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RESUMEN

En el cantén Riobamba en la parroquia Yaruquies, se encuentra ubicado la
microempresa “ICOTEF”, la mismas que tiene como actividad econdmica el confeccionar
prendas de vestir ademas de articulos textiles la misma que se encuentra en el mercado textil
desde el afio 2014. A partir de la pandemia a nivel mundial se ha presentado dificultades en
cuanto a la produccion y ventas, generando asi la oportunidad de presentar una gestién para
la produccion y ventas. Este trabajo de investigacion es de tipo descriptivo, la informacién
se recab6 por observacion y entrevistas realizadas a la gerente propietaria y trabajadores;
identificados los procesos se elabord el mapa de procesos y el catdlogo de procesos,
posteriormente se documentd a cada uno de ellos estableciendo el formato de caracterizacion
para procesos, asi también se elabord una propuesta de gestion de produccion 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, gestion, produccién, ventas, textil.



ABSTRACT

In the Riobamba city in the Yaruquies 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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CAPITULO I. INTRODUCCION

La gestion de produccion ayuda a las industrias a mejorar el disefio de los productos
y procesos ya que la misma es una herramienta principal para la microempresa en virtud de
que estas podran planificar, organizar y controlar las actividades de produccion, ademas 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 investigacion esta enfocado a la microempresa ICOTEF de la
parroquia de Yaruquies con el objetivo de analizar la gestion de produccion y ventas, esto
debido a que en la actualidad la produccidn 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
Optima; puesto que si existe la adecuada actuacion de la gestion la productividad
incrementara al mismo tiempo que sus ventas.

La investigacion se desarroll6 mediante el método hipotético deductivo bajo la
modalidad descriptiva abordando durante su desarrollo como se genera la gestion de la
produccién durante el desarrollo y su impacto en las actividades de ventas, siendo el objetivo
principal de la produccion de bienes y servicios, garantizar la calidad y cantidad necesaria al
precio mas bajo y mejorar la eficiencia para lograr la mejor competencia.

Este trabajo ha sido estructurado de manera sistematica cumpliendo métodos de toda
investigacion cientifica con base del planteamiento del problema, objetivo general y
especificos, antecedentes, bases metodolégicas, método légico, asi como el sistema de
variables.
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1.1 Problema

Durante este tiempo de cambio constante, globalizacion y crisis econémica, las

empresas deben ser mas productivas y competentes ya que agrupan todos los recursos de
manera eficiente, los mercados son mas exigentes y el poder adquisitivo es menor.
Segun Vilcarromero, (2017) explica como la aplicacion de la gestion de la produccién es el
pilar del éxito en las industrias empresariales. Por lo tanto, la produccion es el componente
mas importante para estas empresas, ya que es importante tener un control y una
planificacion adecuados para mantener el desarrollo en niveles dptimos.

En la actualidad se han presentado nuevas tendencias en el desarrollo de las
asociaciones ecuatorianas. Siendo este el efecto de cambios ambientales rapidos y sin
precedentes. En Ecuador, esta situacion ha aumentado la atencién y ha alentado a la mayoria
de las empresas a centrarse en optimizar los métodos de produccion y aumentar los
porcentajes de ventas con la finalidad de efectuar con requisitos especificos. Organiza el
propdsito y la vida de la empresa. El sector textil crea una serie de empleos directos en el
pais y es la segunda actividad industrial mas grande después de la seccion alimenticia,
produccion de bebidas y tabaco. Segun la Asociacion de la Industria Textil del Ecuador,
aproximadamente 20.000 sujetos laboran directamente en la industria textiles y de forma
indirecta mas de 200.000 (Ormaza , Ochoa , Ramirez , & Quevedo , 2020).

Las microempresas ecuatorianas buscan aplicar estrategias y précticas 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 conceptualizacion de una
determinada actividad. En este caso, para adquirir tanto el proceso de produccién como la
tecnologia, el foco estd en la gestion de la produccion relacionada con la mejora y
adquisicién de productos de alta calidad a través de la innovacién o la adicion. Productos de
alta calidad que aumentan las ventas (Céardenas A. , 2019).

La microempresa ICOTEF tuvo su inicio en el afio 2014, dedicada a la produccion
de ropa deportiva e indumentarias de vestir en la ciudad de Riobamba, Parroquia Yaruquies.
Sin embargo, ha presentado dificultades en establecer adecuados procesos de produccion
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 confeccién y
ventas de la misma.

El factor que le conmueve a la microempresa es no ser reconocida dentro de la ciudad
para tener mayor comercializacion, 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 planeacion, ademas por
la falta de innovacion 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 gestion de la produccion relacionadas con el mejoramiento y obtencién de
productos de alta calidad a través de la innovacion y complementacion de métodos y
tecnologias de produccién para la obtencion de productos de alta calidad que permitan
incrementar las ventas, de tal manera que es una forma de observar que las pequefias
empresas son valoradas localmente y mejoran sus ventas durante un periodo de tiempo.
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1.2 Justificacion

Es interesante observar que la fabricacion de textiles y prendas de vestir ha ganado
importancia en los ultimos afos, ya que se ha convertido en un sector manufacturero clave
para el desarrollo econdmico del pais. Dado que estas industrias tienen muchos tipos de
procesos Yy actividades que son dificiles de realizar, se puede decir que la produccién de
mano de obra es muy alta. Al enfatizar la importancia de la productividad en el desarrollo
de las pequefias empresas, se enfatiza la contribucion de las pequefias empresas a la
economia. Las pequefias empresas desempefian un papel importante en la creacion de
empleos y el impulso de la actividad econémica a nivel local.

Una buena gestion de la produccién en la industria textil y de la confeccién es
importante para el desarrollo econémico, la creacion de empleo y la rentabilidad de las
empresas, incluida "ICOTEF". Por eso en los Gltimos afios es importante publicar en el
desarrollo de las actividades de las pequefias empresas. Utilizar recursos iguales o similares
para producir aumentara las ganancias de la empresa "ICOTEF". Por lo tanto, deben existir
sistemas de gestion de la produccion 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 compafieros, utilizando los recursos necesarios y el tiempo
necesario para el desarrollo, con la necesidad de incrementar la satisfaccion de los clientes
externos.

1.3 Formulacion del problema

¢ Como afecta la gestion de produccion y las ventas de la microempresa ICOTEF en
la parroquia Yaruquies?

18



1.4

14.1

1.4.2

Objetivos

General

Determinar la gestion de la produccion y ventas de la microempresa ICOTEF en la
Parroquia Yaruquies.

Especificos

Establecer la relevancia de las teorias de la gestion de produccion ventas.

Describir la gestion de produccién y ventas de la microempresa ICOTEF de la
Parroquia Yaruquies.

Formular estrategias de produccion para optimizar las ventas en la microempresa
ICOTEF de la Parroquia de Yaruquies.

19



CAPITULO Il. MARCO TEORICO

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
gestion de procesos para mejorar la eficiencia operativa y la buena gestién. A nivel
internacional y nacional, muchas empresas han implementado sistemas de gestion por
procesos, a menudo basados en estandares reconocidos como ISO 9001. Estos sistemas
proporcionan un marco para establecer, implementar, mantener y mejorar procesos de
gestién de calidad.

En el caso especifico de la microempresa ubicada en la parroquia Yaruquies
“ICOTEF”, podria ser beneficioso realizar una investigacion y evaluacion de los procesos
actuales para identificar &reas de mejora. La implementacion de la gestion de procesos podria
ayudar a la empresa a perfeccionar los procedimientos, ampliar la produccion y optimizar el
bienestar del cliente.

La gestion por procesos es esencial para optimizar la eficacia y la productividad de
las empresas. El trabajo realizado por Lisbeth Maricela Poma Hernandez de la Universidad
Nacional de Chimborazo parece estar enfocado en desarrollar un modelo de gestion de
procesos adecuado para la microempresa "ICOTEF", dedicada a la produccion de vestimenta
en general. Disefiar un manual para la gestion por procesos adaptado a las necesidades y
caracteristicas de la microempresa es una iniciativa valiosa. Esto podria proporcionar a
"ICOTEF" una guia clara y practica para optimizar sus procesos internos, mejorar su
produccion de trabajo, incrementar la creacion y finalmente, obtener mejores resultados y
utilidades, la implementacién del manual de gestion por procesos sea exitosa y que la
microempresa "ICOTEF" experimente mejoras significativas en sus operaciones. La gestion
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
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Fuente: ICOTEF (2023).
Elaboracién: ICOTEF.

En el trabajo de investigacion cuantitativa, propositiva y disefio no experimental,
realizado por Candia (2017), se elaboraron aplicaciones de gestion de produccion para
aumentar la productividad de la empresa Refitex con el fin de mejorar el desempefio de los
procesos productivos y las tareas administrativas que se realizan en el dia a dia. De esta
forma, la empresa es mas rentables, crear una ventaja competitiva y tiene un mejor lugar en
la industria textil. Hoy en dia, los nuevos modelos de gestion de la produccion son
herramientas eficaces utilizadas por las grandes empresas para gestionar sus procesos,
personas y entorno. Es por eso que las pequefias 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 investigacion realizado por Cardenas (2021), titulado” Plan
Comercial para la Empresa Q&Q Textiles de la Ciudad de Cuenca”, tiene como objetivo
disefiar 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
participacion en su mercado objetivo. Como los analisis también muestran un potencial de
crecimiento significativo si se realizan las direcciones estratégicas que acompafian a sus
acciones tacticas imperativas. Como resultado, le permitird mejorar su posicion en la mente
de sus clientes y aumentar su participacion de mercado y volumen de ventas.

2.2 Fundamentacion Tedrica
2.2.1 Unidad I. Gestion de la Produccion

La gestion de la produccion es la transformacion de los insumos de produccién, como
materias primas, capital y recursos humanos, en productos de produccién (productos
elaborados por la empresa). Una parte importante de la gestion empresarial implica la
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supervision de la planificacion y control de los procesos productivos. La gestion de la
produccion incluye activos fisicos e inventarios, ademas de cumplir con los requisitos de
disefio y utilizar herramientas, procesos y operaciones para implementar la estrategia de
produccién de la empresa (Garrido, Merino, & Colcha, 2018).

2.2.1.1 Gestion

Para Yafiez, Mariscal, & Rucke (2019), la gestion se refiere al acto de gestionar o
administrar algo y sus resultados. En este contexto, hay que decir que la gestion es la
ejecucion de operaciones o procedimientos comerciales que posibilitan la realizacion de
cualquier deseo y por tanto se extiende a todo el procedimiento llevando a cabo para la
finalizacion del proyecto. La gestion se refiere a la gestion y operacion de una empresa o
negocio.

Segun Soledispa, Pionce, & Sierra Maria (2022), la gestién es una serie de pasos y
acciones que se toman para alcanzar objetivos especificos. En otras palabras, la gestion
generalmente es un conjunto de actividades que se llevan a cabo para alcanzar las metas
establecidas. El desarrollo, la gestion 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 Produccion

Segun Chavarria & Ugarte (2021), la manufactura es la produccién de bienes y
servicios en empresas manufactureras, por lo que el proceso de fabricacion que produce los
bienes funerarios es limitado. Estas actividades se denominan servicios. Los servicios
pueden "ocultarse" al publico y a los clientes. Las actividades de produccion que se llevan a
cabo en una organizacion, ya sea que el producto final sean bienes o servicios, se conocen
COmMO operaciones.

Para Ruiz (2021), la produccion 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 Definicion de Gestién de la Produccion

La gestion de la produccion puede entenderse como un conjunto de herramientas de
gestion que aumentan el nivel de productividad de la empresa. Por tanto, la gestion de la
produccién se centra en planificar, demostrar, ejecutar y gestionar multiples formas de
obtener productos de alta calidad (Casanova , Nufiez , Navarrete , & Proafio , Gestion y
costos de produccién: Balances y perspectivas, 2021).

La gestion de la produccién se ha convertido en un factor clave para fortalecer la
competitividad de la mayoria 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 gestion que maximizan la productividad de una empresa;
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Teniendo en cuenta el control de produccion que se enfoca en planificar, demostrar, ejecutar
y controlar de diferentes maneras para obtener productos de tan alta calidad (Paredes , 2018).

Es importante sefialar que segun, Bueno & Jacome (2021), La gestion es un campo
que se ocupa de la gestion de los productos, operaciones, Servicios y recursos necesarios
para entregar los productos o servicios que vende una empresa. Por esta razén, la gestion es
un sistema de produccion que utiliza recursos para transformar los insumos en productos
deseados. De esta forma, la organizacion de produccion ofrece bienes o servicios a los
precios méas bajos. Sobre la competencia de la empresa. En consecuencia, la gestion de
actividades se basa en el Ciclo de Deming. El primer paso es estudiar la situacion 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 implementacion de la
aplicacion probando las aplicaciones seleccionadas para ver si producen los resultados
esperados.

2.2.1.4 Mejores précticas de la gestion de la produccion

La gestion de la produccion es esencial para garantizar la eficiencia y la calidad de
la produccion, la comunicacion y colaboracion efectiva entre varios departamentos, desde la
produccion hasta la logistica, es clave para una gestion de la produccion exitosa. También
es importante considerar la adaptacion y la respuesta a los cambios en el entorno empresarial
(Bach, 2019).

Aqui hay algunas ampliaciones y sugerencias adicionales para los puntos que se ha
mencionado:

e Monitorear las tareas
Utilizar sistemas de seguimiento y control de tareas para asegurar que cada tarea se complete
a tiempo.
Establecer indicadores clave de desempefio (9) para evaluar la eficiencia y eficiencia.

e Estudio de calidad
Implementar sistemas de gestion de calidad como ISO para garantizar estandares
internacionales.
Establecer procedimientos de control de calidad en cada etapa del proceso productivo.

e Estudiar el mercado
Realizar andlisis de mercado regularmente para identificar cambios en la demanda del
producto.
Comprender las tendencias de la industria y las necesidades de los clientes.

e Mantener un control constante de las fases de produccion
Implementar sistemas de seguimiento en tiempo real para tener una visibilidad completa del
estado de produccién.
Establecer procedimientos para abordar rapidamente cualquier problema que surja durante
el proceso de fabricacion.
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e Analizar la maquinariay tecnologias empleadas
Realizar mantenimiento preventivo regular para evitar tiempos de inactividad no
planificados.
Evaluar periddicamente la eficiencia de las méaquinas y considerar actualizaciones
tecnoldgicas segun sea necesario.

e Modelar posibles alternativas de proceso
Fomentar la innovacién y la creatividad en el equipo para identificar nuevas formas de
mejorar los procesos.
Utilizar simulaciones y andlisis de procesos para evaluar el impacto de posibles cambios
antes de implementarlos.

2.2.1.5 Pilares de la gestion de la produccion

En una empresa los puestos son importantes porque su gestion incide directamente en los
resultados de produccion. Por lo tanto, el éxito de una empresa depende en gran medida de
su gestion y base productiva para obtener ventaja competitiva y mejorar el desempefio
general (Pérez, 2019).

e Optimizacidn de recursos o eficiencia de la produccion

Este es el principal objetivo de la gestion de produccion porque pretende utilizar los recursos
disponibles (personas, maquinas, materiales, tiempo) de forma éptima. Esto incluye reducir
el desperdicio y aumentar la productividad. El objetivo es aumentar la capacidad efectiva de
la organizacion para producir mas con los mismos recursos o cantidad con la menor cantidad
de recursos.

e Gestidn de riesgos

La identificacion de riesgos potenciales para las operaciones de fabricacion es una parte
importante de la gestion de fabricacion. Esto podria significar problemas en la cadena de
suministro, cambios en la demanda del mercado o desastres naturales.

e Mejora continua de la calidad

La gestion de fabricacion busca herramientas para la mejora continua en todos los aspectos
de la produccién. Esto incluye identificar y corregir problemas e implementar mejores
practicas. También es importante garantizar que el trabajo cumpla con los estandares de
calidad requeridos. Esto incluye implementar control de calidad, prevenir errores y
solucionar problemas a medida que surjan.
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e Reduccion de costes
Uno de los principales objetivos es reducir los costes de produccion sin comprometer la
calidad final del producto. Esto se puede lograr mediante la optimizacion de procesos, una
gestion eficiente del inventario y la reduccién de residuos.

e Bienestar del cliente

El bienestar del cliente es un aspecto importante de cualquier organizacion porque es
importante satisfacer las necesidades y expectativas de los clientes. Esto significa entregar
productos o servicios de la mas alta calidad, a tiempo y a precios competitivos. Por tanto,
cumplir los plazos de entrega es uno de los factores mas importantes en la gestion de la
produccidn. Esto se debe a que son responsables de planificar y gestionar los cronogramas
de trabajo para cumplir con los plazos del cliente y entregarlos.

e Flexibilidad y adaptabilidad

La gestion de la produccion 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 produccion y brindar
un excelente servicio a cada cliente. Esto es muy importante para el control de produccion
en la industria automotriz.

2.2.1.6 Modelos de gestion de la produccion

La gestion de produccion es la aplicacion de una variedad de métodos y disciplinas
que describen el funcionamiento del proceso de fabricacion. El objetivo de la aplicacion es
alcanzar el mayor nivel de calidad y eficiencia, y para lograrlo se planifica y controla cada
etapa de la produccién, considerando los métodos necesarios e indicadores clave que se
pueden mejorar (Medina, 2020).

2.2.1.6.1 Modelos de gestion

Existen variedad de modelos para la gestion de produccion cada uno tiene sus
ventajas, por lo que dependera de la naturaleza del negocio, de los objetivos estrategicos de
la empresa y de los productos fabricados.

e Lean manufacturing: Inspirado en los principios del Sistema de Produccidn
Toyota, el enfoque Lean tiene como objetivo aumentar la eficiencia reduciendo el
desperdicio y optimizando las operaciones y actividades sin agregar valor y
enfocandose en la mejora continua.

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

demanda del cliente, el cual minimiza los costos de inventario y de almacenamiento,
sincronizando con precision la produccion con la demanda del mercado.
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e Produccién 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.

e Produccion tirada (PULL): A diferencia del modelo anterior (push), la produccion
se basa en la demanda real del cliente, siendo asi que los productos se fabrican solo
cuando hay una solicitud del cliente, evitando asi el exceso en el inventario.

2.2.2 Unidad Il. Ventas
2.2.2.1 Definicién

La venta es un proceso interactivo y continuo que implica la constante interrelacion
entre el vendedor y el comprador, cada una de las partes involucradas desempefia un papel
crucial, y varios factores contribuyen al éxito de este proceso. El cliente desempefia un papel
esencial en el proceso de ventas. Sus necesidades, deseos, preferencias y comportamientos
influyen significativamente en el desarrollo de la transaccion, 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. Ademas, es importante destacar que este
proceso es ciclico, ya que la retroalimentacion del cliente puede influir en futuras
interacciones y transacciones (Gongora, 2021).

2.2.2.2 Importancia de las ventas

En el nucleo de las ventas yace la generacién 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 organizacion 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 posicion
precaria, abriendo la puerta a un mundo de oportunidades y sostenibilidad para cualquier
empresa gque busgue destacarse en el competitivo escenario empresarial actual (Roman ,
2022).

2.2.2.3 Gestion 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 préacticas, las cuales
pueden variar dependiendo de tu modelo de negocio. Pero hay algunas areas clave para
mejorar el crecimiento de los ingresos: (Teran & Garcia , 2020).

» Comprenda las funciones y responsabilidades de su equipo.
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* Proporcione las herramientas adecuadas para su equipo.
* Descubra como su producto se adapta a sus necesidades.
* Investigue a sus clientes.

* Cree un excelente argumento de venta.

» Filtrar contenido por empresa. Envielo a los clientes.

» Reuna promociones, productos o servicios.

* Informe a su equipo sobre sus puntos de contacto.

* Ofrezca una prueba o demostracion gratuita.

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

e Indirecta: ocurre cuando una empresa utiliza intermediarios o distribuidores para
comercializar sus productos. Esto significa que no hay contacto con el cliente final.

e Directa: la venta directa ocurre cuando la fuerza de ventas de la empresa interactia
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.

e Industrial: Cuando se realiza la venta entre una y otra empresa. En general es un
producto disefiado y fabricado segun las necesidades y deseos del cliente.

2.2.2.6 Pilares de las ventas

Los fundamentos de estos aspectos cruciales son esenciales para la generacion de
resultados por parte de los diversos responsables dentro de la organizacion. Por esta razon,
es altamente recomendable analizar cada pilar (Huertas , Suarez , Salgado , Jadan , &
Jiménez , 2020).

e Lacalidad

La calidad se refleja en la satisfaccion ofrecida a nuevos clientes potenciales
compradores y clientes existentes durante cada interaccion 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 accion 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 asi una impresién positiva con
respecto a la oferta de la empresa.

e La consistencia

Este principio se refiere a la duracion, estabilidad y consistencia de las acciones del
trabajo de calidad para cada cliente, implementando un métodos efectivos de gestion de
ventas, especifico y constantemente mejorado, guia a cada miembro del equipo hacia metas
generando resultados equitativos, por lo que es crucial que la formacién inicial se refuerce
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mediante supervision efectiva, liderazgo gerencial o direccidn 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 periddicos.

e La productividad

La importancia de este se puede entender mejor vinculandola al producto, que se
Ilama "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 inversion. Describe como
evaluar las ventas en términos cuantitativos y cualitativos para determinar la eficacia de su
sistema de gestion en términos de la cantidad de ingresos que obtiene cada cliente. Las
evaluaciones de productos se simplifican a unidades o montos invertidos durante un periodo
determinado. dia, 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 creacion de conversiones.
Los empleadores que utilicen este enfoque encontraran ganancias ligadas a ratios estables,
por lo que esto estd 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 organizaciéon y el derecho a continuar en la
organizacion.

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 como 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) Gaénate la confianza del cliente, ya que es la base fundamental para lograr ventas
exitosas; es un trabajo constante que requiere coherencia entre promesas Yy
cumplimientos.

3) Permite que el cliente hable el 90% del tiempo, haciendo preguntas que revelen sus
motivaciones, gustos, expectativas y preocupaciones, demostrandole respeto.

4) Valida que comprendes al cliente sin suponer, asegurandote de entender sus
necesidades reales y solicitando su opinion sobre los beneficios ofrecidos.

5) Presenta primero los beneficios antes de hablar del producto, destacando lo que el
cliente ganara al comprar, y conociendo las diferencias entre beneficios y
caracteristicas.
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6) Confirma que el cliente entendié los beneficios y estd interesado, manteniéndolo
involucrado y preguntandole su opinion sobre cada beneficio presentado.

7) Ofrece opciones para facilitar la decision del cliente, preparando alternativas de
productos, beneficios, precios, formas de pago, etc., siendo la base de una buena
negociacion.

8) Crea sensacion de escasez 0 urgencia, ya que estos elementos actuan como
catalizadores de la decision de compra, transmitiendo mensajes como "oferta solo
por hoy" o "ultimas unidades disponibles".

9) Pide accion al cliente en la fase de cierre de la venta, utilizando preguntas asumiendo
que ya decidi6 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 variacion de ventas, también conocida como cambio en las ventas, se refiere a la
diferencia en el nivel de ventas entre dos periodos de tiempo especificos. Se calcula restando
las ventas del periodo anterior a las ventas del periodo actual, y puede expresarse como un
porcentaje o una cantidad numeérica (Altieri, Martinez, & Perri, 2018).

2.2.2.9 Estrategias de ventas

La estrategia de ventas determina el enfoque de ventas de la empresa, coémo
interactla 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 cémo operar. Identificar grupos de clientes especificos
con caracteristicas y necesidades, metas y objetivos de ventas. Esto puede incluir aumentar
las ventas, adquirir nuevos clientes o retener los existentes. Ademas de implementar
herramientas y tecnologias que aceleran las ventas, brindando a su equipo de ventas las
habilidades y conocimientos que necesita (Feijoo, Guerrero, & Garcia, 2018).

e Networking
Es una de las estrategias de venta de servicios mas 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.

e 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.
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e 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 Relacidn gestion de produccion y ventas

La relacién entre la direccidn de produccién y las ventas es fundamental para el éxito
de la empresa. Las dos funciones estan estrechamente vinculadas y trabajan juntas para
garantizar un funcionamiento fluido y la satisfaccion del cliente. La colaboracion entre las
organizaciones de fabricacion 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,

Nufez, Navarrete, & Proafio, 2020).

2.2.2.11 Cuadro entre gestion de produccion y ventas

Tabla 1.
Gestion de produccién y ventas

Gestion de Produccién

Ventas

Eficiencia en la fabricacion y entrega de
productos

Generar ingresos mediante la venta de
productos

Procesos de fabricacion, logistica, cadena
de suministro, control de inventario y
calidad

Estrategias de marketing y relaciones con
clientes, desarrollo de estrategias de
ventas, atencion al cliente

Relacién estrecha con compras

Colaboracion con marketing, servicio al
cliente

Necesaria para adaptarse a cambios en la
demanda y tecnologias de produccién

Debe adaptarse a los cambios del mercado
y a las cambiantes necesidades de los
clientes

Desde la concepcion hasta la entrega al
cliente

Desde la identificacion de oportunidades
hasta la postventa y fidelizacion

Elaborado por: Kelvin Pinduisaca a partir de los datos investigativos
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Figura 2 Figuras de diagrama de flujo
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Fuente: ICOTEF (2023).
Elaboracion: Propia a partir de los datos informativos de la empresa

2.2.2.12 Flujograma del proceso de la fabricacion del patron

El procedimiento abarca desde la basqueda o desarrollo de disefios hasta la obtencion del
prototipo fisico y la presentacion de la metodologia apropiada para luego avanzar con la
fabricacién de la prenda.

Figura 3. Flujograma del proceso de la fabricacion del patrén
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Fuente: ICOTEF (2023).
Elaboracion: Propia a partir de los datos informativos de la empresa
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2.2.2.13 Procedimiento de trabajo para la confeccion de prendas de vestir

El procedimiento se inicia con la preparacion de la orden de produccion, detallando las
especificaciones de trabajo necesarias para la confeccion, y concluye con la entrega del

producto final, ya empaquetado.

Figura 4. Flujograma de trabajo para la confeccion de prendas de vestir
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PROCEDIMIENTO: CONFECCION DE PRENDAS DE VESTIR
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Fuente: ICOTEF (2023).
Elaboracién: Propia a partir de los datos informativos de la empresa

2.2.2.14 Procedimiento de trabajo para la confeccidn de ropa de hogar

El procedimiento aplica desde la elaboracion de la orden de produccion donde se especifique
la metodologia de trabajo para la confeccion hasta la obtencion del producto terminado

empacado.

Figura 5. Flujograma de trabajo para la confeccién de ropa de hogar
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Fuente: ICOTEF (2023).
Elaboracion: 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 evaluacion del mercado para crear un plan de
mercadotecnia hasta la creacion de anuncios publicitarios para optimizar la comercializacion

de mercancia de la empresa.
Figura 6. Procedimiento de trabajo para marketing del producto
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Fuente: ICOTEF (2023).
Elaboracion: Propia a partir de los datos informativos de la empresa

2.2.2.16 Procedimiento de trabajo para atencion al cliente

El procedimiento se inicia desde que el cliente llega y realiza su pedido, y continla
brindandole asistencia en caso de tener dudas durante el disefio, hasta la entrega del producto

y la posterior consulta para asegurar su satisfaccion.

Figura 7. Procedimiento de trabajo para atencion al cliente

Fuente: ICOTEF (2023).
Elaboracion: 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 evaluacion de la calidad de los materiales y suministros
adquiridos y continta 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

Jefe de produccidn

Jefe administrativo

PROCEDIMIENTO: CONTROL DE CALIDAD DEL PRODUCTO

Fuente: ICOTEF (2023).
Elaboracién: Propia a partir de los datos informativos de la empresa

2.2.2.18 Fluctuacion de la proyeccion de ventas de la microempresa ICOTEF

En el analisis de las fluctuaciones de ventas proyectadas de la microempresa ICOTEF, se
indaga la informacién histérica de ventas, asi 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 informacion, se puede identificar posibles tendencias, estacionalidades o factores
que influyan en las variaciones en las ventas.

Tabla 2.
Fluctuacién econémica de los costos historicos

COSTOS HISTORICOS

TERNOS DEPORTIVOS 04/16/20 Cada
24 TERNO
ANO ANO ANO ANO ANO ANO TOTA
2019 2020 2021 2022 2023 L
NUMERO DE UNIDADES 600 850 1.000 1.100 1.250 4.800
VENDIDAS
PRECIO POR UNIDAD $12,00 $14,00 $16,00 $18,00  $20,00
VENTAS TOTALES $7.200, $11.900 $16.000 $19.800 $25.000, $79.9
00 ,00 ,00 ,00 00 00,00

Fuente: Encuesta realizada a la microempresa ICOTEF
Elaborado por: Kelvin Pinduisaca
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Grafico 1. Costos historicos
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Fuente: Encuesta realizada a la microempresa ICOTEF
Elaborado por: Kelvin Pinduisaca

2.2.2.18.1 Analisis e interpretacion

En el andlisis se evidencia la fluctuacién econdémica histérica que ha tenido la microempresa
ICOTEF, en donde en el afio 2019 tuvo una venta de 11.736 ddlares americano, en los cuales
para el afio 2020 decrece -0,91 puntos porcentuales, generando una venta de 7.200 ddlares
americanos esto por los diferentes factores econdmicos y sociales que sufrié el pais, a igual
para el afio 2021 tiende a crecer en 6,18 puntos porcentuales por la reactivacion econdmica,
asi también para el afo 2022, su crecimiento 2,54 puntos porcentuales; por la estabilidad
econdmica asi también en el aflo 2023, crece 0,89 puntos porcentuales a consideracion del
anterior periodo. El nivel de tendencia de crecimiento para posteriores afios es de 0,32 puntos
porcentuales como se presenta a continuacion:
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Gréfico 2. Proyeccion de ventas anuales
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Fuente: Encuesta realizada a la microempresa ICOTEF
Elaborado por: Kelvin Pinduisaca

2.2.2.18.2 Analisis e interpretacion

Se evidencia el nivel de crecimiento de proyeccion 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 campafias publicitarias, presencia en redes sociales, colaboraciones, etc., pueden
influir en las fluctuaciones de las ventas al afectar la visibilidad y la percepcién de la marca.
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CAPITULO Ill. METODOLOGIA

3.1 Método

Segln Rodriguez, Brefia, & Vargas (2021) el método hipotético deductivo es
ampliamente utilizado en la vida diaria, asi como para la investigacion cientifica. Es el
ambito de la Idgica 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 problematica del trabajo de
titulacion respecto a la necesidad de incrementar las ventas de la microempresa ICOTEF, de
esta manera buscar las soluciones pertinentes al problema expresado con antelacion.

3.1.2 Formulacién de la hipotesis

De acuerdo a la investigacion se planted la hipotesis de la implementacion de un
modelo de gestion de la produccion para optimar el comercio de la microempresa ICOTEF
para tener una organizacion que proporcione mayor fortalecimiento en su producto a través
de una mejor gestion de produccion.

3.1.3 Deducir un marco teorico preliminar

Se hace énfasis en un marco tedrico preliminar donde se destaca los cambios
constantes de una economia globalizada y de una crisis econdmica en todos los sectores
productivos, en este caso, se definen lo correspondiente a las ventas y la gestion de la
produccidn para una mejor comprension del trabajo investigativo.

3.1.4 Sistematizar — contrastar

Se planted la sistematizacion de la investigacion a través de la hipdtesis a ser
comprobada con diferentes temas relacionados con las variables del tema planteado para esta
investigacion, mientras tanto este trabajo se desarroll6 mediante el método hipotético
deductivo con el fin de solucionar el problema.

3.2 Tipoy disefio de la investigacion

3.2.1 Tipo de investigacion

Se ejecuto una investigacion de tipo descriptiva, ya que se observo y detall6 como se
gestiona cada proceso productivo, esto permitié conocer la situacion actual en que se maneja
la microempresa “ICOTEF” y obtener la informacion necesaria para poder analizarla. Por lo
que, de acuerdo a Bernal, C. (2010), explica que la investigacidn descriptiva es el analisis de
las condiciones y caracteristicas de la situacién o fenémenos 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 mas
aspectos relacionados con el problema de investigacion. Mediante un estudio descriptivo,
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describimos los hechos y circunstancias mas destacados relacionados con el problema de
investigacion, lo que nos permitié comprender cuales son las principales razones de los
resultados negativos de "ICOTEF", logrando asi un alto nivel de conocimiento e informacion
para la investigacion.

3.2.2 Disefio de estudio

En este tipo de investigacion, no se realizan modificaciones deliberadas en las
variables independientes ni se manipulan escenarios. En su lugar, se observo el lugar y la
situacion interés, para la recopilacion datos y posterior se analizan.

3.2.3 Investigacion descriptiva

La investigacion descriptiva es una metodologia que se centra en describir
detalladamente un fendmeno, situacion o proceso, sin manipular variables (Guevara,
Verdesoto, & Castro, 2020).

3.3 Técnicas de recoleccion de datos

En cuanto a la ejecucién del proyecto, se utilizd la encuesta como técnica de
investigacion apoyandose en la entrevista estructurada, asi se obtuvo informacién referida a
la produccion y venta, la observacion registré los datos obtenidos en el desarrollo de los
procesos.

3.3.1 Poblacion

En el caso de la microempresa ICOTEF, se adopta una poblacion objeto de estudio
de 25 empleados.

3.3.2 Muestra

No se emplea una muestra, ya que el nimero de la poblacién de estudio es reducido
y no supera los 100 casos para el analisis

34 Técnica e instrumento

e Encuesta
Permitio conocer la informacion del problema que sea esté investigando y se
aplicara de forma directa.

e Entrevista

Técnica utilizada para obtener la informacion de manera personalizada mediante una
serie de preguntas que se utiliza entre el investigador y el sujeto
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3.5

Hipotesis
Ha: La gestion de produccion incide en las ventas de la microempresa ICOTEF,

ubicada en la parroquia Yaruquies

Ho: La gestion de produccion no incide en las ventas de la microempresa ICOTEF,
ubicada en la parroquia Yaruquies
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3.6 Analisis, interpretacion y discusion de los datos
3.6.1 Andlisis e interpretacion de los datos

1. ¢La microempresa ICOTEF cuenta con controles de calidad para que no
preexista reclamos?

Tabla 3.
Control de calidad
Opcidn 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

Grafico 3.

Control de calidad
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Fuente: Encuesta realizada en la microempresa ICOTEF
Elaborado por: Kelvin Pinduisaca

Analisis e interpretacion

Mediante el anélisis 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
mayoria de los participantes indican que el 56% estan muy de acuerdo que la microempresa
cuenta con controles de calidad eficaces para prevenir reclamos, el 32% expreso estar de
acuerdo reflejado una inclinacion positiva, por otro lado, solo el 4% manifesto estar en
desacuerdo, el 8% se encuentra en la categoria de ni de acuerdo ni en desacuerdo. La mayoria
de los encuestados expresaron una gran confianza en la capacidad de su empresa para
prevenir quejas mediante la implementacién de medidas de control de calidad.
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2. ¢Dentro de la microempresa ICOTEF utilizan los recursos disponibles sin
desperdicio?

Tabla 4.
Recursos disponibles.
Opcion 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

Gréfico 4.
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Fuente: Encuesta realizada en la microempresa ICOTEF
Elaborado por: Kelvin Pinduisaca

Anélisis e interpretacion

En relacion 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
menciono estar ni de acuerdo ni en desacuerdo, el 24% menciono estar de acuerdo, siendo
el 12% indica estar muy de acuerdo y por ultimo el 4% esta en desacuerdo. Este analisis
indica que dentro de la microempresa no sabe si se esta utilizando los recursos disponibles
para ayudar a mejorar la produccion.
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3. ¢Lamicroempresa ICOTEF cuenta con un plan de gestion de riesgo?

Tabla 5.
Plan de gestion de riesgo
Opcion 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

Gréfico 5.
Plan de gestion de riesgo
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Fuente: Encuesta realizada en la microempresa ICOTEF
Elaborado por: Kelvin Pinduisaca

Analisis e interpretacion
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En relacion a que, si la microempresa ICOTEF cuenta con un plan de gestion de
riesgo, el 40% la mayoria de los encuestados esta altamente muy de acuerdo, el 48% esta de
acuerdo lo que refuerza la idea de que hay un consenso general sobre la existencia y eficacia
del plan de gestion de riesgos, el 8% menciono estar ni de acuerdo ni en desacuerdo, el 4%
estan en desacuerdo. Lo que sefiala que dentro de la microempresa cuentan con un plan de
gestién de riesgos que podria 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 dafios?
Tabla 6.
Enfoque proactivo

Opcion 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

Gréfico 6.
Enfoque proactivo
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Fuente: Encuesta realizada a la microempresa ICOTEF
Elaborado por: Kelvin Pinduisaca

Anélisis e interpretacion

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 dafios, el 44%
de los encuestados esta muy de acuerdo, mientras que el 36% esta de acuerdo, existe el 20%
de encuestados que menciona estar ni de acuerdo ni en desacuerdo. La mayoria de los
encuestados indican tiene un enfoque proactivo para posibilidad de que algo resulte mal y
mermar los dafios, pero también indican la importancia de abordar posibles areas de mejora
0 preocupaciones entre aquellos que no expresaron una opinion clara.
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5. ¢La microempresa ICOTEF en base al control ha mejorado los productos y

servicios que ofrece al publico?

Tabla 7.
Mejora de productos y servicios
Opcion 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

Gréfico 7.
Mejora de productos y servicios
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Elaborado por: Kelvin Pinduisaca

Anélisis e interpretacion
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Mediante el analisis respecto si la microempresa ICOTEF en base al control ha
mejorado los productos y servicios que brinda al publico, en su mayoria los participantes
indican que el 80% estan muy de acuerdo, el 16% expresé estar de acuerdo, por otro lado,
solo el 4% menciono estar ni de acuerdo ni en desacuerdo. Determinado asi que ICOTEF ha
mejorado la calidad de los productos y servicios brindados a través de las medidas de control.
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6. ¢Lamicroempresa ICOTEF aplica una estrategia de reduccion de costos para

elevar la rentabilidad?

Tabla 8.
Estrategia de reduccion de costos.
Opcion 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

Gréfico 8.
Estrategia de reduccion de costos
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Fuente: Encuesta realizada en la microempresa ICOTEF
Elaborado por: Kelvin Pinduisaca

Anélisis e interpretacion
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Mediante el analisis acerca si la microempresa ICOTEF aplica una estrategia de
reduccion de costos para elevar la rentabilidad, el 36% estan muy de acuerdo, el 40% expresé
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 reduccion 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 publico?

Tabla 9.
Productos segun la necesidad del publico
Opcidn 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

Gréfico 9. Productos segln la necesidad del pablico
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Fuente: Encuesta realizada en la microempresa ICOTEF
Elaborado por: Kelvin Pinduisaca

Analisis e interpretacion

= Muy de acuerdo

= De acuerdo

= Ni de acuerdo ni en desacuerdo
m En desacuerdo

= Muy en desacuerdo

Mediante el analisis respecto a si la microempresa ICOTEF conoce todos los productos que
se ajusta a las necesidades del publico, 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. Determinandose
de tal manera que en su mayoria los encuestados de la microempresa ICOTEF se encuentran
inseguros de conocer todos los productos que se ajustan a las necesidades del publico.
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8. ¢La microempresa ICOTEF se adaptado a cambios ante la demanda del

mercado o0 a escenarios imprevistos?

Tabla 10.
Cambios en la demanda del mercado
Opcidn 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

Grafico 10.
Cambios en la demanda del mercado

0%

Fuente: Encuesta realizada en la microempresa ICOTEF
Elaborado por: Kelvin Pinduisaca

Analisis e interpretacion

= Muy de acuerdo

= De acuerdo

= Ni de acuerdo ni en desacuerdo
® En desacuerdo

= Muy en dasacuerdo

Mediante el andlisis respecto a la adaptacion de cambios ante la demanda del
mercado 0 a escenarios imprevistos, podemos decir que dentro de la microempresa ICOTEF
el 40% mencionaron estar ni de acuerdo ni en desacuerdo, el 36% mencion estar de acuerdo,
el 16% menciono estar totalmente de acuerdo y por Gltimo el 8% sefiala 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, segin

la percepcion 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
Opcion 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

Gréfico 11.
Formas de ventas

= Muy de acuerdo
= De acuerdo

Ni de acuerdo ni en desacuerdo
® En desacuerdo

= Muy en desacuerdo

Fuente: Encuesta realizada en la microempresa ICOTEF
Elaborado por: Kelvin Pinduisaca

Analisis e interpretacion

En relacién a los resultados obtenidos se puede observar que el 60% estan 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% esta totalmente en desacuerdo. Concluyendo asi que la mayoria de los
encuestados estan en desacuerdo, indicando una fuerte negacién 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 implementacion en el punto de venta?

Tabla 12.
Seguimiento de los fundamentos de ventas
Opcidn 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

Gréfico 12.

Seguimiento de los fundamentos de ventas

= Muy de acuerdo
m De acuerdo
= Ni de acuerdo ni en

desacuerdo

= En desacuerdo

= Muy en desacuerdo

Fuente: Encuesta realizada en la microempresa ICOTEF
Elaborado por: Kelvin Pinduisaca

Anélisis e interpretacion

Mediante el andlisis sobre si la microempresa ICOTEF hace seguimiento de los fundamentos
de las ventas para asegurar una buena implementacion 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% estd muy de acuerdo, mientras que un 4% menciond 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 variacion de
ventas para evaluar la diferencia entre ventas reales y ventas pronosticadas?

Tabla 13.
Herramienta de variacion de ventas
Opcion 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

Grafico 13.

Herramienta de variacion de ventas

= Muy de acuerdo

= De acuerdo

= Ni de acuerdo ni en desacuerdo
® En desacuerdo

= Muy en desacuerdo

Fuente: Encuesta realizada en la microempresa ICOTEF
Elaborado por: Kelvin Pinduisaca

Analisis e interpretacion

Mediante el analisis respecto a la existencia de una herramienta de variacion de
ventas para evaluar la diferencia entre ventas reales y ventas pronosticadas, podemos decir
que el, 60% estan en desacuerdo mostrando una fuerte negacion, el 20% menciona estar ni
de acuerdo ni en desacuerdo, el 8% dijo estar muy de acuerdo, por otra parte, el 8% también
menciond estar muy en desacuerdo y finalmente, el 4% esta de acuerdo. La mayoria de los
encuestados sefiala una respuesta clara, la gran mayoria de los encuestados indica la
necesidad de obtener mas informacion o aclaracion 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
Opcion 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

Gréfico 14.
Planteamiento estratégico

m De acuerdo

= En desacuerdo

Fuente: Encuesta realizada en la microempresa ICOTEF
Elaborado por: Kelvin Pinduisaca

Analisis e interpretacion

= Muy de acuerdo

= Muy en desacuerdo

= Ni de acuerdo ni en desacuerdo

Mediante el analisis sobre si la microempresa ICOTEF tiene un planeamiento
estratégico centrado en mejorar y aumentar las ventas, el 60% menciond 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% estan de
acuerdo. De acuerdo a los resultados se determin6 que dentro de la microempresa no cuentan

con un planeamiento estratégico centrado en mejorar y aumentar las ventas.
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CAPITULO IV. RESULTADOS Y DISCUSION

4.1 Discusién de los resultados obtenidos

De acuerdo a los resultados obtenidos de los instrumentos de recoleccion de datos de
esta investigacion, encuestas y entrevistas, se determinaron los siguientes puntos
importantes:

El estudio revela que la microempresa ICOTEF posee un plan de gestion de riesgos,
con un nivel significativo de aceptacion 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
gestién de riesgos. En donde Morales (2021) hace referencia a que un plan sistematico y
estructurado para identificar, analizar, evaluar, medir y controlar los riesgos y amenazas de
una organizacion. Es una herramienta importante para gestionar los riesgos que afectan el
desempefio de una organizacion.

Por otro lado, al analizar la presencia de una herramienta para evaluar la variacion
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. Ademas, 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, Nufiez, Navarrete, & Proafio, 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 confeccion de una nueva
prenda ya que optan por la compra de mas 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 dafios. El proposito de la gestion de riesgos es
proteger a las pequefias empresas de los riesgos y amenazas que puedan ocurrir en sus
operaciones.

Las personas encuestadas de la microempresa ICOTEF estan 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, ademas no cuentan con un catalogo 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 caracteristicas especificas 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
eleccion 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 relacion al analisis e interpretacion de resultados, se puede analizar que dentro de
la microempresa ICOTEF no tienen claro en llevar una base de datos de los clientes méas
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 variacion 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 gestion
operativa de la empresa mantiene un equilibrio general considerable o si estan 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 publico.

4.2  Comprobacion de la hipétesis

En esta investigacion, la prueba de hipotesis se realizo utilizando el estadistico chi-
cuadrado, denotado como X2, y utilizado para verificar la hip6tesis haciendo referencia a la
distribucion de frecuencias. De esta forma, se supone que las variables se intercambian para
verificar si la incidencia ocurre en relacién con la variable dependiente.

4.2.1 Planteamiento de la hipdtesis

Ha: La gestion de produccion incide en las ventas de la microempresa ICOTEF,
ubicada en la parroquia Yaruquies

Ho: La gestion de produccion no incide en las ventas de la microempresa ICOTEF de
la parroquia Yaruquies

4.2.2 Modelo matematico

e H=fo=fe — fo-fe=fo
e Hi=fo#fe — fo-fe#fo
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4.2.3 Nivel de significancia y grado de libertad

a=20,05

gl=(nc-1) (nf-1)

gl=(4-1)(4-1)

gl=(3) (3

gl=9 — X2&=16,919

Donde:

e a= Margen de error

e gl = Grado de libertad
e nf = Numero de filas

e nc = Numero de columnas

e X2 = Chi cuadrado tabulado a nivel de significancia

Usando la tabla de percentiles para la distribucion del Chi- cuadrado, se obtuvo el
valor de X% = 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 X?=0,95 y un margen de
error de 0,05.

Grafico 15.

Tabla de los valores criticos de la distribucion

TABLA 3-Distribuciéon Chi Cuadrado x’

P = Probabilidad de encontrar un valor mayor o igual que el chi cuadrado tabulado, v = Grados de Libertad

vipl 0,001 | 0,0025 | 0,005 0,01 0,025 0,05 0,1 0,15 0,2 0,25 0,3
1 10,8274 9.1404 7.8794 6,60349 5,0239 3.8415 2,7055 2,0722 1,6424 1,3233 1,0742
2 13,8150 11,9827 10,5965 9.2104 73778 5.9915 4,6052 3,7942 3.2189 2,7726 2,4079
3 16,2660 14,3202 12,8381 11,3449 9.3484 7.8147 6.2514 5.3170 4.6416 4.1083 3.,6649
4 18,4662 16,4238 14.8602 13.2767 11,1433 9.4877 7.7794 6,7449 5.9886 5.3853 4,8784
5 20,5147 18,3854 16.7496 15,0863 12,8325 11.0705 9.2363 8.1152 7.2893 6,6257 6,0644
6 22,4575 20,2491 18,5475 16,8119 14,4494 12,5916 10,6446 9.4461 8.5581 7.8408 7,2311
7 24,3213 22,0402 20,2777 18,4753 16,0128 14.0671 12,0170 10,7479 9.8032 9,0371 88,3834

A 26,1239 23,7742 21,9549 20,0902 17,5345 15203 13,3616 12,0271 11,0301 10.2189 9,5245

L%)I e S 23S0 Sttt 2P 66,‘“90 14.6837 13,2880 12,2421 11,3887 10,6564
29,5879 27,1119 25,1881 23,2093 20,4832 W 15,9872 14,5339 13.4420 12,5489 11,7807

11 31,2635 28,7291 26,7569 24,7250 21,9200 19,6752 17,2750 15,7671 14.6314 13,7007 12,8987
12 32,9092 30,3182 28,2997 26,2170 23,3367 21,0261 18,5493 16,9893 15.8120 14,8454 14,0111
13 34,5274 31,8830 29.8193 27,6882 24,7356 22,3620 198119 18,2020 16,9848 15,9839 15,1187
14 36,1239 33,4262 31,3194 29,1412 26,1189 23,6848 21.0641 19,4062 18,1508 17.1169 16,2221
15 37,6978 34,9494 32,8015 30,5780 27.4884 24,9958 22,3071 20,6030 19.3107 18,2451 17,3217
16 39,2518 36,4555 34.2671 31,9999 28.8453 26,2962 23,5418 21,7931 20,4651 19,3689 18,4179
17 40,7911 37,9462 35.7184 33,4087 30,1910 27,5871 24.7690 22,9770 21.6146 20,4887 19,5110

Fuente: (Estadistica, 2017)

Elaborado por: Kelvin Pinduisaca
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4.2.4 Frecuencia observada

Tabla 15.
Frecuencia Observada
Vi 3. ¢La microempresa ICOTEF cuenta con un plan de gestion de riesgo?
VD Muy de acuerdo De acuerdo | Ni de acuerdo ni en desacuerdo | En desacuerdo | Muy de acuerdo | TOTAL
. Muy de acuerdo 0 0 2 0 0 2
11. ¢ La microempresa
ICOTEF cuenta con una D‘.a acuerdo : 0 1 0 0 0 1
herramienta de variacion | Ni de acuerdo ni en
2 2 0 1 0 5
de ventas para evaluar la | desacuerdo
diferenciaentrelas | En desacuerdo 8 7 0 0 0 15
ventas realets_y Igs \;entas Muy de acuerdo 0 5 0 0 0 2
pronosticadas: 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
Vi 3. ¢La microempresa ICOTEF cuenta con un plan de gestién de riesgo?
VD Muy Adecuado |Adecuado | Niadecuado ni desacuerdo | Inadecuado Muy Inadecuado | TOTAL
11. ;La microempresa | Muy importante 0,80 0,96 0,16 0,08 0,00 2
ICOTEF cuentacon [ mportante 0,40 0,48 0,08 0,04 0,00 1
una herramienta de G0 Gamente importante 2,00 2,40 0,40 0,20 0,00 5
variacion de ventas - -
para evaluar la De poca importancia 6,00 7,20 1,20 0,60 0,00 15
diferencia entre las Sin importancia 0,80 0,96 0,16 0,08 0,00 2
ventas reales_y las Total 10 12 2 1 0 o5
ventas pronosticadas?

Fuente: Encuesta realizada a la microempresa ICOTEF
Elaborado por: Kelvin Pinduisaca
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4.2.6 Calculo del chi-cuadrado

Tabla 17.
Calculo del chi-cuadrado
0 E O-E O-E2 O-EYE
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



4.2.7 Verificacion de hipotesis mediante la zona de rechazo

Gréfico 16.

Verificacién del Chi-Cuadrado

Zona de
rechazo de Ho

Zona de
aceptacion de Ho

X2.= 25,84

Fuente: Encuesta realizada a la microempresa ICOTEF
Elaborado por: Kelvin Pinduisaca

4.2.8 Regla de decision

X%=16,919

Cuando X2c es > a X?; se refuta la hipotesis nula y se admite la hipétesis alterna <
por lo que, se puede sefialar que se cumple la condicion dado que 25,84 del chi-cuadro

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

4.2.9 Conclusion de la verificacion de hipotesis

Como resultado de la prueba de hip6tesis de acuerdo al chi-cuadrado, se determina
que si se cumple con la condicion X% es > a X%, por lo que, se rechaza la hip6tesis nula 'y se
acepta la hipotesis alterna, por lo que la gestion de produccion incide en las ventas de la

microempresa ICOTEF de la parroquia Yaruquies.
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5.1

CAPITULO V. CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

CONCLUSIONES

Completada la investigacion y el anélisis de resultados utilizando el sistema SPSS y
haciendo la comparacion de variables se obtuvo un Chi — cuadrado de X2 = 16,919,
lo que determina que la hipoétesis alterna es aceptada estableciendo que la gestion de
produccién incide en las ventas de la microempresa ICOTEF de la parroquia
Yaruquies.

La microempresa ICOTEF ha presentado dificultades en su produccién 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 planeacion, ademas por la falta de innovacion les ha dado problemas
para entrar en el mercado e incrementar sus ventas.

La gestion de produccion y ventas es fundamental para el éxito de cualquier pequefia
empresa. Ambas actividades estan estrechamente relacionadas entre si. En otras
palabras, no hay duda de que la produccion esta directamente relacionada con la
fabricacion, pero las ventas estan relacionadas con la comercializacion del producto.
Por lo que, se debe trabajar en conjunto para garantizar una buena gobernanza y una
buena satisfaccion del cliente.

Finalmente, al considerar los resultados se ha propuesto estrategias para la mejora de
la gestion de produccion de ICOTEF que permitird 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 publico 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 gestion de produccion, de tal manera que sea mas competitivo en la
seccion textil, de esta manera se incrementar 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
publico, que ayudara a la microempresa ICOTEF a desarrollar estrategias para la
toma de mejores decisiones comerciales.

Recomendar a la microempresa ICOTEF implementar un sistema de variacion de
ventas puesto que esta herramienta ayudara a evaluar el impacto de los cambios en
el volumen de ventas, ademas realizar el analisis de variacion 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 mas
competitivos en el sector textil.
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CAPITULO VI. PROPUESTA

6. Estrategia de mejora

6.1 Tema

Formular estrategias de produccion 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 gestion de produccién ayuda
a proyectar y gestionar los productos y materiales utilizados en su negocio. La aplicacion de
esta, permitira que ICOTEF pueda evitar el desperdicio y compra excesiva de materiales.

Tabla 18.
Estrategia sistema de inventario
Problema Estrategia Acciones
Desperdicio de materiales | Implementar un sistema de | 1. Establecer comision de
proceso productivo por falta | registro de sobrantes. construccion del
de registros 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 puablico

Es realizar investigaciones de mercado para mantenerse al tanto de las tendencias,
expectativas y requisitos de los clientes. Esto le ayudara a reducir el riesgo y comprender
mejor su entorno empresarial.
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Tabla 19.

Estrategia de satisfacer la necesidad del publico

Problema

Estrategia

Acciones

Productos no satisfacen la
necesidad del publico

Disefiar e implementar un
catdlogo  para  exhibir
nuevos productos que busca
el cliente.

1. Realizar un estudio de
mercado basado a las
necesidades actuales del
publico.

2. Desarrollar un catalogo
o0 invertir en
plataformas de
comercio electrénico.

3. Revisary actualizar
periddicamente.

Elaborado por: Kelvin Pinduisaca

6.2.3 Estrategia investigacion de mercado

Dentro de esta estrategia se podra recopilar informacion sobre el publico objetivo, de esta
manera ayudara a satisfacer las necesidades especificas del cliente, de tal manera que la
microempresa conocera los deseos de sus clientes y sabra superar las expectativas.

Tabla 20.

Estrategia investigacion de mercado

Problema Estrategia Acciones
Baja adaptacion a cambios | Investigar el publico | 1. Realizar una investigacion
en la demanda del mercado | objetivo. de mercado.

2. Recopilar informacion
sobre el publico objetivo.

3. Establecer tomas de
decisiones informadas
para mejorar el
rendimiento
empresarial.

Elaborado por: Kelvin Pinduisaca
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6.2.4 Estrategia variacion de ventas

La estrategia de implementar una herramienta de variacion de ventas ayudara a llevar un
registro de la cantidad de ventas obtenidas de diferentes periodos, este indicador permitira a
la microempresa ICOTEF informar sobre la rentabilidad que mantienes e identificar si estan

en situaciones de riesgo.

Tabla 21.

Estrategia variacion de ventas

Problema

Estrategia

Acciones

Necesidad de incluir un
analisis de wvariacién de
ventas.

Implementar una
herramienta de variacion de
ventas.

1. Capacitar al personal
responsable sobre
nuevos sistemas.

2. Contratar una
herramienta de
variacion 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 podré realizar diferentes acciones que ayuden a la microempresa
a incrementar las ventas, este plan proporcionara una estructura organizada y detallada que
guiara las actividades de ventas a mejorar e incrementar las ventas.

Tabla 22.

Estrategia plan de ventas

Problema Estrategia Acciones

Inexistencia de wun plan | Implementar un | 1. Realizar un diagndstico
estratégico para incrementar | planeamiento  estratégico de ventas

las ventas centrado en mejorar las | 2. Definir objetivos

ventas.

3. Elaborar las estrategias

Elaborado por: Kelvin Pinduisaca
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ANEXOS

CHIMBORAZO @ unach

CUESTIONARIO PARA TRABAJADORES

El presente cuestionario esta dirigido a los trabajadores de la microempresa ICOTEF de
la ciudad de Riobamba, con el objetivo de determinar la gestion de la produccion y las
ventas de la microempresa ICOTEF de la parroquia de Yaruquies.

1. ;La microempresa ICOTEF cuenta con controles de calidad para que no
preexista reclamos?

a. Muy de acuerdo (x)
b. De acuerdo ()
c. Ni de acuerdo ni en desacuerdo ()
d. En desacuerdo G )
e. Muy en desacuerdo ()

2. ;Dentro de la microempresa ICOTEF utilizan los recursos disponibles sin

desperdicio?

a. Muy de acuerdo ()
b. De acuerdo ()
c. Ni de acuerdo ni en desacuerdo (x)
d. En desacuerdo S
e. Muy en desacuerdo ()

3. ¢;La microempresa ICOTEF cuenta con un plan de gestiéon de riesgo?

a. Muy de acuerdo ()
b. De acuerdo (x)
¢. Ni de acuerdo ni en desacuerdo ()
d. En desacuerdo ()
e. Muy en desacuerdo & 2)

4. ;La microempresa ICOTEF tiene un enfoque proactivo para reducir las

posibilidades de que algo salga mal y minimizar los dafios?

a. Muy de acuerdo (%)
b. De acuerdo G )
c. Ni de acuerdo ni en desacuerdo G -}
d. En desacuerdo ()
e. Muy en desacuerdo ()
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5. ¢(La microempresa ICOTEF en base al control ha mejorado los productos y

servicios que ofrece al pablico?

a. Muy de acuerdo (x)
b. De acuerdo ()
c. Ni de acuerdo ni en desacuerdo ( )
d. En desacuerdo ()
e. Muy en desacuerdo ()

6. ;La microempresa ICOTEF aplica una estrategia de reducciéon de costos
para elevar la rentabilidad?

a. Muy de acuerdo ()
b. De acuerdo (x)
c. Ni de acuerdo ni en desacuerdo ()
d. En desacuerdo ( )
e. C )

Muy en desacuerdo

7. ¢(La microempresa ICOTEF conoce todos los productos que se ajusta a las
necesidades del pablico?

Muy de acuerdo

De acuerdo

Ni de acuerdo ni en desacuerdo
En desacuerdo

Muy en desacuerdo

o pe o
Ve O e N e T
X
N N N Nt N

8. ;La microempresa ICOTEF se adaptado a los cambios en la demanda del
mercado o a situaciones imprevistas?

Muy de acuerdo

De acuerdo

Ni de acuerdo ni en desacuerdo
En desacuerdo

Muy en desacuerdo

oo op
PN e~
A
S N N e N
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.La microempresa ICOTEF tiene formas de venta que le permite elegir las
mejores formas de abordar a los clientes y vender sus productos?

a. Muy de acuerdo ()
b. De acuerdo ( )
¢. Ni de acuerdo ni en desacuerdo ( )
d. En desacuerdo (x)
e. Muy en desacuerdo { )

10. ;La microempresa ICOTEF hace seguimiento de los fundamentos de las
ventas para asegurar una buena implementacion en el punto de venta?

a. Muy de acuerdo ( )
b. De acuerdo ()
¢. Ni de acuerdo ni en desacuerdo (x)
d. En desacuerdo { )
e. Muy en desacuerdo { 3

11. ;La microempresa ICOTEF cuenta con una herramienta de variacién de
ventas para evaluar la diferencia entre las ventas reales y las ventas

pronosticadas?

a. Muy de acuerdo ()
b. De acuerdo { 3
¢. Ni de acuerdo ni en desacuerdo ()
d. En desacuerdo (x)
e. Muy en desacuerdo )

12. ;La microempresa ICOTEF tiene un planeamiento estratégico centrado en
mejorar y aumentar las ventas?

f. Muy de acuerdo ¢ )
g. De acuerdo ( )
h. Ni de acuerdo ni en desacuerdo ()
i. En desacuerdo (x)
j.  Muy en desacuerdo ()
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CUESTIONARIO PARA EL GERENTE

El presente cuestionario esta dirigido al Gerente General de la microempresa ICOTEF de
la ciudad de Riobamba, con el objetivo de determinar la gestion de la produccién y las
ventas de la microempresa ICOTEF de la parroquia de Yaruquies.

1. ;La microempresa ICOTEF cuenta con controles de calidad para que no
preexista reclamos?

Si(X) No( )

(Porqué? S REpsizAN ContloleS DE CallORD  ANTES DURANTE Y
AL _ORENER el PRopueTo (PReudAS O v;ouv_)' VERIEICAMDG £1 KUEW

ESACD N MATEQD PAHMA, MAQUIVNARIA , INSUMOS |, £ NTRE C(RCS

2. ;Dentro de la microempresa ICOTEF utilizan los recursos disponibles sin
desperdicio?
Si(X) No( )

JPorqué? 1 PQwEe PROCENTUENTO GUIE SE PEAIIZA POCA 1 iCinl Cow AN
CoRFECCine ES Remiiang CalgulosS De MaTelibles Necesa oS ) 4

ASV EVITAP oS DESPERDICACS

a. '

3. ¢(La microempresa ICOTEF cuenta con un plan de gestion de riesgo?

Si(x) No( )

(Porqué? ¢, i

Qs S TIcCOIAL DewVO  De LB U CROEMERESA,

4. ;La microempresa ICOTEF tiene un enfoque proactivo para reducir las

posibilidades de que algo salga mal y minimizar los dafios?

Si(x) No( )

LPOrqQUE? PeRIONICAMENTE SE RER)IZA MBNTENIMIENTS DE  MAQUINARIA
M HeelamicnTAS | &Sto PRARA ENITAZ FUTOROS DAMGS MECANICOS v
ey oS PREVLODAS N EXISTAM pncosvgcnienIed AL momMmento e COsSse.
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5. ;La microempresa ICOTEF en base al control ha mejorado los productos y

servicios que ofrece al publico?

Si(K) No( )

JPorqué? sc eenliznn  ComtolsES EN chbs U0 OE 18S  Peocescs

e 1A copvecoidn ¥ oSt eyt Tepe? PREMNDAS Qe 8¢
el COM 1aS  ESPEc WRIC ACULOMES Ol C St NTE .

6. ;La microempresa ICOTEF aplica una estrategia de reduccion de costos
para elevar la rentabilidad?

Si(x) No( )

(Porqué? £14 cppp Pedine sc COMOOLE  WNCRESOS ¥ £cfesas  €5STto

NOS Pegite  COWSCE? HMASTA  Cuanto SE te QLEDe ORT O DESCRSHTO

S D5 eoDIX=od . Qs Soliciten . s DeIAR DE Wndo Sl HARCPhGew
D GRWMARNUA BL Qe 5€ astes DT ALUSERDD o a PREVDA A CORFECCLONNL

7. ¢La microempresa ICOTEF conoce todos los productos que se ajusta a las
necesidades del publico?

Si( ) No (X)

(Porqué? No s= A PeailZaDs  ON ESTUOLO DE MERCHDC BOSADD

A JAS NSCESIDROES pCluales oet Clleunte.

8. (La microempresa ICOTEF se adaptado a los cambios en la demanda del
mercado o a situaciones imprevistas?

Si(X) No( )

(POrqué? 1 p v QoENSeZSA  SCtunlENTE Realizn PEMDTS  Com
CORNCIERISTCAS cOPEUWVCAS Que SOMCITE ) Clienre LA oaMp Og

PRODIICIDS (e SE CONMFTECCIONAN €5 AWMPUp P02 \O cudl woS GeRMre
SATISCACER  LAS NELESIDADES DE Los WIEntE> en L0 Que Reaurelans.

9. ;La microempresa ICOTEF tiene formas de venta que le permite elegir las
mejores formas de abordar a los clientes y vender sus productos?

Si( ) No (X)

JPorqué? NO sc TIEME UM PROCEDIMIENTO  EM  cuawTo A
TLECOUOY ©OE TFTOPMMNS OE VENTAS
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10. ;La microempresa ICOTEF hace seguimiento de los fundamentos de las
ventas para asegurar una buena implementacion en el punto de venta?

Si(x) No( )

JPorqué? s yieun Gms ppse oz pATOS Oe JOS  CIETSS MRS FRECUIERTES

ESTO OS5 PEOMITE  COMOCE? De s115 GUSTOS en LAS O dns  QUIE

DESCH , Co ESTO EW Unh POSTERLOY  ATEIXIO N RPINDOARLE  OPUONES

N AYUDARLE enN RUE Sy PEMDC sEA 1O QU S5PERADA.

11. ;La microempresa ICOTEF cuenta con una herramienta de variacion de
ventas para evaluar la diferencia entre las ventas reales y las ventas
pronosticadas?

Si( ) No (X))

JPorqué?  WNo se mon HeEunpo o cpad ESTE TS O Evndun -

CrodeS  YOF DESCNOD -

12. ;La microempresa ICOTEF tiene un planeamiento estratégico centrado en
mejorar y aumentar las ventas?

Si( ) No (%)

(Porqué? £ cospiate B VENTAS HO SE - TienE  Une ESTes

o
CouxeeXnD A i\ ROS Pl TA  yarPe HENITPS \ OS5 VENTRS
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