control ha mejorado los productos y 

servicios que ofrece al público?  

Tabla 7. Mejora de productos y servicios 

Mejora de productos y servicios 

Opción  Frecuencia % 

Muy de acuerdo 20 80 

De acuerdo 4 16 

Ni de acuerdo ni en desacuerdo 1 4 

En desacuerdo 0 0 

Muy en desacuerdo                                    0 0 

TOTAL 25 100 

Fuente: Encuesta realizada en la microempresa ICOTEF  

Elaborado por: Kelvin Pinduisaca 

 

Gráfico 7. Mejora de productos y servicios 

Mejora de productos y servicios 

 
Fuente: Encuesta realizada en la microempresa ICOTEF  

Elaborado por: Kelvin Pinduisaca 

 

Análisis e interpretación 

Mediante el análisis respecto si la microempresa ICOTEF en base al control ha 

mejorado los productos y servicios que brinda al público, en su mayoría los participantes 

indican que el 80% están muy de acuerdo, el 16% expresó estar de acuerdo, por otro lado, 

solo el 4% menciono estar ni de acuerdo ni en desacuerdo. Determinado así que ICOTEF ha 

mejorado la calidad de los productos y servicios brindados a través de las medidas de control. 
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6. ¿La microempresa ICOTEF aplica una estrategia de reducción de costos para 

elevar la rentabilidad? 

Tabla 8. Estrategia de reducción de costos. 

Estrategia de reducción de costos. 

Opción  Frecuencia % 

Muy de acuerdo 9 36 

De acuerdo 10 40 

Ni de acuerdo ni en desacuerdo 5 20 

En desacuerdo 1 4 

Muy en desacuerdo                                    0 0 

TOTAL 25 100 

Fuente: Encuesta realizada en la microempresa ICOTEF  

Elaborado por: Kelvin Pinduisaca 

 

Gráfico 8. Estrategia de reducción de costos. 

Estrategia de reducción de costos 

 
Fuente: Encuesta realizada en la microempresa ICOTEF  

Elaborado por: Kelvin Pinduisaca 

 

Análisis e interpretación 

Mediante el análisis acerca si la microempresa ICOTEF aplica una estrategia de 

reducción de costos para elevar la rentabilidad, el 36% están muy de acuerdo, el 40% expresó 

estar de acuerdo reforzando un fuerte consenso entre los encuestados, por otro lado, el 20% 

menciono estar ni de acuerdo ni en desacuerdo, sin embargo, 4% indica estar en desacuerdo. 

Demostrando que en gran parte de las personas encuestadas perciben que la microempresa 

ICOTEF aplica una estrategia de reducción de costos para aumentar su rentabilidad. 
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7. ¿La microempresa ICOTEF conoce todos los productos que se ajusta a las 

necesidades del público? 

Tabla 9. Productos según la necesidad del público 

Productos según la necesidad del público 

Opción  Frecuencia % 

Muy de acuerdo 4 16 

De acuerdo 6 24 

Ni de acuerdo ni en desacuerdo 12 48 

En desacuerdo 2 8 

Muy en desacuerdo                                    1 4 

TOTAL 25 100 

Fuente: Encuesta realizada en la microempresa ICOTEF  

Elaborado por: Kelvin Pinduisaca 

 

Gráfico 9. Productos según la necesidad del público 

 
Fuente: Encuesta realizada en la microempresa ICOTEF  

Elaborado por: Kelvin Pinduisaca 

 

Análisis e interpretación 

Mediante el análisis respecto a si la microempresa ICOTEF conoce todos los productos que 

se ajusta a las necesidades del público, el 48% mencionaron estar ni de acuerdo ni en 

desacuerdo, el 24% menciono estar de acuerdo, el 16% menciono estar muy acuerdo, el 8% 

menciona estar en desacuerdo, el 4% dijo estar totalmente en desacuerdo. Determinándose 

de tal manera que en su mayoría los encuestados de la microempresa ICOTEF se encuentran 

inseguros de conocer todos los productos que se ajustan a las necesidades del público. 
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8. ¿La microempresa ICOTEF se adaptado a cambios ante la demanda del 

mercado o a escenarios imprevistos? 

Tabla 10. Cambios en la demanda del mercado 

Cambios en la demanda del mercado 

Opción  Frecuencia % 

Muy de acuerdo 4 16 

De acuerdo 9 36 

Ni de acuerdo ni en desacuerdo 10 40 

En desacuerdo 2 8 

Muy en desacuerdo                                    0 0 

TOTAL 25 100 

Fuente: Encuesta realizada en la microempresa ICOTEF  

Elaborado por: Kelvin Pinduisaca 

 

Gráfico 10. Cambios en la demanda del mercado 

Cambios en la demanda del mercado 

 
Fuente: Encuesta realizada en la microempresa ICOTEF  

Elaborado por: Kelvin Pinduisaca 

 

Análisis e interpretación 

Mediante el análisis respecto a la adaptación de cambios ante la demanda del 

mercado o a escenarios imprevistos, podemos decir que dentro de la microempresa ICOTEF 

el 40% mencionaron estar ni de acuerdo ni en desacuerdo, el 36% mención estar de acuerdo, 

el 16% menciono estar totalmente de acuerdo y por último el 8% señala estar en desacuerdo. 

Tomando en cuenta los resultados proporcionados, parece que la microempresa ICOTEF 

indica inseguridad de haberse adaptado a los cambios ante la demanda del mercado, según 

la percepción de los encuestados. 
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9. ¿La microempresa ICOTEF tiene formas de venta que le permiten elegir la 

mejor manera de abordar los clientes y vender sus productos? 

 

Tabla 11. Formas de venta 

Formas de venta 

Opción Frecuencia % 

Muy de acuerdo 2 8 

De acuerdo 3 12 

Ni de acuerdo ni en desacuerdo 4 16 

En desacuerdo 15 60 

Muy en desacuerdo                                    1 4 

TOTAL 25 100 

Fuente: Encuesta realizada en la microempresa ICOTEF  

Elaborado por: Kelvin Pinduisaca 

 

Gráfico 11. Formas de ventas 

Formas de ventas 

 
Fuente: Encuesta realizada en la microempresa ICOTEF  

Elaborado por: Kelvin Pinduisaca 

 

Análisis e interpretación 

En relación a los resultados obtenidos se puede observar que el 60% están en 

desacuerdo en la existencia de formas de venta que le permiten elegir la mejor manera de 

abordar al cliente y vender sus productos, el 16% mencionaron estar ni de acuerdo ni en 

desacuerdo, el 12% mencionaron estar de acuerdo, el 8% expreso estar muy acuerdo, 

mientras que el 4% está totalmente en desacuerdo. Concluyendo así que la mayoría de los 

encuestados están en desacuerdo, indicando una fuerte negación en la existencia de las 

formas de vender sus productos a los clientes.  
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10. ¿La microempresa ICOTEF hace seguimiento de los fundamentos de las 

ventas para asegurar una buena implementación en el punto de venta? 

Tabla 12. Seguimiento de los fundamentos de ventas 

Seguimiento de los fundamentos de ventas 

Opción  Frecuencia % 

Muy de acuerdo 2 8 

De acuerdo 4 16 

Ni de acuerdo ni en desacuerdo 13 52 

En desacuerdo 5 20 

Muy en desacuerdo                                    1 4 

TOTAL 25 100 

Fuente: Encuesta realizada en la microempresa ICOTEF  

Elaborado por: Kelvin Pinduisaca 

 

Gráfico 12. Seguimiento de los fundamentos de ventas 

Seguimiento de los fundamentos de ventas 

 
Fuente: Encuesta realizada en la microempresa ICOTEF  

Elaborado por: Kelvin Pinduisaca 

 

Análisis e interpretación 

Mediante el análisis sobre si la microempresa ICOTEF hace seguimiento de los fundamentos 

de las ventas para asegurar una buena implementación en el punto de venta, el 52% 

mencionaron estar ni de acuerdo ni en desacuerdo que ICOTEF hace un seguimiento efectivo 

de los fundamentos de las ventas., el 20% mencionaron estar en desacuerdo, el 16% expreso 

estar de acuerdo, 8% está muy de acuerdo, mientras que un 4% mencionó estar muy 

desacuerdo. Los resultados indican inseguridad en el seguimiento de los fundamentos de las 

ventas. 
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11. ¿La microempresa ICOTEF cuenta con una herramienta de variación de 

ventas para evaluar la diferencia entre ventas reales y ventas pronosticadas? 

 

Tabla 13. Herramienta de variación de ventas 

Herramienta de variación de ventas 

Opción  Frecuencia % 

Muy de acuerdo 2 8 

De acuerdo 1 4 

Ni de acuerdo ni en desacuerdo 5 20 

En desacuerdo 15 60 

Muy en desacuerdo                                    2 8 

TOTAL 25 100 

Fuente: Encuesta realizada en la microempresa ICOTEF  

Elaborado por: Kelvin Pinduisaca 

 

Gráfico 13. Herramienta de variación de ventas 

Herramienta de variación de ventas 

 
Fuente: Encuesta realizada en la microempresa ICOTEF  

Elaborado por: Kelvin Pinduisaca 

 

Análisis e interpretación 

Mediante el análisis respecto a la existencia de una herramienta de variación de 

ventas para evaluar la diferencia entre ventas reales y ventas pronosticadas, podemos decir 

que el, 60% están en desacuerdo mostrando una fuerte negación, el 20% menciona estar ni 

de acuerdo ni en desacuerdo, el 8% dijo estar muy de acuerdo, por otra parte, el 8% también 

mencionó estar muy en desacuerdo y finalmente, el 4% está de acuerdo. La mayoría de los 

encuestados señala una respuesta clara, la gran mayoría de los encuestados indica la 

necesidad de obtener más información o aclaración sobre este aspecto. 
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12. ¿La microempresa ICOTEF tiene un planeamiento estratégico centrado en 

mejorar y aumentar las ventas? 

 

Tabla 14. Planteamiento estratégico 

Planteamiento estratégico 

Opción  Frecuencia % 

Muy de acuerdo 2 8 

De acuerdo 1 4 

Ni de acuerdo ni en desacuerdo 4 16 

En desacuerdo 15 60 

Muy en desacuerdo                                    3 12 

TOTAL 25 100 

Fuente: Encuesta realizada a la microempresa ICOTEF  

Elaborado por: Kelvin Pinduisaca 

 

Gráfico 14. Planteamiento estratégico 

Planteamiento estratégico 

 
Fuente: Encuesta realizada en la microempresa ICOTEF  

Elaborado por: Kelvin Pinduisaca 

 

Análisis e interpretación 

Mediante el análisis sobre si la microempresa ICOTEF tiene un planeamiento 

estratégico centrado en mejorar y aumentar las ventas, el 60% mencionó estar totalmente en 

desacuerdo, el 16% mencionaron estar ni de acuerdo ni en desacuerdo, 12% mencionaron 

estar totalmente en desacuerdo, el 8% dijo estar muy de acuerdo y finalmente el 4% están de 

acuerdo. De acuerdo a los resultados se determinó que dentro de la microempresa no cuentan 

con un planeamiento estratégico centrado en mejorar y aumentar las ventas. 

 

 

  

8%
4%

16%

60%

12%

Muy de acuerdo

De acuerdo

Ni de acuerdo ni en desacuerdo

En desacuerdo

Muy en desacuerdo
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CAPÍTULO IV. RESULTADOS Y DISCUSIÓN 

 

4.1 Discusión de los resultados obtenidos  

De acuerdo a los resultados obtenidos de los instrumentos de recolección de datos de 

esta investigación, encuestas y entrevistas, se determinaron los siguientes puntos 

importantes:  

El estudio revela que la microempresa ICOTEF posee un plan de gestión de riesgos, 

con un nivel significativo de aceptación entre los encuestados. En concreto, el 40% de los 

participantes muestra un alto grado de acuerdo, mientras que el 48% indica estar de acuerdo. 

Estos resultados sugieren un consenso generalizado sobre la existencia y eficacia del plan de 

gestión de riesgos. En donde Morales (2021) hace referencia a que un plan sistemático y 

estructurado para identificar, analizar, evaluar, medir y controlar los riesgos y amenazas de 

una organización. Es una herramienta importante para gestionar los riesgos que afectan el 

desempeño de una organización. 

Por otro lado, al analizar la presencia de una herramienta para evaluar la variación 

entre las ventas reales y las pronosticadas, los hallazgos muestran una discrepancia notable. 

El 60% de los encuestados expresa su desacuerdo, denotando una clara negativa hacia la 

existencia de dicha herramienta. Además, el 20% manifiesta no tener una postura definida 

al respecto. Por ende, los controles de calidad que ofrece la microempresa ICOTEF se 

realizan antes durante y después de obtener el producto final, verificando el buen estado en 

materia prima, insumos, y maquinarias en buen estado para que no prexista reclamos al 

momento de su entrega al cliente (Casanova, Núñez, Navarrete, & Proaño, 2020) 

Se ha podido identificar que uno de los problemas dentro de la microempresa 

ICOTEF son los recursos disponibles sin desperdicio de acuerdo a los resultados se observa 

que lo restante del material no lo utilizan en su totalidad para la confección de una nueva 

prenda ya que optan por la compra de más material y no utilizar los recursos disponles a su 

alcance. (Vilcarromero , 2017) 

Actualmente es evidente que la microempresa ICOTEF cuenta con un manual de 

procesos el cual les permite identificar riesgos y amenazas, con el fin de tomar medidas para 

eliminar o reducir el riesgo de que ocurran daños. El propósito de la gestión de riesgos es 

proteger a las pequeñas empresas de los riesgos y amenazas que puedan ocurrir en sus 

operaciones.  

Las personas encuestadas de la microempresa ICOTEF están inseguras de conocer 

todos los productos que se adaptan a las necesidades de sus clientes, de acuerdo a la 

entrevista no se ha realizado un estudio de mercado basado a las necesidades actuales del 

cliente, además no cuentan con un catálogo que les permita exhibir nuevos productos. 

Con respecto a los resultados de los cambios en la demanda del mercado la 

microempresa actualmente no realiza una adecuada toma de características específicas que 
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solicita el cliente, la gama de productos que se confecciona dentro del mercado es amplia 

por lo tanto deben adaptarse a las necesidades que requieren los clientes. 

Dentro de la microempresa ICOTEF los resultados muestran una dificultad en la 

elección de formas de vender sus productos, a medida que las necesidades del cliente 

cambian, los tipos de ventas también evolucionan, esto define como los vendedores van a 

interactuar con sus clientes y poder llegar a un acuerdo de pedido.  

En relación al análisis e interpretación de resultados, se puede analizar que dentro de 

la microempresa ICOTEF no tienen claro en llevar una base de datos de los clientes más 

frecuentes que les permitan conocer los gustos en las prendas que desean, con esto en un 

futuro brindarle opciones y ayudarles a que sus pedidos sean de acorde a lo que solicitan.  

Con respecto a la entrevista realizada indican que son conscientes que no cuentan 

con una herramienta de variación de ventas para evaluar la diferencia entre las ventas de un 

periodo y otro, esto no le permite a la microempresa ICOTEF llevar un registro de la cantidad 

de ventas obtenidas de diferentes periodos, este indicador permite entender si la gestión 

operativa de la empresa mantiene un equilibrio general considerable o si están en situaciones 

de riesgo.  

En cuanto a ventas no tienen una estrategia concreta que les permita incrementar sus 

ventas, actualmente es evidente que la microempresa ICOTEF debe contar con una estrategia 

de ventas que permita conocer mejor los productos y servicios al público.  

 

4.2 Comprobación de la hipótesis  

En esta investigación, la prueba de hipótesis se realizó utilizando el estadístico chi-

cuadrado, denotado como X2, y utilizado para verificar la hipótesis haciendo referencia a la 

distribución de frecuencias. De esta forma, se supone que las variables se intercambian para 

verificar si la incidencia ocurre en relación con la variable dependiente. 

 

4.2.1 Planteamiento de la hipótesis  

H1: La gestión de producción incide en las ventas de la microempresa ICOTEF, 

ubicada en la parroquia Yaruquies 

 

Ho: La gestión de producción no incide en las ventas de la microempresa ICOTEF de 

la parroquia Yaruquies 

 

4.2.2 Modelo matemático 

 

• H0= fo = fe    →      fo – fe = fo 

• H1 = fo ≠ fe    →      fo – fe ≠ fo 
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4.2.3 Nivel de significancia y grado de libertad 

 

a = 0,05 

gl = (nc – 1) (nf – 1) 

gl = (4– 1) (4– 1) 

gl = (3) (3) 

gl = 9    → X²t = 16,919  

 

 

Donde:   

 

• a = Margen de error 

• gl = Grado de libertad 

• nf = Numero de filas 

• nc = Numero de columnas 

• X²t = Chi cuadrado tabulado a nivel de significancia 

 

Usando la tabla de percentiles para la distribución del Chi- cuadrado, se obtuvo el 

valor de X²t = 16,919 mismo que es el producto del cruce de cifras de los grados de libertad 

el cual corresponde a gl= 16. Un nivel de confianza que equivale a X2=0,95 y un margen de 

error de 0,05. 

 

Gráfico 15. Tabla de los valores críticos de la distribución 

Tabla de los valores críticos de la distribución 

 

  
 

Fuente: (Estadistica, 2017)  

Elaborado por: Kelvin Pinduisaca 
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4.2.4 Frecuencia observada  

Tabla 15. Frecuencia Observada  

Frecuencia Observada 

VI 3. ¿La microempresa ICOTEF cuenta con un plan de gestión de riesgo? 

VD Muy de acuerdo                                    De acuerdo                                           Ni de acuerdo ni en desacuerdo            En desacuerdo                                       Muy de acuerdo                                    TOTAL 

11. ¿La microempresa 

ICOTEF cuenta con una 

herramienta de variación 

de ventas para evaluar la 

diferencia entre las 

ventas reales y las ventas 

pronosticadas? 

Muy de acuerdo                                    0 0 2 0 0 2 

De acuerdo                                           0 1 0 0 0 1 

Ni de acuerdo ni en 

desacuerdo            
2 2 0 1 0 5 

En desacuerdo                                       8 7 0 0 0 15 

Muy de acuerdo                                    0 2 0 0 0 2 

Total 10 12 2 1 0 25 

Fuente: Encuesta realizada a la microempresa ICOTEF  

Elaborado por: Kelvin Pinduisaca 

 

4.2.5 Frecuencia esperada  

Tabla 16. Frecuencia esperada 

Frecuencia esperada 

VI 3. ¿La microempresa ICOTEF cuenta con un plan de gestión de riesgo? 

VD Muy Adecuado  Adecuado  Ni adecuado ni desacuerdo  Inadecuado  Muy Inadecuado TOTAL 

11. ¿La microempresa 

ICOTEF cuenta con 

una herramienta de 

variación de ventas 

para evaluar la 

diferencia entre las 

ventas reales y las 

ventas pronosticadas? 

Muy importante 0,80 0,96 0,16 0,08 0,00 2 

Importante 0,40 0,48 0,08 0,04 0,00 1 

Moderadamente importante 2,00 2,40 0,40 0,20 0,00 5 

De poca importancia  6,00 7,20 1,20 0,60 0,00 15 

Sin importancia  0,80 0,96 0,16 0,08 0,00 2 

Total 10 12 2 1 0 25 

Fuente: Encuesta realizada a la microempresa ICOTEF  

Elaborado por: Kelvin Pinduisaca 
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4.2.6 Cálculo del chi-cuadrado 

Tabla 17. Cálculo del chi-cuadrado 

Cálculo del chi-cuadrado 

O E O-E O-E2 O-E2/E 

0,00 0,80 -0,80 0,64 0,80 

0,00 0,96 -0,96 0,92 0,96 

2,00 0,16 1,84 3,39 21,16 

0,00 0,08 -0,08 0,01 0,00 

0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 

0,00 0,40 -0,40 0,16 0,40 

1,00 0,48 0,52 0,27 0,56 

0,00 0,08 -0,08 0,01 0,08 

0,00 0,04 -0,04 0,00 0,00 

0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 

2,00 2,00 0,00 0,00 0,00 

2,00 2,40 -0,40 0,16 0,00 

0,00 0,40 -0,40 0,16 0,00 

1,00 0,20 0,80 0,64 0,00 

0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 

8,00 6,00 2,00 4,00 0,67 

7,00 7,20 -0,20 0,04 0,01 

0,00 1,20 -1,20 1,44 1,20 

0,00 0,60 -0,60 0,36 0,00 

0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 

0,00 0,80 -0,80 0,64 0,00 

2,00 0,96 1,04 1,08 0,00 

0,00 0,16 -0,16 0,03 0,00 

0,00 0,08 -0,08 0,01 0,00 

0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 

25,00 10,00 0,00 13,95 25,84 

Fuente: Encuesta realizada a la microempresa ICOTEF  

Elaborado por: Kelvin Pinduisaca 
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4.2.7 Verificación de hipótesis mediante la zona de rechazo 

Gráfico 16. Verificación del Chi-Cuadrado  

Verificación del Chi-Cuadrado 

 
Fuente: Encuesta realizada a la microempresa ICOTEF  

Elaborado por: Kelvin Pinduisaca 

 

4.2.8 Regla de decisión  

Cuando X²c es ≥ a X²t; se refuta la hipótesis nula y se admite la hipótesis alterna < 

por lo que, se puede señalar que se cumple la condición dado que 25,84 del chi-cuadro 

calculado es mayor al 16,919 del chi-cuadrado encontrado en tablas. 

 

4.2.9 Conclusión de la verificación de hipótesis  

Como resultado de la prueba de hipótesis de acuerdo al chi-cuadrado, se determina 

que si se cumple con la condición X²c es > a X²t, por lo que, se rechaza la hipótesis nula y se 

acepta la hipótesis alterna, por lo que la gestión de producción incide en las ventas de la 

microempresa ICOTEF de la parroquia Yaruquies.  

 

 

  

X²c= 25,84 

 

X²t= 16,919 

 



58 

 

CAPÍTULO V. CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES 

 

5.1 CONCLUSIONES  

• Completada la investigación y el análisis de resultados utilizando el sistema SPSS y 

haciendo la comparación de variables se obtuvo un Chi – cuadrado de X²t = 16,919, 

lo que determina que la hipótesis alterna es aceptada estableciendo que la gestión de 

producción incide en las ventas de la microempresa ICOTEF de la parroquia 

Yaruquies.   

 

• La microempresa ICOTEF ha presentado dificultades en su producción para lograr 

productividad en beneficio para la microempresa como la falta de competitividad en 

las ventas su desarrollo les ha generado inconvenientes en el manejo de inventarios, 

funciones y planeación, además por la falta de innovación les ha dado problemas 

para entrar en el mercado e incrementar sus ventas.  

 

• La gestión de producción y ventas es fundamental para el éxito de cualquier pequeña 

empresa. Ambas actividades están estrechamente relacionadas entre sí. En otras 

palabras, no hay duda de que la producción está directamente relacionada con la 

fabricación, pero las ventas están relacionadas con la comercialización del producto. 

Por lo que, se debe trabajar en conjunto para garantizar una buena gobernanza y una 

buena satisfacción del cliente. 

 

• Finalmente, al considerar los resultados se ha propuesto estrategias para la mejora de 

la gestión de producción de ICOTEF que permitirá que se aplique para el crecimiento 

de la microempresa, tales como, implementar un sistema de registro de inventario 

para evitar el desperdicio de materiales, realizar un estudio de mercado basado a las 

necesidades del público para presentar nuevos productos e implementar un plan 

estratégico para incrementar las ventas. 
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5.2 RECOMENDACIONES  

 

• Se recomienda a la microempresa ICOTEF, mejorar en cuanto a constantes 

estrategias en la gestión de producción, de tal manera que sea más competitivo en la 

sección textil, de esta manera se incrementará el nivel de productividad y ventas con 

el fin de mantener una buena rentabilidad de la microempresa.   

 

• Se recomienda realizar un estudio de mercado basado a las necesidades actuales del 

público, que ayudará a la microempresa ICOTEF a desarrollar estrategias para la 

toma de mejores decisiones comerciales.  

 

• Recomendar a la microempresa ICOTEF implementar un sistema de variación de 

ventas puesto que esta herramienta ayudará a evaluar el impacto de los cambios en 

el volumen de ventas, además realizar el análisis de variación de forma regular, 

preferiblemente mensual o trimestral, para identificar tendencias y patrones a lo largo 

del tiempo.  

 

• Finalmente se sugiere a la microempresa ICOTEF realizar un plan estratégico para 

incrementar las ventas, con el fin de conocer mejor los nuevos productos y ser más 

competitivos en el sector textil. 
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CAPÍTULO VI. PROPUESTA 

 

6. Estrategia de mejora  

 

6.1 Tema  

Formular estrategias de producción para optimizar las ventas en la microempresa ICOTEF 

de la Parroquia de Yaruquies.  

 

6.2 Propuesta de mojara 

6.2.1 Estrategia sistema de inventario  

El desarrollo de plantear un sistema de inventario dentro de la gestión de producción ayuda 

a proyectar y gestionar los productos y materiales utilizados en su negocio. La aplicación de 

esta, permitirá que ICOTEF pueda evitar el desperdicio y compra excesiva de materiales. 

 

Tabla 18. Estrategia sistema de inventario  

 Estrategia sistema de inventario 

Problema  Estrategia  Acciones 

Desperdicio de materiales 

proceso productivo por falta 

de registros 

 

Implementar un sistema de 

registro de sobrantes. 

1. Establecer comisión de 

construcción del 

inventario. 

2. Contratar el sistema de 

inventario. 

3. Constatar el uso 

adecuado del sistema y 

aplicarlo. 

Elaborado por: Kelvin Pinduisaca 

 

6.2.2 Estrategia de satisfacer la necesidad del público 

Es realizar investigaciones de mercado para mantenerse al tanto de las tendencias, 

expectativas y requisitos de los clientes. Esto le ayudará a reducir el riesgo y comprender 

mejor su entorno empresarial. 
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Tabla 19. Estrategia de satisfacer la necesidad del público 

Estrategia de satisfacer la necesidad del público 

Problema  Estrategia  Acciones 

Productos no satisfacen la 

necesidad del público 

Diseñar e implementar un 

catálogo para exhibir 

nuevos productos que busca 

el cliente. 

1. Realizar un estudio de 

mercado basado a las 

necesidades actuales del 

público. 
2. Desarrollar un catálogo 

o invertir en 

plataformas de 

comercio electrónico. 

3. Revisar y actualizar 

periódicamente. 

Elaborado por: Kelvin Pinduisaca 

 

 

6.2.3 Estrategia investigación de mercado  

Dentro de esta estrategia se podrá recopilar información sobre el público objetivo, de esta 

manera ayudará a satisfacer las necesidades específicas del cliente, de tal manera que la 

microempresa conocerá los deseos de sus clientes y sabrá superar las expectativas.  

 

Tabla 20. Estrategia investigación de mercado 

Estrategia investigación de mercado 

Problema  Estrategia  Acciones 

Baja adaptación a cambios 

en la demanda del mercado 

Investigar el público 

objetivo.  

1. Realizar una investigación 

de mercado.  

2. Recopilar información 

sobre el público objetivo.  

3. Establecer tomas de 

decisiones informadas 

para mejorar el 

rendimiento 

empresarial.  

 

Elaborado por: Kelvin Pinduisaca 
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6.2.4 Estrategia variación de ventas  

 

La estrategia de implementar una herramienta de variación de ventas ayudará a llevar un 

registro de la cantidad de ventas obtenidas de diferentes periodos, este indicador permitirá a 

la microempresa ICOTEF informar sobre la rentabilidad que mantienes e identificar si están 

en situaciones de riesgo. 

 

Tabla 21. Estrategia variación de ventas 

Estrategia variación de ventas 

Problema  Estrategia  Acciones 

Necesidad de incluir un 

análisis de variación de 

ventas. 

 

Implementar una 

herramienta de variación de 

ventas.  

1. Capacitar al personal 

responsable sobre 

nuevos sistemas.  
2. Contratar una 

herramienta de 

variación de ventas. 

3. Constatar el uso 

adecuado de la 

herramienta y aplicarlo. 

Elaborado por: Kelvin Pinduisaca 

 

6.2.5 Estrategia plan de ventas  

 

Dentro de esta estrategia se podrá realizar diferentes acciones que ayuden a la microempresa 

a incrementar las ventas, este plan proporcionará una estructura organizada y detallada que 

guiara las actividades de ventas a mejorar e incrementar las ventas.  

 

Tabla 22. Estrategia plan de ventas 

Estrategia plan de ventas 

Problema  Estrategia  Acciones 

Inexistencia de un plan 

estratégico para incrementar 

las ventas  

Implementar un 

planeamiento estratégico 

centrado en mejorar las 

ventas. 

1. Realizar un diagnóstico 

de ventas  

2. Definir objetivos  

3. Elaborar las estrategias  

Elaborado por: Kelvin Pinduisaca 
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