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Xvii
RESUMEN
Las micro, pequefias y medianas empresas MIPYMES son importantes para el crecimiento de la
produccién y dinamismo economico del pais ademas de la generacion de fuentes de empleo en los
diferentes sectores en las cuales estas se desempefien. La presente investigacion probo la incidencia
de la planificacion estratégica en el nivel de ingresos de las empresas del sector manufacturero del
canton Cevallos provincia de Tungurahua, partiendo desde la revision de literatura acerca de las
necesidades y variables de investigacion ya que esto aporto para establecer la metodologia con la
cual se realizo el estudio. La planificacion estratégica constituye una herramienta fundamental para
todo tipo de negocio ya que implica el analisis de varios factores que afectan a la empresa y al tener
un adecuado manejo se puede lograr el éxito empresarial, la recoleccidon de datos se disefid un
cuestionario para la de recoleccién de datos llamado encuesta la cual se aplicd, al ser una poblacion
pequefia se realizd el censo a 80 MIPYMES que se encuentran registradas en el Gobierno
Auténomo Descentralizado del canton Cevallos posteriormente se realizé la codificacién de datos
para ingresar al programa estadistico SPSS para continuar con el analisis de los mismos, los
resultados obtenidos luego de realizar los andlisis univariado y bivariado muestran que la ausencia
de planificacién estratégica incide en el decreciente nivel de ingresos al final se desarrollé una guia
basica de planificacion estratégica con un ejemplo para su aplicacion.
PALABRAS CLAVE:
e PLANIFICACION ESTRATEGICA
e NIVEL DE INGRESOS

e COMPETITIVIDAD
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ABSTRACT

Micro, small and medium enterprises MSMEs are important for the growth of production and
economic dynamism of the country as well as the generation of employment sources in the different
sectors in which they operate. The present investigation proved the incidence of strategic planning
in the level of income of the companies of the manufacturing sector of the canton Cevallos province
of Tungurahua, starting from the review of literature about the needs and research variables as this
contributed to establish the methodology with which the study was conducted. Strategic planning
is a fundamental tool for all types of business because it involves the analysis of several factors
that affect the company and having an appropriate management can achieve business success, for
data collection, a questionnaire was designed for the data collection called the survey which was
applied, since it was a small population, the census was taken at 80 MSMEs that are registered in
the Autonomous Decentralized Government of the Cevallos canton. Data coding to enter the
statistical program SPSS to continue with the analysis of the same, the results obtained after
performing the univariate and bivariate analysis show that the absence of strategic planning affects
the declining income level in the end a basic guide was developed of strategic planning with an
example for its application.
KEY WORDS:
e STRATEGIC PLANNING
e INCOME LEVEL

e COMPETITIVENESS



CAPITULO |

1. Generalidades.

1.1 Introduccién.

En el Ecuador las actividades productivas que contribuyen mayoritariamente en el
dinamismo econdmico del pais son aquellas que estan relacionadas con la industria manufacturera,
pero al ser un pais subdesarrollado no contamos con herramientas tecnologias actuales que permita
incrementar la competitividad de las MIPYMES de los diferentes sectores econémicos.

La industria manufacturera no evidencia un crecimiento notable para la evolucién de la
economia sin embargo los niveles productivos a nivel nacional se han incrementado paulatinamente
permitiendo de esta manera la generacion de plazas de empleo que aportan a mejorar la calidad de
vida de los habitantes.

La competitividad del sector manufacturero ecuatoriano no cumple con los niveles para
poder realizar un andlisis con la produccion de la misma actividad econémica de otros paises del
mundo.

El sector manufacturero de calzado nacio a través de la ensefianza de generaciones pasadas
de las familias de artesanos que habitaban en su mayoria en la provincia de Tungurahua,
provocando la creacion de negocios familiares que se han desarrollado en la industria de este sector.

En Tungurahua hay alrededor de 24 mil establecimientos que desarrollan actividades
econdmicas. Esto representa el 32% en la region central. Las industrias manufactureras en esta
provincia proporcionan mas del 43% de la riqueza tungurahuense. Se destacan las microempresas

en diversas areas (Castillo, 2017).
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Las escuelas y talleres de artesanos de los cantones Pelileo, Huambalo, Cevallos y Pasa
brindaban la posibilidad de especializarse en diferentes ramas como tejidos, carpinteria, calzado,

corte y confeccidn respectivamente.

1.2 Antecedentes de la investigacion.

El calzado es una necesidad de proteccién y abrigo donde segun la Camara Nacional de
Calzado (CALTU), en la provincia de Tungurahua se confecciona el 65% de la produccion nacional
de calzado y produce el 80% del cuero del pais; entre los programas que se desarrollan para este
sector manufacturero estan temas enfocados a mejorar la confeccion de calzado.

Esta industria realiza ferias con el objetivo de llegar al usuario, comerciantes, duefios de
almacenes de insumos, y otros, a través de la fabricacidn de diferentes tipos de calzado y a la vez
tienen como meta concretar vinculos comerciales entre productores locales y posiblemente
extranjeros.

Tungurahua posee actividades como el comercio, la construccion y la fabricacion de
calzado que son actividades generadoras de fuentes de empleo y riqueza de la provincia,
convirtiéndola asi en una economia fuerte de la region central del pais.

Una de las actividades productivas del canton Cevallos es la produccién de calzado donde
los pequefios talleres artesanales se modernizaron con la adquisicion de maquinaria, pero conservan
la elaboracion a mano. En la actualidad hay modernos y amplios almacenes de calzado de dicho
canton (La Hora, 2016).

Las MIPYMES del canton Cevallos se dedican a la elaboracion del calzado como: botas,
botines, zapato alto, casual los cuales se comercializa en los almacenes ubicados en su mayoria en

el centro de la urbe sus precios pueden oscilar entre los USD 18 a 40 (Maisanche, 2015).



1.3 Delimitacion del problema.

1.3.1 Objeto de estudio.

El presente estudio tiene por objeto evaluar la ausencia de planificacion estratégica y su
relacion con la deficiente competitividad de las MIPYMES del sector manufacturero de calzado lo
que provoca el decreciente nivel de ingresos de las mismas en el canton Cevallos, provincia de
Tungurahua durante en el afio 2017.

Al hablar de planificacion estratégica en la investigacion, se hace referencia a todo el
proceso de administracion estratégica que estda compuesto por planeacion, formulacion,

implementacién, control y evaluacion de estrategias.

1.4 Planteamiento del problema.

¢La ausencia de planificacion estratégica es la principal causa de la deficiente
competitividad de las MIPYMES del sector manufacturero de calzado lo que provoca el
decreciente nivel de ingresos en el afio 2017 en el canton Cevallos, provincia de Tungurahua?

El sector de cuero y calzado es muy importante en la economia ecuatoriana sin embargo
tiene dificultades que limitan su crecimiento, como limitacion al acceso de crédito por parte de
entidades del sistema financiero, la falta de tecnologia para innovar en la produccion de calzado y
la preferencia por productos importados por parte de los consumidores son solo algunos de los

argumentos que no permiten un crecimiento del sector manufacturero (Sandro, 2016).
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El sector de calzado busca ser mas competitivo con diversificacion de productos,
capacitacion y utilizacion de estrategias que logren ampliar y fortalecer la gestion de fabricacion y
comercializacion del calzado.

La fabricacion de calzado es una de las actividades que genera una gran cantidad de fuentes
de empleo y riqueza en la provincia de Tungurahua. Esta provincia produce seis de cada diez pares
de zapatos que se venden a nivel nacional. Pero actualmente los productores de calzado en vista de
la disminucién de ventas de sus productos han tomado la decision de salir a las calles a realizar
ventas informales en vehiculos ya que de esta manera se ahorran costos de arriendo.

Otras de las problematicas por las que se enfrenta el sector, es la dificil situacién econémica
del pais, sumado al ingreso de mercaderia ilegal lo cual hizo que haya despidos en los talleres, a
través, de un andlisis se determin6 que al menos 2 000 personas se quedaron en la desocupacion

porque en los talleres la produccion de calzado y textiles decayé (Moreta, 2018).

1.4.1  Arbol de problemas.

En la figura 1, se desarrolla el siguiente arbol de problemas de la investigacion.



Decreciente nivel de ingresos de las MIPYMES del sector manufacturero de calzado.

/
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Ausencia de planificacién estratégica en las MIPYMES del sector manufacturero de
calzado en el cantén Cevallos.

Figura 1. Arbol de problemas

1.5 Linea de investigacion.

El sistema de investigacion de la Universidad de las Fuerzas Armadas — ESPE en sus
politicas de investigacion establece la orientacion y pertinencia para el desarrollo de los proyectos
de investigacion los mismos que aportan a la satisfaccién y solucion de problemas sociales,
estableciéndose en este sistema las lineas de investigacion que contribuyen al desarrollo sustentable
del pais.

El presente proyecto de investigacion se enmarca dentro de la linea de investigacion del
departamento de Ciencias Economicas, Administrativas y de Comercio.

Tema: Incidencia de la planificacion estratégica en el decreciente nivel de ingresos de las
MIPYMES del sector manufacturero de calzado del cantén Cevallos, provincia de Tungurahua en

el afio 2017.



e Linea de investigacion:
Economia aplicada y Administracion.
e Sublinea de investigacion:
Administracion.

Produccion.

1.6 Objetivos.
1.6.1 Objetivo General.
Analizar la planificacion estratégica y su relacion en el decreciente nivel de ingresos para

incrementar la competitividad de las MIPYMES del sector manufacturero de calzado.

1.6.2 Obijetivos Especificos.
e Fundamentar teéricamente la aplicacion de planificacion estratégica en las MIPYMES
del sector manufacturero de calzado para entender el funcionamiento del sector.
e Evaluar el decreciente nivel de ingresos de las MIPYMES del sector manufacturero de
calzado suscitado en el afio 2017 con el fin de obtener el diagnéstico de la industria.
e Elaborar una propuesta enfocada en planificacion estratégica que permita el incremento

de los niveles de competitividad de las MIPYMES del sector manufacturero de calzado.



1.7 Justificacion.

El tema de investigacion tiene como fin conocer la situacidn que atraviesa la produccion de
calzado del canton Cevallos, provincia de Tungurahua para analizar la decreciente competitividad
de las MIPYMES vy a lo largo de la investigacion se identificaran los problemas que afronta el
sector de calzado, tales como el desperdicio de materiales e insumos en la fabricacion de los
productos, ya que por falta de conocimiento y capacitacion de las personas no se realiza la
estimacion adecuada de compras, otro problema que enfrenta los productores es la
comercializacion de sus productos a nuevos consumidores por la existencia de intermediarios que
encarecen el precio de sus productos, lo que provoca una poca participacion en el mercado de las
empresas de este sector, ademas viéndose afectadas por la competencia extranjera puesto que los
consumidores aun prefieren calzado de importacion; otro factor que perjudica al sector
manufacturero es el contrabando que existe en las fronteras de nuestro pais.

La presente investigacion pretende entender la planificacion estratégica y su
funcionamiento en las MIPYMES del sector manufacturero de calzado, identificando la
administracion de las mismas permitiéndonos conocer la situacion de este sector y asi elaborar una
propuesta de mejora como una guia basica de planificacion que permita a los productores fortalecer
sus actividades comerciales.

La investigacion esta distribuida de la siguiente manera:

El capitulo I, incluye los antecedentes de la investigacion, el planteamiento del problema,
la linea de investigacion, los objetivos de la investigacion que posteriormente se observara reflejado
su cumplimiento al culminar el proyecto de investigacion y por ultimo la justificacion.

Capitulo 11, se expone el marco tedrico haciendo referencia a varias teorias e investigaciones

cientificas que permiten la profundizacion del tema a investigar, como también se considera todas
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las posibles investigaciones relacionadas al tema desarrolladas a nivel nacional como internacional
con el fin de tener el desarrollo teérico de la investigacion.

El capitulo 11, se refiere a la metodologia a aplicarse durante el proceso de la investigacion,
como también el tipo de investigacion, las fuentes de informacion, las técnicas, los instrumentos
de recoleccidn los cuales se detallan con precision su desarrollo para el futuro proceso de resultados
y por ultimo la hipétesis.

Capitulo 1V, describe el analisis e interpretacion de los datos obtenidos mediante la
aplicacion de la encuesta desarrollada en el capitulo anterior con el fin conocer la situacion de las
actividades que realizan las personas que pertenecen al sector manufacturero de calzado del canton
Cevallos, para de esta manera realizar el disefio de una guia basica de planificacion estratégica para
sus negocios, esto aportara al crecimiento de la industria y lo cual nos permitird pasar a comprobar
la hipotesis. Para terminar el capitulo se elaboraréd y desarrollard la guia basica de planificacion
estratégica de manera genérica para las MIPYMES y se recomienda su implementacién
pretendiendo mejorar su gestion administrativa y su competitividad.

Capitulo V, expone las conclusiones y recomendaciones pertinentes de acuerdo a los
objetivos y resultados obtenidos de la investigacion de las MIPYMES del sector manufacturero de

calzado del canton Cevallos.



CAPITULO II

2. Marco teorico.

2.1 Teorias de soporte.
2.1.1 Teorias de administracion.

Teoria general de administracion.

La administracién se presenta como una area del conocimiento humano repleta de
complejidades y desafios que permite determinar mejor su eficiencia mediante la observacion y
medicion de actividades de una organizacion a través de la contratacion de talento humano quienes
poseen capacidades y aptitudes que puedan adaptarse al trabajo de cooperacion, esta teoria se ha
aplicado en las organizaciones enfocadas en el incremento de sus niveles de productividad
(Chiavenato, 2012).

La administracién en cuanto a importancia y utilidad, permite que los individuos desarrollen
habilidades conceptuales, humanas y técnicas para que finalmente, las organizaciones alcancen los
objetivos que se trazan; esto es debido a una serie de caracteristicas que hacen indispensable a la
administracion y cada vez se reconoce que es un cuerpo de conocimientos con caracter de inter

disciplina, sistémica, humana y social (Hernandez, 2014).

Administracion estratégica.

La administracion estratégica se define como el arte y la ciencia de formular, implementar,
y evaluar decisiones multidisciplinarias que permite que una empresa alcance sus objetivos. Se
encarga de integrar la administracion, el marketing, las finanzas, la produccién, la investigacion y

el desarrollo para lograr el éxito de la organizacion (Fred, 2013).
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La administracion estratégica se refiere a la formulacién, implementacion y evaluacion de
estrategias; mientras que el término planeacion estratégica se refiere sélo a la formulacién de

estrategias.

Elementos de la administracion estratégica.

Los autores coinciden que la administracion estratégica es un procedimiento a largo plazo,
el cual consiste en el desarrollo de ciertos elementos como los objetivos y la manera en que se
deberan cumplir para llegar al resultado esperado. Sin embargo, el procedimiento no es algo
estatico, sino que debe y puede ser monitoreado a lo largo del periodo de implementacion a fin de
detectar y corregir posibles errores, puede ser aplicable a cualquier tipo de negocio; sin embargo,
se debe tener cuidado de adaptarla y esto depende del tipo de negocio, de sus caracteristicas y
condiciones (Bojorquez & Pérez, 2013).

Para Goodstein, Nolan y Pfeiffer los elementos que intervienen en la planeacion estratégica
son:

e Planeacion para planear: es necesario planear el compromiso organizacional ante el
proceso de identificar el equipo de planeacién, capacitar sobre la metodologia a seguir,
realizar un analisis situacional de los factores externos e internos para terminar en la
sintesis FODA.

e Formulacion: se crea la filosofia empresarial (mision, vision, politicas, principios y
valores). Y se determinan los objetivos estratégicos.

e Implementacion: identificacion de la estrategia de negocio, desarrollo del plan de accion

respaldado en un cronograma y el respectivo presupuesto de las acciones a realizarse.
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En esta fase es adecuado comunicar las acciones a seguir y preocuparse por el recurso
humano.

e Control y evaluacion: fase donde se verifica el nivel de ejecucion de las acciones y el

cumplimiento de las metas planteadas en el plan de accion (Gooddstein, Nolan, &

Pfeiffer, 2005).

Teoria general de sistemas.

Esta teoria se refiere a que una organizacion es el resultado de la suma de sus partes que
acttan sinérgicamente y que logran ser mas productivas al trabajar en conjunto por esta razon es
importante que se considere el trabajo como un sistema ya que el resultado de cada una de las partes
afecta a toda la organizacion y no solo a una de ellas (Bertalanffy, 2003).

La teoria general de sistemas representa una herramienta con una utilidad y aplicacion a
gran escala, cuenta con la capacidad de utilizar la técnica de divide y vencerds de una manera
estructurada, mientras se esté llevando un enfoque sistémico de manera correcta tendra la capacidad
de detectar cualquier tipo de desviacién de manera oportuna para hacer las correcciones a través

de una vision integral (Dominguez & Lépez, 2016).

2.1.2 Teorias de competitividad.

Ventaja competitiva.
Segun Michael Porter: “la base del desempeio sobre el promedio dentro de una industria

es la ventaja competitiva sostenible”. Para Porter, la estrategia competitiva toma acciones ofensivas
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o0 defensivas para crear una posicion defendible en una industria, con la finalidad de hacer frente,
con éxito, a las fuerzas competitivas y generar un retorno sobre la inversion. (Garza, 2017)

Porter identificd estrategias genéricas que podian usarse individualmente o en conjunto,
para crear en el largo plazo esa posicion defendible que sobrepasara el desempefio de los
competidores en una industria. (Garza, 2017).

Esas estrategias genéricas son las siguientes:

Liderazgo en costes. - Consiste en identificar si es una empresa que ofrece los productos
mas baratos en el mercado, este tipo de empresas se centran en ofrecer productos basicos, con
procesos muy optimizados, materias primas baratas y enfocados a vender en grandes cantidades
(Bernal, 2018).

Diferenciacion. - Se basa en disefiar y vender productos que los clientes perciban como
unicos, y que estén dispuestos a pagar un mayor precio. Para ello, se disefian productos de mayor
calidad, con mas funcionalidades y con extras que hagan que el cliente aprecie mas el producto.

Enfoque en liderazgo en costos. — Se enfoca en un segmento del mercado y se diferencia
por tener el costo mas bajo, por lo tanto, el resto de empresas que participen en la industria deberan
encontrar otras formas de diferenciar sus productos.

Enfoque en diferenciacion. — Resultan efectivas cuando nuestro segmento tiene preferencias
0 requerimientos distintivos, y cuando las empresas rivales no tratan de especializarse en el mismo

segmento meta (Garza, 2017).

Modelo cinco fuerzas de Porter.
Las cinco fuerzas de Porter son un gran concepto de los negocios por medio del cual se

pueden maximizar los recursos y superar a la competencia, cualquiera que sea el giro de la
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empresa. Segun Porter, si no se cuenta con un plan perfectamente elaborado, no se puede sobrevivir
en el mundo de los negocios de ninguna forma. Entre las fuerzas que se utiliza estan: clientes,
proveedores, nuevos competidores, productos sustitutos y rivalidad entre competidores. Este
modelo juega un papel importante, ya que nos hablan de como usar la estrategia competitiva
y ademas determinan la rentabilidad que se pueden tener en el mercado a largo plazo (Riquelme,

2015).

Cadena de valor.

Porter afirmo6 que la cadena de valor es un conjunto de actividades que una organizacion
debe desarrollar para llevar un producto desde el productor hasta el consumidor en un sistema de
negocios. Ademas de que la cadena de valor facilita la creacién de alianzas productivas,
permitiendo el uso mas eficiente de los recursos, resalta el papel de la distribucion y el mercadeo
como factores claves de una mayor competitividad, facilitan el flujo de informacion entre los
actores, ayudan al desarrollo de soluciones de manera conjunta a través de la identificacion de
problemas y cuellos de botella a lo largo de la cadena y, por ultimo, permite analizar de manera
independiente y conjunta cada eslabén de la cadena (Torreblanca, 2015).

Una cadena de valor genérica esta constituida por tres elementos basicos:

e Las actividades primarias, son aquellas que tienen que ver con el desarrollo del
producto como:

- Logistica de entrada: conformada por las actividades de recepcion, almacenaje,
manipulacion de materiales, inventarios, vehiculos, devoluciones, entre otros.

- Operaciones: compuesta por la transformacion del producto final (mecanizado,

montaje, etiquetado, mantenimiento, verificacion y operaciones de instalacion).
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Logistica de salida: constituida por la distribucion del producto acabado
(almacenaje de mercancias acabadas, manejo de materiales, vehiculos de reparto,
pedidos y programacion).
Comercializacion y ventas: integra las actividades involucradas en la induccion y
facil adquisicion de los productos (publicidad, fuerza de ventas, cuotas, seleccién

de canales, relaciones canal, precios).

Las Actividades de Soporte son las que dan apoyo a las actividades primarias, se
componen por las siguientes:

Compras: conformada por aquellas actividades involucradas en las adquisiciones de
materia prima, suministros, articulos consumibles y activos.

Desarrollo de la tecnologia: compuesta por aquellas actividades involucradas en el
conocimiento y capacitacion adquirida, procedimientos y entradas tecnoldgicas
precisas para cada actividad de la cadena de valor.

Direccidn de recursos humanos: integrada por aquellas actividades involucradas en
la seleccidn, promocién y capacitacion del personal de la institucion.
Infraestructura institucional: conformada por aquellas actividades involucradas en
la direccidon general, planificacion, sistemas de informacidn, finanzas, contabilidad,
legal, asuntos gubernamentales y direccion de calidad.

El Margen, es la diferencia entre el valor total y los costos totales incurridos por la
empresa para desempeiiar las actividades generadoras de valor (Quintero &

Sanchez, 2012).
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2.2 Marco referencial.

Estudios sobre el sector manufacturero de calzado.

Segun Venegas (2013) en su investigacion “Manual de Planificacion Estratégica para la
Pequefia y Mediana Empresa pertenecientes a la Camara de Comercio de Chillan” tiene como
objetivo principal desarrollar una propuesta de apoyo a las pequefias y medianas empresas de la
camara de comercio de Chillan basada en instrumentos de la planificacion estratégica.

En este estudio se analizan variables relacionadas a la planificacion estratégica en las
Pymes, como la competencia en el sector industrial, actitud de los competidores, crecimiento en el
mercado y a la vez se analiza el nimero de Pymes en el pais, el tamafio de las empresas, la
distribucion de las Pymes, el nimero de empleados, nivel de ventas y las declaraciones de
impuestos efectuadas en el Servicio de Impuestos Internos de Chile.

La metodologia inicia con la recopilacion de los antecedentes de la planificacion estratégica
en las Pymes que han utilizado la planificacion como una herramienta teérica de apoyo para
desarrollar una estrategia de fortalecimiento y lograr asi, un desarrollo 6ptimo y sustentable a traves
del tiempo. Una vez realizado esto, se procedio a desarrollar una propuesta de apoyo a las Pymes
basada en instrumentos de la planificacion estratégica y como producto de ello un Manual. Para
ello, se analiza e identifica la situacién de las empresas asociadas a la Camara de Comercio de
Chillan, se establece un conjunto de programas estratégicos de accion, se realiza reuniones, o algun
tipo de actividad, en donde se pueda obtener informacion acerca de las empresas. Luego se realizar
visitas a las empresas para conocer la realidad a nivel general y se concluye con la implementacién
del manual de planificacion estratégica en empresas.

De manera que la investigacion llega a la conclusion que, en el modelo para las Pymes, se

deja de lado aquellos elementos que representan una dificultad a la hora de ser medidos en las



16
empresas pequefias y medianas, pero siempre se mantiene el objetivo clave de cualquier plan
estratégico, es decir, el logro de una ventaja competitiva sustentable en el tiempo. También se
consider6 que el manual de planificacion estratégica logra que las empresas desarrollen una vision
global de los mercados y de la economia, y ademas posibilita el balance de las actividades internas

como elementos indispensables de considerar para el logro de los objetivos planteados.

En la investigacion sobre una “Guia para la planificacion en la pyme- las decisiones
empresariales en la gestion de la pequefia y mediana empresa espafiola” realizado en la Universidad
de Ledn tiene como objetivo principal proponer una herramienta de planificacion que sea la mejor
sintesis para todas las areas de la empresa tanto para los propietarios y los profesionales de las
pymes de este pais.

Entre las variables que son analizadas estan las empresas en estado activo, el nimero de
empleados y el volumen de ventas anuales cuyos datos fueron extraidos del Directorio Central de
empresas y el Diario oficial DOCE de Espaiia.

Es importante mencionar que en esta investigacion no se realizé un trabajo de campo ya
que el autor ha visitado cerca de un millar de pymes en los Gltimos quince afios, por desempefiarse
como consultor o asesor en la elaboracién de planes de las empresas.

La metodologia utilizada en esta investigacion inicia con las etapas de analisis que esta
compuesto por el redisefio de la mision de la empresa, luego se realiza el anélisis externo y el
analisis interno, y finaliza esta etapa con la sintesis y diagndstico, en la segunda etapa denominada
planeacion y organizacion, se desarrolla las estrategias y objetivos, el plan de accion, el calendario

de implementacion y se concluye con la viabilidad y control.
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En conclusion la micro, pequefia y mediana empresa espafiola planifica poco y muy
deficitariamente, por lo que su adaptacion a los cambios del entorno es lenta e improvisada; la
planificacion y organizacion son dos funciones irrenunciables del gestor empresarial, y se debe
implementar a las empresas independientemente del tamafio, también menciona que el plan es una
guia para la accién, especialmente para los cambios lo cual es necesario introducir en la

organizacion para la consolidacion, la mejora y el desarrollo de la empresa (Marti, 2010).

En un estudio realizado en Ecuador titulado “la planificacion estratégica como factor de
éxito en el desarrollo y crecimiento de las Pymes en el Ecuador” desarrollado en la Facultad
Latinoamericana de Ciencias Sociales sede Ecuador cuyo objetivo principal es investigar y analizar
si las pymes realizan procesos de Planificacion Estratégica formal o de manera intuitiva, y como
los mismos influyen en el éxito y la permanencia de las empresas en el largo plazo.

Las variables principales de estudio son la planificacion formal y planificacién intuitiva,
pero también se considero el nivel académico de los administradores, caracteristicas personales del
duefio o administrador, el tamafio del negocio, afios de permanencia en el mercado, niveles de
utilidad y los procesos de produccién de las Pymes textileras de Atuntaqui, Ibarra.

La metodologia inicia con un enfoque cuantitativo el cual evalla tres bases de datos: del
censo del 2010, datos del Municipio de Antonio Ante y de la Camara de Comercio de Atuntaqui.
También se desarrollo la encuesta la cual sirvio para determinar la presencia o no, y el nivel de
planificacion estratégica. Una vez realizados los analisis de las preguntas y el cruce de variables
necesarios se llega a la conclusion final que, aunque un alto porcentaje de pymes en Atuntaqui
realiza planificacion estratégica de manera informal o intuitiva, esta variable y sus elementos

relacionados no inciden de manera importante y definitiva sobre el éxito y desempefio de los



18
negocios y su permanencia en el mercado. Esta investigacion confirma que las pymes si realizan
planificacion de manera intuitiva, y es considerada estratégica desde la dptica que cubren los
elementos metodologicos de esta herramienta, aunque no tengan documentos escritos sobre la

misma (Roca, 2016).

2.3 Marco Conceptual.
2.3.1 Administracion.

La administracion consiste en la planeacion, organizacion, direccion y control de
actividades por medio de reglas y politicas; esta opera y transforma, y contiene procedimientos que
a través de la utilizacion de la totalidad de recursos de las organizaciones se puede llegar al
cumplimiento de las metas establecidas (Candelas, Hernandez, & Montero , 2017).

Mediante la coordinacion del esfuerzo humano y el uso de recursos materiales, financieros
y tecnoldgicos se puede cumplir con los objetivos organizacionales. La practica administrativa es
un reflejo de la evolucion de las organizaciones, cuyo papel en la sociedad es responder a las
necesidades de ésta y generar escenarios que permitan un desarrollo efectivo en los campos de la
ciencia y tecnologia.

La administracion es el conjunto de actividades que se desarrollan me manera coordinada
con las personas que pertenecen a una organizacion logrando asi el cumplimiento de metas
propuestas de una manera eficiente y eficaz, optimizando el uso de recursos que generalmente en

las organizaciones son limitados (Robbins, Stephen, & Coulter, 2005).
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2.3.2 Planeacion.

Es la primera funcidén administrativa donde los miembros guia de una organizacion preven
su futuro y desarrollan los procedimientos y operaciones necesarias para alcanzarlo, también se
realiza un diagnostico a traves de datos relevantes, de tal forma que se puedan construir un analisis
del macro y micro entorno, esta funcion determina, por lo tanto, un modelo tedrico para actuar en

el futuro (Chiavenato, 2012).

2.3.3 Formulacion.
Esta etapa consiste en fijar la filosofia empresarial, que nos van a permitir la identificacion
de laempresa con lo que es y lo que quiere lograr que permite desarrollar la mision, visién, valores,

principios, politicas y los objetivos estratégicos (D”Alessio, 2015).

2.3.4 Implementacion.
Se trata de un proceso complejo que requiere de un modelo en la organizacion que implique
conocimiento, difusion, dominio y retroalimentacion como herramienta basica para lograr la

ejecucion eficaz del plan de accion (Gooddstein, Nolan, & Pfeiffer, 2005).

2.3.5 Control.
El control se refiere a mantener las actividades de la empresa en direccion hacia las metas
que se definieron en las fases anteriores. Un buen control permitird identificar imperfecciones

mediante el andlisis o la evaluacion de recursos, y corregirlas cuanto antes (Cairo, 2013).
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2.3.6 Evaluacion.
Es un proceso que tiene como finalidad determinar el grado eficiencia, con que han sido
empleados los recursos destinados a alcanzar las metas previstas, lo cual permite anticipar las
desviaciones y adoptar medidas correctivas que garanticen el cumplimiento adecuado de las metas

presupuestadas. (Gooddstein, Nolan, & Pfeiffer, 2005).

2.3.7 Estrategia.

Una estrategia indica el camino o la manera en que se va a llegar al cumplimiento de los
objetivos que previamente se han definido dentro de una organizacion, las mismas que orientan al
proceso administrativo en un horizonte de tiempo que se establezca ya sea a corto, mediano y largo
plazo; sin olvidar que las estrategias requieren de movimiento e innovacion constante para
adaptarse a los cambios que se presenten e influyan en una organizacion. La estrategia de una
empresa puede ser mejor que la de otra sin importar el tamafio y no necesariamente tiene que ser
la mas grande para salir adelante (Contreras, 2013).

Para Porter (2008) la estrategia puede ser considerada como la accion de construir defensas
contra las fuerzas competitivas, o encontrar una posicion en el sector donde las fuerzas sean mas
débiles, por lo tanto, una empresa requiere de una estrategia separada para cada sector diferente,
las empresas cuyas estrategias tienen el potencial de transformar un sector se hacen mucho mas

visibles en el mercado.
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2.3.8 Gestion.

Son todas las actividades de coordinacion que realiza una organizacion para dirigirla y
controlarla con el objetivo de cumplir metas propuestas de manera eficiente y eficaz (ISO 9000,
2015).

Se denomina gestion al correcto manejo de los recursos de los que dispone una determinada
organizacion como, por ejemplo: empresas, organismos publicos, organismos no gubernamentales,
etc. El término gestion puede abarcar una larga lista de actividades, pero siempre se enfoca en la
utilizacion eficiente de estos recursos, en la medida en que debe maximizarse sus rendimientos

(Definicion, 2017).

2.3.9 Procesos.

Un proceso es un conjunto de actividades que se interrelacionan entre si para transformar
recursos desde la entrada hasta la salida donde se obtiene un producto terminado, mediante
procedimientos que describen como se realiza el proceso y sin olvidar la agregacién de valor que
es de gran importancia para una organizacién, todo debe estar direccionado al cumplimiento de
objetivos de la misma (ISO 9000, 2015).

Es un conjunto de actividades coordinadas que se interrelacionan entre personas y recursos
para transformar materiales en un producto previamente establecido el mismo que se destina a los

clientes ya sean internos o externos a la organizacion con caracteristicas de calidad (Roig, 2015).
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2.3.10 Ingresos
Los ingresos representan recursos que recibe el negocio por la venta de un servicio o
producto, en efectivo o a credito. Los ingresos son considerados como tales en el momento en que

se presta el servicio o se vende un producto, y no en el cual es recibido el efectivo (Castro, 2012).

2.3.11 Rentabilidad
Es el resultado de dividir el “beneficio obtenido” entre el “capital invertido”. Interviene
varios calculos matematicos para determinar cuales son las mejores opciones, sin embargo, hay
otros factores, externos a la l6gica numérica, como por ejemplo la psicologia humana. Cuando
existe una creencia de que una economia ird bien, se invertira en ella sin hacer especial hincapié en
los datos econdmicos; pero usar solo la intuicion es un riesgo que hay que evitar correr. Saber si la
rentabilidad arroja una determinada decision, es un apoyo importante para tomar la opcién mas

conveniente (Moreno, 2018).

2.3.12 Competitividad
Es la capacidad de una empresa para ofrecer un producto o un servicio cumpliendo o
rebasando las expectativas de sus clientes, a través del manejo més eficiente de sus recursos en
relacion a otras empresas del mismo sector. En el entorno de la empresa, también inciden: la
infraestructura, los mercados financieros, la sofisticacion de los consumidores, la estructura de las
inversiones, la tecnologia y otros elementos como el medio ambiente, la educacion, las

instituciones y la cultura. La importancia de la competitividad radica en saber como administrar
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los recursos de la empresa, incrementar su productividad y estar prevenido a los requerimientos del

mercado (Garcia, 2015).

2.3.13 Productividad
Es una comparacion favorable entre la cantidad de recursos utilizados y la cantidad de
bienes y servicios producidos; por ende, la productividad es el indice que relaciona lo producido
por un sistema y los recursos utilizados para generarlo. La productividad es la cantidad de trabajo
que podemos realizar en un periodo de tiempo determinado, las mejoras de la productividad se
encuentran al alcance de administradores que sean activos, innovadores y emprendedores que

funcionan en su papel como catalizadores de la productividad (Carro & Gonzélez, 2014).

2.3.14 MIPYMES
En el Ecuador se ha considerado como MIPYMES a todas las pequefias, medianas y
microempresas que de acuerdo al nimero de personal que emplea, el valor bruto de ventas que
realiza anualmente y el valor de los activos.
La clasificacion nacional de MIPYMES establecida por la Superintendencia de Compafiias,
Valores y Seguros, la misma que se acogio a la normativa establecida por la Comunidad Andina

se encuentra en la tabla 1.

Tabla 1
Clasificacion nacional de MIPYMES
Variables Micro empresa Pequefia empresa Mediana empresa Grande empresa

Numero de personal Del-9 De 10 -49 De 50 - 199 >200
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Valor bruto de ventas < 100.000 100.001 - 1.000.000 1.000.001 - 5.000.000 >5.000.000
Monto de activos Hasta $100.000 De $100.001 - $ 750.000 De $750.001 - $3.999.999 >$4.000.000

Fuente: “Camara de Comercio de Quito”, Boletin oficial, 2017. Recuperado de: http://www.ccq.ec/wp-
content/uploads/2017/06/Consulta_Societaria_Junio_2017.pdf

Generalmente en el pais las micro, pequefias, medianas y grandes empresas se encuentran
clasificadas de acuerdo a lo que establece la Clasificacion Industrial Internacional Uniforme
(CIU), publicada por las Naciones Unidas en la cual se desagregan las actividades economicas.

En la tabla 2 se indica la clasificacion de las actividades econémicas.

Tabla 2
Clasificacion de actividades econémicas segtn CI1U
Actividades econémicas

Agricultura, ganaderia, silvicultura y pesca.

Explotacién de minas y canteras

Industrias manufactureras

Suministro de electricidad, gas, vapor y aire acondicionado

Suministro de agua; alcantarillado, gestion de desechos y actividades de saneamiento
Construccion

Comercio al por mayor y menor; reparacion de vehiculos automotores y motocicletas
Transporte, almacenamiento

Actividades de alojamiento y de servicio de comidas

Actividades inmobiliarias

Informacion y comunicacion

Actividades financieras y de seguros

Actividades profesionales cientificas y técnicas

Actividades de servicios administrativos y de apoyo

Administracién publica y defensa

Actividades de atencion de la salud humana y servicio social
Artes, entretenimiento y recreacion

CONTINUA B2
Otras actividades de servicios

Actividades de los hogares como empleadores
Actividades de organizaciones y érganos extraterritoriales

Fuente: Instituto Nacional de Estadistica y Censos
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Este tipo de empresas en su mayoria son familiares y son un pilar fundamental para el
desarrollo econdmico de los sectores de produccién artesanal que no requieren producir con
equipos tecnologicos de ultima generacion por lo cual se requiere la contratacion de mano de obra
en gran cantidad y esto incrementa las fuentes de empleo para los habitantes de estos cantones.

Las MIPYMES que enmarcan en este proyecto de investigacion pertenecen a la industria
manufacturera debido a que realizan la transformacién de materiales en nuevos productos.

e Seccion: Industrias manufactureras
e Division: Fabricacion de cueros y productos conexos

e Grupo: Fabricacion de calzado.
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CAPITULO III

3. Marco metodoldgico.

3.1 Método de investigacion.

La presente investigacion tiene un enfoque mixto el cual implica un conjunto de procesos
de recoleccion, analisis e interpretacion de resultados de datos tanto cualitativos y cuantitativos, el
primero utiliza la recoleccion y analisis de datos con el objeto de precisar las preguntas que
permitan levantar informacion relevante mientras que el segundo usa la recoleccién de datos para
comprobar hipotesis planteadas con base a la medicion numérica y anlisis estadisticos todo con el
fin de responder o dar solucién al problema planteado en esta investigacién (Fernandez, Baptista,

& Hernandez, 2014).

3.2 Tipologia de investigacion.
3.2.1 Por su alcance.
El tipo de investigacidon que se realizara sera descriptivo, puesto que se va a detallar las
caracteristicas del problema de la poblacién que se estudia, se levantara informacidn por parte de
los propietarios y administradores de las MIPYMES del sector manufacturero del canton Cevallos,

para de esta manera conocer la situacion actual en este sector industrial.

3.2.2 Por su finalidad.
Se utiliza una investigacion aplicada, ya que los resultados que se obtengan se pueden

emplear a la solucion de problemas que presenten las MIPYMES productoras de calzado para
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mejorar su nivel de ingresos; por lo tanto, se requiere la descripcion de lo que estd sucediendo

considerando la informacion proporcionada por los propietarios y administradores de las mismas.

3.2.3 Por fuentes de informacion
Constituye una investigacion mixta ya que utiliza fuentes de informacion primarias como
entrevistas y encuestas que proporcionaran informacion acerca de las MIPYMES productoras de
calzado del canton Cevallos. Y también se utilizara fuentes de informacion secundarias como del
Servicio de Rentas Internas y del GAD municipal del canton; también se recurrird a documentos

bibliogréaficos.

3.3 Variables de la investigacion.
Para la presente investigacion se ha considerado dos variables una dependiente y una

independiente las cuales son:
e Variable dependiente: Decreciente nivel de ingresos.

e Variable independiente: Ausencia de planificacion estratégica.

3.4 Hipotesis.
Las hipdtesis que se plantean a continuacion se derivan de los objetivos de esta
investigacion.
Ho: ¢La ausencia de planificacion estratégica provoca el decreciente nivel de ingresos de
las MIPYMES del sector manufacturero de calzado en el cantén Cevallos, provincia de

Tungurahua?



28

Hi: ¢La existencia de planificacion estratégica provoca el decreciente nivel de ingresos de

las MIPYMES del sector manufacturero de calzado en el canton Cevallos, provincia de
Tungurahua?

En este proyecto de investigacion se pretende probar la hipdtesis en base a los resultados

obtenidos en los andlisis realizados mediante el uso de herramientas estadisticas en SPSS y Excel.

3.5 Poblacion y muestra.
3.5.1 Poblacién.
La poblacion que se considerard son las MIPYMES del canton Cevallos dedicadas a la

fabricacion y comercializacion de calzado que se encuentran registradas en el GAD del canton.

3.5.2 Muestra.
La poblacién a analizar en la presente investigacion es pequefia por lo tanto se realizara un
censo a las 80 MIPYMES del sector manufacturero de calzado que se encuentran ubicadas en el

canton Cevallos provincia de Tungurahua.

3.5.3 Marco muestral

En la tabla 3 se encuentra la lista de productores de calzado del cantén Cevallos.

Tabla 3

Productores de calzado del canton Cevallos
N ° Nombre propietario Nombre de empresa N. RUC o RISE
1 Aguilar Padilla Vicente Trajano 180233555-2001

2 Aldas Vaca Gladis Alicia 180201801-8001
3 Analuisa Nata Bertha Matilde 180313865-8001
4 Analuisa Nata Luis Gerardo CREACIONES GERARDO 180257976-1001




5 Bastidas Ayachipo Sara Abigail SAHARAS 180450794-3001
6 Bautista NUfiez Enma Beatriz CALZADO DORIS 180182464-6001
7 Caisaguano Taco Jenny Pilar CALZADO CRISTEL 180359776-2001
8 Caiza Chipantiza Nelly del Rocio ROCI 180282004-1001
9 Caérdenas Navarrete Teresa Luzmila CALZATERES 180119369-7001
10 Carrasco Mayorga Silvia Jeaneth SICALZA 180209897-8001
11 Carrera Medina Hedgar Geovanny LORE’S 180184213-7001
12 Castillo Escobar Maria José CALZADO MARY 180441340-7001
13 Castillo Escobar Mayra Alejandra CALZADOMAYRIS 180427976-6001
14 Castro Chicaiza Zoila Victoria CALZADO VICA 180250879-6001
15 Chéavez Chicaiza Enma CRISTIS 050057473-6001
16 Chicaiza Luis Marcelo 180238916-1001
17 Chicaiza Chito Jaime Angel ANGEL SHOES 180184499-2001
18 Cérdova Sanchez Claudio CALZADO ELIZABETH 180130569-7001
19 Cunalata Tiban Rosa Piedad CALZADO ROSITA 180151419-9001
20 Eugenio Hundo Jaime Gilberto FER 180329849-4001
21 Flores Pérez Victor Hugo 180332196-5001
22 Gavilanes Hernan Rodrigo NANDOSHOES 171489945-5001
23 Gavilanez Toapanta Elsa Magdalena MAVILIZ 180299932-4001
24 Hidalgo Cunalata Elvia Marina 180211003-9001
25 Labre Cunalema Myrian del Rocio 180239178-7001
26 Landa Landa Carlos Alberto CREACIONES JESSY 180363937-4001
27 Landa Manotoa Maria Hermelinda HERMICALZA 180308711-1001
28 Lizano Pérez Enma Trajelia WILO 180062598-8001
29 Lépez Barrionuevo Estuardo Miraldino STUAR 180269691-2001
30 Lépez Ortiz Juan Carlos CALZADO ALEXA 180296889-9001
31 Marifio Guevara Herndn Moisés MAITE SHOES 180175905-9001
32 Martinez Andaluz Mirian Genoveva CREACIONES MYRIAM 180277798-5001
33 Martinez Guerrero Saulo Efrén MARTINIZ 180107007-7001
34 Martinez Martinez Cesar Anibal MACALZA 180329713-2001
35 Martinez Ocafia Luis Gustavo GUSMAR 180315738-5001
36 Martinez Rivera José Miguel PAVIS 180168386-1001
37 Martinez Rivera Juan Carlos MARTIZ 180199320-3001
38 Martinez Rivera Leonardo Geovany LEOS 180249401-1001
39 Masabanda Hernandez José Orlando JOSEP 180408014-9001
40 Mayorga Morales Carmelina CREACIONES CARMELINDA 180071771-0001
41 Moyolema Chaglla Maria Amelia CREACIONES PAOS 180867189-2001
42 Naranjo Chasi Mercedes MERCEDES 180308711-1001
43 Nuifiez Lopez Maria Elizabeth CALZADO ELI 180386587-0001
44 Nufiez Moyano Milton Patricio DIPER 180369736-4001
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45 Nufiez Ofiate Wilmer Alfredo DIFER 180296389-0001
46 Ochoa Nufez Maria Teresa JUANCHO 180093130-3001
47 Ortega Yanchatipan Jesus Gonzalo 180337895-7001
48 Oyasa Tirado Luis Alberto MICRISMA 180252634-1001
49 Panimboza Freire Victor Salomén PROVECALZAP. 180216101-6001
50 Paredes Rodriguez Luis Marcelo MAVELIZ 180523651-8001
51 Paucar Yanchapanta Hilda Graciela CREACIONES HILDITA 180204549-0001
52 Pazmifio Acosta Luter Luis CREACIONEZ PAZMINIO 180326285-4001
53 Pilataxi Tituafia Héctor Raul 180182579-3001
54 Proafio Chanatasig Edwin Freddy CRISFER 020194871-8001
55 Real Ofiate Sail Nasareno CALZADO SAUL 180379867-5001
56 Ricachi Ricachi Marco Vinicio CALZADO VINI 180191622-3001
57 Ricachi Ricachi Silvio Eugenio JHONRY 180371246-0001
58 Riofrio Quiroga Ondina Catherine 180261583-9001
59 Rivera Fiallos Santiago Miguel SANTIS 180340274-0001
60 Ruiz Llerena Edison Paul PAUL’S 180170865-0001
61 Sanchez Gavilanes Blanca Herminia BLANCA’'S CALZADO 180152532-8001
62 Sanchez Gavilanes Delia Eloina MAURY 180099465-7001
63 Sandoval Caiza Edwin Geovany 180250177-3001
64 Sandoval Caiza Néstor Anibal 180271077-0001
65 Santana Cordova Aide Beatriz 180215969-7001
66 Sisalema Chachipanta Klever Patricio = CREACIONES DAYANA 180334393-3001
67 Sisalema Chachipanta Santiago 180421829-3001
68 Sisalema Chuncha Segundo Alberto PROCALZA 180251246-5001
69 Soria Robalino Sandra Marlene SANDY 180266422-5001
70 Sulca Maliza Gabriela Maricela GABI'S 180218745-8001
71 Tiban Amaya Delia Margoth CRISDAMI 180170203-4001
72 Tiban Bombosa Marcelo Ricardo D'MARCELOS 180256664-4001
73 Tipan Tipan Wilson Rene CALZADO TIPAN 180279658-9001
74 Toapanta Tituana Segundo Ernesto ANDREITA 180360867-6001
75 Valencia Altamirano Sandra Jeaneth MISHELL 180449015-7001
76 Valencia Silva Luis Ernan CALZAFER 180215590-1001
77 Velastegui Lopez Roque Mesias 180397393-0001
78 Villacis Santana Sonia Carmita 180367842-2001
79 Yanez Chano Luis Alfonso 180318698-8001
80 Zamora Suarez Alexandra CALZALEXA 180425603-8001

Fuente: GAD’s Municipalidad del Canton Cevallos 2017, Patentes.
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3.6 Instrumentos de recoleccion de datos.
En el presente estudio se utilizaran entrevistas y encuestas para la recoleccion de datos ya
que el objetivo es obtener informacion de los individuos partiendo de la formulacion de preguntas
de interés hacia las personas a quienes esta dirigida la investigacion (Fernandez, Baptista, &

Hernandez, 2014).

3.6.1 Entrevistas.

La entrevista se define como “una conversacion que se propone con un fin determinado
distinto al simple hecho de conversar”. Es un instrumento técnico de gran utilidad en la
investigacion cualitativa, para recabar datos. (Bravo, Garcia, Hernandez, & Ruiz, 2013).

El objetivo de la entrevista es realizar un diagndstico y conocer si las MIPYMES utilizan
planificacion estratégica con el fin de determinar las variables acerca de las caracteristicas y
situacion actual de las empresas asi también como la informacion de sus productos, proveedores y
clientes lo cual permitira realizar el disefio de la encuesta que se aplicard a los propietarios o

administradores.

3.6.2 Encuestas.

Las encuestas son instrumentos utilizados para una investigacion descriptiva que mediante
un cuestionario predisefiado se realiza preguntas a las personas seleccionadas en una muestra
representativa de la poblacion para obtener informacion especifica (Malhotra, 2008).

Se considera conveniente el uso de esta herramienta con el fin de conocer si las MIPYMES
utilizan planificacion estratégica en el desarrollo de las actividades empresariales lo cual se espera

conocer despues de la recoleccion de informacion.
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3.6.2.1  Matriz de disefio de la Encuesta.

Para el disefio de la encuesta primero se consider6 un objetivo especifico planteado en la
investigacion, segundo con la ayuda de fuentes bibliograficas e investigaciones realizadas con
anterioridad se identificé las necesidades de informacidn, como tercer punto se procedio a
establecer las variables que se analizaran, cuarto se asigna el indicador que cuantificara cada
variable, quinto se determing el tipo de preguntas que se utilizaran, sexto se asigno el tipo de escala,
séptimo se formulo las preguntas de acuerdo a las variables que se requieren conocer, octavo se
establecieron alternativas de respuesta y por ultimo se asignd la secuencia en que se ubicara la

pregunta en el cuestionario, todo este proceso se puede ver en la tabla 4.
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Tabla 4
Matriz de disefio de la encuesta
Necesidad Tioo de
Obijetivo de . . P Escal Alternativas  Secuen
o . . Variable Indicador pregunt Pregunta .
especifico  informaci a de respuesta cia
6n
NUmero ¢Pertenece  1.Si()
de usted a 2.No ()
o Pertenecer . N .
Evaluar el  Situacion auna asociacion  Dicot6  Nomi alguna 13
decrecient actual s esalas mica nal asociacion
: asociacion
e nivel de que ?
ingresos pertenece
de las ¢Considera  5.Muy de
MIPYME que acuerdo ()
S del pertenecer  4.De acuerdo
sector . . auna O
Beneficio Nivel de - .
manufactu S de satisfaccid De  asoclacion 3.Ni de .
rero de Situacion ertenecer N con los Escala interv le genera acuerdo/ Ni 14
calzado actual P - de likert beneficios? en
suscitado a al_gur_1§1 benefl_uos alo desacuerdo ()
en el afio asociacion  obtenidos 2 Poco de
201.7 con acuerdo ()
elbfln de | 1.No estoy de
obtener e acuerdo ()
diagndstic ¢Cuéles 5.Siempre ()
odela son los 4.Casi
industria y factores siempre ()
conocer que 3.Ciertas
como Informaci Factor de Namero Escala De considera ocasiones ()
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participad programa
ode de
capacitaci capacitacié
on n?

Después de realizar la matriz de disefio se obtiene el primer borrador de la encuesta que se

encuentra en el anexo 1.
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3.6.2.2 Prueba Piloto

Luego de haber obtenido el borrador 1 de la encuesta se procedio a realizar la prueba piloto
con la cual se determind si el cuestionario se estructurd correctamente, si las preguntas fueron
claras y entendibles para los propietarios 0 administradores de las MIPYMES las cuales permitan
recabar informacidn necesaria para la investigacion.

La prueba piloto se realizo el dia 25 de mayo del afio 2018 a una poblacion objetivo de diez
personas gue se encargan de la administracion de las MIPYMES del cantén Cevallos.

Con los resultados obtenidos después de la aplicacion de la prueba piloto se procedié a
realizar cambios necesarios para obtener el segundo borrador de la encuesta que se validara.

Las variables que se eliminaron del primer borrador de la encuesta fueron:

Género, edad, estado civil de los encuestados las cuales no proporcionan informacién para
los andlisis de las variables de los objetivos de la presente investigacion.

También se elimind la variable de tipo de empresa ya que la mayoria de empresas del cantén
tienen menos de 9 colaboradores y de acuerdo a la clasificacion de la superintendencia de
compafiias se ubican en la categoria de micro empresas.

En la variable factor de venta de productos se afiadié los factores mencionados por los
encuestados quedando como resultado en las alternativas de respuesta los factores de precio,
calidad, disefio y publicidad; también en la variable presupuestos se afiadié dos alternativas de
respuesta que mencionaron los encuestados que fueron presupuestos de sueldos y servicios basicos.

Por ultimo, la variable exportacion de productos se eliminé ya que los encuestados
manifestaron que ninguna empresa del canton ha enviado sus productos a mercados extranjeros de

manera directa ni a través de las asociaciones.



41
Al finalizar la revision de la prueba piloto se obtuvo el segundo borrador que se encuentra

en el anexo 2 de la encuesta el cual se presentara a los expertos para proceder a su validacion.

3.6.2.3  Validacion de la encuesta

Después de haber realizado la prueba piloto y haber obtenido el segundo borrador de la
encuesta se procede a la validacion para lo cual se considerd el método de juicio de expertos ya
que es util debido a la experiencia y conocimiento de los expertos en el disefio de cuestionarios
para investigaciones, se evaluard el contenido de la encuesta; el grupo de cinco expertos son
docentes del departamento de Ciencias Economicas, Administrativas y de Comercio de la
Universidad de las Fuerzas Armadas, de los cuales tres tienen formacion académica en el area de
mercadotecnia, uno en gestion y uno en administracion.

Los expertos revisaron los items de la encuesta el proceso de validacién se realiz6 con
calificaciones de acuerdo a los criterios de comprension, representatividad, y claridad, las
calificaciones fueron de 1 “muy poco”, 2 “poco”, 3 “regular”, 4 “aceptable” y 5 “muy aceptable”.

En la tabla 5 se indica la lista de los expertos que participaron en la validacion de encuesta

que se aplicara a las MIPYMES.

Tabla 5

Datos de los expertos

N ° Nombre Formacién académica Area de conocimiento
1 César Ruiz Ingenieria Gestion

2 César Llumiquinga Ingenieria Administracion
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3 Doris Velasquez Ingenieria Mercadotecnia
4 Marco Soasti Maestria Mercadotecnia
5 Farid Mantilla Ingenieria Mercadotecnia

La calificacion por parte de los expertos se encuentra en el anexo 3 de la investigacion, con
la cual se procede a realizar el calculo del alfa de crombach cuyo resultado fue de 0,77 que indica

una confiabilidad aceptable del contenido de la encuesta, el resultado se encuentra en la tabla 6.

Tabla 6
Resultado de alfa de Crombach
Alfa de crombatch NUmero de items
0,770 20

Después de la validacion se obtuvo el cuestionario definitivo que se encuentra en el anexo

2 el cual se aplicara en el trabajo de campo.

3.7 Trabajo de campo

El cuestionario definitivo validado se utilizo en el trabajo de campo, el proceso fue realizar
las preguntas y registrar las respuestas sin interferir en la informacion, siguiendo las
recomendaciones que establece el manual del encuestador elaborado por las autoras que se
encuentra en el anexo 4.

La encuesta fue aplicada los dias 15 y 16 de junio del afio 2018, en el canton Cevallos; en
dicho cantdn existe una sola parroguia con su mismo nombre conformada por los siguientes barrios:
Bellavista, Santa Rosa, San Pedro, La Floresta, La Florida, Jesus del Gran Poder, El Belén, El
Mirador, Santo Domingo, Tambo, Tambo Loma, Andignato, Aire Libre, Vinces y Agua Santa, El

Rosario y La Union (ECURED, 2015).
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La encuesta se aplicd a los productores ubicados en el centro del canton y los barrios

cercanos como Bellavista, La Union y San Pedro.
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CAPITULO IV

4. Analisis de Datos.

4.1 Anélisis Univariado.

Consiste en el anélisis de cada una de las variables estudiadas, es decir, el analisis esta
basado en una sola variable. Entre las técnicas mas frecuentes de analisis univariado son la
distribucion de frecuencias donde se realiza el analisis de datos a través de tablas o graficas que
indican los resultados. (Inzunza, 2016).

En la tabla 7 y figura 2 se muestran los resultados de la pregunta uno de la encuesta.
Tabla 7

Analisis de la variable tiempo de funcionamiento
1. ¢ Cuénto tiempo de funcionamiento tiene su negocio?

Frecuencia Porcentaje Porcentaje acumulado

De 1 a5 afos 22 27,5 27,5
De 6 a 10 afios 38 47,5 75,0

Valido De 11 a 19 afios 17 21,25 96,25
Mas de 20 afios 3 3,75 100,0
Total 80 100,0

1. ¢ Cuanto tiempo de funcionamiento tiene su negocio?

M oe 1a5afios

e 6 a10 afios
Coe 11 a 19 afios
W s de 20 afios

Figura 2. Variable tiempo de funcionamiento



45

Analisis
De acuerdo a los datos obtenidos el 47,5% de los encuestados contestaron que el tiempo de
funcionamiento de sus establecimientos es entre 6 a 10 afios, los cuales han surgido de pequefios
talleres productores de calzado, los mismos que no tenian un punto de venta directo, hasta que

abrieron sus almacenes en el canton.

En la tabla 8 y figura 3 se muestran los resultados de la pregunta dos de la encuesta.

Tabla 8
Analisis de la variable cargo que ocupa
2. ¢ Qué cargo ocupa dentro de la empresa?

Frecuencia Porcentaje Porcentaje acumulado
Propietario 31 38,75 38,75
Vaélido Administrador 49 61,25 100,0
Total 80 100,0

?

W Propietario
Administrador

2. ;Qué cargo ocupa dentro de la empresa

Figura 3. Variable cargo que ocupa
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Analisis
El 61,25% de los almacenes de las MIPYMES de calzado del canton Cevallos contratan
personal que se encarga de la administracion, representando mas de la mitad mientras que 38,75%

son los mismos propietarios que se encargan de su administracion.

En la tabla 9 y figura 4 se muestran los resultados de la pregunta tres de la encuesta.

Tabla 9
Anélisis de la variable mision empresarial
3. ¢ La misién que tiene cdmo empresa ha sido reformada hace cuantos afios?

Frecuencia Porcentaje Porcentaje acumulado
Ninguno 60 75,0 75,0
1 afio 4 5,0 80,0
Vaélido 3 afios 13 16,25 96,25
4 afios 0 mas 3 3,75 100,0
Total 80 100,0

3. ;jLamisién que tiene cdmo empresa ha sido reformada hace cuantos afios?
M ringuna

E1 afio

O3 afios

B4 afios 0 més

Figura 4. Variable misién empresarial
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Analisis
Segun los datos obtenidos el 75% de los encuestados respondié que no tienen ninguna
reforma en la mision empresarial debido a que no hay alguna establecida, y la mayoria de las
empresas son familiares y son manejadas de manera empirica, sin embargo, existe un 16,25% que

si tiene establecida su mision y ha sido reformada hace 3 afos.

En la tabla 10 y figura 5 se muestran los resultados de la pregunta cuatro de la encuesta.

Tabla 10
Andlisis de la variable nimero de colaboradores
4, ;Cuantos colaboradores tiene?

Frecuencia Porcentaje Porcentaje acumulado
Dela3 15 18,75 18,75
Dedab 29 36,25 55,0
Valido De7a9 20 25,0 80,0
10 0 més 16 20,0 100,0
Total 80 100,0

4. ; Cuantos colaboradores tiene?

Moet1az
EDe4as
Operas
H10 0 mas

Figura 5. Variable numero de colaboradores
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Analisis
El 80% de las empresas del canton Cevallos tienen hasta 9 colaboradores, es decir la
mayoria se ubican en la clasificacion de micro empresas; y el 20% restante son pequefias empresas
ya que tienen mas de 10 colaboradores, generalmente se contrata familiares de los propietarios o

en ciertas ocasiones generan fuentes de empleo para otros habitantes del canton.

En la tabla 11 y figura 6 se muestran los resultados de la pregunta cinco de la encuesta.

Tabla 11
Analisis de la variable actividad estratégica
5. ¢A qué actividad se dedica la empresa?

Frecuencia Porcentaje Porcentaje acumulado
Fabricacion 13 16,25 16,25
. Comercializacion 9 11,25 27,5
Viélido . L
Fabricacion y comercializacion 58 72,5 100,0
Total 80 100,0

5. ¢ A qué actividad se dedica la empresa?
E Fabricacisn
B Comercializacion

[ Fabricacion v
comercializacion

Figura 6. Variable actividad estratégica
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Analisis
De acuerdo a los datos el 72,50% de las empresas se dedican a la fabricacion y
comercializacion de zapatos, mientras que el 11,25% solo realizan la comercializacion en sus
almacenes, a través de intermediarios, ferias de artesanos o haciendo uso de redes sociales; sin
embargo, existe un 16,25% de empresas que solo se dedican a la fabricacion de calzado y la venta

realizan sélo mediante intermediarios.

En la tabla 12 y figura 7 se muestran los resultados de la pregunta seis de la encuesta.

Tabla 12

Analisis de la variable diagnostico estratégico
6. ¢ El diagnostico estratégico de su empresa fue realizado por?

Frecuencia Porcentaje Porcentaje acumulado
Ninguno 45 56,25 56,25
Propietarios 15 18,75 75,0
Vaélido Trabajadores 2 2,5 77,5
Propietarios y Trabajadores 18 22,5 100,0
Total 80 100,0

6. . El diagnéstico estratégico de su empresa fue realizado por?

m Minguno

O Propietarios

[ Trabajadores

M Propigtarios v Trabajadores

o]

Figura 7. Variable diagnostico estratégico
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Analisis
El 56,25% de los encuestados respondieron que no han realizado ningun diagndstico
estratégico de sus empresas, es decir mas de la mitad de empresas que operan en el canton Cevallos
no poseen un plan estratégico, mientras que el resto de encuestados respondieron que han realizado
el diagndstico estratégico los mismos propietarios o sus trabajadores, alguno de ellos basandose en

la experiencia en este sector de trascendencia familiar.

En la tabla 13 y figura 8 se muestran los resultados de la pregunta siete de la encuesta.

Tabla 13
Analisis de la variable objetivos estratégicos
7. ¢ Cuantos objetivos estratégicos ha planteado en su empresa?

Frecuencia Porcentaje Porcentaje acumulado
Ninguno 60 75,0 75,0
valido Dela4 11 13,75 88,75
De5a9 9 11,25 100,0
Total 80 100,0

7. i Cuantos objetivos estratégicos ha planteado en su empresa?

[ ringuno
Hoetad
Opeszas

Figura 8. Variable objetivos estratégicos
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Analisis
El 75% de las MIPYMES no poseen ningln tipo de objetivos estratégicos que les permita
mejorar su nivel competitivo ya que se desarrollan solo en el canton, siendo el lugar donde se
encuentran ubicadas las empresas y que los clientes acuden porque conocen la zona por ser
productora de zapatos, mientras que el 25% restante de empresas si disponen de objetivos
estratégicos que les ha permitido mejorar su competitividad e incrementar los niveles de

produccioén y ventas dentro del mismo sector.

En la tabla 14 y figura 9 se muestran los resultados de la pregunta ocho de la encuesta.

Tabla 14
Analisis de la variable pertenecera a una asociacion
8. ¢ Pertenece usted a alguna asociacion de productores?

Frecuencia Porcentaje Porcentaje acumulado
Si 46 57,5 57,5
Vélido No 34 42,5 100,0
Total 80 100,0

8. ¢ Pertenece usted a alguna asociaciéon de productores?

Msi
Eho

Figura 9. Variable pertenecera a una asociacion

Andlisis
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Existen varias asociaciones de artesanos y productores de calzado tanto provinciales como
cantonales, el 57,5% de las MIPYMES se encuentran afiliadas a la Asociacion de productores de
calzado y afines CALZAFINCE, mediante la cual las empresas y sus colaboradores reciben
programas de capacitacion sobre distintos temas para mejorar y fomentar el desarrollo del sector

manufacturero de calzado, mientras que el 42,5% considera que no es necesaria la afiliacion.

En la tabla 15 y figura 10 se muestran los resultados de la pregunta nueve de la encuesta.

Tabla 15
Analisis de la variable beneficios de pertenecer a alguna asociacion
9. ¢Considera que pertenecer a una asociacion le genera beneficios?

Frecuencia Porcentaje Porcentaje acumulado
No responde 36 45,0 45,0
Ni de acuerdo/ ni desacuerdo 8 10,0 55,0
Valido De acuerdo 29 36,25 91,25
Muy de acuerdo 7 8,75 100,0
Total 80 100,0

9. ;Considera que pertenecer a una asociacion le genera beneficios?

Mo responde

m i dle acuerdo/ ni
desacuerdo

[ClDe acuerdo

W iuy de acuerdo

Figura 10. Variable de beneficios de pertenecer a alguna asociacion

Andlisis
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Segun los resultados obtenidos el 36,25% de los encuestados estan de acuerdo que la
asociacion les genera beneficios porque contribuyen a su crecimiento y desarrollo empresarial; los
beneficios que mas perciben son los programas de capacitacion que realizan para los socios,
asesorias acerca de proveedores y otros temas relacionados a la produccién y comercializacion de

sus productos que esto a su vez es importante para las empresas y habitantes del cantén.

En la tabla 16 y figura 11 se muestran los resultados de la pregunta diez de la encuesta.

Tabla 16
Analisis de la variable factores de venta
10. ¢ Cudles son los factores que considera usted por lo que realiza la venta de sus productos?

Frecuencia
Muy pocas Ciertas Casi . Total
Nunca . . . Siempre
ocasiones  ocasiones siempre
Precio 0 0 2 9 9 20
valido Diso_'eﬁo 0 1 4 10 5 20
Calidad 0 0 1 3 16 20
Publicidad 8 3 4 3 2 20
Total 8 4 11 25 32 80

10. ¢ Cudles son los factores que considera usted por lo que realizala venta de
sus productos?

Frecuencia

[ tunca

O uy pocas ocasiones
] Ciertas ocasiones

W Casi siempre

] Siempre

100,0%

80,0%—

G0,0%

Porcentaje

40,0%—

20,0%

00% T T T T
Precio Disefio Calicad Publiciclad

Factores de venta

Figura 11. Variable factores de venta
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Analisis
El 80% de las empresas indicaron que la frecuencia de venta de sus productos siempre es
por el factor calidad, mientras que por los factores precio y disefio con 47,5% y 45%

respectivamente lo realizan casi siempre.

En latabla 17 y figura 12 se muestran los resultados de la pregunta once de la encuesta.

Tabla 17
Analisis de la variable capacitacion
11. ;Ha participado de algiin programa de capacitacién?

Frecuencia Porcentaje Porcentaje acumulado
Si 68 85,0 85,0
Valido No 12 15,0 100,0
Total 80 100,0

11. ¢Ha participado de algun programa de capacitacion?
T Esi
IENL:

Figura 12. Variable capacitacion
Andlisis
La mayoria de MIPYMES del canton siendo el 85% han participado en algun programa de

capacitacion que realizan las asociaciones o el gobierno de Tungurahua, esto les permite ampliar
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sus conocimientos para mejorar la gestion de sus empresas y lograr ser mas competitivos en el

mercado.

En la tabla 18 y figura 13 se muestran los resultados del item de la pregunta once de la
encuesta.
Tabla 18

Analisis de la variable temas de capacitacion
11.1 ;Sobre qué temas?

Frecuencia Porcentaje Porcentaje acumulado

No responde 11 13,75 13,75
Atencidn al cliente 34 42,5 56,25
Produccién 21 26,25 82,5

Vaélido Proveedores 1 1,25 83,75
Publicidad 12 15,0 98,75
Ventas 1 1,25 100,0
Total 80 100,0

11. ; Sobre que temas?

W o responde

[ Atencitn al clisnte
Oproduccisn

M Provesdores

O Publicicad
Dvertas

Figura 13. Variable temas de capacitacion

Andlisis
El 42,5% de las capacitaciones que reciben las MIPYMES es sobre atencion al cliente, lo

cual es util para relacionarse de manera directa con los clientes en los puntos de venta, mientras
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que el 26,25% es sobre temas relacionados a produccion, estos son los temas de mayor interés para
los propietarios porque consideran un aporte para mejorar sus productos y servicios, influyendo en

el incremento de produccién y ventas de sus negocios.

En la tabla 19 y figura 14 se muestran los resultados de la pregunta doce de la encuesta.

Tabla 19
Analisis de la variable instalaciones adecuadas
12. ¢ Considera usted que las instalaciones de su empresa son las adecuadas?

Frecuencia Porcentaje Porcentaje acumulado
Poco de acuerdo 5 6,25 6,25
Ni de acuerdo/ ni desacuerdo 5 6,25 12,5
Vélido De acuerdo 40 50,0 62,5
Muy de acuerdo 30 37,5 100,0
Total 80 100,0

12. ; Considera usted que las instalaciones de su empresa son las adecuadas?

Mroco de acuerdo

[ i dle acuerdol ni
desacuerdo

[IDe acuerdo
M riuy de acuerdo

Figura 14. Variable instalaciones adecuadas

Analisis
Segun los datos obtenidos el 50% de los encuestados consideran que sus instalaciones son

adecuadas para el funcionamiento de sus empresas puesto que han venido funcionando asi desde
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el tiempo de apertura, mientras que el 6,25% esta poco de acuerdo, ya que les falta espacio fisico

y equipos con mayor tecnologia para innovar sus productos y ofertarlos a sus clientes.

En la tabla 20 y figura 15 se muestran los resultados de la pregunta trece de la encuesta.

Tabla 20

Andlisis de la variable venta de productos
13. ;De qué manera realiza la venta de sus productos?
Frecuencia venta

Nunca Muy pocas Cie_rtas _Casi Siempre Total
ocasiones  ocasiones  siempre
Directa 1 3 0 0 16 20
Formas de Intermediarios 0 2 5 6 7 20
venta Ferias 13 5 2 0 0 20
Internet 8 9 2 1 0 20
Total 22 19 9 7 23 80

13. ¢, De qué manerarealiza la venta de sus productos?

Frecuencia venta
W rtunca

100,0% o | [ huy pocas ocasiones
[ Ciertas ocasiones
W casi siempre
O siempre
80.0%1
Z
[ =
£ so%
@
o
1
[=]
o
40,0% — =
20,0%
pm | [
0,0% T T T
Directa Intermediarios Ferias Internet

Formas de venta

Figura 15. Variable venta de productos

Analisis
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El 77,5% de los encuestados venden sus productos de manera directa en sus almacenes que
corresponde a la mayoria de empresas, el 35% lo realiza mediante sus intermediarios, el 52,5% y
el 42,5% indicO que nunca asisten a ferias, ni han utilizado internet ni redes sociales para vender

sus productos respectivamente.

En la tabla 21 y figura 16 se muestran los resultados de la pregunta catorce de la encuesta.

Tabla 21
Analisis de la variable competidores

14. ¢ Las empresas con las que compite tienen productos de marcas internacionales posicionadas en
el mercado?

Frecuencia Porcentaje Porcentaje acumulado
Si 45 56,25 56,25
Vaélido No 35 43,75 100,0

Total 80 100,0
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14. ;Las empresas con las que compite tienen productos de marcas
internacionales posicionadas en el mercado?

— Msi
o

Figura 16. Variable competidores
Anélisis
El 56,25% de los encuestados indicaron que existen competidores que ofertan productos de

marcas extranjeras mientras que el 43,75% respondio que no.

En la tabla 22 y figura 17 se muestran los resultados de la pregunta quince de la encuesta.

Tabla 22

Analisis de la variable abastecimiento de proveedores
15. ¢ Considera que sus proveedores actuales abastecen sus requerimientos de materia prima que
necesita para su produccion?

Frecuencia
Poco de acuerdo NI ge acuerdo/ ni De acuerdo  Muy de acuerdo Total
esacuerdo
Cantidad 1 2 16 7 26
Proveedores Calidad 0 0 13 15 28
Tiempo 2 7 12 5 26
Total 3 9 41 27 80
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15. ¢ Considera que sus proveedores actuales abastecen sus requerimientos
de materia prima que necesita para su produccién?

Frecuencia de

proveedares
100.0%7 Mo estoy de acuerdo
F 5% Poca de acuerdo
Mi de acuerdos ni
desacuerdo
De acuerdo
80,09~ kuy ce acuerda

0 0%

Porcentaje

40,0%

20,0%7

0,0% T T T
Cartickzel Calicdac! Tiempo

Provedores

Figura 17. Variable abastecimiento de proveedores

Anélisis

El 52,8% de los encuestados estdn muy de acuerdo que sus proveedores abastecen con
materiales e insumos de calidad, el 57,4% indican que estan de acuerdo con la cantidad requerida
y el 47,2% estan de acuerdo con el tiempo de entrega de sus pedidos.

En la tabla 23 y figura 18 se muestran los resultados de la pregunta dieciséis de la encuesta.

Tabla 23

Analisis de la variable elaboracion de presupuestos
16. ¢ Realiza un presupuesto destinado para hacer compras?
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Frecuencia
Nunca Muy pocas Ciertas Casi Siempre Total
ocasiones  ocasiones  siempre P
Materia prima 8 5 3 3 1 20
Presunuesto Insumos 8 5 6 0 1 20
P Servicios basicos 9 6 3 1 1 20
Sueldos 10 5 3 1 1 20
Total 35 21 15 5 4 80
16. ¢, Realiza un presupuesto destinado pararealizar compras?
Frecuencia del
presupuesto
100,0% Etiunca
O Muy pocas ocasionas
[ Ciertas ocasiones
W casi siempre
[ Siempre
80,0%
2
[c]
E 50,0%
L1}
o
5
o
40,0%
20,0%
0,0% =T L L T
Materia prima Insumos Servicios basicos Susldos
Presupuesto
Figura 18. Variable elaboracion de presupuestos
Analisis

De acuerdo con los datos obtenidos se puede observar que la mayoria no realizan
presupuestos, el 35% de los encuestados indican que nunca realizan presupuestos para la compra
de materia prima, el 42,5% presupuestos de insumos, el 47,5% presupuestos para el pago de

servicios basicos y el 50% presupuestos para el pago de sueldos.

En la tabla 24 y figura 19 se muestran los resultados de la pregunta diecisiete de la encuesta.
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Tabla 24

Analisis de la variable pares de zapatos vendidos mensualmente
17. ¢ Cuantos pares de zapatos vende mensualmente?

Frecuencia Porcentaje Porcentaje acumulado
De 51 a 100 pares 23 28,75 28,75
valido De 101 a 150 pares 34 42,5 71,25
Mas de 151 pares 23 28,75 100,0
Total 80 100,0
17. ¢ Cuantos pares de zapatos vende mensualmente?
e st a 100 pares
EDe 101 a 150 pares
Citas de 151 pares
Figura 19. Variable pares de zapatos vendidos mensualmente
Anélisis

Segln los datos obtenidos se puede observar que la venta de pares de zapatos
aproximadamente que realizan mensualmente los locales comerciales del cantén Cevallos oscila el
mayor valor en 41,5% refiriéndose a 101 hasta 150 pares mensuales de zapatos y el otro 28% son

mas de 151 pares de que venden al mes, esto dependiendo del tamafio de la empresa.

En latabla 25 y figura 20 se muestran los resultados de la pregunta dieciocho de la encuesta.

Tabla 25

Analisis de la variable nivel de ventas en dolares
18. ¢ Cudl es su nivel de ventas promedio mensual?
Frecuencia Porcentaje Porcentaje acumulado
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De $1001 a $3000 33 41,25 41,25

valido De $3001 a $5000 30 37,5 78,75
Maés de $5001 17 21,25 100,0
Total 80 100,0

18. . Cudl es su nivel de ventas promedio mensual?

Epe $1001 a $3000
[ De $3001 & $5000
Owtés de $5001

Figura 20. Variable nivel de ventas en délares

Anélisis

De acuerdo a los datos obtenidos se puede observar que el 41,25% posee un nivel de ventas
entre $1001 a $3000 ddlares mensuales como resultado de la produccion y comercializacion de sus
productos, y solo el 21,25% posee un nivel de ventas mayor a $5001 ddlares debido a que los

factores de compra son varios y los clientes tienen mas alternativas de compra.

En la tabla 26 y figura 21 se muestran los resultados de la pregunta diecinueve de la
encuesta.

Tabla 26

Analisis de la variable nivel de ventas
19. ¢ Coémo considera el nivel de ventas del afio pasado 2017?
Frecuencia Porcentaje Porcentaje acumulado
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Incremento 23 28,75 28,75
Valido Disminucién 57 71,25 100,0
Total 80 100,0

19. ; Como considera el nivel de ventas del afio pasado 20177

Eincremente
Disminucién

Figura 21. Variable nivel de ventas
Anélisis
Segun los datos obtenidos el 71,25% afirma que existio una disminucion de sus ingresos en

el afio 2017 por diversas razones como econémicas Yy politicas; y tan sélo el 28,75% argumenta

que sus ventas fueron mejores en dicho afio.

En la tabla 27 y figura 22 se muestran los resultados de la pregunta veinte de la encuesta.

Tabla 27

Anélisis de la variable vision empresarial
20. ¢ A qué afio pretende alcanzar la vision que tiene como empresa dentro de este sector?

Frecuencia Porcentaje Porcentaje acumulado
Ninguno 60 75,0 75,0
De 1 a 3 afios 4 6,25 81,25
Vaélidos De 7a 9 afios 13 16,25 97,50
10 0 més 3 2,5 100,0

Total 80 100,0
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20. ;A qué ano pretende alcanzar la vision que tiene como empresa dentro de
este sector?

H ninguno
Ere1 a3 afios
e 42 6afios
W100més

Figura 22. Variable vision empresarial

Andlisis
Segun los datos obtenidos se puede visualizar que el 75% no posee vision empresarial y
solo el 16,25% desea cumplir dicha vision en un plazo de 4 a 6 afios. Esto indica que la mayoria de

los encuestados no dispone de planeacion estratégica que pueda guiar sus actividades comerciales.

4.1.1 Sintesis del analisis univariado.
La mayoria de MIPYMES del sector manufacturero de calzado del cantén Cevallos
provincia de Tungurahua no disponen de planificacion estratégica para la administracion de sus
empresas es decir no tienen mision, vision ni objetivos estratégicos y se encuentran en la categoria

de micro empresas ya gque tienen menos de nueve colaboradores contratados.
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El tiempo de funcionamiento es entre 6 a 10 afios en las actividades de fabricacion y
comercializacion de zapatos los cuales se caracterizan en el mercado nacional por su calidad y
precio.

La venta de sus productos lo realizan de forma directa y por medio de intermediarios que
compran al por mayor, uno de los factores que influyen en la poca participacion en el mercado
nacional es la falta de inversion para la publicidad de las empresas y asi darse a conocer con sus

productos.

4.2 Anélisis Bivariado.
Es un analisis estadistico cuyo objetivo es determinar la magnitud y sentido de relacion que
tienen dos variables de una investigacion a través de un analisis conjunto, este tipo de analisis
involucra estadisticos que se dividen en dos grupos que son paramétricos y no paramétricos

(Sulbaran, 2012).

4.2.1 Metodologia.
Mediante el uso de tablas de contingencia se realizo el cruce de todas las variables
cualitativas mientras que a las variables cuantitativas se aplico el analisis correlacional cuyos
coeficientes mayores de 0,5 fueron considerados mas significativos para realizar los respectivos

analisis.
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4.2.2 Tablas de contingencia.

Es una tabla que resulta del cruce de dos variables categoricas de la investigacion que son
analizadas, en la cual describen en conjunto valores o porcentajes de las variables implicadas en
cada una de las filas y columnas (Pardo & Ruiz , 2005).

En la tabla 28 se muestran los resultados del cruce de dos variables.

Tabla 28
Contingencia entre la pregunta 5y 13

13. ¢ De qué manera realiza la venta de sus

productos? Directa

_ Total
Muy pocas Casi )
) ] Siempre
ocasiones siempre
5. (A qué Fabricacion 12,5% 1,3% 2,5% 16,3%
actividad se Comercializacion 11,3% 11,3%
dedica la L o
empresa? Fabricacion y comercializacion 72,5% 72,5%
Total 12,5% 1,3% 86,3% 100,0%
Andlisis

Segun los resultados del cruce de variables indica que las empresas que se dedican a la
fabricacion y comercializacion de calzado el 72,5% lo realiza siempre de manera directa, a traves
de los puntos de venta que tienen establecidos en la plaza central del canton de Cevallos.

En la tabla 29 se muestran los resultados del cruce de dos variables categoricas de la
investigacion.

Tabla 29
Contingencia entre la pregunta 5y 13

13. ; De qué manera realiza la venta de sus

productos? Intermediarios Total

Muy pocas Ciertas Casi
ocasiones  ocasiones siempre

) . Fabricacion 16,3% 16,3%
5. ¢A qué

actividad se Comercializacion 2,5% 5,0% 2,5% 1,3% 11,3%

Nunca Siempre
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dedicala Fapricacion y comercializacion ~ 1,3% 1,3% 150% 325%  225%  725%
empresa?
Total 1,3% 3,8% 200% 350%  40,0%  100,0%
Analisis

Segln los resultados indican que las empresas que se dedican a la fabricacion y
comercializacion de calzado el 32,5% la venta que realizan casi siempre es a través de
intermediarios, que ayudan a expandir sus productos a diferentes destinos del pais y esto se debe a

los precios y a la calidad que ofertan las empresas del cantdn de Cevallos.

En la tabla 30 se muestran los resultados del cruce de dos variables de la investigacion.

Tabla 30
Contingencia entre la pregunta 8 y 9
9. ¢Considera que pertenecer a una asociacién le genera

beneficios? Total
No responde Ni de acuerdo/ ni De acuerdo Muy de
desacuerdo acuerdo
8. ¢ Pertenece usted a Si - 11,3% 37,5% 8,8% 57,5%
alguna asociacién de
No 42,5% - - - 42,5%
productores?
Total 42,5% 11,3% 37,5% 8,8% 100,0%
Analisis

De acuerdo a los resultados obtenidos el 42,5% el pertenecer a una asociacion de
productores no trae consigo beneficios y por ello los encuestados deciden no responder a la

pregunta.

En la tabla 31 se muestran los resultados del cruce de dos variables referentes a publicidad.
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Tabla 31
Contingencia entre las preguntas 10y 13

13. ;De qué manera realiza la venta de sus

productos? Internet Total
Nunca Muy pocas Cle_rtas Siempre
ocasiones ocasiones
10. ¢Cuales son Nunca 22,5% 10,0% 5,0% 37,5%
los factores que Muy pocas
) ) 2,5% 2,5% 8,8% 6,3% 20,0%
considera usted ocasiones
por lo que realiza  Ciertas ocasiones 8,8% 3,8% 2,5% 8,8% 23,8%
la venta de sus Casi siempre 8,8% 1,3% 3,8% 1,3% 15,0%
productos? .
o Siempre 2,5% 1,3% 3,8%
Publicidad
Total 45,0% 18,8% 20,0% 16,3% 100,0%
Anélisis

Segun el cruce de variables el 22,5% manifiesta que no realiza la venta de sus productos a
través de internet, como redes sociales; y tampoco consideran su factor de compra la publicidad ya

que es minima en el canton.
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En la tabla 32 se muestran los resultados del cruce de dos variables de proveedores.

Tabla 32

Contingencia entre las preguntas 15y 16

16. ¢Realiza un presupuesto destinado para realizar compras?

Insumos Total
Nunca Muy pocas Cle_rtas _CaS| Siempre
ocasiones  ocasiones siempre
15. ;Considera  Poco de acuerdo 1,3% 1,3%
que sus Ni de acuerdo/ ni
proveedores 3,8% 1,3% 5,0%
actuales desacuerdo
abastecen sus De acuerdo 26.3% 17,5% 13,8% 6,3% 13%  65,0%
requerimientos
de materia
prima que
necesita para su Muy de aCUerdo 11,3% 7,5% 7,5% 1,3% 1,3% 28,7%
produccion?
Cantidad
Total 41,3% 25,0% 22,5% 7,5% 3,8% 100,0%
Analisis

De acuerdo a los datos obtenidos la mayoria no realiza presupuestos para sus compras y en

este caso el 26,30% nunca ha realizado un presupuesto para insumos a pesar de la buena relacion

que existe con los proveedores ya que cumplen con sus requerimientos la mayoria de veces, y solo

en temporadas altas no logran abastecer los requerimientos de los clientes.

4.2.3 Correlaciones.

El coeficiente de correlacion de Pearson es una prueba estadistica que analiza la relacién

entre dos variables de estudio, se calcula en base a los datos obtenidos en una muestra y se

relacionan las puntuaciones obtenidas de una variable con las puntuaciones de la otra, con el mismo

numero de participantes o casos (Hernandez Sampieri, Baptista, & Fernandez , 2014).



En la tabla 33 se indican los coeficientes de correlacion a usarse.

Tabla 33
Interpretacion del coeficiente de correlacion
Valor del coeficiente Interpretacion

-1,00 Correlacion negativa perfecta
-0,90 Correlacion negativa muy fuerte
-0,75 Correlacion negativa considerable
-0,50 Correlacion negativa media
-0,25 Correlacion negativa débil
-0,10 Correlacion negativa muy débil
0,00 No existe correlacion
+0,00 Correlacion positiva muy débil
+0,25 Correlacion positiva débil
+0,50 Correlacion positiva media
+0,75 Correlacion positiva considerable
+0,90 Correlacion positiva muy fuerte
+1,00 Correlacion positiva perfecta

A continuacion, en la tabla 34 se desarrolla la correlacion entre dos variables.

71

Tabla 34
Correlacion entre las preguntas 1y 4
1. ;Cuanto tiempo de funcionamiento 4, ;Cuantos
tiene su negocio? colaboradores tiene?
1. ;Cuénto tiempo de  Correlacién de Pearson 1 ,705"
funcionamiento tiene Sig. (bilateral) ,000
su negocio? N 80 80
Correlacion de Pearson ,705" 1
4. ;Cuantos ) )
) Sig. (bilateral) ,000
colaboradores tiene?
N 80 80

Analisis
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Los resultados indican que la relacion entre las preguntas 1 y 4 sobre las variables del
tiempo de funcionamiento del negocio y el nimero de empleados que cuentan las empresas tiene
relacién posita alta entre si, porque posee una media correlacion de 0,7. Quiere decir que, si el
tiempo de funcionamiento de las empresas es mayor a 10 afios, el nUmero de colaboradores también

aumentara.

En la tabla 35 se desarrolla la correlacién entre dos variables de la investigacion.

Tabla 35
Correlacion entre las preguntas 1y 18
1. ¢Cuanto tiempo de 18. ¢ Cual es su nivel de
funcionamiento tiene su ingresos promedio
negocio? mensual?
1. ;Cuanto tiempo de Correlacién de Pearson 1 ,618"
funcionamiento tiene Sig. (bilateral) ,000
su negocio? N 80 80
18. ¢ Cudl es su nivel de Correlacion de Pearson 618" 1
ingresos promedio Sig. (bilateral) ,000
mensual? N 80 80

Anélisis

La relacion que existe entre las preguntas 1 y 18 muestran a las variables del tiempo de
funcionamiento del negocio y nivel de ventas mensual tiene una media correlacion de 0.6 que se
considera positiva moderada y nos indica que el tiempo de funcionamiento de los negocios si incide
en el nivel de ingresos mensual, pues cuentan con clientes fijos que a su vez cumplen con sus

requerimientos y conocen del mercado.

En la tabla 36 se desarrolla la correlacion entre dos variables de la investigacion.
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Tabla 36
Correlacion entre las preguntas 4y 17
4. ;Cuantos 17. ;Cuantos pares de
colaboradores zapatos vende
tiene? mensualmente?
4. ;Cuantos colaboradores Correllacic')n_ de Pearson ! 523
tiene? Sig. (bilateral) ,000
N 80 80
17. ;Cuantos pares de zapatos Corre!auon_ de Pearson 023 1
vende mensualmente? Sig. (bilateral) 000
N 80 80

Anélisis

La relacion que existe entre las preguntas 4 y 17 indica que el nimero de colaboradores y
numero de pares de zapatos vendidos mensualmente, tiene una media correlacion de 0.5; quiere
decir una correlacion positiva moderada lo que muestra que entre mayor sea el nimero de
colaboradores, mas pares de zapatos se van a vender mensualmente ya que la productividad sera

mayor.

En la tabla 37 se desarrolla la correlacion entre dos variables de la venta de calzado.

Tabla 37
Correlacion entre las preguntas 17 y 18

17. ;Cuantos pares  18. ;Cudl es su nivel de

de zapatos vende ingresos promedio
mensualmente? mensual?
. Correlacién de Pearson 1 ,800"
17. ¢Cuantos pares de zapatos . .
vende mensualmente? Sig. (bilateral) 000
N 80 80
18, ; Cual es su nivel de Correlacion de Pearson ,800" 1
ingrescc)s promedio mensual? Sig. (bilateral) ,000
N 80 80

Andlisis
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Los resultados indican que la relacion entre las preguntas 17 y 18 sobre las variables de

venta de pares zapatos mensual y los ingresos mensuales de las empresas tiene relacion posita alta
entre si, porque posee una media correlacién de 0,8. Quiere decir que mientras el nUmero de pares

de zapatos sea alto, los ingresos también lo serén y viceversa.

4.2.4 Sintesis del analisis bivariado.

Mediante el analisis aplicado se determind que las MIPYMES no comercializan sus
productos mediante el uso de redes sociales lo cual tiene relacion con la baja publicidad que
ofrecen.

La mayoria de empresas estiman empiricamente los requerimientos de materiales e insumos
para su produccién y no realizan presupuestos para las compras que realizan a sus proveedores.

Producen un promedio de 101 a 150 pares de zapatos mensuales lo cual tiene una relacién
positiva alta con el nivel de ingresos de los negocios ya que a mayor produccion existiran mayores
ingresos.

En cuanto al tiempo de funcionamiento y el nimero de colaboradores también posee una
relacién positiva alta lo cual indica que mientras mayor sea el tiempo de funcionamiento de las
empresas mayor serd el numero de colaboradores que puedan contratar para producir si incrementa

la demanda.
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4.3 Prueba de hipotesis

Es una prueba estadistica que permitird aceptar o rechazar la hipotesis plantada en esta
investigacion a través del analisis de la relacion que tienen dos variables con diferentes niveles de
medicion las cuales se encuentran categorizadas, se procede a realizar el cruce de las preguntas
utilizando tablas de contingencia para obtener el valor de Chi cuadrado.
La encuesta aplicada constaba de preguntas referentes a la mision, vision, objetivos y estrategias
empresariales por lo cual se integré en la pregunta numero 6 que trata sobre el diagnostico
estratégico y se analizé con la pregunta 19 que indica el nivel de ventas de las MIPYMES del

canton Cevallos dando como resultado un valor de Chi cuadrado de 6,828.

En la tabla 38 se indica los resultados de la prueba de Chi cuadrado.

Tabla 38
Prueba chi cuadrado
Pregunta6y 19
valor gl Signifi_cacién asintética
(bilateral)
Chi-cuadrado de Pearson 6,8282 3 ,078
Razén de verosimilitud 6,849 3 ,077
Asociacion lineal por lineal ,656 1 418
N de casos validos 80

Grados de libertad

Para el célculo de grados de liberta en esta prueba se utiliza en nimero de filas y columnas de
acuerdo a la categorizacion de las variables analizadas y se aplica la formula

gl = (r— 1)(k — 1), en este andlisis el nimero de categorias de la pregunta acerca de diagnostico

estratégico fue de cuatro y de la pregunta sobre el nivel de ventas fue dos.
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Aplicacién de la formula

gl=(0-Dk-1)

g=Gl-D2-1)

gl= ()1

gl=3

Nivel de significancia

Para esta prueba se consideré un a = 0,05 que se utiliza generalmente en investigaciones de
ciencias sociales (Fernandez, Baptista, & Hernandez, 2014)

El valor critico para un nivel de significancia de 0,05 y 3 grados de libertad es de 7,8174 el cual se

puede encontrar la tabla de distribucion Chi cuadrado, véase anexo 5.

Regla de decision

Si X?> 7,8174 se rechaza la hipotesis nula y se acepta la hip6tesis alternativa.

Si X2=7,8174 se acepta la hipotesis nula y se rechaza la hipétesis alternativa.

El valor de Chi cuadrado calculado es de 6,828 y es menor al valor critico de 7,8174 por lo tanto
se acepta la hipdtesis nula de la investigacion que es la ausencia de planificacion estratégica
provoca el decreciente nivel de ingresos de las MIPYMES del sector manufacturero de calzado del
canton Cevallos provincia de Tungurahua.

La planificacion estratégica ayudara en el crecimiento y desarrollo de las MIPYMES, ya que incide
en el nivel de ventas de ingresos y podria mejorar la gestion de las empresas si se elabora e

implementa dicho plan.
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Esta herramienta permite estar preparados para enfrentar todo tipo de desafios del entorno y a la
vez orientar sobre las decisiones que se deben tomar dentro de las empresas, es fundamental
implementar en las actividades de las MIPYMES con el propdsito no tan sélo de impulsar su
creacion y crecimiento, sino también para reforzar su permanencia en un mercado competitivo.
Con el uso de la planeacion estratégica, las MIPYMES del sector manufacturero de calzado podran
detectar las fortalezas, debilidades, oportunidades y amenazas de sus empresas, permitiendo de esta
manera formular estrategias apropiadas al logro de los objetivos, lo que permitird mayor
competitividad y rentabilidad de las mismas.
Esta investigacidon concuerda con el estudio realizado por (Valencia Maldonado & Erazo, 2016)
quienes en su articulo indican que la ausencia planificacion estratégica incide en el nivel de ventas
de las PYMES, pues la forma en la que operan y la informalidad de sus procedimientos responden
a necesidades especificas a corto plazo, las decisiones que se toman no son formuladas en base a
estrategias que les permita el cumplimiento de objetivos, en la actualidad el tema planificacion
estratégica radica en la cantidad de emprendimientos que se realizan en América Latina y por tal
motivo son las pequefias y medianas empresas quienes deben implementar estrategias en base a su
situacion real que les permita adaptarse a los cambios del entorno y de esta manera ser mas

competitivas y garanticen su estabilidad para su permanencia en mercado.

4.4 Analisis de Impuesto a la renta causado.
Para evidenciar la variacion del nivel de ventas de las MIPYMES del sector manufacturero
de calzado del canton Cevallos y saber si aumento6 o existio disminucién se procedio a realizar la
busqueda en fuentes de informacion que refleje la tendencia del nivel de ventas en periodos anuales

desde el afio 2013 al afio 2017, en la Superintendencia de Compafias no se pudo encontrar
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informacidn financiera, ya que son empresas que no estan obligadas a llevar contabilidad y por
ende no presentan datos financieros de su actividad empresarial.

Tambien se realiz6 la busqueda en el Servicio de Rentas Internas en donde se encontro el
valor del impuesto causado de los afios 2013 — 2017 véase en el anexo 6 de esta investigacion, con
los valores encontrados se pretende realizar un analisis comparativo afio a afio para verificar su

variacion.

En la tabla 39 y figura 23 se muestran los resultados de la investigacion en el SRI.

Tabla 39
Observaciones de los contribuyentes
Frecuencia Porcentaje  Porcentaje acumulado
El contribuyente no tiene
informacion registrada en la 23 28,7 28,7
base de datos del SRI
La declaracién de Renta aln
. 3 3,8 32,5
no ha sido presentada
Ali La basqueda no genero
Valido q g 5 6.3 38,8
resultados
Declaraciones hasta afios
. 2 2,5 41,3
anteriores
Declaracion en cero 47 58,8 100,0

Total 80 100,0
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Observaciones

El contribuyente no tiene
Winformacion registrada en la
hase de datos del SRI
mLa declaracion de Rerta atn
no ha sido presentada

La busgueda no genero
Dresunagos

W Declaraciones hasta afios
anteriores

Oloeclaracién en 0

Figura 23 Resultados del impuesto causado

La informacion obtenida a través del Servicio de Rentas Internas indico que, el 58,75% de
las empresas declaran en cero, el 28,75% de los contribuyentes no tienen registrada la informacién
para el acceso a terceros, el 3,75% no han realizado declaracion de impuestos en los afios 2013 al
2017, el 6,25% no obtuvo resultados de la basqueda y el 2,50% tiene declaraciones realizadas de
afios anteriores a los afios revisados en el analisis.

La mayoria de los contribuyentes del sector manufacturero de calzado del cantén Cevallos
han declarado en cero desde el afio 2013 hasta el afio 2017, indicando de esta manera que no han
tenido utilidad en esos periodos, sin embargo, existen pocas declaraciones realizadas con valores
gravados diferentes de cero, con los datos obtenidos no se puede realizar una comparacion del valor

de impuestos causados en los diferentes afios para verificar su variacion.
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4.5 Propuesta.

Para el desarrollo de la guia metodoldgica bésica de las MIPYMES manufactureras de
calzado se mantendra la siguiente aclaracion sobre el término de planificacion estratégica el cual
hace referencia sobre todo el proceso de administracion estratégica que estd compuesto por dos
etapas: en la primera estaran las instrucciones de como desarrollar cada fase de la planificacion
estratégica y en la siguiente etapa se encontrara un ejemplo general para que las MIPYMES puedan

guiarse al momento de desarrollar esta herramienta administrativa.

4.5.1 Descripcion de la guia metodoldgica bésica de planificacion estratégica
Las MIPYMES de todos los sectores productivos del pais han tenido que enfrentar diversos
factores externos o internos que obstaculizan el desarrollo de sus actividades empresariales, por lo
cual se requiere identificarlos para adaptarse a los cambios que se presenten en el entorno esto
ayudara a contrarrestar los problemas que estén afectando a las empresas, sin embargo mediante la
aplicacion de un plan estratégico se puede mejorar el nivel competitivo de las mismas y asi obtener

mayores beneficios.

4.5.2 Objetivos.
Objetivo General.
Elaborar una guia metodologica basica para las MIPYMES del sector manufacturero de
calzado del canton Cevallos provincia de Tungurahua que permita conocer la manera en que

deberian administrar sus empresas estratégicamente para ser mas competitivas
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Objetivos Especificos.
e Disefiar una guia metodoldgica béasica para la elaboracion del plan estratégico.
e Desarrollar la validacién de la propuesta para las MIPYMES del cantén.

e Guiar en la implementacion del plan estratégico, el seguimiento y control del mismo.

4.5.3 Importancia
La elaboracion de esta propuesta es importante para las personas ya sean propietarios,
empleados o clientes de las MIPYMES del sector manufacturero de calzado del canton, se
considera que los propietarios son a quienes mas beneficiara la propuesta de esta guia metodologica
puesto que al ser un sustento para la toma de decisiones sobre empleados, produccién, proveedores

y otros factores mejorara la administracion de sus empresas.

4.5.4 Estructura de la guia para el disefio de planificacién estratégica.

Para el disefio de la propuesta se consideré el modelo de planificacion estratégica de
Gooddstein, Nolan y Pfeiffer pues se considera que es Util para empresas de pequefia y mediana
magnitud, el modelo consta de 4 fases que se indica en la tabla 40 y se aprecia la estructura del
modelo para el disefio de planificacion estratégica que posteriormente se aplicara en el manual para

las MIPYMES del sector manufacturero de calzado.
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Tabla 40
Estructura del disefio de planificacion
Modelo de planificacién estratégica

Fase I: Planeacion para planear Identificar y conformar un equipo trabajo
Capacitar sobre la metodologia
Andlisis situacional
Sintesis FODA

Fase Il: Formulacion Mision
Vision
Principios y valores
Obijetivos estratégicos
Politica

Fase I11: Implementacion Disefio de estrategias de negocio
Plan de acciones
Cronograma
Presupuesto
Comunicar el plan.
Recursos humanos y motivacion.

Fase IV: Control y evaluacion Control
Evaluacion del plan estratégico

4.5.5 Descripcion de la propuesta.

Fase I: Planeacién para planear.

1.1 Identificar y conformar un equipo de trabajo.

Para iniciar con este proceso es importante seleccionar a los responsables de la toma de
decisiones de la empresa quienes eligen el equipo de trabajo con el que se va a trabajar, donde se
comprometen propietarios y trabajadores; pero también es fundamental contar con un profesional
para tener mayor éxito en la formulacion del plan (Gooddstein, Nolan, & Pfeiffer, 2005).

Posteriormente se deberd identificar otro grupo que esta integrado por los participantes que

aplicaran el plan estratégico en conjunto con los propietarios de las empresas.

1.2 Capacitar sobre la metodologia
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Desde el inicio de la planificacion estratégica se debe involucrar al equipo de trabajo y es
importante informarlos y educarlos sobre el tema ya que de esta manera tendran el conocimiento
para poder aportar a la elaboracion del plan estratégico orientando sus esfuerzos a mejorar la
calidad del producto y asi no existira resistencia a cambios por falta de entendimiento (Gooddstein,
Nolan, & Pfeiffer, 2005).
Para la capacitacion es importante identificar los participantes, establecer un cronogramay
compartir el material que va a ser utilizado para tener mejor entendimiento con los miembros del

equipo de trabajo.

1.3 Anélisis Situacional

Se analiza lo que estd ocurriendo en la actualidad con las MIPYMES del sector
manufacturero de calzado del cantén Cevallos para lo cual se consideran factores externos e
internos de la empresa y se identifica los problemas que deban ser solucionados o las oportunidades
que deban ser aprovechadas a beneficio de la empresa, este analisis esta conformado por el analisis

externo e interno.(Hanel del Valle & Hanel Gonzélez, 2014).

1.3.1 Anélisis externo

En este andlisis se encuentran las situaciones que no pueden ser controladas por los
propietarios o administradores, se determina la manera en que puede afectar o fortalecer las
actividades de las empresas del sector manufacturero, se utilizan herramientas de apoyo como el

analisis PEST y las cinco fuerzas de Porter.



84

Analisis PEST. - Este analisis es una herramienta que permite analizar el entorno en el que

se va a desarrollar la empresa, esto permite detectar posibles oportunidades de crecimiento o

amenazas en cuanto a 4 factores del macro ambiente empresarial que puede afectar de manera

positiva o negativa (Rodriguez, 2018).

En la tabla 41 se indica los factores a considerar en el analisis externo.

Tabla 41

Factores del macro ambiente
Politicos Econdémicos Socio Culturales Tecnoldgico
e Politica productiva. o Tasa de interés. ¢ Poblacion. eUnidad tecnolégica de
e Ley organica de fomento e Tasa de interés e Poblacion. apoyo al calzado.
productivo, atraccion de activa. Econdmicamente activa. e Las TIC en MIPYMES.
inversiones, generacion de e Inflacion. e Desempleo. e Acuerdo de comercio

empleo, y estabilidad y
equilibrio fiscal.

e Ferias artesanales de
calzado.

digital para MIPYMES.

También es importante considerar los factores que se encuentran en el entorno de las

empresas, ya que algunos pueden ser controlados mediante la aplicacion de estrategias lo cual

ayudara a obtener mejores beneficios y a maximizar las utilidades de las empresas.

Cinco fuerzas de Porter. - Es un modelo utilizado para la administracion de empresas en

el cual indica que las MIPYMES deben evaluar desde varias perspectivas los factores del micro

ambiente, asi también como los recursos que intervienen en el logro de sus objetivos y la capacidad

que tienen para contrarrestar los posibles factores que afecten a sus empresas (Chiavenato, 2011).

En la tabla 42 se muestra la manera de identificar las cinco fuerzas de Porter.
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Tabla 42
Factores del micro ambiente

Rivalidad entre

Productos sustitutos competidores

Clientes Proveedores Nuevos Competidores

¢Quiénes son mis

¢Quiénes son mis

¢Quiénes son mis

clientes? proveedores? o . . ,  ¢Quiénes son mis

- Qué . Qué ¢Quiénes son mis productos sustitutos® competidores?

¢ - ¢ - nuevos competidores? ¢ Qué caracteristicas P L.

caracteristicas caracteristicas :Qué los caracteriza? poseen? ¢ Qué caracteristicas

poseen? poseen? cx ' i B poseen?

P ) . ¢Como me afectan? ¢De qué manera me Py

¢Como me ¢De qué manera ¢Como me afectan?
Se conoce sobre las afectan?

afectan? afectan? barreras Se diferencian los Se conoce la

Sellegaala Se conoce a los roductos competencia

segmentacion proveedores P

1.3.2 Anélisis interno

Este andlisis tiene el proposito de evaluar la capacidad, recursos y habilidades que posee
una empresa para utilizar herramientas estratégicas que permitan tener resultados optimos y
mejorar su nivel competitivo, para el desarrollo de este analisis se considera como herramienta a

la cadena de valor (Rodriguez, 2018).

Cadena de valor. - Esta técnica permite realizar un analisis estratégico de las actividades
internas de la empresa y los recursos que dispone considerando las ventajas que puede tener la
empresa frente a sus competidores (Rodriguez, 2018).

En la tabla 43 se desarrolla la cadena de valor con las actividades a considerar.

Tabla 43
Cadena de valor.
Actividades primarias Actividades de apoyo
Para identificar cada actividad se de responder las e  Gestidn general: Tiene cultura organizacional
siguientes preguntas. (ambiente laboral, valores, relacién entre
e Logistica de entrada: Existen problemas con el empleados). Posee un organigrama funcional.
abastecimiento de materia prima (calidad, Maneja algln sistema de contabilidad. Posee
cantidad, precios, tiempo). Mantiene sistemas de CONTINUA #
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control de inventario. Conoce sobre el costo de
almacenamiento. Conoce a sus proveedores. La
compra de materia prima se basa en los
prondsticos de venta.

Operaciones: Niveles de produccidn diaria,
semanal y mensual. Tipos de procesos. Tiene
sistemas de control de calidad. Posee capacidad
en la planta.

Logistica externa: Mecanismos de entrega los
clientes. Incentivos a los clientes por volumen.
Las bodegas son propias o alquiladas. Control de
pedidos pendientes.

Comercializacién y ventas: Como es el nivel de
demanda. Conoce sobre las caracteristicas de sus
consumidores. Realiza pronosticos de ventas.
Disefi6 los empaques de sus productos.

Servicio: Requiere de un servicio antes, durante o
después de la entrega del producto. Ofrece
garantia sobre sus productos. Programa los
servicios que brinda.

sistemas de control. Usa sistemas de informacion.
Gestion de talento humano: Incentiva a los
empleados por nuevas ideas. Evalua al personal.
Existen capacitaciones. Motiva al personal
operativo.

Desarrollo tecnolégico: Que aspectos
obstaculizan o facilitan el desarrollo tecnolégico y
su competitividad. Maneja diversos tipos de
tecnologia. Cultura para aumentar la creatividad y
la innovacion.

Abastecimiento: Andlisis previo de los
proveedores. Que elementos considera para la
evaluacion de los proveedores. La empresa que
proceso usa para realizar compras. Tiene
problemas de disponibilidad de materia prima.

1.4 Sintesis FODA.

Es una sintesis del andlisis situacional que se realiza con el equipo de trabajo a través de un

situacion de las empresas (Rodriguez, 2018).

Fase I1: Formulacién.

taller, donde se revisa la informacion del entorno tanto de los factores externos como internos
analizados anteriormente permitiendo la identificacion de las fortalezas y debilidades obtenidas del
analisis interno; y las oportunidades y amenazas del analisis externo que rodean a las MIPYMES
del sector manufacturero de calzado, de esta manera se establece los cambios que sean necesarios

realizar; y posteriormente se define las estrategias que se deban implementar para mejorar la

En esta fase se formula los siguientes parametros.
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2.1 Mision. — Es la “razon de ser” de la empresa, respondiendo de esta manera a la pregunta:

¢Quiénes somos? Existen ocho aspectos que permiten definir la mision empresarial:

a.

b.

Clientes: a qué personas esta dirigido nuestro producto.

Productos y servicios: qué ofrece la empresa.

Mercados: en donde ofrece sus productos (lugar).

Tecnologia: en el caso que sea vital en su empresa.

Interés por la supervivencia: qué ganancias deseo obtener.

Filosofia: valores éticos y morales que tiene la empresa.

Concepto propio: qué nos hace diferentes de los demas (ventaja competitiva).
Imagen publica: como nos ve la sociedad es decir si estamos colaborando con el

medio ambiente.

2.2 Vision. — La vision refleja lo que la empresa quiere “llegar a ser en el futuro”, es decir,

lo que se quiere lograr en tiempo de 3 a 5 afos. Sus elementos son:

a.

b.

Objetivo: a donde queremos llegar a largo plazo.
Mecanismo: Estrategia a utilizar
Tiempo: que nos llevara cumplir a largo plazo

Clientes: A quién nos vamos a dirigir.

2.3 Principios y valores. - Son pautas generales que orientan el comportamiento comun de

las personas dentro de la empresa.

a.

Principios: pardmetros que nos permiten medir las consecuencias de nuestra

conducta.
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b. Valores: son los alimentadores de nuestra conducta definiendo nuestra personalidad

2.4 Objetivos estrategicos. — son resultados que la empresa espera alcanzar en un periodo

de tiempo, se caracterizan por: ser medibles, especificos, alcanzables, rentables y a tiempo.

Los objetivos estratégicos deben estar compuestos por los siguientes elementos:

o

=3

o

d. Tiempo: a ejecutarse en 1 afio.

Verbo: empieza con un verbo en infinitivo
Producto de la accion: responde la pregunta ¢ Qué?

Valor de la accion: valor de medicion (porcentaje o dolares).

Se definen como minimo los indicadores para el desarrollo de los objetivos estratégicos en

las cuatro perspectivas siguientes, lo mencionado se encuentra en la tabla 44.

Tabla 44
Indicadores de objetivos estratégico
Perspectiva Obijetivo Significado
Financiera Ingresos Volumen de ventas
Costos Reduccién de costos
Utilidad Operacién de los ingresos menos los costos
Enfoque al cliente Satisfaccion al cliente Clientes satisfechos

Fidelizacion de clientes
Adquisicidn de clientes
Rentabilidad de clientes

Retencién de clientes
Captacion de nuevos clientes
Cantidad de consumo de clientes

Procesos internos Produccién
Calidad de productos
Tiempos de produccion

Volumen de produccién
Controles de calidad
Limites de tiempo

Aprendizaje y Capacitacion
desarrollo Capacidades del personal
Satisfaccion laboral

Horas de capacitacion
Habilidades y destrezas del personal
Empleados satisfechos

Se estable el formato para el desarrollo de los objetivos estratégicos que se encuentra en la

tabla 45.
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Tabla 45:
Formato para el desarrollo de objetivos estratégicos.
Perspectiva Objetivo Valor Afio
Financiera

Enfoque en el
cliente

Procesos internos

Aprendizaje y
desarrollo

WP whRPRWODE LD R

Para el cumplimiento de los objetivos estratégicos se establecerdn metas mensuales que
seran los resultados a corto plazo y se cumpliran con las acciones asignadas las cuales seran las
necesarias para llegar a cumplir los objetivos propuestos, cabe mencionar que para la propuesta y
su validacién se define una accion para cada meta lo cual se desarrollara en el item 3.2 Plan de

accion.

2.5 Politicas. - Son guias que orientaran a la realizacion de actividades de la empresa y que
son favorables para la misma. Estos son los pasos para realizar las politicas de una empresa:

a. Proyectar y desarrollar las politicas: que se atienda a la necesidad y utilidad.

b. Aprobacién de las politicas: Se revisan y se realizan las adaptaciones necesarias, para
que puedan ser aprobadas por la autoridad de la empresa.

c. Difundir las politicas de la empresa. Comunicar a todo el personal de la compafiia, y
formalizar su aplicacion.

d. Mantener la aplicacion: el cumplimiento y la vigencia de las politicas. Es aconsejable

hacer actualizaciones, en caso de ser necesario.
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Fase I11: Implementacién.

3.1 Disefio de estrategia de negocio.

Son acciones que se implementan para que maximicen el beneficio de las empresas y

permitan cumplir los objetivos estratégicos. Para la determinacion de ventaja competitiva las

MIPYMES deben seleccionar una de las cuatro estrategias de negocio que se especifica cada una

de ellas a continuacion.

Liderazgo en costes. - este tipo de estrategia requiere una atencion prioritaria en reducir
los costos de produccion, en otras palabras, su enfoque estd relacionado a la
productividad ya que su costo sera menor al de sus competidores y lograra un volumen
mas alto de ventas.

Diferenciacion. — estd enfocado a construirse su propio nicho en el mercado, se basa
en compradores que buscan caracteristicas peculiares del producto distintas a las que
ofrecen las empresas competidoras.

Enfoque en liderazgo en costos. - consiste en especializarse en un segmento del
mercado y en ofrecer un producto reduciendo los costos para cumplir con los
requerimientos de nuestro segmento.

Enfoque en diferenciacion. — se dedica a un segmento del mercado y ofrece el mejor

producto pensado expresamente en las necesidades de nuestro segmento.

El administrador o propietario debera elegir una de las estrategias de negocio, y la seleccion

se debe realizar de acuerdo a las caracteristicas de la empresa (fortalezas y debilidades) y a las

caracteristicas del mercado (oportunidades y amenazas).
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3.2 Plan de accion.

Para el desarrollo del plan de accidn se debera considerar los siguientes aspectos: los
objetivos estratégicos y la estrategia de negocio seleccionada anteriormente; también las metas
mensuales para las cuales se definiran las acciones que sean necesarias para alcanzar dichas metas,

el responsable de cada accion y el tiempo de inicio y finalizacion, para guiarse en el plan de accién

utilice el formato que se muestra en la tabla 46.

Tabla 46:
Contenido del plan de accion
Objetivos . - .
J - Meta mensual Acciones Responsable  Fecha inicio Fecha fin
estratégicos
_ fin
Definidas en el Se Qe © Persona
. . el nimero . Fecha que Fecha que
Definidos item2.4 . quienvaa . L
. de actividades empieza finaliza
enelitem2.4 Resultado estar . . . .
L mensuales que sea la ejecucion la ejecucion
objetivos para . encargada
. necesario . de cada de cada
estratégicos alcanzar en de realizar ., .,
para alcanzar - accion accion
Corto plazo. cada accion
la meta.
A continuacion, en la tabla 47 se presenta el disefio del plan de accion.
Tabla 47
Formato para el plan de acciones
Perspectiva Objetivos Metas Accidn Responsable Fecha inicio Fecha fin

estratégicos
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3.3 Cronograma

Para la realizacion del cronograma del plan de accion se requiere saber las acciones que se
van a realizar, la persona responsable de la accion, las fechas de inicio y fin, la informacion se
obtiene de lo establecido en item 3.2 y se asigna el costo de cada una de las acciones, lo mencionado

se encuentra en la tabla 48.

Tabla 48
Contenido para la elaboracion de cronograma
Actividad Responsable Fecha de Inicio- Fin Costo
Poner las Persona E‘F‘M‘A‘M‘J‘J‘A‘S‘O‘N‘D
acciones encargada en Valor en dolares de la
desarrolladas en realizar cada  Ubicar en cada mes la fecha de iniciacion de y estimacion realizada de
el item 3.2 del accion, item  finalizacién de cada accion cada accion.
plan de accién. 3.2

A continuacion, en la tabla 49 se indica un formato a seguir del cronograma.

Tabla 49
Formato de cronograma

L, Fecha de Inicio - Fin
Accion Responsable Presupuesto
EIFIM|A|M|J|J|A|S|O|N|D

3.4 Presupuesto
El presupuesto se obtiene de restar los ingresos que se definieron en el objetivo de ventas,
menos los egresos que corresponden a la sumatoria de costos de cada una de las acciones del plan

de accion, es importante mencionar que el resultado de esta diferencia corresponde solo a la utilidad
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bruta, ya que posteriormente de este valor se destina a gastos de produccion y administracion de
las MIPYMES, en la tabla 50 se desarrollara el formato del plan de accion.

Tabla 50:

Formato de disefio de presupuesto
Presupuesto

Ingresos
Objetivo de ventas desarrollado en el item 2.4

Egresos Valor en dolares
Acciones desarrolladas en el item 3.2

Presupuesto total

3.5 Comunicar el plan.

La comunicacion es un elemento primordial al momento de realizar la fase de
implementacion por ello se debe tener mucho énfasis en lograr una buena comunicacion entre
propietarios y empleados. Entre las caracteristicas que debe tener la comunicacion son: el lenguaje
tiene que ser claro y sencillo, debe proporcionar credibilidad esto quiere decir que tiene que estar
adaptada a la realidad, pero a la vez debe especificar los beneficios que va a generar la aplicacion

de las estrategias.

3.6 Recursos humanos y motivacion
De acuerdo con (D" Alessio, 2015) manifestd que el factor humano es el principal recurso
de una organizacion. En ese sentido el desarrollo del talento humano es indispensable para facilitar

la implementacion de la estrategia y la estructura de la organizacion.

Fase 1V: Control y evaluacion.

4.1 Control.
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Se enfoca en medir o verificar el nivel de ejecucion de las acciones que se definieron en el

plan de accién. A traves de esta etapa se puede precisar si lo realizado se ajusta a lo planeado y en
caso de existir equivocaciones, se identifica a los responsables y se procede a corregir dichos

errores, lo cual se desarrolla en la tabla 51.

Tabla 51
Disefio de control de acciones
. Ejecucion Nivel de ejecucion )
Acciones Si No Alto Medio _ Observaciones
Desarrolladas en  Si se Sino se Si se requiere poner

cualquier tipo de

elitem3.2enel ejecutd la ejecuto la
observacion

plan de accién accion accion

En el caso de que una o varias acciones tengan un nivel de ejecucion bajo se debe buscar
las razones por la falta de ejecucién y posteriormente se debe definir acciones correctivas con el
fin de evitar su repeticion, esta medida involucra un cambio en las actividades de la organizacion,

lo mencionado se encuentra en la tabla 52.

Tabla 52
Acciones Correctivas del control
Accion afectada Razones de no conformidad Accion correctiva  Responsable
Ubicar las
acciones con Persona
nivel de Analizar las razones por lafaltad  Definir laaccién  encargada de
ejecucion bajo ejecucion de las acciones. correctiva. la accion
del item 4.1 correctiva.
Control.

4.2 Evaluacion.

La evaluacién es un proceso que permite comprobar el cumplimiento de las metas

mensuales planteadas; su objetivo es evaluar el nivel de cumplimiento de los resultados deseados
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en comparacion a los resultados logrados, se asignara observaciones en caso de ser necesario. A

continuacion, en la tabla 53 se presenta el formato de evaluacion.

Tabla 53:
Formato de disefio de evaluacion de acciones
Resultado  Resultado Nivel de cumplimiento .
Metas . . Observaciones
esperado obtenido Alto Medio _
Resultado
Resultado . Resultado
Valor Valor obtenido igual obtenido obtenido muy Si se requiere
Establecidos definidoen  obtenido de g dentro de un . y q .
. y sobre el valor bajo de la poner cualquier
enel item 3.2 la meta la meta valor . .,
. de la meta meta tipo de observacion
mensual. ejecutada. . aceptable de .
establecida la meta establecida

En el caso de que una o varias metas tengan un nivel de cumplimiento bajo se debe buscar
las razones por su bajo cumplimento y posteriormente se debe definir acciones correctivas con el
fin de tomar medidas a continuacion, en la tabla 54 se indica el formato a seguir en el caso de

requerir acciones correctivas.

Tabla 54
Acciones correctivas de la evaluacién
Meta afectada Razones de no conformidad Accibn correctiva  Responsable
Ubicar las metas
con nivel de . . L, Persona
L Analizar las razones por lafaltad  Definir la accion  encargada de
cumplimiento L . -
. P cumplimiento de las metas. correctiva. la accion
bajo del item 4.2 .
iz correctiva.
Evaluacion.

4.5.6 Desarrollo de la guia metodoldgica.

Fase I: Planeacion para planear

1.1 Identificar y conformar un equipo de trabajo
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Se recomienda que el equipo de trabajo este conformado por el propietario, el administrador
y un trabajador que cuente con varios afios en la empresa, de manera que aporten con sus opiniones
durante el proceso generando de este modo compromiso entre los involucrados. Este grupo se
encargara de analizar la situacion dentro y fuera de la empresa, evaluar los cambios futuros y el
impacto de la toma de decisiones de la empresa.

Se sugiere incluir dentro de este equipo a un profesional en la materia que oriente el
desarrollo del plan y facilite el aprendizaje; sin embargo, se debe considerar el costo de este
servicio.

Para el segundo equipo de trabajo, se debe considerar a todos los participantes de la empresa
que van a hacer posible la ejecucidn del plan estratégico, con la ayuda de los pardmetros que han

sido establecidos por el equipo lider.

1.2 Capacitar sobre la metodologia
Para capacitar sobre la metodologia primero se debe considerar los recursos disponibles que

son de diferentes tipos como indica la tabla niamero 55.

Tabla 55
Tipos de recursos
Recursos
Humano Administradores, obreros, contadores 0 propietarios.

Equipos de computacion, sistemas de administrativos o de

Tecnologico - L
produccion y aplicaciones.

Local comercial, maquinarias, herramientas, materias primas todo lo

Materiales :
que sea propiedad de la empresa.

También se debe considerar el apoyo brindado por parte del equipo de trabajo ya que es una

condicion especial para el éxito del plan. Se debe tener claro los objetivos que se desea conseguir
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y con ello el tiempo de disposicion que tienen los integrantes y también considerando el plazo

establecido para cumplir los objetivos.
Los temas a tratar en esta fase pueden ser:
e Concepto de Vision y Misién
e Metodologia para realizar el diagndstico estratégico
e Definicion de objetivos estratégicos

e Caracteristicas del proceso de implementacion del plan estratégico.

1.3 Anélisis situacional
Analisis PEST. - En base a la informacidn obtenida con la investigacion de campo y de

las fuentes secundarias consideramos los siguientes factores que afectan a las MIPYMES del

cantén Cevallos.

Factor politico

Politica productiva

El gobierno ecuatoriano mediante el Ministerio de Industrias y Productividad impulsa el
cambio de la matriz productiva del pais apoyando a los diferentes productores nacionales en
especial a micro, pequefias y medianas empresas, el objetivo de la politica productiva es incluir e
integrar a las MIPYMES en el dinamismo productivo ecuatoriano para el desarrollo de la economia

nacional mediante la generacién de capacidades de productividad y la gestion de mercados (Jacome

& King, 2013).
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La aplicacion de politicas publicas establecidas favorecera al desarrollo de las MIPYMES
del sector manufacturero de calzado del canton Cevallos ya que incentivan su produccion y

establecen barreras arancelarias a las importaciones de zapatos con costos mas reducidos.

Ley organica de fomento productivo, atraccion de inversiones, generacion de empleo, y
estabilidad y equilibrio fiscal.

Esta ley busca fomentar la produccidn nacional mediante la atraccion de inversiones en los
diferentes sectores productivos del pais, mediante la aplicacion de incentivos a las inversiones
mediante la exoneracion de impuestos, remisiones tributarias, beneficios a exportadores,
priorizacion a la economia de las MIPYMES (Rodriguez, 2016).

Las empresas del sector privado al realizar inversiones en MIPYMES aportaran a
incrementar la competitividad de estas empresas a quienes les hace falta capital ya que no tienen

facilidad para acceder a créditos en entidades financieras.

Factor econémico

Tasa de interés

La tasa de interés es el precio que se recompensa por usar el dinero ajeno, o es la ganancia
que se obtiene por prestar o hacer un deposito de dinero. Hay dos tipos de intereés, la tasa de interes
activa que es el precio que cobra una persona o institucion financiera por prestar dinero, y la tasa
de interés pasiva es el precio que paga las instituciones financieras a sus clientes por tener ahorros

en el mismo (Delgado & Italo, 2013).

Tasa de interés activa
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Mediante Resolucion N° 154-2015-F de 25 de noviembre de 2015, la Junta de Politica y
Regulacion Monetaria y Financiera resuelve reformar el articulo 2 de la Resolucion N°044-2015-
F de 5 de marzo de 2015 manifestando que se agregue las tasas de interés activa maximas vigentes
dependiendo del tipo de crédito a otorgar a los clientes, dichas tasas se han mantenido hasta la
actualidad y el Banco Central se basa en las mismas para colocar las tasas activas referenciales que

a continuacién se muestran en la tabla nimero 56 (Junta de Resolucion Monetaria y Financiera,

2014).

Tabla 56

Tasas de interés activas efectivas referenciales y maximas a junio 2018.
Tasas de interés activas efectivas vigentes para el sector financiero % Tasa % Tasas

privado, publico y, popular y solidario - junio 2018. referencial. maximas.

Productivo Corporativo 7.31 9.33
Productivo Empresarial 9.82 10.21
Productivo PYMES 10.19 11.83
Comercial Ordinario 7.93 11.83
Comercial Prioritario Corporativo 7.33 9.33
Comercial Prioritario Empresarial 9.64 10.21
Comercial Prioritario PYMES 10.43 11.83
Consumo Ordinario 16.59 17.30
Consumo Prioritario 16.65 17.30
Educativo 9.48 9.50
Inmobiliario 10.38 11.33
Vivienda de Interés Publico 4.88 4.99
Microcrédito Minorista * 26.91 28.50
Microcrédito de Acumulacién Simple 23.78 25.50
Microcrédito de Acumulacion Ampliada - 20.10 23.50
Inversion Pablica 8.00 9.33

La resolucién aplica tanto para la banca publica, privada y sector de economia popular y
solidaria. La fijacion de dichas tasas ha permitido contar con un estandar de tasas de interés

referenciales para cada segmento de crédito, logrando que las instituciones financieras se
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encuentren en condiciones similares de ofertar créditos. Hasta junio del afio 2018 la tasa de interés
activa efectiva referencial para los créditos productivo y comercial prioritario PYMES son 9,80%
y 10,40% respectivamente, mientras que los porcentajes de tasa activa efectiva maxima para los
créditos productivo y comercial prioritario PYMES son 11,83% para ambos.

Hasta Julio del presente afio el costo de acceder a un crédito es mas barato en comparacion
del afio 2017 ya que el valor de la tasa activa efectiva referencial se ha reducido para los tipos de

crédito que podrian solicitar los fabricantes de zapatos.

Inflacion.

Para el afio 2017, Ecuador registr6 un decremento de inflacion de 0,20% en comparacion
con el 2016 que fue de 1,12%, segun un catedratico de la Universidad Catdlica explica que ese dato
refleja una economia donde existe sobreproduccion o falta de demanda. Las ciudades donde hay
mayor inflacién es Manta y Ambato, y las de menor inflacion estdn Esmeraldas y Loja. Los rubros
que aportaron al incremento de los precios fueron: recreacion y cultura, alimentos y bebidas no
alcohdlicas, salud, educacion y servicios de alojamiento; mientras que hubo baja en los precios de
bebidas alcoholicas, prendas de vestir y calzado, y telecomunicaciones (El Telégrafo, 2018).

A continuacion, en la figura 24 se muestran las cifras de inflacion del pais.
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Inflacion anual del Ecuador
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Figura 24: Inflacion anual
La variacion de los porcentajes de inflacion del pais desde el afio 2014 han disminuido y
hasta el afio 2017 el valor es el mas bajo de los tltimos 10 afios con un valor de 0,20% el decremento
de la inflacion indica que los precios no han tenido incrementos significativos beneficiando a la
economia de las familias y de esta manera incrementa el poder adquisitivo y el consumo de los
hogares siendo una oportunidad de para el sector manufacturero de calzado por el aumento de la

demanda.

Factor Social

Poblacién

La poblacién presenta una variacion anual promedio como resultado de nacimientos y
muertes del Ecuador y el saldo de migrantes que ingresan y salen del pais la tasa de crecimiento
desde el afio 2010 hasta el afio 2017, cuya informacion se muestra en la figura 25 (Index Mundi,

2017).
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Crecimiento de la poblacion
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Figura 25: Poblacién del Ecuador
Al incrementar la poblacion del pais existiria mayor demanda de bienes como los zapatos

que debera aprovechar el sector manufacturero de calzado nacional.

Poblacion econémicamente activa

La caracteristica de este grupo de personas es que son mayores de 15 afios y estan en
capacidad para trabajar, segun los datos obtenidos hasta marzo del afio 2018 el 95,6% de este grupo
se encuentran laborando mientras que el 4,4% son desempleados (INEC, 2018).

La informacion antes menciona se encuentra en la figura 26 de la investigacion.

Composicion PEA - Marzo 2018

4.40%

= desempleados = empleados

Figura 26: Poblacion Econdmicamente Activa
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La mayoria de personas que conforman la Poblacion Econdmicamente Activa del pais se
encuentran empleados lo que permitiria un incremento en su poder adquisitivo para poder comprar

bienes que satisfagan sus necesidades de vestimenta por ejemplo zapatos.

Desempleo

El desempleo ha disminuido de un 5.7% a finales del 2016 frente a un 4.4% en marzo del
2017, es decir se ha dado un descenso del 1, 3%, lo que significa que alrededor de 94000 personas
han salido del desempleo; el crecimiento del desempleo se ha reflejado en varios sectores,
principalmente: comercio, agricultura y construccion, con 61000, 17000 y 58000 empleos nuevos
respectivamente (Berrezueta, 2017).

Las cifras de desempleo se pueden encontrar en la figura 27.

Tasa de desempleo del Ecuador
150%  1.47%
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1.25%
1.20%
1.15%
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Figura 27: Tasa de desempleo
La falta de empleo para las personas limita la adquisicién de bienes lo que disminuiria el

consumo de zapatos y perjudicara los niveles de venta de las MIPYMES del canton.
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Ferias artesanales de calzado
Existen varias entidades del estado como el Ministerio de Inclusion Econdémica y Social
que organiza ferias de cuero y calzado en las cuales las organizaciones de artesanos van a ofertar
sus productos como zapatos para damas, caballeros, nifios y nifias a precios accesibles, el gobierno
brinda espacios que fortalecen las capacidades de este sector (MIES, 2017).
En festivales culturales de los diferentes lugares del pais se podrian promocionan los
productos que se realizan las MIPYMES de esta manera promocionan el cantén Cevallos a nivel

nacional y la produccion de calzado que es su simbolo distintivo.

Factor tecnolégico

Unidad tecnoldgica de apoyo al calzado

Es una empresa que dispone de maquinaria con tecnologia de punta que cuenta con software
de disefio y corte a bajos costos, las maquinas fueron adquiridas mediante la contribucién del Fondo
Italo ecuatoriano y la Camara de calzado de Tungurahua quienes desarrollan un proyecto que
beneficiara a los pequefios productores de calzado ademas se encargan de realizar programas de
capacitacion de disefio, corte, destallado, aparado y temas de publicidad (La Hora, 2011).

Las empresas del canton disponen de maquinaria que complementa la produccion de
calzado de manera artesanal, no obstante, conocen que al disponer de maquinaria con mas
tecnologia mejorarian sus niveles de produccion y la calidad de los zapatos que fabrican esto les

ayudara a competir en mejores condiciones y obtener mayor participacion de mercado.

Las TIC en MIPYMES
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El uso de tecnologias de informacion y comunicacion es muy importante en el
funcionamiento de una empresa ya que le brinda ventaja competitiva a diferencia del resto de
empresas pues asocian los procesos de produccion con tecnologia para mejorar su competitividad
(Narvaéz, Fernandez, & Gutierrez, 2006).

El uso de las TIC constituye una herramienta que les permite a las empresas adaptarse a las
condiciones del mercado actual se vinculan al mundo globalizado para aprovechar nuevas
oportunidades y competir en nuevos mercados de dificil acceso por su ubicacion geogréfica
(Montoya & Boyero, 2011).

Las MIPYMES del pais tienen poco uso de las TIC lo que les limita en aspectos de
competitividad e innovacidon ya que el desarrollo de los negocios en la actualidad y la optimizacion
y funcionamiento de algunos procesos de la empresa depende mucho de la implementacion y uso

de las mismas (Gonzélez, 2009).

Acuerdo de comercio digital para MIPYMES.

El Ministerio de Industrias y Productividad del Ecuador firmé un convenio con la empresa
DOMINIOS ECUADOR Nl.ec S.A 'y las MIPYMES del sector econémico, popular y solidario
para que puedan acceder a herramientas tecnoldgicas que mejoren su participacion en el mercado,
el convenio consiste en la obtencion de un sitio web con dominio PUNTO EC, correos electronicos,
disefio y formas de pago digitales permitiéndoles comercializar sus productos en dicho sitio (El
Universo, 2018).

Las MIPYMES del canton Cevallos tienen la oportunidad de firmar el acuerdo de comercio

digital esto les permita obtener sitios web disefiados por profesionales quienes a su vez les brindan
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capacitacion sobre el manejo, el costo es bajo y pueden darse a conocer a nivel nacional y llegar a

mas clientes.

Cinco fuerzas de Porter.

Clientes.

¢, Quiénes son los clientes?

Son todas las personas que acuden al canton Cevallos en busca de zapatos para satisfacer
su necesidad de adquirirlos por el precio, calidad y disefio de los mismos.

Encontrando principalmente a mujeres y hombres con edades que oscilan entre 35 a 50
afios, Ademas existen intermediarios que realizan compras al por mayor los cuales distribuyen a
diferentes provincias del pais principalmente a las ciudades de Quito, Guayaquil y Cuenca.

¢ Qué caracteristicas poseen?

El tipo de preferencia de estos consumidores no son las marcas de calzado extranjero y
consumen productos nacionales de calidad y que su precio sea accesible.

¢ Como me afectan?

Los clientes crean un impacto positivo ya que incrementan el volumen de ventas de las
empresas y al acudir al canton a realizar compras de zapatos en los almacenes de forma directa se

evitan la venta mediante intermediarios.

Proveedores
¢ Quienes son mis proveedores?
Los proveedores de las MIPYMES del sector manufacturero de calzado del canton son

nacionales en su totalidad ellos no importan materia prima ni insumos debido a que al adquirir a
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un proveedor nacional sus costos de produccion son menores, pero mantienen la calidad de sus
materiales que garantizan la durabilidad de sus productos.

¢, Que caracteristicas poseen?
Sus proveedores se sitlan fuera del cantdén Cevallos y sus pedidos los realizan
contactandolos mediante visitas de sus representantes de ventas, llamadas telefonicas y el uso de

aplicaciones moviles.

¢ Coémo me afectan?
La informalidad de la comunicacién que tienen con sus proveedores afecta de manera
negativa ya que se generan problemas en cuanto al tiempo de entrega, la escasez de materia prima

en fechas de alta demanda y los plazos de pago que no son extensos.

Nuevos competidores

¢, Quiénes son mis competidores?

e Competencia extranjera: Los competidores del extranjero tienen productos de menor
precio debido a que fabrican en lugares donde la mano de obra es barata.

e Apertura de nuevas empresas: La facilidad de apertura de nuevas empresas productoras
de calzado podria afectar la participacion del mercado actual.

¢, Qué caracteristicas poseen?

Los competidores tienen productos con precios mas bajos, poseen canales de distribucion

para llegar a mas mercados en el pais.

¢, Coémo me afectan?
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Los competidores son una amenaza para las empresas ya que existen clientes que
consideran el factor precio como el mas importante al momento de comprar sus productos debido

a la economia de sus familias.

Productos sustitutos

¢,Cuales son los productos sustitutos?

Los productos sustitutos que podemos encontrar para el tipo de zapatos que producen las
MIPYMES del canton Cevallos son zapatos elaborados con materiales sintéticos.

¢ Qué caracteristicas poseen?

Son productos elaborados con otros materiales que no garantizan su durabilidad pero que
también cumplen con la funcion de proteger los pies de los consumidores, el precio de los mismos
es mas barato.

¢ Como me afectan?

Los productos sustitutos afectan de manera negativa, son una amenaza debido a que los

clientes podrian dejar de comprar productos de calidad que son un poco mas costosos.

Rivalidad entre competidores

¢ Quienes son mis competidores?

Son todos los productores de calzado del canton Cevallos.

¢ Que caracteristicas poseen?

Ofrecen productos de bajo costo a los clientes debido a que utilizan materiales sintéticos
que no garantizan la calidad de los productos y afectan a la credibilidad de la produccion local.

¢ Como me afectan?
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Los competidores del cantdon son una amenaza para cada una de las empresas ya que Si
ofrecen precios extremadamente bajos van a captar mas clientes y perjudican la credibilidad de la

calidad de los productos de los demas almacenes.

Cadena de valor para MIPYMES del canton Cevallos
En la figura nimero 28 que se muestra a continuacion se puede ver la propuesta de cadena

de valor para las MIPYMES del canton Cevallos.

.- .. Logistica de Publicidad v
Logistica de entrad> Produccion > ealida > Ventas >

Adquisiciones

Gestion admimistrativa

Administracion del personal

Dezarrollo tecnologico

Figura 28: Cadena de Valor

e Actividades primarias
En la tabla 57 se desarrolla un modelo de las actividades primarias de la cadena de valor.

Tabla 57

Actividades primarias de la cadena de valor.
Actividades

Logistica de entrada

Recepcion y almacenaje de materia prima e insumos como: cuero, suelas,
cordones, pegamentos, broches y herramientas.

- Registro de ingresos con documentos como: facturas, drdenes de pedido o

recibos.

- Comprobacién de calidad y cantidad
Produccién - Disefio

- Corte

- Union de piezas

- Montaje de hormas




Confecciodn o costura
Acabado

Control de calidad
Clasificacion
Empaque

Logistica de salida

Preparacion de despacho de pedidos
Distribucién de pedidos
Coordinacion con clientes

Publicidad y Ventas

Venta directa: almacén
Intermediarios: Mayoristas y Minoristas
Ferias

Venta por internet: Mediante el uso de redes sociales y catalogos digitales
CONTINUA B
Publicidad y venta mediante el uso de redes sociales con catalogos digitales

Publicidad directa a clientes mediante el uso de pancartas y rotulos

e Actividades de apoyo

110

En la tabla 58 se desarrolla un modelo de las actividades de apoyo de la cadena de valor.

Tabla 58

Actividades de apoyo de la cadena de valor

Actividades

Adquisiciones

- Elaborar el presupuesto de materia prima e insumos en cantidad y

precio

- Contactar a proveedores y asegurar la compra de materiales de

calidad y en el tiempo establecido

- Compras para adecuacion, funcionamiento y mantenimiento de las

instalaciones

Gestion administrativa

- El administrador se encarga de actividades financieras del negocio

es decir de ingresos y gastos

- Supervision de actividades de produccién y control de calidad de

zapatos
- Manejo de aspectos legales y permisos de funcionamiento

Administracion de
personal

- Contratacion de mano de obra calificada o con experiencia en la

elaboracion de zapatos

- Capacitar al personal de toda la empresa en los programas que

ofrecen el gobierno provincial en los diferentes cantones

Desarrollo tecnoldgico

- Uso de redes sociales

- Manejo de equipos de computacion que agilicen el registro de

informacion de clientes, proveedores y gestion interna de la
empresa.

1.4 Sintesis FODA
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La elaboracion de esta matriz es el resultado del analisis del entorno externo e interno de
las MIPYMES del sector manufacturero de calzado; a continuacion, en la tabla nimero 59 se

presenta la sintesis FODA, que servira como insumo para la elaboracion del plan.

Tabla 59
Analisis FODA
Fortalezas
F1 Infraestructura adecuada
F2 Ubicacién geogréfica
F3 Calidad de sus productos
F4 Mano de obra calificada y con experiencia
F5 Disponibilidad de permisos de funcionamiento
F6 Productos con precios accesibles
F7 Diversidad de tipos de calzado
F8 Participacion en talleres de capacitacién
F9 Diferentes maneras de comercializacion de productos
F10 Disponibilidad de espacio fisico para ampliar sus instalaciones
F11 Comunicacion adecuada entre administrador y trabajadores
F12 Buen servicio y atencion al cliente
Debilidades
D1 Falta de tecnologia adecuada
D2 Ausencia de personal profesional para administracion
D3 Falta de innovacion en los productos
D4 Carencia de plan estratégico
D5 Improvisacién de las actividades
D6 Escaza publicidad
D7 Produccidn artesanal con altos costos de produccion
D8 Ausencia de catalogo de productos
D9 No existe base de datos de clientes
D10 No disponer de un manual de procesos
D11 No mide el desempefio laboral
D12 No se realiza estudio de mercado
D13 Falta de elaboracién de presupuestos
Oportunidades
01 Facil acceso a proveedores
02 Crecimiento de la poblacion
03 Poblacion Econémicamente Activa
04 Expectativa de los clientes
05 Competidores con precios altos

CONTINUA )



06 Vias de acceso al canton en buenas condiciones

o7 Incremento del gasto de consumo de los hogares

08 Programas de apoyo para difusion y turismo del canton
09 Eliminacion de aranceles para importacion de materia prima
010 Politica de desarrollo y fomento productivo

011 Ley de fomento productivo

012 Acuerdo de comercio digital para MIPYMES

013 TIC para MIPYMES

014 Disminucién de la inflacion

015 Unidad tecnoldgica de apoyo al calzado

Amenazas

Al Incremento de competidores

A2 Competencia desleal

A3 Consumidores con preferencia a marcas extranjeras
A4 Crecimiento de poder de negociacion de los clientes
A5 Publicidad masiva de empresas competidoras

A6 Dificil acceso a créditos para financiamiento

A7 Tasa de interés activa alta para PYMES

A8 Reformas al sistema de seguridad social

A9 Incremento del desempleo

Fase Il: Formulacion
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A continuacion, se formulard una guia base sobre planificacion estratégica para las

MIPYMES del sector manufacturero de calzado.

2.1 Misién

Somos una empresa dedicada a la fabricacién y comercializacion de calzado con disefios

de alta calidad, manteniendo altos grados de satisfaccion y fidelidad de nuestros clientes trabajando

bajo valores y principios empresariales.

2.2 Visién
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En el 2021 ser una empresa lider en fabricacion y distribucion de calzado, brindando

productos de excelente disefio, calidad y precio enmarcados en un trabajo de responsabilidad,

honestidad y profesionalismo.

2.3 Principios y valores

Responsabilidad.
Honestidad.
Trabajo en equipo.
Profesionalismo.
Respeto.

Calidad humana.

Creatividad

2.4 Objetivos estratégicos

En el ejemplo de esta investigacion se plantean objetivos estratégicos de un afio para las

perspectivas financiera, clientes, procesos internos y aprendizaje y crecimiento. En la tabla 60 se

detalla lo que se quiere lograr y en el tiempo establecido.

Tabla 60

Desarrollo de objetivos estratégicos
Perspectiva Objetivo estratégico Valor Afio
Financiera Vender zapatos $50.000 2019
Reducir costos de produccion 30% 2019
Aumentar la utilidad anual 10% 2019
Clientes Incrementar la satisfaccion de clientes 90% 2019
Fidelizar a clientes antiguos y nuevos 90% 2019
Adquirir nuevos clientes 90% 2019
Mantener la rentabilidad de clientes 80% 2019
Procesos Incrementar la produccién 95% 2019
internos Garantizar la calidad de los productos 100% 2019



Optimizar tiempos de produccion 90% 2019
Aprendizajey  Capacitar al personal 100% 2019
crecimiento Desarrollar las capacidades del personal 100% 2019
Incrementar la satisfaccion laboral del personal 95% 2019

Descripcion de los objetivos estratégicos
Perspectiva financiera
e Vender $50000 en el afio 2019.

e Reducir los costos de produccion en 30% en el afio 2019.

e Aumentar el 10% de utilidad anual de la empresa en el afio 2019.

Perspectiva clientes

e Incrementar la satisfaccion de clientes al 90% en el afio 2019.

e Tener un nivel de fidelidad de clientes de 90% de clientes en el afio 2019.

e Aumentar 20% de nuevos clientes en el afio 2019.

e Mantener el 80% de clientes rentables en el afio 2019

Perspectiva procesos internos

e Incrementar la produccién en 2500 pares de zapatos en el afio 2019.

e Optimizar los procesos de fabricacion en 95% para el afio 2019.
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e Garantizar la calidad de los productos obteniendo certificaciones en el Instituto

Nacional Ecuatoriano de Normalizacion para el afio 20109.

Perspectiva aprendizaje y crecimiento

e Capacitar al 100% del personal para mejorar su desemperio laboral en el afio 2019.
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e Desarrollar el 100% de capacidades del personal habilidades y destrezas de los
trabajadores en el afio 2019.

e Incrementar el nivel de satisfaccion laboral al 95% en el afio 2019
2.5 Politicas.

e Trabajar bajo normas de gestion de calidad.

e Innovar constantemente los productos.

e Formar parte del mejoramiento continuo.

e Captar clientes nuevos.

Fase I11: Implementacién

3.1 Disefio de estrategias de negocio

Luego de haber revisado las caracteristicas de la empresa y del mercado se determina que
la estrategia de negocio recomendable para las MIPYMES, seria una estrategia de enfoque en
diferenciacion ya que esta analiza a sus clientes y cumple con los requerimientos y necesidades

que posee su mercado, ofreciendo un valor agregado diferente al de sus competidores.

3.2 Plan de accion.

Para la elaboracion del plan de accidn se tomaron en cuenta a las cuatro perspectivas como
son: financiera, clientes, procesos internos y aprendizaje y crecimiento. En el item 2.4 se definieron
los objetivos estratégicos de cada perspectiva y se considero un objetivo anual por perspectiva el

mismo que se ha dividido en metas mensuales.
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Las metas mensuales se cumpliran con las acciones que sean necesarias, pero para este
ejemplo se desarrollé una accion para cada meta, un responsable y las fechas de inicio y fin.

A continuacion, el plan de accion en la tabla 61.



Tabla 61
Plan de accién

_— Meta Fecha
Perspectiva Objep\{o Acciones Responsable de Fecr_]a
estratégico Mes Valor inicio de fin
. - T 31-
Producir nuevos disefios  Propietarioo  1-ene-
Enero $2500 g zapatos Administrador 19 e?g-
28-
Febrero  $4.000 C'earunamarcay Operarios 1-feb- o,
empaque agradable 19 19
Realizar visitas a
empresas corporativas Propietario o L 30-
Marzo $2.000 P P pI€ mar-  mar-
para ofrecer sus Administrador 19 19
productos
. S 30-
Abril $2.500 C_rear catalogos Prop_le_tarlo o l-abr- abr-
virtuales Administrador 19 19
. - 1- 31-
Mayo $6.000 Realizar PUb licidad Vendedor may-  may-
redes sociales 19 19
Realizar publicidad en Provietario 0 1-iun- 30-
Junio $3.000 anuncios de radios pie ] jun-
Administrador 19
locales 19
Realizar convenios con
. asociaciones de Propietarioo  1-jul- 31-
Julio $3.000 artesanos para distribuir ~ Administrador 19 jul-19
* Vender sus productos
Financiera  $50000 en Participar en ferias de Propietario o 1- 31-
el afio 2019 Agosto $6.000 artesanos a nivel pI€ ago- ago-
. Administrador
nacional 19 19
Septiembre  $3.500 Implementar entregas a Propietarioo  1-sep- sgeo-
P ' domicilio Administrador 19 18
Participar los programas
de television del
gobierno auténomo L
- Propietarioo  1l-oct-  31-
Octubre $3.500 descentralizado de Administrador 19 oct-19
Cevallos que
promociona la venta de
zapatos
Apertura de nuevos
locales en las Probietario o 1- 30-
Noviembre  $4.000 principales ciudades del pie nov- nov-
. . Administrador
pais como Quito, 19 19
Guayaquil y Cuenca
Realizar alianzas
estratégicas con
. almacenes de los Propietarioo  1-dic-  31-
Diciembre  $10.000 centros comerciales de Administrador 19 dic-19
mayor afluencia para
vender los productos
CONTINUA

=
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Enero 60% Elaborar una base de Propietarioo  1-ene- esnjé-
datos de los clientes Administrador 19 19
Comunicar a los
clientes sobre el
lanzamiento de nuevos Propietario 0 1-feb- 28-
0, i -
Febrero 63% productos_ mediante _ Administrador 19 feb
redes sociales, anuncios 19
de radio, volantes
publicitarios
Realizar ventas a través L 30-
Marzo 68% Vendedor mar- mar-
de WhatsApp
19 19
Otorgar descuentos por T 30-
Abril 70%  la compra a clientes Propietario o 1-abr-
Administrador 19
frecuentes 19
Realizar promociones Propietario o 1- 31-
eTener un Mayo 73% 2x1 en mercaderia pie may-  may-
! X Administrador
nivel de seleccionada 19 19
. fidelidad de Vender el segundo par a L . 30-
Clientes clientes del Junio 75%  mitad de precio en :c;crﬁﬁiﬁrrﬁjgr ! Jllén jun-
90% en el fechas especiales 19
afio 2019 Entregar tarjetas de T .
. . Propietarioo  1-jul- 31-
0,
Julio 8% regalo por el dia Qe Administrador 19 jul-19
cumpleafios de clientes
Entregar tarjetas para 1- 31-
Agosto 80% acumulacién de puntos Vendedor ago- ago-
para canjes por zapatos 19 19
Proporcionar asesoria 1-sep- 30-
Septiembre 83% sobre productos de Vendedor P sep-
. 19
tendencias actuales 19
Brindar varias opciones
de pago: efectivo, loct- 31
Octubre 85% tarjetas de crédito o Vendedor
o - 19 oct-19
débito, transferencias
bancarias.
. Otorgar créditos de Propietario o L- 30-
Noviembre 88% L nov- nov-
pago Administrador
19 19
Brindar servicio de 1-dic- 31-
Diciembre 90% atencion al cliente Vendedor .
. 19 dic-19
personalizado
;ncrementar Enero 125 (():t())rr:rnaégtres!:rgan:r: ) Propietario o - 1-ene- eanle-
pares . P Administrador 19
la producir 19
Procesos produccion Adecuar las 31-
internos a 2500 200 instalaciones con Propietarioo  1-ene-
Febrero X . L ene-
pares de pares  espacio suficiente para  Administrador 19 19
zapatos en el manejo de materiales
el afio 2019 CONTINUA



Aprendizaje

y
crecimiento

* Capacitar
al 100% del
personal
para
mejorar su
desempefio
laboral en
el afio
20109.

Nota: La
capacitacion
se realizara
soloenlos5
primeros
meses con 4
horas
hombre al
mes.
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100  Adquirir cantidades Propietarioo  1-feb- 28-
Marzo adecuadas de materia L feb-
pares orima e insumos Administrador 19 19
Abril 125 Adquirir maquinaria Propietario o mgr— n?;;r
pares  con mas tecnologia Administrador 19 19
300 Orgamz_ar y comunicar Propietario o 1- _30—
Mayo el trabajo que se L mar- jun-
pares N Administrador
realizara 19 19
150 Llevar un registro de las Loiul- 30-
Junio ares cantidades que se van a Operarios ig sep-
P producir 19
. 150 ~ Optimizarlos Propietarioo  1-jul- 30-
Julio ares materiales en los Administrador 19 sep-
P procesos de fabricacién 19
Adosto 300 Establecer controles en Propietarioo  1-feb-  31-
g pares  lafabricacion Administrador 19 dic-19
175 Controlar la calidad de 1- 31-
Septiembre materia prima e Operarios ago- ;
pares . dic-19
insumos 19
175  Disminuir procesos L 31-
Octubre pares  innecesarios Operarios ago- ago-
19 19
Utilizar la capacidad
Noviembre 200 méaxima de las Operarios l-sep-  31-
pares instalaciones para P 19 oct-19
producir
Diciembre 500 Contratar mano de obra  Propietario o né\_/- 31-
pares  extra Administrador 19 dic-19
Identificar las
necesidades de los L 31-
Enero 4 horas temas para capacitacion Prop_le_tarlo 0 l-ene- ene-
Administrador 19
y elaborar un plan de 19
capacitacién
. S 28-
Febrero 8 horas Ejecu'gar g[ plan de Prople_tarlo o 1-feb- feb-
capacitacion Administrador 19 19
] T 1- 30-
Marzo 12 Ejecutar el plan de Propietario o mar-  mar-
horas  capacitacién Administrador
19 19
Abril 16 Ejecutar el plan de Propietarioo  1-abr- zft?r_-
horas  capacitacion Administrador 19 19
Mavo 20 Ejecutar el plan de Propietario o mla_ ) n?;
y horas  capacitacion Administrador 13/ 13/

3.3 Cronograma
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En la tabla 62 se presenta un ejemplo del cronograma para la realizacion del plan de accién

del afio 2019 y el presupuesto total estimado de las acciones es de $5530.00 al afio.

Tabla 62
Cronograma del plan de accién
. 2019
Acciones Responsable Presupuesto
M1 M2 M3 M4 M5 M6 M7 M8 M9 M10 M1l M12

Producir nuevos Propietario o

disefios de Administrador $500,00
zapatos

Crear una marca

y empaque Operarios $100,00
agradable

Realizar visitas a

empresas Propietario o

corporativas para Administrador $50,00
ofrecer sus

productos

Crear catalogos Propietario o

virtuales Administrador $200,00
Realizar

publicidad redes Vendedor $20,00
sociales

Realizar

publicidad en Propietario o

anuncios de Administrador $100,00
radios locales

Realizar

convenios con

asociaciones de Propietario o

artesanos para Administrador $50,00
distribuir sus

productos

Participar en

ferias de Propietario o

artesanos a nivel  Administrador $100,00
nacional

Implementar Propietario o

entregas a Administrador $30,00
domicilio

Participar los

programas de

television del

gobierno Propietario o

auténomo P $20,00

descentralizado
de Cevallos que
promociona la
venta de zapatos

Administrador
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Apertura de
nuevos locales en
las principales
ciudades del pais
como Quito,
Guayaquil y
Cuenca

Propietario o
Administrador

$1.000,00

Realizar alianzas

estratégicas con

almacenes de los

centros Propietario o
comerciales de Administrador
mayor afluencia

para vender los

productos

Elaborar una base
de datos de los
clientes

Propietario o
Administrador

CONTINUA =)

$100,00

$50,00

Comunicar a los

clientes sobre el

lanzamiento de

nuevos productos  Propietario o
mediante redes Administrador
sociales, anuncios

de radio, volantes

publicitarios

$20,00

Realizar ventas a
través de Vendedor
WhatsApp

$20,00

Otorgar

descuentos por la  Propietario o
compra a clientes  Administrador
frecuentes

$20,00

Realizar

promociones 2x1  Propietario o
en mercaderia Administrador
seleccionada

$40,00

Vender el
segundo par a
mitad de precio
en fechas
especiales

Propietario o
Administrador

$40,00

Entregar tarjetas
de regalo por el
dia de
cumpleafios de
clientes

Propietario o
Administrador

$20,00

Entregar tarjetas

para acumulacion

de puntos para Vendedor
canjes por

zapatos

$50,00
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Proporcionar
asesoria sobre
productos de
tendencias
actuales

Vendedor $30,00

Brindar varias
opciones de pago:
efectivo, tarjetas
de crédito o
débito,
transferencias
bancarias.

Vendedor $20,00

Otorgar créditos
de pago

Propietario o

Administrador $10,00

Brindar servicio
de atencion al
cliente
personalizado

Vendedor $20.00

Contratar la mano
de obra necesaria
para producir

Propietario o

Administrador $50,00

Adecuar las
instalaciones con
espacio suficiente
para el manejo de
materiales

Propietario o

Administrador $30,00

Adaquirir
cantidades
adecuadas de
materia prima e
insumos

Propietario o

Administrador $30,00

Adquirir
maquinaria con
mas tecnologia

Propietario o

Administrador $700,00

Organizar y
comunicar el
trabajo que se
realizard

Propietario o

Administrador $100,00

Llevar un registro
de las cantidades
que se van a
producir

Operarios $40,00

Optimizar los
materiales en los
procesos de
fabricacion

Propietario o

Administrador $20,00

Establecer
controles en la
fabricacion

Propietario o

Administrador $50,00

Controlar la
calidad de
materia prima e
insumos

Operarios $20.00
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Disminuir

procesos Operarios $50,00
innecesarios

Utilizar la

capacidad

maxima de las Operarios $50,00
instalaciones para

producir

Contratar mano Propietario o

de obra extra Administrador . $1.500,00
Identificar las

necesidades de

los temas para Propietario o

capacitacion y Administrador $30,00
elaborar un plan

de capacitacion

Ejecutar el plan Propietario o $20.00
de capacitacion Administrador '
Ejecutar el plan  Propietario o . $20.00
de capacitacion Administrador '
Ejecutar el plan  Propietario o —. $20.00
de capacitacion Administrador '
TOTAL $5.530,00
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3.4 Presupuesto
En el presupuesto se obtiene de los ingresos gque se obtendran con el objetivo de ventas el
cual es: vender $50000 al afio, menos los egresos que corresponden a la sumatoria de costos de

cada una de las acciones en la tabla 63 se desarrollara el formato para la lista de costos de las

acciones.
Tabla 63:
Presupuesto del plan de accion.
Presupuesto
Ingresos $50000
Ventas $50000
Egresos $5530
Producir nuevos disefios de zapatos $500,00
Crear una marca y empaque agradable $100,00
Realizar visitas a empresas corporativas para ofrecer sus productos $50,00
Crear catalogos virtuales $200,00
Realizar publicidad redes sociales $20,00
Realizar publicidad en anuncios de radios locales $100,00
Realizar convenios con asociaciones de artesanos para distribuir sus productos  $50,00
Participar en ferias de artesanos a nivel nacional $100,00
Implementar entregas a domicilio $30,00
Participar los programas de television del gobierno autonomo descentralizado $20.00
de Cevallos que promocione la venta de zapatos '
Apertura de nuevos locales en las principales ciudades del pais como Quito,
. $1.000,00
Guayaquil y Cuenca
Realizar alianzas estratégicas con almacenes de los centros comerciales de $100.00

mayor afluencia para vender los productos
Elaborar una base de datos de los clientes $50,00
Comunicar a los clientes sobre el lanzamiento de nuevos productos mediante

redes sociales, anuncios de radio, volantes publicitarios $20,00
Realizar ventas a través de WhatsApp $20,00
Otorgar descuentos por la compra a clientes frecuentes $20,00
Realizar promociones 2x1 en mercaderia seleccionada $40,00
Vender el segundo par a mitad de precio en fechas especiales $40,00
Entregar tarjetas de regalo por el dia de cumpleafios de clientes $20,00
Entregar tarjetas para acumulacion de puntos para canjes por zapatos $50,00
Proporcionar asesoria sobre productos de tendencias actuales $30,00

CONTINUA )
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Brindar varias opciones de pago: efectivo, tarjetas de crédito o débito,

. . $20,00
transferencias bancarias.
Otorgar créditos de pago $10,00
Brindar servicio de atencion al cliente personalizado $20,00
Contratar la mano de obra necesaria para producir $50,00
Adecuar las instalaciones con espacio suficiente para el manejo de materiales $30,00
Adquirir cantidades adecuadas de materia prima e insumos $30,00
Adquirir maquinaria con méas tecnologia $700,00
Organizar y comunicar el trabajo que se realizara $100,00
Llevar un registro de las cantidades que se van a producir $40,00
Optimizar los materiales en los procesos de fabricacién $20,00
Establecer controles en la fabricacion $50,00
Controlar la calidad de materia prima e insumos $20,00
Disminuir procesos innecesarios $50,00
Utilizar la capacidad maxima de las instalaciones para producir $50,00
Contratar mano de obra extra $1.500,00
Identifica_r las necesidades de los temas para capacitacion y elaborar un plan de $30.00
capacitacion '
Ejecutar el plan de capacitacion $20,00
Ejecutar el plan de capacitacion $40,00
Ejecutar el plan de capacitacion $20,00
Ejecutar el plan de capacitacion $20,00
Motivar a los empleados para que asistan a las capacitaciones $20,00

Presupuesto total $44.470,00

Es importante mencionar que el resultado obtenido de $44.470,00 corresponde a la utilidad

bruta la cual se tendra que destinar para gastos de produccion y administracion de las MIPYMES.

3.5 Comunicar el plan estratégico
Una comunicacion eficiente es crucial para lograr el éxito de la implementacion, entre los
medios que se utilizaran estan los digitales e impresos como, por ejemplo:
La digitalizacién y la tecnologia han proporcionado a las empresas un medio de

comunicacion como puede ser: el movil, las redes sociales, el e-mail, etc.
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Impresos: se entregara afiches y tripticos que contenga la informacion necesaria y sea facil

de recordar para los participantes de la ejecucion del plan estratégico.

3.6 Recursos humanos y motivacion

El principal recurso de una empresa es el factor humano, se recomienda estar pendiente del
personal; para esto se desarrollara capacitaciones y se les otorgara incentivos.

Las capacitaciones se referiran a:

e Competencias laborales para focalizar el desempefio, mejorar el desarrollo y relacionar

con la estrategia del plan estratégico.

e  Cumplimiento del plan estratégico.

En lo que se refiere a incentivos se puede considerar a los siguientes:

e Dar reconocimientos del buen desempefio laboral y escuchar propuestas.

e  Ofrecer incentivos econémicos.

Fase IV: Control y evaluacion.

4.1 Control.

Se presenta un ejemplo del control de las acciones que se lleva a cabo y su nivel de ejecucion
a través de esta etapa se puede precisar si lo realizado se ajusta a lo planeado y en caso de existir
equivocaciones, se identifica a los responsables y se procede a corregir dichos errores.

Para el ejemplo de la tabla 64 se utilizaran las acciones del objetivo de ventas de la

perspectiva financiera.



Tabla 64
Ejemplo de control de acciones
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Ejecucion  Nivel de ejecucion

Acciones - - - .
Si No Alto Medio Bajo Observaciones
Producir nuevos disefios de zapatos X
Crear una marca y empacue agradable X
Realizar visitas a empresas corporativas para ofrecer sus X
productos
Crear catalogos virtuales X
Realizar publicidad redes sociales X
Realizar publicidad en anuncios de radios locales X
Realizar convenios con asociaciones de artesanos para %
distribuir sus productos
Participar en ferias de artesanos a nivel nacional X
Implementar entregas a domicilio X
Participar los programas de television del gobierno
auténomo descentralizado de Cevallos que promocionala X
venta de zapatos
Apertura de nuevos locales en las principales ciudades del X Accion
pais como Quito, Guayaquil y Cuenca correctiva
Realizar alianzas estratégicas con almacenes de los
centros comerciales de mayor afluencia para vender los X

productos

En el ejemplo se puede observar que se tiene un nivel de ejecucion bajo en una de las

acciones y para ello se tomara medidas que en este caso es determinar una accién correctiva la cual

se presenta en la tabla 65.

Tabla 65
Accion correctiva del control
Accion afectada Razones de no conformidad Accion correctiva  Responsable
Apertura de Establecer

nuevos locales en
las principales
ciudades del pais

Se requiere de financiamiento.
Encontrar una buena ubicacion.

asociaciones con
almacenes de las  Propietario o

. Distancia. ciudades de Quito, administrador
como Quito, - .

. Contratacion de personal. Guayaquil y
Guayaquil y Cuenca.

Cuenca
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En la tabla 66 se presenta un ejemplo de evaluacion de las metas mensuales planteadas,

mediante la evaluacion del nivel de cumplimiento de los resultados deseados en comparacion a los

resultados logrados, se asignara observaciones en caso de ser necesario.

Para este ejemplo de evaluacion se considerd las metas mensuales del objetivo vender

$50000 en el afio 2019.

Tabla 66

Evaluacién del plan de accion.

Metas Resultado Resultado Nivel de cumplimiento Observaciones
esperado obtenido Alto Medio Bajo
Enero $2500 $2.500 $3.000
Febrero $4000 $4.000 $4.500
Marzo $2000 $2.000 $1.500
Abril $2500 $2.500 $2.800
Mayo $6000 $6.000 $7.000
Junio $ 3000 $3.000 $3500
Julio $3000 $3.000 $3.700
Agosto $6000 $6.000 $6.500
Septiembre $3500 $3.500 $4.000
Octubre $3500 $3.500 $4.000
Noviembre $4000 $4.000 $1000 - Accion correctiva
Diciembre $10000 $10.000 $9.000

En el ejemplo desarrollado se observa que una meta no alcanzé el resultado esperado por

esta razon se toma una accion correctiva la cual esta desarrollada en la tabla 67.

Tabla 67

Accidn correctiva de evaluacion

Meta afectada

Razones de no conformidad

Accion correctiva  Responsable

Vender en el mes
de noviembre
$4000

No se pudo abrir las sucursales en
las ciudades de Quito, Guayaquil

y Cuenca.

Propietario o

Noviembre $2000 administrador
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CAPITULO V

5. Conclusiones y Recomendaciones.

5.1 Conclusiones.

La mayoria de MIPYMES del canton Cevallos son administradas de manera empirica por
esta razén la inexistencia de planificacion estratégica influye en el decreciente nivel de
ventas.

Las teorias y conceptos de esta investigacion sirvieron para la aplicacion y desarrollo de
una guia metodoldgica béasica sobre planificacion estratégica la cual fue desarrollada con
informacidén general de las MIPYMES del sector manufacturero de calzado, proponiendo
su implementacion para que puedan ser mas competitivas e incrementar sus niveles de
ventas ya que al tener planes de accion podran afrontar situaciones futuras que afecte el
desarrollo empresarial.

La manufactura de calzado es uno de los sectores priorizados por parte del gobierno
ecuatoriano para fomentar y potenciar la produccion de las pequefias empresas ya que son
un eje importarte en la economia del pais.

Con el trabajo de campo se pudo confirmar que en el afio 2017 el nivel de ingresos de las
MIPYMES de calzado tuvo un decremento por diferentes razones como: ausencia de
planificacion en sus actividades comerciales, inestabilidad economica del pais, falta de
publicidad y la competencia desleal de los productores locales.

La mayoria de MIPYMES se dedican a la fabricacién y comercializacién calzado en el
canton Cevallos, la forma en que realizan la venta de los zapatos es en los almacenes

ubicados en el centro del cantén a donde acude el consumidor final y también venden a



5.2

130
través de intermediarios mayoristas que ayudan a la distribucién de calzado en otras
ciudades como Quito, Guayaquil y Cuenca.

Las razones de compra de los productos que se ofertan en el canton son: calidad debido a
que la mayoria de proveedores les abastecen de materia prima de calidad por lo que
garantizan la durabilidad de sus productos y el precio ya que no son altos y se encuentran

en promedio de USD 35.

Recomendaciones.

Las MIPYMES del sector manufacturero de calzado del cantén Cevallos deberian disponer
de un plan estratégico que les ayude a mejorar la gestion de sus actividades empresariales
para ser mas eficientes y competitivas en el mercado nacional.

Aceptar la propuesta de la guia metodoldgica basica para la elaboracion del plan estratégico
ya que el contenido es entendible para adaptarlo e implementarlo en las empresas.
Participar en los programas, proyectos y acuerdos que ofrece el gobierno ecuatoriano a
través del Ministerio de Industrias y Productividad que benefician a las MIPYMES para
potenciar sus capacidades en cuanto a la produccion y comercializacion de productos.
Aplicar la estrategia de negocio propuesta y realizar planes de accién como los utilizados
en el ejemplo para que contrarresten el impacto de los factores que afecten la venta de los
productos, de esta manera se pueden obtener mejores resultados y beneficios para las

empresas.
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Que los productores utilicen las TICS para promocionarse fuera del canton y llegar ofrecer
sus productos a mas clientes, puesto que actualmente el acceso a internet y el uso de redes
sociales facilitan la comunicacién y brindan variedad de opciones para vender sin tener que
desplazarse de un lugar a otro.
Las MIPYMES deben incursionar en la innovacion y desarrollo de procesos de produccion
y productos para poder ampliar la oferta a sus clientes y establecer precios minimos con

todos los comerciantes del canton para evitar la competencia desleal.
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