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Resumen

El proposito del proyecto es mejorar el proceso de distribucion de calzado femenino,
para el incremento de ventas en la empresa Cabrini Innovaciones. Sabemos que hoy en
dia las empresas cambian sus procesos de distribucibn y comercializacion, para
incrementar sus ingresos en ventas gracias a las nuevas tecnologias que existen en el
mercado. En el Ecuador la fabricacion de calzado se ha ido desarrollando, obteniendo
mejoras en sus procesos de fabricacién y comercializacion, por la razén de que nuevas
marcas internacionales entran a los diferentes mercados del mundo, ofertando productos
a precios menores que los nacionales; afectando asi a los artesanos Ecuatorianos que
por no poseer conocimientos actuales para aumentar el volumen de venta impulsando
sus productos a nuevos clientes potenciales, fracasan perdiendo sus establecimientos y
liquidando la empresa, es por eso que para mejorar la distribucion de calzado femenino
se desarrollaron cambios que mejoraron los procesos de distribucion y comercializacion
incrementando las ventas, implementando métodos y técnicas actuales, beneficiando los
ingresos de la empresa y a sus colaboradores. El instituto nacional de estadisticas y
censo sefiala que desde el 2010 se encuentran 870 establecimientos que se dedican a
la produccién de calzado. Para la investigacion se aplicaron técnicas como la entrevista
la encuesta y el FODA, se encontro irregularidades en el proceso de distribucion los que
arrastraban otros problemas internos de la empresa, gracias a la investigacion realizada
se implementaron mejoras para asi ayudar a los miembros de la organizaciéon y a la
empresa proyectandose a su continuo crecimiento y evolucién.
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Abstract

The purpose of the project is to improve the distribution process of
women's footwear, to increase sales at Cabrini Innovaciones. We know
that today companies change their distribution and marketing processes,
to increase their sales revenue thanks to the new technologies that exist in
the market. In Ecuador, the manufacture of footwear has been improving
the improvements in manufacturing and marketing processes, for the
reason of the new international brands in the different markets of the
world, offering products at lower prices than the national ones; thus
affecting the Ecuadorian artisans. they improved the distribution and
commercialization processes increasing sales, implementing current
methods and techniques, benefiting the income of the company and its
collaborators. The national institute of statistics and data indicated since
2010 is located at 870 centers that are dedicated to the production of
footwear. For the investigation techniques such as interview, survey and
SWOT were applied, irregularities were found in the distribution process,
other internal problems of the company were dragged, thanks to the
research improvements were implemented to help the members of the
organization Already the company projects its continuous growth and
evolution.
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CAPITULO |
EL PROBLEMA

Planteamiento del Problema

Se conoce a nivel mundial que las ventas son la base fundamental de las
empresas comerciales, ya que la expansion de las organizaciones
depende de la comercializacion de sus productos o servicios otorgados al

consumidor.

Hoy en dia las empresas fracasan por la falta de conocimientos actuales,
como: los financieros, tecnolégicos, administrativos y comerciales,
implementando procesos del pasado llevando a las empresas al fracaso

organizacional.

La primera vez que se cred una proteccion para los pies fue en la edad de
piedra, para que los clanes o tribus puedan proteger sus pies de las
piedras y los terrenos hostiles, en esa época los encargados de realizar
los calzados eran las mujeres, utilizaban la piel de vaca para confeccionar
calzado de calidad media, y la piel de cabra para el cazado con mas
durabilidad que los otros materiales.

Al pasar el tiempo, el calzado se fue desarrollando utilizando tecnologia
avanzada siendo fabricados con materiales muchos mas resistentes que
los anteriores, como el cuero, el caucho, plastico, tela, poliéster,
microfibra, cuerina y nilén. La confeccién de calzado ha variado tanto que
se convirti6 en un accesorio de vestimenta y moda en la actualidad,

creando nuevas culturas y estilos en la sociedad.



Gracias a ellos comenzé a aumentar este tipo de negocios en el mercado
competitivo, con personas capaces de crear disefios llamativos y nuevos

estilos satisfaciendo las necesidades del cliente.

Actualmente los disefios de zapatos son adaptados al clima, los terrenos
y las comodidades del consumidor, se dice que el calzado es esencial
para nuestra apariencia fisica ya que nuestra manera de vestir da mucho

de qué hablar.

Las empresas de renombre como Nike, Adidas y Reebok, se enfocan en
la creacion de zapatos deportivos los cuales son mas usados por su
disefios y comodidad, utilizando procesos de distribucién a nivel mundial
han podido incrementar sus ingresos econdémicos, haciendo que sus
marcas sean mas reconocidas en los distintos paises, han conseguido
aumentar el valor adquisitivo de sus disefios, a diferencia de las que se
encuentran en los mercados nacionales fidelizando a sus clientes por la

durabilidad y calidad en todos sus productos.

Las empresas como D’pisar, Payless, Belén y Equilibrio, son mas
dedicadas a la comercializacion nacional de sandalias y zapatos a precios
mucho mas econdémicos, cuales son fabricados por maestros artesanos
gue le proveen los calzados a un precio al por mayor, siendo accesible

tanto para los comerciantes y para los consumidores.

Muchos de los artesanos que disefian los calzados han creado sus
propias marcas elevando sus niveles de ventas en su comercializacion,
obteniendo nuevos establecimientos de zapatos, usando a su favor la
telemercadotecnia, que consiste en utilizar medios de comunicacion para
estar en contacto con los clientes que se encuentran en diferentes partes,

haciendo que las ventas sean mas comodas para sus clientelas.



Con el objetivo de crear y mejorar su marca utilizan materiales de mejor
calidad haciendo que sus negocios sean mas reconocidos Yy llevandolos a
nuevos mercados. A pesar de los esfuerzos que realizan por elaborar
calzados de mejor categoria, son afectados por las importaciones de
calzados a costos muy por debajo de la inversion necesaria para la

produccion.

La empresa Cabrini Innovaciones nace en el Ecuador, en el afio 2009 con
el propdsito de crear disefios de calzado hacia el mercado femenino con
mejores estilos y variedad para sus clientes. Esta empresa manufacturera
se encarga de la comercializacion de su producto a clientes mayoristas
los cuales se encargan de exhibirlos en sus establecimientos ofertdndolos

para su consumo.

Ubicacion de Problema en un Contexto

Siendo Brasil el principal productor de calzado en toda Latinoamérica,
produce cerca de 840 millones de zapatos anualmente destinando a la
gran mayoria de su produccion hacia el mercado interno, y alcanzando
una exportacion de los 108 millones de zapatos segun la revista mexicana
Key Step, sigue ganando mas excelencia en los mercados

sudamericanos. (Revistadelcalzado, 2013).

Pocos paises son capaces de competir con triunfo en mercados
internacionales. Al no tener un perfil encarecidamente exportador, siendo

Brasil y otros paises capaces de distribuir con éxito

En la siguiente imagen se muestran cifras estimativas de la produccion,
exportacion, importacion, consumo y el PBI del calzado, la imagen es
elaborada por SERMA basandose a datos de entidades sectoriales,

publicas y privadas de ciertos paises de América latina.



Estadisticas del calzado de América Latina.

llustracion 1 Estadisticas

AMERICA LATINA. ESTADISTICAS DEL CALZADO.

- ANG PRODUCCION EXPORTACION IMPORTACION — CONSUMO PBIUSS
DE PARES DE PARES DEPARES | ANUALP/HAB.  PERCAPITA

ARGENTINA 2016 110.000.000 600.000 27.600.000 37 12.449
43.590.000hab- 5417 990.000.000 642.000 34.500.000 37 12.800
BOLIVIA 2016 13.600.000 100.000 21.200.000 3 3105
11:460.000hab. 5417 44 400.000 100.000 19.200.000 3 3.217
BRASIL 2016 954.000.000 125.600.000  22.700.000 4 8.650
207700.000hab. 5417 997 000.000  127100.000  23.800.000 4.2 8.736
CHILE 2016 7.000.000 308.840 105.400.000 6.2 13.793
17.900.000hab. | 5, EEEPONCEE 317.980 114.473.000 6.7 13.990
coLomBpia 2016 92.500.000 760.000 61.400.000 3 5.806
49.982.000hab. 5517 91850 000 890.000 64.470.000 31 5.910
ECUADOR 2016 39.200.000 550.000 18.000.000 3.4 5.969
16.550.000hab. 54017 37500.000 520.000 18.900.000 33 6.058
MEXICO 2016 260.000.000 25.300.000  64.500.000 2.3 8.201
126.350.000hab. - 54337 560 000.000  26.300.000  88.000.000 25 8.365
PARAGUAY 2016 5300000 700.000 25.300.000 41 4.080
7.042000hab. 54, EEEEERIONE 680.000 28.900.000 4.7 4.243
PERU 2016 51.400.000 2.310.000 49.500.000 37 6.046
31.826.018hab. 5417 50 650.000 2.472.000 43.430.000 3.2 6.197
URUGUAY 2016 1.450.000 12.000 14.800.000 4.6 15.221
3427.000hab. 5517 4 400.000 11.000 16.280.000 5] 15.630
VENEZUELA 2016 20.700.000 - 52.200.000 2.3 -
31811.000hab. — Hn17 53 800.000 40.000 56.376.000 25 7125

NOTA: Las cifras publicadas son estimativas. Llaboradas por SERMA en base a datos de entidades sectoriales, oficiales y privadas, de cada pais.

(Serma, 2018)

El Ecuador estadisticamente produjo 37.200.000 pares de zapatos en el
afo 2017, del cual se exportaron 520.000 pares e importando 18.000.000,
cabe destacar que la produccion nacional ha disminuido ya que en el afio
2016 se produjeron 39.200.000 pares, quizds eso se deba a las



importaciones que hace el pais de mercaderias extranjeras, y a las faltas

de tecnologias para disefiar calzados con mejores caracteristicas.

La empresa Cabrini Innovaciones, se encuentra en la ciudad de
Guayaquil, a cargo de la Tecnéloga Edith Cabriny Maquilon Leén, sus
inicios fueron, vendiendo calzados a sus familiares, amigos, conocidos y
al por menor, realizando compras del producto al artesano Ecuatoriano
Edwin Ramirez Coronel y a la empresa Belén que le otorgaba revistas
para las muestras de los disefios que se tenian disponibles para la venta,
quienes dejaban los calzados a un precio cdémodo, para que los pueda

vender y obtener ganancia.

Al pasar los afios se asocié con el artesano Edwin Ramirez Coronel,
distribuyendo sus productos a comerciantes mayoristas e impulsando su
marca a nuevos negocios dedicados a la venta de zapatos, la
organizaciéon cuenta con un solo establecimiento ubicado dentro del hogar

el cual recepta todas las funciones de fabricacion y comercializacion.

La empresa estd comprometida a realizar calzados femeninos con los
mas altos estandares de calidad, utillizando materia prima de
caracteristicas especiales para sus disefios, innovando los estilos que se

encuentran de moda para sus clientes.

Mediante las visitas que realizaban hacia las empresas comercializadoras
por parte de los duefios de la organizacion Cabrini Innovaciones, los
comerciantes observan las muestras y las revisan para luego seleccionar
las que sean de su gusto y realizar los pedidos de las tallas al por mayor

posterior a su comercializacion.

Situacion Conflicto

La empresa Ecuatoriana Cabrini Innovaciones situada en el canton

Guayaquil, Guasmo sur cooperativa Unién de Bananeros Mz 457 bloque 3



solar 1, con un horario de atenciéon establecido desde la 06:00 am hasta

las 20:00 pm de lunes a sabado.

Se observa problemas en el proceso de distribucién el cual lleva a que la

empresa tenga una falta de liquidez en sus recursos financieros.

Esta dificultad afecta a la organizacién disminuyendo la produccion de los
calzados que se entregan a las empresas mayoristas para Su
comercializacién, aumentando los costos de produccion y gastos

operativos, afectando tanto a sus duefios como a trabajadores.

Este problema reside por la falta de distribucion y administracion de los
recursos de la empresa enfocandose solo a sus 4 clientes potenciales
guienes compran zapatos disefiados para damas, tales como: plataforma,
tacos, sandalias, desde la talla 26 en adelante realizando sus pedidos al

por mayor.

En la siguiente tabla se justifican las causas y los efectos que se
presentan en la empresa Cabrini Innovaciones por parte de la falta de
distribucion y administracion de su producto terminado, afectando los
ingresos econdmicos de la organizacion disminuyendo su productividad y

desempeio empresarial.

Tabla 1 Conflictos

CAUSAS EFECTOS
e Ausencia de e Limitado desarrollo
conocimientos profesional y pocas
tecnologicos. posibilidades de tener éxito.
e Decrecimiento de los e Atrasos en entrega de
ingresos financieros material y pagos al personal.
e Defeccionen e Receptacion de fallas en los



maquinarias de productos terminados

produccion.

e Mala administracién vy e Pérdida de capital, aumento
control en la produccion. en los costos de produccion

e Descuido en canales de e Desaprovechar buenos
distribucion. clientes potenciales.

e Mala recepcion en e Devoluciones por parte del
producto terminado. cliente.

e Distribucién sin e Pérdida del producto.

seguimiento y cuidado.
Nota. Autor: Lopez, P (2018)

Describiendo las causas que se encuentran en la organizacion, se puede
apreciar los graves problemas que estos conllevan, lo que provocara que
la empresa llegue a un declive total, si no se buscan soluciones efectivas,

que puedan mejorar la problemética empresarial.

Para solucionar dichos problemas, se implementara una propuesta para
mejorar el proceso de comercializacion en los calzados femeninos,
fidelizando a nuevos clientes potenciales, lo que dara como solucién
incrementar las ventas de la empresa, beneficiando la liquidez de los

estados financieros.

Delimitacion del Problema

Campo : Administracion
Area : Ventas

Aspectos: Proceso de distribucion, incremento de ventas

Tema: Propuesta de mejoras del proceso de distribucion de calzado
femenino para incrementar las ventas de la empresa Cabrini

Innovaciones.



Formulacion del Problema

¢ Como mejorar el proceso de distribucién de calzado femenino para el
incremento de ventas en la empresa Cabrini Innovaciones, situada en el

cantdén Guayaquil en el afio 2018?

Variables de la Investigacién
Variable Independiente: Proceso de Distribucion

Variable Dependiente : Incremento de Ventas

Evaluacion del Problema

Relevante

Solucionando este problema de distribucion se solventara la falta de
liquidez en la empresa, permitiendo un crecimiento constante aumentando
sus niveles de ingresos, al poder distribuir su producto con mejores

resultados hacia nuevos canales de distribucion.

Claro

El proyecto ostentado permite una clara interpretacion de su contenido ya
gue se expresa de una manera precisa permitiendo solucionar la
problematica sobre las mejoras que necesita el proceso de distribucion de
la empresa Cabrini Innovaciones, manifestando el beneficio que la

solucién conlleva.

Conciso
Este proyecto esta expresado con adecuadas palabras para permitir el
entendimiento en cada aspecto hacia la comprension de los lectores,

evitando las citas extensas enfocandose en la solucion del problema.

Concreto



Porque la informacion que se presenta en el trabajo es ineludible ya que
es un problema que necesita ser solucionado en la empresa Cabrini

Innovaciones.

Viable

Se cuenta con la informacion precisa de la organizacion ya que es
permitido el acceso a sus funciones, destacando la viabilidad en la
indagacién, permitiendo resolver la problematica que se presenta en la

empresa.

Congruente
El tema presentado permite el desarrollo de nuevos procesos de
distribucion, gracias a conocimientos y estudios propios adquiridos en el

campo de la administracién de empresas.

Objetivos de la Investigacion

Objetivo Generar

Modificar procesos para mejorar la distribucion de zapatos femeninos

obteniendo un incremento en ventas de la empresa Cabrini Innovaciones.

Objetivos Especificos
e Fundamentar tedricamente procesos de distribucién e

incremento en ventas.

e Diagnosticar métodos y técnicas adecuados para la

investigacion.

e Disefiar mejoras en el proceso de distribucion de calzado

femenino hacia nuevos clientes potenciales.



Interrogantes de la Investigacion

¢, Por qué es importante analizar los procesos de distribucion e incremento

en ventas actuales?

¢, Qué métodos Yy técnicas serian los mas adecuados para solucionar los

problemas en el proceso de distribucion?

¢,Como se implementaria mejoras en el proceso de distribucién hacia

nuevos clientes potenciales?

Justificacion e Importancia

Los avances industriales que hoy en dia resultan favorables hacia el
crecimiento de los paises, permitiendo un aumento en su productividad,
son gracias a las nuevas tecnologias que dia a dia se desarrollan a nivel

mundial.

Gracias a ello muchas empresas y organizaciones actualizan sus
procesos de distribucién y venta, para estar acorde con la nueva era que

se viven en estos tiempos.

La industria de calzado ha venido obteniendo mejoras permitiendo la
expansion de su comercializacién, exportando sus productos hacia
nuevos mercados internacionales, condescendiendo a que ciertas
empresas sean reconocidas en varios paises, aumentando sus niveles de

ingresos monetarios, permitiendo fidelizar a nuevos clientes extranjeros.
Esto resulta en parte desfavorable para los productores nacionales, ya

gue por falta de conocimientos implican a que sus productos sean

menospreciados por el consumidor, cediendo a que su mercancia baje de
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precio resultando perjudicial a la rentabilidad de las pequefias empresas

dedicadas a este tipo de negocios.

Es por eso que para mejorar la comercializacion de calzado femenino en
la empresa Cabrini Innovaciones se propone perfeccionar el proceso de
distribucion, efectuando métodos y técnicas actuales beneficiando el

incremento de los ingresos y la rentabilidad de la organizacion.

Aspectos que Justifiqguen la Investigacién

Conveniencia

La importancia que tiene esta investigacion es corregir los problemas de
distribucion mejorando la productividad de la empresa, captando a nuevos
clientes mayoristas, beneficiando el aumento de sus ingresos, esto
conllevard& a que su estatus econdémico incremente, consiguiendo

desarrollar nuevos establecimientos manufactureros del producto.

Relevancia Social

Las nuevas mejoras que se presenten en el proceso de distribucion
beneficiaran a los propietarios de la empresa y a los trabajadores,
aumentando sus niveles socioecondmicos alcanzando la expansién de la
organizacién cubriendo la necesidad que tienen las personas de utilizar

un bien de calidad para su beneficio personal.

Implicaciones Practicas

Recolectando la informacién precisa de la organizacion se podra mejorar
los problemas que estén presentes en la empresa cumpliendo
satisfactoriamente los objetivos, consiguiendo dar orientaciéon a empresas

gue presenten situaciones similares.

Valor Tedrico

La informacién servira para generar mejoras en los procesos de
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distribucion, incrementado las ventas de la empresa, visualizando la
problematica que existe en la organizacion se podra reflejar por qué no se

puede obtener un incremento en la produccion.

Utilidad Metodoldgica
La informacién que se encuentre en la investigacion ayudard a mejorar
procesos de comercializacion resolviendo los problemas de liquidez de la

empresa.

Viabilidad de la Investigacion

Técnica

La presente investigacion tiene viabilidad técnica ya que la idea de
proponer mejoras en el proceso de distribucion de calzado femenino
lograra incrementar los ingresos futuros de la empresa, por el motivo que
se cuenta con una durabilidad del proyecto que es continua y se actualiza
con los afios operando de manera progresiva; para aumentar el

rendimiento del negocio y su continuo crecimiento estructural.

Legal

El proyecto que se presenta es factible legalmente, por el motivo que no
existe impedimento alguno para el cumplimiento del objetivo propuesto,
permitiendo desarrollar un mejor proceso de distribucion beneficiando el

rendimiento econdmico de la compaifia Cabrini Innovaciones.

Social

Este proyecto es viable socialmente, porque gracias al desarrollo de la
organizacion se estimara reclutar personal necesario, mejorando las
condiciones de la empresa y de los nuevos miembros logrando ascender
al personal antiguo de confianza, demostrando que en esta empresa se

puede crecer econémicamente.
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CAPITULO I
MARCO TEORICO

Antecedentes Historicos

La palabra distribucion se utilizaba hace mucho tiempo atras, refiriéndose
a la distribucion normal que es la que se usa comunmente en la
estadistica, en el mundo de las empresas se utilizan distribuciones que se
asemejan a la distribucion normal, es conocida también como curva de

Gauss un famoso matematico de origen aleméan del siglo 19.

Abraham De Moivre estadistico francés del siglo 18 que operaba como
maestro para temas de juego observé que al tirar una moneda, la
posibilidad de que salga cara o cruz tenia una representacion gréafica en
forma de campana y que la posibilidad de obtener cara era de un 50%
revelando que éste fendmeno siga una distribucién conocida como
Binomial. (Gémez D, L6pez J, 2016).

Abraham De Moivre declaré que si se pudiera descubrir la ecuacion de la
curva se solucionaria el calculo de probabilidades de que aparezca mas

veces cara.

No obstante esta peculiar forma de campana también fue descubierta en
el siglo 17 por Galileo en los estudio de errores de medicion astronémica
observando que estos errores eran simétricos, y que los pequefios errores

eran mucho mas frecuentes que los errores grandes.
Pero fue solo a inicios del siglo 19 que se manifestd que los errores de

calculo seguian una distribucién normal, Adrian en 1808 y Gaussen 1809

los cuales eran matematicos crearon de manera autébnoma su féormula.
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Dando al final el nombre de la mas afamada de las Distribuciones
estadisticas, ya que diversos fendmenos se ajuntan mostrando

posibilidades interesantes.

En la década de los 50 se remontan los principios de la logistica, cuyo
nombre se dice que proviene de la milicia relacionandolo con el
abastecimiento y provecho de materiales requeridos para una mision

aplicada a la actividad empresarial.

Cuando la segunda guerra mundial terming, la peticion de productos
aumentd en paises industrializados siendo el volumen de distribucion
inferior a la comercializacion y fabricacién, ocasionando que los bienes se
expandieran en los establecimientos de comercializacion; prefiriendo
vender cualquier articulo donde fuera necesario, dejando a los canales de

distribucioén inservibles.

No obstante los altos mandos consideraron que la distribucién tenia que
ser eficiente incorporando ganancia en lugar de gastos, comenzaron a
realizar modificaciones a los sistemas de distribucion iniciando a que esta
tenga identidad propia dentro de la organizaciéon, dando origen a la
logistica haciendo que el departamento de distribucién controle el acopio

transporte y el manejo de los encargos.

Concurriendo que la logistica sea fundamental en diversas actividades
econdmicas, en la actualidad se ha despertado un interés por la mejora
de la misma al punto que numerosas organizaciones iniciaron adaptarla
como instrumento gerencial, en vista de los resultados favorables que

lanza su aplicacion en las empresas.
Los desarrollos tecnolégicos simplifican la administracién y distribucion

mediante el intercambio de informacion contable, como los cédigos de

barra para identificar los productos, trasporte de materia prima, el cual
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reduciendo el tiempo de entrega y la manipulacién de los bienes, de esa
forma simplificando sistemas importantes como lo son los costos de

operacion, rentabilidad y el producto terminado.

Por lo tanto podemos confirmar que el desarrollo de la distribucion fue un

proceso a seguir de las organizaciones en los afios 90.

La evolucion tecnoldgica esta poniendo todos los elementos para que los
usuarios que requieran productos para satisfacer sus necesidades

puedan ser obtenidos desde la comodidad de su hogar.

(Promonegocios, 2017) “El término "logistica” (del inglés: Logistics) ha
sido tomado del ambito militar para ser utilizado en el mundo empresarial,
como el término que en un sentido general se refiere: 1) al posible flujo de
los recursos que una empresa va a necesitar para la realizacion de sus
actividades; 2) al conjunto de operaciones y tareas relacionadas con el

envio de productos terminados al punto de consumo o de uso”.

El termino logistica no solo se enfoca en dirigir las cadenas de suministro,
sino que se refiere también a la eliminacion de intermediarios, los cuales
le agregan un valor a los productos terminados; la logistica ofreciendo un
medio para que los consumidores entren en contacto con las empresas
manufactureras y comprar los productos sin tener que pagar mas de lo

necesario.

La evolucion de los canales de distribucion son todos los medios de la
cual se vale la mercadotecnia para que los productos puedan llegar hasta
el cliente o consumidor, el tiempo determina las cantidades pedidas, en

buenas condiciones y a precios convenientes.

Se dice que los primeros vendedores trasladaban sus productos por

caminos moviéndose en caravana por tierra o por el mar, llegando a

15



puertos o0 aproximados a ellos, Tatiana Santizabal (2012),
conglomerandose los clientes mayoristas que distribuian el producto a
minoristas y a los consumidores a pesar de la evolucion y los desarrollos
tecnoldgicos, aun se puede ver este tipo de comercio en muchos lugres
del mundo siendo la distribucion el principal canal entre los que crean los
productos y los consumidores finales.En la época de la crisis de 1929 se
empezé a crear la estructura de la distribucion colocando a los,
mayoristas, y minoristas en terceros definiéndolos como personas u
organizaciones que hacen que los productos lleguen al consumidor.
Disponiendo funciones como la de almacenar, financiar, y promocionar los

productos terminado para su consumo.

Cuando el hombre empez6 con la agricultura la pesca y otros trabajos se
empezd a intercambiar productos que fueron elaborados por otras
personas denominando la técnica del trueque, entonces asi empezaron a
notarse los primeros canales de distribucion implicando un contacto
directo entre las dos partes el que realiza el producto y su consumidor, a
finales de la edad media empezaron a aparecer comerciantes que solo se
dedicaban a la venta del mayoreo, y los comerciantes que comisionaban
por la venta de los productos comprandolos y vendiéndolos a nombre
propio, Marina Rangel (2012).

Para poder realizar ventas no solo se cuenta con tener un buen producto
0 servicio a precios cOmodos para su consumo Sino que también tiene
que ser accesible para el cliente, por lo tanto es considerable poder situar
los productos en puntos estratégicos donde los clientes puedan

adquirirlos para su respectivo fin (satisfacer la necesidad del consumidor).
Actualmente en las empresas las decisiones de distribucion son de

representacion estratégica ya que no es sencillo modificar un canal de

distribucion como se puede hacerlo en otros espacios de la empresa.
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La distribucién en la organizacion es un mecanismo crucial, ya que asi
una empresa manufacturera se decidira sobre los canales de distribucion
que utilizara en su ciclo comercial, también juega un papel importante en
la sociedad puesto que tiene efectos econdmicos en los paises formando
criticas que se basan a la diferencia de precios que tienen las empresas
manufactureras y las empresas que ponen los articulos de venta al

publico.

Esta murmuracién se infunda en que la diferencia del precio sirve para

solventar los costos que se asumieron en el proceso de distribucion.

La distribucién se sistematiza en simplificar los costos, mediante una
mejor gestion de compras, establecimientos mas amplios, la salida de
inventarios, la trasportacion mas eficiente y ordenando diversos procesos

en las empresas.

Desde que se comenzé a inventar formas de pago, con metales como la
plata y el oro entre otras maneras, se generd el concepto de dinero o
moneda como elemento que facilitaba el intercambio de los bienes y

servicios.

Se comenzaron a destacar pueblos por el desarrollo comercial que
implementaban, el imperio romano empezo6 a facilitar el comercio a través
de la creacion de ciertas monedas, cuales eran entregadas a los soldados
COmoO pago por su servicio en las guerras, siendo usadas para comprar
bienes y pagos a ciertos servicios. En la edad media se comenzé a tener
un desarrollo comercial en diferentes paises de Europa, siendo el sefor
feudal el legitimo duefio de todos los bienes creados en su comarca, con
el aumento demografico dio inicio a la division de las diversas actividades

de trabajo.

El crecimiento econdmico a nivel mundial se originé en la mitad del siglo
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XVIII con la invencién del catalizador de la industria, el transporte y hasta
la produccion en la agricultura, desarrollando tecnologias se fueron
creando las locomotoras, barcos, aeronaves etc. las cantidades de bienes
se comenzaron a incrementar masivamente haciendo que los imperios de

Europa aprovechen sus colonias como establecimientos comerciales.

La actividad de vender en ese tiempo solo sea para los comerciantes y
productores, creando escasa la existencia de comisionistas, observando
plazas de tamafos exuberantes, las empresas se enfocaban como
proposito principal crear las cantidades necesarias para poder abastecer

los mercados cada vez mayores.

El oficio de vender se destaco a finales de la segunda guerra mundial, ya
gue los estados compraban la mayor parte de suministro para los
soldados que se encontraban en los campos militares, no obstante esto
dio como blanco a las empresas que realizaban la produccién de bienes 'y
fueron bombardeadas por paises enemigos, llevando asi a los duefios de
las empresas a la desaparicion de sus enormes establecimientos en los

cuales se fabricaba todo tipo de suministros.

Al ver los empresarios que sus negocios desaparecian y que gran parte
de la poblacion habia desalojado sus residencias, los empresarios
empezaron a buscar personas cuyo proposito era el de visitar todos los
mercados posibles atrayendo a clientes, para asi promover sus productos

dandoles la mision de realizar las ventas por mas dificil que sea.

Es entonces que se comienza a practicar las ventas a presiéon dandoles a
los vendedores el dominio de ciertas técnicas de venta, para poder llegar
a los consumidores, los cuales tendrian que adquirir el producto siendo

envueltos por las técnicas que utilizaba el vendedor.

Aunqgue la historia estuvo siempre destinada al cambio, ya que los
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mercados fueron invadidos ain mas por productos alternativos naciendo
asi la competencia nacional e internacional de productos similares,
dandole entrada a que surgiera el fendmeno japonés, el cual fabricaba
productos a precios muy por debajo de los establecidos y a una calidad
aceptable para el consumidor Mejia Miguel (2012).

Las siglas AIDA vienen del nombre que se le da a las diferentes fases de
las ventas, fue creada por - EImo Lewin en (1898) -tratdndose de un
modelo que se utiliza desde el siglo XIX, destinado al marquetin, siendo

un clasico, permitiendo entender el proceso que se tiene en las ventas.

La palabra AIDA distingue las siguientes palabras atencion, interés,
deseo, y accion que representan un proceso fundamental al momento de

vender a un cliente que requiera un producto o servicio.

El proceso de ventas a menudo se representa como un embudo por el
hecho de que se suele contactar a mucha gente y realizar diversas visitas
para conseguir nuevos clientes, de los cuales solo el 10% estaran

interesados en comprar el producto.

También para honrar el arte de vender, se comenzaron a crear
asociaciones de vendedores profesionales, un congreso que se celebré
en el afo (1916) en Detroit se le relataba a los vendedores que al
momento de venderles a los consumidores sean honestos y no presuman
de las caracteristicas de un producto cuando no las tiene, siendo

promesas imposibles de cumplir solo para que el cliente compre.

La profesion de vendedor se sistematizé con el manual de venta, creando
primero la fabrica de automotriz Ford, que ensefiaba varias técnicas para
los vendedores, basadas en antiguas teorias de caracter y rasgos de

personalidad.
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El libro de Henry C. Link decia que los vendedores para saber aquello que
motivaba a sus clientes a consumir productos tendrian que tener
conocimiento psicologico, Y también se hablaba sobre la diferencia que
existe entre caracteristicas y beneficio. Hay que reconocer que a medida
gue se indague en investigaciones sobre ventas; podremos disefiar

nuevos métodos para realizar ventas cada vez mas efectivas.

Dele Carnegie, fue un escritor de libros referente a relaciones humanas y
comunicacién, en (1936) hizo publico un libro titulado “Como hacer
amigos e influenciar a los demas” este libro hablaba de como persuadir a
las personas para que realicen o no acciones que uno desee, ayudando
que la vida de los deméas sea sobresaliente también, se referia a como
ponerse en el lugar de los demas para poder asi saber qué es lo que
realmente deseaban o necesitaban, no siendo un libro que se trate de
venta sino mas bien de ayuda personal con técnica que se utilizan en el
mundo de las ventas, dando consejos de como hacer que las personas
cambien de opinién, hacer nuevos amigos, tratar con las personas
desconocidas o conseguir lo qgue uno mas desea, se podria decir que el
libro de Dale Carnegie, fue el que dio curso a técnicas y métodos

relacionados con las ventas.

Tipos o clasificacion de sistemas de distribucién

e Distribucién intensiva. Se concentra en una cobertura maxima
del mercado. El fabricante trata de tener el producto disponible en
cada uno de venta donde los clientes potenciales podrian desear
comprarlo. La mayoria de los fabricantes que siguen una estrategia
de distribucion intensiva venden a un gran porcentaje de los
mayoristas dispuestos a guardar sus productos. (Velasquez E,
2012).

e Distribucion selectiva. Se alcanza la distribucion selectiva cuando

se filtra a los distribuidores para eliminarlos a todos, con excepcion
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de unos cuantos en un area especifica. Los articulos que requieren
basqueda y algunos productos especiales se distribuyen de

manera selectiva. (Velasquez E, 2012).

e Distribucién exclusiva. La forma mas restrictiva de la cobertura
del mercado es la distribucién exclusiva, que significa solo unos
cuantos distribuidores en un area determinada. Puesto que los
compradores tienen que buscar o viajar muy lejos para comprar el
producto, la distribucién exclusiva suele confinarse a bienes
especiales de consumo. La distribucion limitada también sirve para
proyectar una imagen de exclusividad del producto. (Velasquez E,
2012).

Canales de Distribucién

Tabla 2 Canales

NIVEL O NIVEL 1 NIVEL 2 NIVEL 3
Fabricante Fabricante Fabricante Fabricante
- - - Agente
- - Mayorista Mayorista
- Minorista Minorista Minorista
Consumidor Consumidor Consumidor Consumidor

Nota. Autor: Lopez, P (2018)

Importancia de la satisfaccion del cliente

Se desarrolla mediante el grado de conformidad que tiene el cliente
basado en la obtencion de un servicio o producto, ya que es un
indispensable para incrementar mas ventas y aumentar sus ingresos

mantener clientes satisfecho. (Berry L, 2002).
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Caracteristicas del servicio al cliente

e Saber los datos necesarios.

e Tener estrategia sobre el servicio otorgados a nuestro cliente.

e Cumplir con las expectativas y necesidades del cliente.

e Mantener la fidelidad y la satisfaccién del cliente.

Los Métodos de Venta AIDA y SPIN

Estos dos métodos son los mas utilizados por las empresas actualmente,
ya que gracias a la investigacion de los autores son la base fundamental
de los negocios, enfocados a cualquier interaccion comercial, siendo

métodos muy sencillos de aplicar y entender hablaremos de cada uno.

El Método AIDA

Anteriormente se hablé sobre las siglas AIDA, la cual se referia a la
atencion, interés, deseo y accion creada por “ElImo Lewin”, este método
también fue manifestado por “Paul Lazarsfeld”, siendo una serie de
etapas para poder determinar clientes potenciales con el objetivo de tener

una intimacion comercial.

Este método también se puede aplicar en distintas situaciones para

conseguir registro de datos de nuevos clientes.
Cuando nos referimos a atencion, es determinar estimulos mentales para
poder llegar al cliente, refiriéendose por ejemplo a preguntas como: que tal

su dia, a que se dedica, usted sabe de alguna pregunta en particular etc.

Una vez captada la atencion, se necesita despertar el interés diciendo

como ejemplo: que es lo que mas necesita 0 que tan importante es su
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familia para usted siendo un mensaje clave, para que la respuesta sea
siempre positiva aunque despertar el interés es una de las partes mas
criticas de esta fase, y muchas organizaciones actualmente no lo ponen

en practica.

Pues bien, después de captar la atencion y despertar el interés, se
necesita que el cliente manifieste el deseo del articulo del cual esté

interesado para luego realizar la acciébn comercial.

El método SPIN

Este método se refiere a la variedad de preguntas que se le puede
realizar a un cliente potencial, para darnos cuenta del momento indicado y
de la oportunidad para realizar el negocio, lo desarroll6 la empresa “Rank
Xerox” cerca de los afios 90 la cual se dedicaba a las fotocopiadoras. Se
enfoca en las siguientes palabras, situacion, problema, implicacion y need

play off o Beneficio.

La situacion se refiere a realizar ciertas preguntas simples las cuales nos

daran informacion sobre el negocio y la manera de trabajar del cliente.

El problema se basa en preguntas mas complicadas, las cuales necesitan
un mayor discernimiento del entorno en que nos movemos, son preguntas

referentes a problemas que tengan en su empresa.

La Implicacién se relaciona a preguntas de los problemas que se han
detectado, reflejando las consecuencias que tienen para sus clientes

manifestando la necesidad de tener que resolverlos.
Beneficio, esto se refiere mas a que los comerciantes siempre tenemos la

tentacién de resolver los problemas que tienen los clientes al momento de

ser expresado por ellos, aun asi, éste método no esta tan enfocado para
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las empresas reconocidas, pero pienso que se estan perdiendo una gran
cantidad de clientes al no requerir 0 escuchar ciertas quejas que se tiene
en los productos adquiridos por ellos ya que se pueden sugerir ciertas

mejoras beneficiando el incremento del negocios.

La Nueva Era de las Aplicaciones

Con la aparicion de la gestidon de relaciones con los clientes y las nuevas
tecnologias informaticas, se han desarrollado un sinnimero de
aplicaciones las cuales estan siendo utilizadas por los vendedores, siendo
un material de gran ayuda para ellos pudiendo automatizar las ventas
trasmitiendo e intercambiando informacién comercial, gracias al desarrollo
de estas nuevas tecnologias los métodos de ventas estan recibiendo un
impulso cada vez mayor, dando como resultado que la profesion de

vender pueda cambiar.

El Internet el Medio mas Utilizado Actualmente para Realizar Ventas.

El descubrimiento del internet fue fundamental dando un salto
extremadamente grande en el desarrollo, dando cualquier tipo de
informacion necesaria produciendo cambios para todo tipo de actividades
sobre todo los comerciales, ya que los clientes de hoy buscan sus

articulos desde la comodidad de sus hogares.

Dando la informacién necesaria se puede obtener el producto en el lugar
y momento indicado esto ha hecho que cambie la profesion de los
vendedores en estas Ultimas décadas con la llegada de esta red social
mundial conocida también como web 2.0 los clientes pueden tener acceso
a informacion cada vez mas detallada, sobre los productos deseados y

con el precio que establece la compafia.

Esto hace que actualmente el vendedor se trasforme en una persona que
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solo facilite la venta o la persona que ayude al consumidor a encontrar lo
qgue solicita, en si la utilizaciéon del internet permite conseguir clientes

potenciales de una manera mas eficiente.

Historia del Calzado

Segun (Chuquillangui O, 2013) hablé que “hace 15000 afios en la edad de
piedra se cred por primera vez una proteccion para los pies, en esos afios
solo las mujeres se encargaban del disefio y confeccion de los calzados
para las familias, los clanes o tribus, como se dividian los trabajos entre
ellos solo una era la encargada de la elaboracion de calzado para el resto.
El material que mas se utilizaba para confeccionar el calzado era la piel

de vaca, y para un calzado de mejor calidad utilizaban la piel de cabra”.

Cabe mencionar que en la actualidad el calzado ha sido escogido como
un bien de estilo y moda, utilizando materiales y tecnologias actuales se
ha podido desarrollar nuevos disefios incrementando los negocios que se

dedican a su fabricacion y comercializacion a nivel mundial.
(Andino F, 2016, pag. 5) Afirmo que:

De acuerdo a los datos del Censo Econdémico del afio 2010
realizado por el Instituto Nacional de Estadistica y Censos (INEC),
hay 870 establecimientos dedicados a la produccion de zapatos en
el pais. Segun boletin Nro. BP. 133 del Ministerio de Industrias y
Productividad (2015), la presidenta a de la Camara de Calzado de
Tungurahua (Caltu), sefala que la industria del cuero y calzado ha
registrado aproximadamente cerca de 5.000 productores en el
2013.

Esto nos dice que los negocios dedicados a esta actividad aumentan cada
dia, sin contar que muchas fabricas de calzado cierran por ciertos

problemas financieros, debido al incremento de ésta actividad comercial.
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Antecedentes Referenciales

En la Universidad de Guayaquil Facultad de Ciencias Econdémicas, se
presento el proyecto de investigacion sobre “La instalacion de una fabrica
de calzado en la ciudad de Guayaquil” por el Autor Eduardo Agustin
Cubillo Villegas.

Se refirié a su tema: “el objetivo del proyecto, es que al implementar la
fabrica en la ciudad de Guayaquil, permite satisfacer la demanda
existente, que todavia no esta cubierta plenamente por la industria
nacional. El producto producido por la industria local, ofrece calzado de
buena calidad, precios realmente cémodos, que satisfacen las

necesidades del consumidor”. (Villegas E, 2014, pag. 1).

Esta tesis, siendo de gran apoyo para la investigacion se diferencia en
gue se enfoca a la creacion de una empresa, la cual permitira satisfacer la
demanda que existe en la ciudad de Guayaquil ofreciendo un calzado de

calidad y buen precio a sus clientes.

La investigacion que se esta realizado se basa en resolver el problema de
distribucion que actualmente tiene a la empresa, afectando al descenso
de su productividad comercial, y perjudicando el crecimiento y su

desarrollo en los préximos afios.

En la Universidad Nacional de Loja, la ingeniera Gordillo Gordillo Rosa, en
el afo (2015) presentd el tema “Plan de marketing para la tienda de

calzado "J y D" de la ciudad de Loja”.

(Gordillo R, 2015) Afirmé que esta tesis se enfoca al mejoramiento de las
ventas, y la rentabilidad de la empresa, ya que la incursion de zapatos
chinos y otros bienes a nivel mundial altera el comercio en todas las

industrias con productos a precios mucho mas bajos que los nacionales.

Siendo de gran apoyo para la investigacion, ya que argumenta
mejoramientos en el area de ventas y la rentabilidad de la empresa se

diferencia del tema que se esta desarrollando, ya que estad enfocado a
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proponer mejoras para el proceso de distribucién y asi incrementar las

ventas de la empresa Cabrini Innovaciones.

La Inga. Angela Fernanda Andino Aroca la universidad catdlica del
Ecuador de la ciudad de quito en el afio (2016) presento el tema “Analisis
del cambio de matriz productiva y su impacto en la industria del calzado

en la provincia de Bolivar”.

Este tema de investigacion se enfocé en el impacto que ha tenido el
cambio de la matriz productiva en la industria de calzado de la provincia
del bolivar, iniciando con un entorno de los cuales se involucra a los
artesanos a las micro, medianas y grandes empresas del sector del
calzado, también analiza la situacion industrial a través del estudio de la
matriz FODA para la importacion, comercializacion en la provincia asi
como identificar a los principales proveedores y competidores. (Aroca A,
2016).

La diferencia con el tema que se esta presentando es que en los procesos
de distribucion, debido al cambio de métodos comerciales y al avance de
las tecnologias la empresa que actualmente estd en el mercado no
analiza el impacto que tienen estos procesos y desarrollos tecnoldgicos,
enfrascAdndose a procesos deteriorados, no permitiendo el progreso
comercial de la empresa, buscando a potenciales clientes que tengan la

necesidad de requerir el producto que se desarrolla en la empresa.

En la universidad de Guayaquil, se presentd el tema “comercializacion de
calzado personalizado para damas localizado en la ciudad de Guayaquil”
por Edeneyer Ellemilier Zavala Tumbaco de la facultad de Ciencias

Administrativas.

Este tema que se ostentd en el mayo del 2017, se enfoco a la elaboracion
de calzado femenino con zapatos, lo cual es la hoja del tallo del banano
Ecuatoriano; ya que esto le permite elaborar calzados con materia prima
no procesada. El proyecto tiene como finalidad la introduccion de este

nuevo producto al mercado, pretendiendo lanzarlo con técnicas de e-
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comerce donde las clientas puedan modificar sus disefios a su estilo.
(Zavala E, 2017).

La diferencia que tiene con el tema de investigacion, es que pretende
introducir un nuevo calzado con materia prima natural, permitiendo que

los usuarios elaboren sus propios disefios.

El presente proyecto se centra en el desarrollo comercial de la empresa

para asi poder mejorar la liquides que poseen en la actualidad.

El trabajo “Estrategias comerciales para fortalecimiento de la industria del
calzado de cuero en Guayaquil, a partir de la instauracion de
salvaguardias en el afo 2015”, por (Maria Loor Salazar, Patricia Espinoza
Pérez, Dory lleana Ploa Plda, Wililam Pine Ramirez, 2017) Revista

Observatorio de la Economia Latinoamericana, Ecuador.

Se refiri6 a la realizacion de estrategias que servirian de guia para
impulsar el desarrollo industrial de calzado de cuero en la ciudad de
Guayaquil, para mejorar la productividad y competitividad de los

fabricantes.

De gran ayuda para la investigacion, diferenciandose en que nos
enfocamos a la correccion del proceso distributivo para mejorar el
rendimiento empresarial, permitiendo que la liquides de la organizacion
crezca para poder solventar las obligaciones, y permitir la expansion de la

empresa.

Fundamentacion legal

(Constitucion de la Republica del Ecuador, 2008)

Segun el (Art. 16 Constitucion de la Republica del Ecuador, 2008, pag.
13) Todas las personas, en forma individual o colectiva, tienen derecho a:
1. Una comunicacion libre, intercultural, incluyente, diversa y participativa,
en todos los ambitos de la interaccién social, por cualquier medio y forma,

en su propia lengua y con sus propios simbolos. 2. El acceso universal a

28



las tecnologias de informacion y comunicacién. 3. La creacién de medios
de comunicacion social, y al acceso en igualdad de condiciones al uso de
las frecuencias del espectro radioeléctrico para la gestion de estaciones
de radio y television publicas, privadas y comunitarias, y a bandas libres
para la explotacion de redes inalambricas. 4. El acceso y uso de todas las
formas de comunicacién visual, auditiva, sensorial y a otras que permitan
la inclusion de personas con discapacidad. 5. Integrar los espacios de

participacion previstos en la Constitucién en el campo de la comunicacion.
Concordancias:
CODIGO DE LA NINEZ Y ADOLESCENCIA, Arts. 59

LEY ORGANICA DEL SISTEMA NACIONAL DE CONTRATACION
PUBLICA, Arts. 17

Afirma el (Art. 22 Constitucion de la Republica del Ecuador, 2008, pag.
15) Las personas tienen derecho a desarrollar su capacidad creativa, al
ejercicio digno y sostenido de las actividades culturales y artisticas, y a
beneficiarse de la proteccion de los derechos morales y patrimoniales que
les correspondan por las producciones cientificas, literarias o artisticas de

su autoria.
Concordancias:
CODIGO DE LA NINEZ Y ADOLESCENCIA, Arts. 7, 34, 43, 44, 249

LEY DE PROPIEDAD INTELECTUAL, CODIFICACION, Arts. 18, 19, 80,
329, 346

CODIGO CIVIL (LIBRO II), Arts. 599

Segun el (Art. 33 Constitucion de la Republica del Ecuador, 2008, pag.
17) El trabajo es un derecho y un deber social, y un derecho econémico,
fuente de realizacion CONSTITUCION DE LA REPUBLICA DEL
ECUADOR 2008 - Pagina 17 Silec Profesional - www.lexis.com.ec
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personal y base de la economia. El Estado garantizara a las personas
trabajadoras el pleno respeto a su dignidad, una vida decorosa,
remuneraciones Yy retribuciones justas y el desempefio de un trabajo

saludable y libremente escogido o aceptado.
Concordancias:
CODIFICACION DEL CODIGO DEL TRABAJO, Arts. 2, 3, 79

El (Art. 52 Constitucion de la Republica del Ecuador, 2008, pag. 25) dice
qgue las personas tienen derecho a disponer de bienes y servicios de
Optima calidad y a elegirlos con libertad, asi como a una informacion
precisa y no engafiosa sobre su contenido y caracteristicas. La ley
establecera los mecanismos de control de calidad y los procedimientos de
defensa de las consumidoras y consumidores; y las sanciones por
vulneracion de estos derechos, la reparacion e indemnizacion por
deficiencias, dafios o mala calidad de bienes y servicios, y por la
interrupcidén de los servicios publicos que no fuera ocasionada por caso

fortuito o fuerza mayor.

Concordancias:

LEY ORGANICA DE DEFENSA DEL CONSUMIDOR, Arts. 4, 6
LEY DE PROPIEDAD INTELECTUAL, CODIFICACION, Arts. 322

El (Art. 319 Constitucion de la Republica del Ecuador, 2008, pag. 100)
afirma que se reconocen diversas formas de organizacion de la
produccion en la economia, entre otras las comunitarias, cooperativas,
empresariales publicas o privadas, asociativas, familiares, domésticas,
autonomas y mixtas. El Estado promovera las formas de producciéon que
aseguren el buen vivir de la poblacion y desincentivara aquellas que
atenten contra sus derechos o los de la naturaleza; alentara la produccion
gue satisfaga la demanda interna y garantice una activa participacion del

Ecuador en el contexto internacional.
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Concordancias:
LEY DE AGUAS, CODIFICACION, Arts. 13

LEY ORGANICA DEL SISTEMA NACIONAL DE CONTRATACION
PUBLICA, Arts. 25, 67

Segun el (Art. 320 Constitucion de la Republica del Ecuador, 2008, pag.
100) En las diversas formas de organizacion de los procesos de
produccion se estimulara una gestion participativa, transparente y
eficiente. La produccién, en cualquiera de sus formas, se sujetara a
principios y normas de calidad, sostenibilidad, productividad sistémica,
valoracion del trabajo y eficiencia econdmica y social. Seccion segunda

Tipos de propiedad.

El (Art. 337 Constitucion de la Republica del Ecuador, 2008, pag. 105) nos
dice que El Estado promovera el desarrollo de infraestructura para el
acopio, trasformacion, transporte y comercializacién de productos para la
satisfaccion de las necesidades basicas internas, asi como para asegurar
la participacion de la economia ecuatoriana en el contexto regional y

mundial a partir de una vision estratégica.
Concordancias:

LEY DE AGUAS, CODIFICACION, Arts. 3, 13
(Caodigo del trabajo, 2012)

Segun el (Art. 10 Cddigo del Trabajo, 2012, pag. 7) Concepto de
empleador.- La persona o entidad, de cualquier clase que fuere, por
cuenta u orden de la cual se ejecuta la obra o a quien se presta el
servicio, se denomina empresario o empleador. El Estado, los consejos
provinciales, las municipalidades y demas personas juridicas de derecho
publico tienen la calidad de empleadores respecto de los obreros de las
obras publicas nacionales o locales. Se entiende por tales obras no sélo

las construcciones, sino también el mantenimiento de las mismas y, en
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general, la realizacion de todo trabajo material relacionado con la
prestacion de servicio publico, aun cuando a los obreros se les hubiere
extendido nombramiento y cualquiera que fuere la forma o periodo de
pago. Tienen la misma calidad de empleadores respecto de los obreros
de las industrias que estan a su cargo y que pueden ser explotadas por
particulares. También tienen la calidad de empleadores: la Empresa de
Ferrocarriles del Estado y los cuerpos de bomberos respecto de sus

obreros.

Concordancias:

LEY DE MINERIA, Arts. 65

CONSTITUCION DE LA REPUBLICA DEL ECUADOR 2008, Arts. 326

Como afirma el (Art. 16 Cdadigo del Trabajo, 2012, pag. 10) Contratos por
obra cierta, por tarea y a destajo.- El contrato es por obra cierta, cuando el
trabajador toma a su cargo la ejecucion de una labor determinada por una
remuneracion que comprende la totalidad de la misma, sin tomar en
consideracion el tiempo que se invierta en ejecutarla. En el contrato por
tarea, el trabajador se compromete a ejecutar una determinada cantidad
de obra o trabajo en la jornada o en un periodo de tiempo previamente
establecido. Se entiende concluida la jornada o periodo de tiempo, por el
hecho de cumplirse la tarea. En el contrato a destajo, el trabajo se realiza
por piezas, trozos, medidas de superficie y, en general, por unidades de
obra, y la remuneracién se pacta para cada una de ellas, sin tomar en

cuenta el tiempo invertido en la labor.
Concordancias:

CODIGO CIVIL (LIBRO IV), Arts. 1940

Segun el (Art. 287 Cddigo del Trabajo, 2012, pag. 80) autbnomo.- Se
considera artesano autonomo al que ejerce su oficio o arte manual, por

cuenta propia, pero sin titulo de maestro, ni taller.
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Jurisprudencia:

Gaceta Judicial, ARTESANO CALIFICADO, 03-jun-1985

El (Art. 288 Cdodigo del Trabajo, 2012, pag. 81) afirma que Operario.- es el
obrero que trabaja en un taller, bajo la direccién y dependencia del

maestro, y que ha dejado de ser aprendiz.

Como dice el (Art. 289 Caodigo del trabajo, 2012, pag. 81) Contratista.- La
persona que encarga la ejecucion de una obra a un artesano, se

denomina contratista.

Jurisprudencia:

Gaceta Judicial, TRABAJO ARTESANAL, 29-abr-1987

El (Art. 290 Cdodigo del Trabajo, 2012, pag. 81) no dice Facultades de
artesanos y aprendices.- Los maestros debidamente titulados y los
artesanos autonomos podran ejercer el artesanado y mantener sus
talleres. Los aprendices u operarios podran formar parte de las
cooperativas de produccién y consumo que organice la Junta Nacional de

Defensa del Artesano.
Cdodigo organico de la produccién, comercio e inversiones

Segun el Art. 2 del Codigo organico de la produccion dice que la actividad
Productiva: Se considerara actividad productiva al proceso mediante el
cual la actividad humana transforma insumos en bienes y servicios licitos,
socialmente necesarios y ambientalmente sustentables, incluyendo

actividades comerciales y otras que generen valor agregado. (Vergara
Francisco, 2010).
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Fomentar la producciéon nacional, comercio y consumo sustentable de bienes y
servicios, con responsabilidad social y ambiental, asi como su comercializacion y
uso de tecnologias ambientalmente limpias y de energias alternativas. (Vergara
Francisco, 2010).

Variables Conceptuales

Proceso:

“Conjunto de fases sucesivas de un fenbmeno natural o de una operaciéon

artificial”. (Compact Oceano, 1998, pag. 761).

“Un proceso es un conjunto de actividades planificadas que implican la
participacibn de un numero de personas y de recursos materiales
coordinados para conseguir un objetivo previamente identificado”.
(Univercidad de Jaén, 1998).

Distribucion:

“Funcion que permite el traslado de productos y servicios desde su estado
final de produccién al de adquisicion y consumo”. (Diez E, Navarro A,
2003).

Incremento:

“Aumento, acrecentamiento. Parte aumentada. Diferencia positiva o
negativa entre dos valores de una variable o funcién”. (Compact Oceano,
1998, pag. 488).

Ventas:

“Proceso de comunicacién cuya intencion es mejorar la realidad de

nuestros clientes”. (Victor B, Sergio C, 2008).

Definiciones Conceptuales

Consumidor:
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“es aquel que concreta el consumo de algo. El verbo Consumidor, por su
parte, estad asociado al uso de bienes para cubrir una necesidad, al gasto

de energia o al de destruccién”. (Pérez J, Gardey A, 2012).
Telemercadeo:

“Segun los reconocidos autores Stanton, Etzel y Walker,
el telemarketing (telemercadeo) es el uso innovador de equipos Yy
sistemas de telecomunicaciones como parte de la categoria de ventas
personales que va al cliente”. (William J. Stanton, Michael J. Etzel, Bruce
J. Walker, 2007, pag. 514).

Mayoristas:

“‘Es aquel comercio que vende, compra o contrata al por mayor. El
concepto se diferencia de la nocion de minorista, que es el comercio cuya

actividad se realiza al por menor”. (Pérez J, Merino M, 2014).
Macroeconomia:

‘La macroeconomia se ocupa de la conducta de la economia en su
conjunto: de las expansiones y las recesiones, de la produccion total de
bienes y servicios de la economia, del crecimiento de la produccion, de
las tasas de inflacion y de desempleo, de la balanza de pagos y de los
tipos de cambio. Se ocupa tanto del crecimiento econémico a largo plazo
como de las fluctuaciones a corto plazo que constituyen el ciclo

econdémico”. (Rudiger D, Stanley F, Richard S, 2013, pag. 4).
PBI:

“La tasa de crecimiento de la economia es la tasa a la que aumenta el
producto interior bruto (PIB). La mayoria de las economias crece, en
promedio, unos cuantos puntos porcentuales al afio durante largos
periodos. Por ejemplo, el PIB real de Estados Unidos crecio a una tasa

media del 3,4 por ciento al afio entre 1960 y 2002, pero este crecimiento
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no ha sido en modo alguno uniforme, como lo confirma la Figura 1-1 b”.
(Rudiger D, Stanley F, Richard S, 2013, pag. 13).

Proceso:

“Proceso es un conjunto o encadenamiento de fendmenos, asociados al
ser humano o a la naturaleza, que se desarrollan en un periodo de tiempo
finito o infinito y cuyas fases sucesivas suelen conducir hacia un fin

especifico”.

“La palabra proceso es un sustantivo masculino que se refiere de un
modo general a laaccibn deir hacia adelante. Proviene
del latin processus, que significa avance, marcha, progreso, desarrollo”.
(Significados, 2009).

Liquidez:

Se utiliza en el terreno de contabilidad y la economia para aludir a la
cualidad de un activo que se puede convertir con facilidad en dinero en
efectivo. (Real Academia Espafiola, 2017).

Recursos:

“‘Recursos son los distintos medios o ayuda que se utiliza para conseguir
un fin o satisfacer una necesidad. También, se puede entender como un
conjunto de elementos disponibles para resolver una necesidad o llevar a
cabo una empresa como: naturales, humanos, forestales, entre otros”. El
término recurso es de origen latin “recursus”. Recuperado:
(Significados.com. Disponible en: https://www.significados.com/recursos/
Consultado: 4 de diciembre de 2018, 01:54 pm).

Comercializacioén:

“Es la accion y efecto de comercializar (poner a la venta un producto o
darle las condiciones y vias de distribucién para su venta)”. (Pérez J,
Gardey A, 2013).

36



Desempeiio:

“Es el acto y la consecuencia de desempefiar: cumplir una obligacion,
realizar una actividad, dedicarse a una tarea. Esta accion también puede

vincularse a la representacion de un papel”. (Pérez J, 2017).
Ausencia:

Si queremos conoces el origen etimolégico del termino ausencia,
tendriamos que marcharnos hasta el latin, simbolicamente hablado. Y es
que procede de la palabra latina “absentia”, que deriva a su vez “absens”
que puede traducirse como “que esta fuera del lugar”. (Pérez J, Gardey A,
2012).

Limitada:

El uso mas frecuente y general que se le atribuye a la palabra limitada es
aquel que refiere a pequefo, escaso o0 reducido, es decir, cuando se
quiere dar cuenta que algo o alguien presenta estas caracteristicas,
entonces, es comun que se utilice el término limitada para hablar de ello.
Recuperado: (Definicion ABC

https://www.definicionabc.com/general/limitada.php).
Eficiencia:

La nocidn de eficiencia tiene su origen en el término latino (efficientia) y
refiere a la habilidad de contar con algo o alguien para obtener un
resultado. El concepto también suele ser equiparado con el de (fortalezao)
el de accion. (Pérez J, Gardey A, 2012).

Eficacia:

Capacidad de lograr el efecto que se desea o se espera. (RAE, 2017).

Desercion:

Desamparo o abandono que alguien hace de la apelacién gque tiene
interpuesta. (RAE, 2017).
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Depreciacién:

Disminucion de valor o precio de algo, ya con relacién al que antes tenia,
ya comparandolo con otras cosas de su clase. (RAE, 2017).

Carencia:

En un seguro, periodo en el que el cliente nuevo no puede disfrutar de

determinados servicios ofrecidos. (RAE, 2017).
Declive:

Pendiente, cuesta o inclinacidén del terreno o de la superficie de otra cosa.
(RAE, 2017).

Administracion:

Conjunto de los organismos de gobierno de una nacién o de una entidad
politica inferior. (RAE, 2017).

Solventar:

Arreglar cuentas, pagando de deuda a que se refieren. Dar solucién a un
asunto dificil. (RAE, 2017).

Ostentado:

Tener un titulo u ocupar un cargo que confieren autoridad, prestigio,
renombre, etc. (RAE, 2017).

Albumina:

Preparar con albumina los papeles o placas para la fotografia (RAE,
2017).

Ineludible:
Que no se puede eludir. (RAE, 2017).

Indagacion:
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Accion y efecto de indagar. (RAE, 2017).
Productividad:

Capacidad o grado de produccién por unidad de trabajo, superficie de

tierra cultivada, equipo industrial. (RAE, 2017).
Rentabilidad:

Cualidad de rentable. Capacidad de rentar. (RAE, 2017).
Estatus:

Posicion que una persona ocupa en la sociedad o dentro de un grupo
social. (RAE, 2017).

Manufacturera:

Perteneciente o relativo a la manufactura. (RAE, 2017).
Factible:

Que se puede hacer. (RAE, 2017).

Viable:

Dicho de un camino o de una via: Por donde se puede transitar(RAE,
2017).

Autonoma:

Que trabaja por cuenta propia. (RAE, 2017).
Acopio:

Accidn y efecto de acopiar. (RAE, 2017).
Logistica:

Conjunto de medios y métodos necesarios para llevar a cabo la
organizacibn de una empresa 0 de un servicio especialmente de
distribucion. (RAE, 2017).
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Crucial:
Dicho de una situacion o de un momento: Critico, decisivo. (RAE, 2017).
Distingue:

Hacer que algo se diferencie de otra cosa por medio de alguna
particularidad, sefial, divisa. (RAE, 2017).

Sistematizado:
Organizar algo segun un sistema. (RAE, 2017).
Cliente:

Persona que compra en una tienda, o que utiliza con asiduidad los

servicios de un profesional o empresa. (RAE, 2017).
Andlisis:

Estudio detallado de algo, especialmente de una obra o de un escrito.
(RAE, 2017).

Matriz:
Molde de cualquier clase con que se da forma a algo. (RAE, 2017).
Proveedores:

Dicho de una persona o de una empresa. Que provee 0 abastece de todo
lo necesario para un fin agrandes grupos, asociaciones, comunidades.
(RAE, 2017).

Estrategia:

En un proceso regulable conjunto de las reglas que aseguran una

decision optima en cada momento. (RAE, 2017).
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CAPITULO Il
MARCO METODOLOGICO

Datos de la Empresa

Nombre de la Empresa: Cabrini Innovaciones
Nombre Comercial  : Cabrini

Fecha de Constitucion: 17 de septiembre del 2013
Ruc : 0917350134-001

Objetivo Social : Elaboracién, distribucién, comercializacion y

venta de calzado femenino.

Cabrini innovaciones es una empresa de manufacturacion dedicada a la
confeccion y comercializacion de calzados femeninos, se encuentra
ubicada en el Guasmo Sur Coop Union de Bananeros Mz 457 Bloque 3
Solar 1 esquina. Cuenta con 2 gerentes y 7 colaboradores, se encargan
de realizar los disefios y la elaboracion de los diferentes calzados
femeninos, para luego ser distribuidos a las empresas mayoristas. Su

horario de atencion es de lunes a sabado de 06:00 am a 20:00 pm.
Mision

Construir una relacion de confianza con los distintos clientes que
requieran elegancia y variedad en el calzado femenino, ofreciéndoles
productos de calidad, a precios justos con las mejores condiciones de

pago y un excelente servicio de atencion.
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Visién

Calzado Cabrini Sera en el futuro una empresa familiar consolidada, con
personal profesional y un proceso organizacional fortalecido en todas las
areas, diseflando y comercializando calzados femeninos en las diferentes
provincias del Ecuador, a través de nuevos canales de distribucion,
cumpliendo con la plena satisfaccion de los clientes que requieran

nuestros productos.

Logotipo de la Empresa

" AT NG
0 > o |
- abrini
INNOVACIONES

o

El logotipo de la empresa Cabrini Innovaciones fue disefiado por Edith
Cabriny Maquilon Ledn siendo desarrollado con su segundo nombre,
convirtiéndolo en una pieza vital para la imagen corporativa, el desarrollo
del logotipo permite que los clientes potenciales identifiquen la marca en
todas las ocasiones.

/‘.\tb\_
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Organigrama

Gerentes
2

Area de
produccién

Departamento de Departamento de
corte armado y acabado

2 trabajadores 2 trabajadores

Departamento de
aparado

2 trabajadores

—

Oficiales
1 Trabajador

Descripcién de Actividades
Funciones de los Trabajadores

Gerentes

Son el mando maximos que tiene la empresa, destacados como los jefes

de la compafia. Cumplen las siguientes funciones.

e Dirigir al personal de trabajo.

e Diseflan el calzado femenino.

e Comercializacion del calzado a clientes mayoristas.

e Brindan una buena atencion e informacién a sus clientes.
e Realizan publicidad en disefios.

e Cumplen con los pagos a su personal.

e Distribuyen sus ingresos y egresos.

Produccién

Departamento de Corte
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Esta conformado por 2 trabajadores, se encargan de realizar el corte en
distintos materiales para obtener los modelos especificos y las tallas a la

medida de la planta que se utilizara.

e Se encargan de colocar los adhesivos.
e Decoran el armado con diferentes materiales.

¢ Realizan diferentes costuras para los modelos.

Departamento de Aparado

Dos colaboradores son los encargados de darle la forma al material para

la elaboracion de los calzados.

e Preparan la goma utilizando quimicos para que el calzado tenga
una buena resistencia y durabilidad.
e Separan las plantas por medida.

¢ Alinean las tiras de material que se va a usar en el modelo.

Departamento de Armado y Acabado

Lo conforman dos trabajadores que se encargan de realizar el armado de

los calzados.

e colocan los materiales ya preparados hacia la planta o suela del
zapato.

e Pulen los filos de la planta y le dan forma a la estructura.

¢ Observan las imperfecciones que tengan los calzados, para luego
proseguir a su reparacion y verificacion en todos sus detalles.

e Entregan los calzados ya enumerados al oficial.
Oficial
Se encarga de la limpieza y empaque de los calzados.

e Coloca los modelos en las cajas las cuales corresponden al
nombre del cliente.

e Separa, anota las tallas y color de cada modelo.
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e Cuanta la cantidad de zapatos que fueron pedidas por el cliente.

o Desempeiia otras actividades de apoyo.

Clientes

En Cabrini Innovaciones existen clientes potenciales quienes son
constantes y compran los calzados al por mayor siendo responsables y

comprometidos con la empresa.

Se nombrara a los 4 clientes mayoristas que mas compran en la empresa

Cabrini Innovaciones y su ubicacion.

e Jeymar - Babahoyo
e Belén - Manabi Portoviejo
e Equilibrio - Babahoyo

e Gabriel Garcia - Santo Domingo

Proveedores

La empresa Cabrini innovaciones cuanta una diversidad de proveedores

que le ofrecen materiales de muy buena calidad y a precios justos.

e Almacén Don William

e Almacén Gracia

e Distribuidora Aeru Suelas
e Distribuidora Arguello

e Plasmetal S.A

Descripcién del Proceso de Distribucion de Calzado Femenino

La empresa distribuye su mercaderia al finalizar cada pedido, a plazos

determinados por los clientes mayoristas y la empresa.

Tabla 3 Distribucion

# Descripcién Responsable

1 Recibe pedido: Gerente 1
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El pedido es recibido
por llamada o
mediantes mensajes
de WhatsApp.

2 Se verifica la cantidad
de materia prima
disponible para el

desarrollo del
producto.

3 Se determina un

estimado de compra
del material necesario
para el pedido.

4 Posteriormente se
recepta la materia
prima necesaria en

bodega.

5 Se comienza a realizar

los modelos de

calzados del nuevo

pedido.
6 Empaquetamiento
7 Se determina el medio

de trasporte a utilizar.

8 Entrega de
mercaderia.
9 Se realiza la factura

del pedido para el

cliente.

10 Cancelacion de la

Gerente 2

Gerente 2

Gerente 2

Gerente 2

Trabajadores

Gerente 1
Trabajadores
Gerente 1
Gerente 2
Gerente 1
Gerente 2

Gerente 2

Cliente
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mercaderia

Nota. Autor: Lopez, P (2018)

e Recibo del pedido via telefonica.
e Compra de materia prima necesaria para nuevos disefios.
e Receptacién de materia prima en bodega.
e Creacion de nuevos disefios pedidos por el cliente.
e Separacion por codigo y modelo.
e Recopilacién por la cantidad pedida.
e Empaquetamiento en sacos y cajas.
e Detalle de nombre del cliente, de la empresa que lo fabrica y el
namero de zapatos que se entrega.
e Los gerentes al momento de entregar el pedido de calzado, ubican
el lugar donde se realizara la entrega dispuesta por el cliente.
¢ Llevan todo el pedido por medio de cooperativa de transporte o por
alquiler de un vehiculo.
= Si es cooperativa, se dirigen al terminal en taxi o
camioneta.
= Si es vehiculo particular, pagan el respectivo alquiler
por viaje.
e Su salida es a partir de las 05:00 am para hacerla respectiva
entrega de mercaderia.
e Alllegar al lugar acordado, los gerentes se ocupan de verificar, que
los pares de zapatos estén acorde al pedido descrito por el cliente,
y cuentan el nUmero de zapatos a entregar.
e Separan los calzados por numero y estilo.
e Redactan la respectiva factura, para luego ser entregada a los
clientes.
e Llevan muestras para que el cliente pueda elegir, y realizar el

préximo pedido.
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e El cliente realiza el respectivo depdsito de dinero en efectivo o
cheque, el cual muchas veces no se puede cobrar porque esta
girado a fecha.

e Después de realizar la entrega los gerentes se retiran y agradecen
al cliente por su compra.

e Muchas veces el pago en cheque demora de uno a dos meses.

Cabe recalcar que es necesario implementar mejoras en el proceso de
distribucion, ya que no se sigue un buen proceso y no se estima un costo

al momento de realizar la entrega del producto a los clientes mayoristas.

Muchas veces los clientes no cuentan con el dinero necesario para
realizar los depdsitos o pagos del pedido de mercaderia entregada,
perjudicando de cierta manera a la empresa, ya que no contaria con la
inversiébn para volver a retomar su produccion, y realizar los pagos

correspondientes hacia su personal.

En este proceso se detalla que la empresa no cuenta con un vehiculo,
esto es perjudicial, porque el incremento del costo para distribuir los
calzados sube con el alquiler de vehiculos o pagos de trasporte o envio,
en tiempo de temporada esto perjudica los calzados por el maltrato que
se les da al momento de ser trasladados, un ejemplo de esto tenemos la
deformacion de las cajas, dafio en las fundas, desgaste en sandalias o
diversas plantas que no necesariamente son trasladadas en cajas y

factores externos como lluvia.

Disefio de la Investigacion

Para el desarrollo de la investigacion se debe sefalar, que el disefio es
una planificacién de lo que se debe hacer para poder lograr los objetivos

del estudio que se realiza en el proyecto.

El objetivo del disefio de investigacién consiste en obtener un modelo de

verificacion que nos permita contrastar hechos con teorias.
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Los disefilos se pueden clasificar en disefio de campo y disefio

bibliogréfico.
Disefio de Campo

En el estudio de Campo se obtienen datos a partir de realizar un conjunto
de preguntas dirigidas hacia una muestra o al conjunto total de poblacion
en estudio, formada por personas de la institucion, con el fin de conocer
los estados de opinidn, caracteristicas o los hechos especificos que se
han suscitado. Esta dirigida también a comprender la dindmica de un
contexto, tratandose de estudios de un Unico caso o de varios casos,
implementando y combinando métodos para la recoleccion de evidencia
cualitativa o cuantitativa, con la finalidad de describir, verificar o generar
teorias. Sabino (2002) incluye que consiste en una serie de ediciones
sucesivas, realizadas en un mismo grupo y en intervalos regulares, para
obtener las variables que se producen en los resultados a través del
tiempo.

Implementando el disefio de campo se podra realizar una recoleccion de
datos mas dirigida a la realidad que tiene la empresa, se interpretara la
informacion que sea necesaria en tiempo real, para llegar a la
comprension del tema de investigacion y a la verificacion de evidencia con

la finalidad de determinar una solucion.
Disefio Bibliogréafico

Es cuando en la investigacién se utilizan datos secundarios es decir,
aquellos que han sido utilizados por otros, los cuales llegan elaborados y

procesados, por lo cual decimos que es un disefio bibliogréfico.

Es necesaria la revision rigurosa de la informacion de cualquier clase, se
procura el andlisis de los fendmenos estableciendo relaciones entre dos o
mas variables, cuando se opta por la utilizacion de este tipo de estudio, el

investigador utilizara documentos bibliogréficos, se los recolecta, los
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selecciona, analiza y presenta resultados y soluciones coherentes Santa
Palella (2012).

Utilizando el disefio bibliografico en la investigacion, ayudara a la
recoleccién y seleccion de informacion necesaria, a través de documentos
gue nos ayuden a fundamentar y analizar los diferentes métodos de

distribucion necesarios para ser implementados en el proyecto.
Tipos de investigacién

Existe una multiplicidad de clasificaciones de tipos y métodos de
investigacion, e incluso ambigiedades y confusion, una de las
primeras clasificaciones la introduce Bunge (1980) al distinguir
entre ciencia basica y ciencia aplicada. Alvitres (2000) define la
investigacion basica, pura o sustantiva cuando pretende una
descripcion, explicacion o prediccion; y define la investigacion
aplicada o tecnoldgica cuando estructura procedimientos innova
estrategia, crea y prueba artefactos, y estima su calor pragmaético.
Pero los tipos de investigacion pueden clasificarse segun diferentes
criterios, por ejemplo, Hidalgo (2005) clasifica las investigaciones
segun cuatro criterios: i) proposito de la investigacion. Investigacion
basica e investigacién aplicada; ii) medios utilizados para obtener
los datos: investigacion documental, de campo, experimental; iii)
nivel de conocimiento: exploratoria, descriptiva y explicativa; i iv)
aplicacion de la investigacion: historica, descriptiva y experimental.
(Tan J, Vera G, Oliveros R, 2008, pag. 145).

Investigacion Basica

Tiene como objetivo mejorar el conocimiento, mas que generar resultados
o tecnologias que beneficien a la sociedad en el futuro inmediato Este tipo
de investigacion es esencial para el beneficio socioeconémico a largo
plazo, pero como se menciondé antes, no es normalmente aplicable
directamente al uso tecnolégico. (Tan J, Vera G, Oliveros R, 2008, pag.
146).
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Investigacion Estratégica

Tiene como objetivo entender los procesos relevantes para los sectores
productivos, de modo que su comportamiento pueda ser predicho bajo
una variedad de condiciones y subsecuentemente manipulados para crear
o mejorar las tecnologias. El propdsito es desarrollar conceptos que
tengan un potencial de aplicacibn amplio para resolver problemas
importantes para el desarrollo sostenible. Este tipo de investigacion
produce conocimientos rio arriba o filo de cuchillo, no ofrece soluciones
inmediatas a los problemas tecnoldgicos, y los resultados se esperan de 5
a 10 afos. Sin embargo, este tipo de investigacion es promovida por la
industria porque provee una plataforma para futuras investigaciones

tecnolégicas rio abajo. (Tan J, Vera G, Oliveros R, 2008, pag. 147).
Investigacion Aplicada

Tiene como objeto crear nuevas tecnologias a partir de los conocimientos
adquiridos, a través de la investigacion estratégica, para determinar si
estos pueden ser utilmente aplicados con o sin mayor refinamiento para
los propésitos definidos. La informacion obtenida a través de este tipo de
investigacién deberia ser también aplicable en cualquier lugar y por lo
tanto ofrece oportunidades significativas para su disfuncion. La mayoria
de investigaciones promovidas por la industria son de este tipo. (Tan J,
Vera G, Oliveros R, 2008, pag. 147).

Investigacion Adaptativa

Es la adaptacién de conocimientos o tecnologias ya existente para ser
adoptada por los beneficiarios finales. Su utilidad es principalmente
especificar para un lugar o pais, y por lo tanto hay oportunidades mas
limitadas para su difusion. Este tipo de investigacion es relevante para las
industrias, particularmente aquellas involucradas en enfoques de sistemas
productivos y donde los beneficiarios finales y actores no cientificos estan
involucrados en la implementacion de la investigacion. (Tan J, Vera G,
Oliveros R, 2008, pag. 147).

51



Tabla 4 Sondeo
Basica

La investigacion

basica es la
encargada de
mejorar el

conocimiento

necesario, mas
qgue generar
resultados que

beneficien a la
sociedad en el
del

es

trascurso
tiempo,
esencial para el
beneficio

socioecondmico.

Estratégica

Este tipo de
investigacion
permite el

entendimiento
de

relevantes para

procesos

los sectores
productivos, de
modo que el

comportamiento

puede ser
predicho, el
proposito de
esta

investigacion es
de

conceptos

generar

potenciales para

resolver
problemas
importantes en
el desarrollo
sostenible.

Nota. Autor: Lopez, P (2018)

Aplicada
Su proposito
principal es la

de crear nuevas
tecnologias
partiendo del
conocimiento

obtenido en el
trascurso de la
investigacion,

determina si lo

creado  puede
ser atilmente
aplicado  para
los  propositos
definidos. Esta
informacion

debera ser
aplicable en
cualquier lugar,

la mayoria de
investigaciones
industriales son

de este tipo.

Adaptativa

Es la que se
adapta al
conocimiento y
las tecnologias
ya
su utilidad es

existentes

especifica para
un lugar o pais
y por lo tanto
sus
oportunidades

7

son mas

limitada.

En el proyecto se utilizar4 la investigacion estratégica, teniendo como

proposito el desarrollo de conceptos, generando estrategias potenciales

con una aplicacibn amplia proponiendo mejoras en el proceso de

distribucion, se podran ofrecer soluciones inmediatas a los problemas,

esperando resultados futuros en la empresa.
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También se utilizard la investigacion aplicada, teniendo como objeto
resolver el problema enfocandonos a la busqueda y consolidacion del
conocimiento adquirido a través de la investigacion estratégica,
determinando si los procesos pueden ser aplicados para el beneficio de la

empresa.

Poblacién

Segun Tamayo, T y Tamayo, M (1997) la poblacion en el conjunto de
seres de una misma clase o grupo, es definida como la totalidad del
fendbmeno a estudiar. Una poblacion esta determinada por sus
caracteristicas por lo tanto el conjunto que posea esta caracteristica es
denominada poblacion o universo, cuando no es posible medir cada uno
de los integrantes de una poblacion, se toma una muestra representativa

de las misma.

Segun Lepkowski (2008) una poblacién es el conjunto de todos los casos

gue concuerdan o se asemejan a una serie de especificaciones.

Esto quiere decir que nuestra poblacidn sera el conjunto de personas que
esta involucrada directamente con el problema que se presenta en la

empresa Cabrini Innovaciones.
Poblacion finita

Es la que tiene la posibilidad de indicar que es posible alcanzar o
sobrepasar al contar, teniendo la posibilidad de incluir un namero limitado
de medidas y observaciones. Un ejemplo es el numero de integrantes de

una banda musical.
Poblacién infinita

Es aquella que no tiene la posibilidad de un conteo definitivo, posee
elementos de los cuales es imposible tener un registro determinado. Si
una poblacion es finita pero es muy grande se debe considerar que es
infinita. Un ejemplo es el nUmero de personas que se encuentran en un

pais.

53



Tabla 5 Estadistica

Poblacion Cantidad
Gerentes 2
Obreros 6
Oficiales 1
Total 9

Nota. Autor: Lopez, P (2018)

La tabla presentada es la poblacién total que tiene la empresa Cabrini
Innovaciones, numerados por sus gerentes, obreros, y oficiales de los
cuales se usaran los nueve integrantes que tiene la organizacion para la

indagacién y recoleccion de la informacion necesaria para el proyecto.

Muestra

Segun Tamayo, T y Tamayo, M (1997) nos dice que la muestra es un
conjunto de individuos que se toma de la poblacion general, para poder
estudiar un fendmeno estadistico, en si la muestra es la que nos permite
determinar la problemética ya que es capaz de generar datos de los

cuales se pueden identificar las fallas dentro del proceso que se estudia.

Existiendo varios tipos de muestras dentro de los cuales tenemos:
muestreo aleatorio simple, muestreo estratificado, muestreo intencionado,

muestreo mixto, muestreo tipo.
Muestreo Aleatorio Simple

Es la forma mas sencilla de obtener una muestra al azar. Destacando que
cada uno de los individuos que se encuentren en la poblacion tienen la
misma posibilidad de ser elegidos. En caso de que no se cumpla este

requisito, se da a conocer que la muestra es viciada. El muestreo
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aleatorio puede realizarse de diferentes maneras, como por ejemplo el

sistematico, estratificado y el conglomerado.
Muestreo estratificado

La muestra es estratificada cuando los miembros de la poblacion
proporcionan su presencia, para este tipo de muestra se debe dividir los
sujetos de la poblacion en diversos grupos, con el fin que puedan
representar distintos factores que integra el estudio para esta seleccion se

utiliza el método aleatorio.
Muestreo intencionado

Se denomina sesgado la persona que investiga escoge los sujetos que a
Su juicio determine como necesarios para la investigacion, lo que exige
este muestreo es tener el conocimiento necesario de la poblacién a

investigar.
Muestreo mixto

Es la combinacién de diferentes tipos de muestreo para la obtencién de
los sujetos necesarios para el estudio, se pueden escoger los sujetos de

muestre en forma aleatoria para luego aplicar el muestreo por cuotas.
Muestreo tipo

Segun Franco, Y (2014). Este tipo de muestra es una aplicacién
combinada y especial de todos los tipos de muestra, selecciona una
muestra la cual se establece empleando procedimientos, y una vez
establecida se extrae una muestra definitiva conforme a la necesidad

especifica de cada investigacion.

En la empresa Cabrini Innovaciones no se utilizara ningun tipo de muestra
debido a que el niumero de los sujetos que se encuentran en la poblacion

es minimo, destacando que la poblacién de estudio es finita.
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Métodos

En la investigacion se emplearan métodos necesarios para obtener
informacion, que nos permita resolver la problematica que se estudia en la

empresa Cabrini Innovaciones.
Método de analisis sintesis

Segun Diaz, V (2009) nos dice que los métodos de analisis y sintesis son
procesos cognitivos, muy importantes para la investigacion cientifica,
siendo el analisis una operacion que posibilita la descomposicion mental
de un todo, en sus relaciones y componentes. La sintesis en una
operacion opuesta la cual establece mentalmente la unién entre las parte,
posibilitando descubrir relaciones y caracteristicas generales de un

fenédmeno.

La sintesis: es un proceso superior del cual se pretende obtener la

creacion de lago nuevo.

El andlisis: es la descomposicion general de algo dividiéndola en
fragmentos mas pequefios, teniendo como propadsito la comprensién que

existe entre ellos.

La actividad opuesta al andlisis es la sintesis, la cual consiste en la
exploracion entre las partes relacionadas, procediendo a la reconstitucion

inicial.

En el proyecto se usara el método analisis sintesis el cual ayudard a
dividir los procesos méas importantes de la empresa para la investigacion

para después unirla y resolver los problemas.
Método de observacion

Segun Diaz, L (2011) dice que la observacion cientifica, es ver un objeto
claro y preciso, y que el investigador sabe que es lo que pretende
observar y el porqué de hacerlo, lo cual implica que debe tener preparada

cuidadosamente la observacion. Los pasos que se deben realizar en una
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observacién son: determinar el objeto o situacién, determinar los objetivos
de la observacion, determinar la forma de registro de datos, observar
cuidadosa y criticamente, recolectar la informacion de los datos
observados, andlisis e interpretacion de datos, elaboracién de

conclusiones y elaboracién de informe de observacion.

El método de observacion tiene la capacidad de tener la descripcién y la
explicacion del comportamiento después de la recolecciébn de datos
adecuados Yy fiables que corresponden a conductas, eventos o situaciones

identificadas en un contexto teorico.

Consiste en examinar hechos o fendmenos presentados, espontanea y
naturalmente teniendo un proposito conforme a un plan determinado con
la recopilacion de datos de una forma sistematica, consiste en el analisis

de un objeto sujeto o situacion.

En el proyecto se utilizara el método de observaciéon ya que permitira la

descripcion, recoleccion de la informacion adecuada del problema.

Técnicas e Instrumentos de la Investigacion

Tabla 6 Técnicas

Técnicas Instrumentos

Entrevista Formulario

Encuesta Cuestionario
FODA Matriz

Nota. Autor: Lopez, P (2018)
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Procedimientos de la Investigacion
Entrevista

Segun Diaz, L (2013) dice que la entrevista se puede definir como una
conversacion que se propone con un fin determinado diferente al simple
hecho de conversar. Es un instrumento técnico de valiosa utilidad en la

investigacion cualitativa, para la recoleccion de datos.

La entrevista que se realizara para la recoleccion de informacion se
obtendra por parte de los dos gerentes de la empresa Cabrini
Innovaciones detalladas en un formulario mediante un didlogo en un
encuentro formal y planeado, se trasformara y sistematizara la
informacion que conoceremos, de esta forma tendremos un elemento Uutil

para el desarrollo y planeacién de procedimientos a implementar.

El cuestionario de preguntas que se consideraran en la entrevista, sera

estructurado, el cual contendra preguntas bien definidas y estudiadas.

El entrevistado podra responder libremente ya que es un cuestionario de

preguntas abiertas.
Como plan para larealizacion de la entrevista tendremos:

e Se utilizara un cuestionario de preguntas, basado en 10 items las
cuales estaran enmarcadas hacia la empresa.

e Se realizaran preguntas directas.

e Contacto previo con los entrevistados.

e Preparacion apropiada para la realizacion de la entrevista.

La entrevista:

e Ser puntual.

e Presentacion apropiada.

e Preguntar con cortesia el tiempo de disponibilidad.
e Explicar que se tomara nota sobre las respuestas.

e Recordar el objetivo de la entrevista.
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Realizar preguntas generales para el estimulo del didlogo.

Establecer el marco de desarrollo de la entrevista.

Desarrollo de la entrevista.

Acordar un plazo de revision del resumen de la entrevista.

Agradecer su amable atencion.

Como observaciones se tendra en cuenta:

No realizar preguntas demasiado directas.

Evitar que el entrevistado se salga del tema, sin interrumpirle.

Mostrar atencion.

Dirigir la entrevista.

Permitir que sea el entrevistado que responda (no otros).

No abusar de terminologias técnicas.

Tomar notas sin distraer al entrevistado.

No superar el limite de tiempo otorgado.

Encuesta

La encuesta se define como una técnica que utiliza ciertos procedimientos
estandarizados de investigacion, por los cuales se recolecta informacién
de una muestra o poblacién mediante la interrogacion de los miembros

pretendiendo describir, explorar, analizar, explicar ciertas caracteristicas.

e La encuesta se realizara al equipo de produccion el cual cuenta
con siete miembros.

e El nimero de encuestas a realizar ser4 de siete ya que no se
necesita una formula por el nimero de poblacién finito que se
tiene.

e Las preguntas de la encuesta sera de valoracion desde (1)
siempre, (2) de vez en cuando, y (3) nunca

e Se determinara el orden que tendran las preguntas para que la

encuesta tenga mas éxito.
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e Se realizara la encuesta a los miembros de la organizacion en el
dia y la hora sefialada por los gerentes de la empresa.
e Se analizaran los datos de la encuesta representdndola por

porcentajes.

Analisis FODA

El andlisis FODA es un instrumento de planificacién, usado como parte de
la exploracion del entorno de un sujeto de investigacion Idalberto, C
(2003) ayuda a la identificacion de factores externos e internos que

necesitan ser planificados para el futuro de una empresa.

Representando las Fortalezas, Oportunidades, Debilidades y Amenazas.
De la empresa Cabrini Innovaciones se podra planificar estrategias

futuras de negocio.
Fortalezas

Perteneciendo al analisis interno de la organizacion. Se escogeran las
destrezas, recursos y habilidades que se tienen en la empresa Cabrini

Innovaciones para alcanzar los objetivos.
Debilidades

Siendo parte del aspecto interno de la empresa. Detallaremos lo que es

perjudicial o desfavorable para la ejecucion de los objetivos.
Oportunidades

Seran las condiciones externas mas utiles de la empresa, los que estan a
la vista, se analizaran las oportunidades del momento y las futuras.
Destacando la popularidad y competitividad de la empresa y los cambios

tecnolégicos para el logro de sus objetivos.

Amenazas
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Se detallara lo perjudicial que se encuentra externamente en la empresa,
amenazando su supervivencia, pudiéndola convertir en oportunidades

para el logro de sus objetivos.

Utilizando como instrumento la matriz FODA determinaremos las
estrategias para poder solucionar el problema principal de falta de
distribucion en el producto terminado, implementando procesos y dandole

solucion a otros problemas internos de la empresa.
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CAPITULO IV
ANALISIS E INTERPRETACION DE RESULTADOS

Aplicacién a las técnicas e instrumentos
Entrevista a los Gerentes de la empresa Cabrini Innovaciones

El objetivo de la entrevista es conocer dificultades que tengan la empresa
Cabrini Innovaciones al momento de Distribuir el calzado, y los problemas

gue arrastra el mal rendimiento de las ventas.

La entrevista se realizé en Guayaquil el 10 de diciembre del 2018 en el

despacho de los gerentes de la empresa Cabrini Innovaciones a las 17:00

Tabla 7 Entrevista

Formulario Gerente 1 Gerente 2 (M)

Es
comodidad disefio y

dar al cliente ElI mercado principal
1. ¢Cual es la razdn
Cabrini

Innovaciones?

para mi y a lo que

de ser algo nuevo, la | mads me he dedicado

mayoria de nuestros | es a la elaboracion de

calzados los ' zapatos femenino,

diseflamos nosotros
mismos o le pones

algo que cambia al

porque yo veo en las
mujeres un mercado

extenso ya que son

7

gue ya existe 0sea lo | las que mas
innovamos. compran.

2. ¢Cuales Para mi una de las | El personal necesario
considera usted | fortalezas son los | que tenemos, los
que son las | trabajadores que | precios que damos al
mayores tenemos, porque | mayoreo y la
fortalezas gue | podemos fabricar | maquinaria

tiene la empresay

mucho mas de lo que

necesaria, dentro de
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las debilidades de

la misma?

3. ¢Queé
oportunidades le
brinda el mercado
y que amenazas
debe
para la busqueda
de

(clima,

enfrentar

soluciones

economia)?

se realiza, otra la
materia prima que
tratamos de siempre
conseguirla y que no
haga falta para
realizar los pedidos a
tiempo y los disefios
innovadores, dentro
de las debilidades, no
tener publicidad en
redes sociales o de
otro tipo que es lo
gque mas se usa en
estos tiempos, los
pagos atrasados que
realizamos y la falta

de planificacion.

Dentro de las
oportunidades las
empresas de

telemarketing ya que
son muchas en el
mercado, las nuevas
tecnologias que
estdn en el medio
para las empresas, y
la oportunidad de
realizar préstamos ya
que no tenemos
deudas bancarias, en
los

las amenazas

principal es el clima

las debilidades, la
falta de publicidad, la
falta de capacitacion
del

Nosotros,

personal y
ciertas
maquinarias ya que
presenta defectos, el
bajo nivel de venta
que actualmente
tenemos y no contar

con un local propio.

En las oportunidades
las empresas que se
dedican a este tipo de
negocio de venta al
consumidor, los
créditos que otorgan
los bancos para los
negocios, y en
amenazas la pérdida
del

podemos

personal que
tener al
pasar el tiempo, el
aumento de precio
gue se puede dar en

la materia prima, y los
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4. ¢Qué problemas

se destacan al
momento de
distribuir los
calzados a sus
clientes
mayoristas?

5. ¢Qué tipos de
problema se

presentan en la

empresa por la

porque al no contar

con vehiculo la
entrega de
mercaderia a

provincia se dificulta,
los productos
reconocidos y
también los chinos
que los venden a

precios muy  por
debajo a la inversion.
En

pedidos tienen mal

ocasiones los
los codigos y son
devueltos, también
problemas con cajas
maltratadas, cuando

las llevamos en

cooperativa, y en
ciertas ocasiones
existen devoluciones
fallas

por en

productos.

La principal es que

muchas veces los
trabajadores no
laboran la otra

productos sustitutos
que son muy
econdémicos y

aceptables para el

cliente.

Las Devoluciones nos
perjudican mucho
porque es un dinero
gue esta invertido y
tratamos de salir de
esa mercaderia
rematando el calzado

en ferias o plazas,

también al
trasportarla varias
mercaderias se

maltratan porque no
todas las llevamos en
los

cajas ya que

clientes prefieren
empacarlos con sus
cajas.

Aparte de atrasar la
produccion por parte
de

también se atrasa por

los trabajadores
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morosidad de los

clientes?
6. ¢Utilizan las
redes sociales

para expandir su

marcay porque?

7. ¢Se

comunican

con su personal

cuando hay

problema en

un

la

cancelaciéon de su

trabajo?

8. ¢Presupuestan

Sus gastos
momento

realizar

al
de

una

entrega que se esta
realizando para otro
cliente, y la dejan a
media ellos esperan
que cada vez que se

realice una entrega

se les de su
respectivo pago.

No, al no saber
utilizarlas para
publicidad no o
hacemos no se

cuenta con paginas ni

redes solo nos
manejamos con el
whatsapp.

En realidad nos da un
poco de verglienza al
de

entrega y como nos

regresar una
pagan a plazo no
tener dinero para sus
pago
tratamos de evadir

respectivo

esa comunicacion.

Realmente no,
porque a veces se
gasta mas de lo que

tenemos pensado, la

falta de inversion
porqgue en ciertas
ocasiones los

pedidos son extensos
e invertimos todo
para quedar bien con
el cliente, pero aun
asi esperamos la
fecha de pago.

Solo usamos el
whatsapp para
publicar los modelos
ya

desconocemos como

que
manejar esa

publicidad.

Muy pocas veces nos
comunicamos con el
personal sobre
aquello, porque optan
por no trabajar hasta
que se les page su
dinero y este nos
perjudica en el
de

entrega que se esta

momento otra
realizando.

En realidad tratamos
pero aun no tenemos
un numero especifico

de cuanto gastamos
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entrega de

mercaderia?

9. ¢Consideraria

realizar cambios
en el proceso de
distribucion de su

calzado?

10.¢;Cudales son las
formas de pago
que realizan sus

clientes?

cuestion es que al no
poseer un vehiculo
nos dificulta hacer las
respectivas entregas
de la mercaderia ya
que no siempre se
puede alquilar el
transporte y esto nos
da, la obligacion de ir
en bus y que la
mercaderia se
maltrate.

Si se consideraria ya
gue nos hemos dado
cuenta que realmente
tenemos un problema
de

los

por falta

innovacion en

procesos.

Sus cancelaciones

son por medio de
cheque, depdésitos a

plazo y efectivo.

Nota. Autor: Lopez, P (2018)

Anélisis e interpretacion

muchas veces en la
ha

se

entrega se

calculado que
gastan cerca de $180
a $200 dolares por
de

movilizacion y comida

motivos

y este gasto sube
cuando no es posible
pago 'y
muchas veces toca

recibir el

vigjar nuevamente.
Si porque ese
problema representa
diversos problemas
secundarios los
cuales perjudican a la
organizacion y al
crecimiento constante
gue debemos tener y
no lo logramos.

La mayoria de los
clientes cancelan en
cheque a plazo o por

depasito.

En la entrevista que se realizé a los gerentes de la empresa Cabrini

Innovaciones se reconoce que existe problemas en el proceso de

distribucion en los calzados y esto lleva consigo diverso problemas
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secundarios como el pago atrasado a su personal o no poder producir

nueva mercaderia.

En las respuestas que dieron los dos gerentes también se puede notar
una falta de presupuesto al momento de distribuir sus ingresos y egresos

monetarios ya que la empresa tiene una falta de liquidez.

Es necesario considerar la implementacién de nuevas herramientas para
gue la empresa pueda seguir un crecimiento constante y obtener
capacitaciones sobre como impulsar su producto a nuevos clientes

potenciales.
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Encuesta
1. ¢Se provee material necesario para la fabricacion del calzado?

Tabla 8 Abastecimiento

Opciones Cantidades Porcentajes
Siempre 7 100%
De vez en cuando 0 0%
Nunca 0 0%

Nota. Autor: Lopez, P (2018)

llustracién 2 Abastecimiento

Abastecimiento

0%

M Siempre
H De vez en cuando

M Nunca

Nota. Autor: Lopez, P (2018)
Andlisis e interpretacién

Se puede observar en la interrogante, que el 100% de trabajadores estan
de acuerdo que los gerentes de la empresa abastecen del material
necesarios para el trabajo, esto lo podemos deducir como algo favorable
ya que existe el compromiso por parte de los duefios de la empresa para

gue los colaboradores desempefien su trabajo.
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2. ¢Considera usted que la empresa produce poca cantidad de

calzado mensualmente?

Tabla 9 Produccion

Opciones Cantidades Porcentajes
Siempre 4 57%
De vez en cuando 2 29%
Nunca 1 14%

Nota. Autor: Lopez, P (2018)

llustracion 3 Produccion

Produccion

M Siempre
H De vez en cuando

™ Nunca

Nota. Autor: Lopez, P (2018)
Andlisis e interpretacién

Con la siguiente pregunta se puede determinar que el 57% y el 29% de
trabajadores describen que existe falta de produccion mensual de calzado
femenino, podemos deducir que puede ser por la poca distribucién y

escasa cantidad de clientes mayoristas que tiene la empresa.
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3. ¢Recibe asesoria de otro departamento cuando lo solicita?

Tabla 10 Asesoria

Opciones Cantidades Porcentajes
Siempre 4 57%
De vez en cuando 3 43%
Nunca 0 0%

Nota. Autor: Lopez, P (2018)

llustracion 4 Asesoria

Asesoria

0%

M Siempre
Ml De vez en cuando

™ Nunca

Nota. Autor: Lopez, P (2018)
Andlisis e interpretacién

En el siguiente grafico, se visualiza que el 57% de trabajadores, reciben
asesoria por parte de miembros de otros departamentos cuando es
solicitada, el 43% afirman que es de vez en cuando, cabe destacar que en

la empresa existe compafierismo por parte de los trabajadores.
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4. ¢Cree usted que los gerentes demoran en realizar los pagos al

personal?

Tabla 11 Pagos

Opciones Cantidades Porcentajes
Siempre 3 50%
De vez en cuando 2 33%
Nunca 1 17%
Nota. Autor: Lopez, P (2018)
llustracion 5 Pagos
Pagos
MW Siempre

H De vez en cuando

™ Nunca

Nota. Autor: Lopez, P (2018)

Andlisis e interpretacién

En la siguiente pregunta se plantea que existe una demora al realizar los

pagos correspondientes a los colaboradores, ya que el 50% de ellos

describe que siempre los gerentes aplazan sus obligaciones y el 33% de

vez en cuando, esto perjudica en gran parte a la empresa ya que los

trabajadores pueden estar desmotivado al no recibir su pago al tiempo.
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5. ¢Cuenta con el espacio adecuado para realizar sus actividades

laborales?

Tabla 12 Espacio adecuado

Opciones Cantidades Porcentajes
Siempre 1 28%
De vez en cuando 2 29%
Nunca 4 43%

Nota. Autor: Lopez, P (2018)

llustracion 6 Espacio adecuado

Espacio adecuado

M Siempre
H De vez en cuando

™ Nunca

Nota. Autor: Lopez, P (2018)
Andlisis e interpretacién

En la siguiente interrogante se puede describir, que muchos de los
trabajadores no estan conformes con el espacio que disponen para
realizar sus actividades, tanto que el 57% y el 29% detallan como nunca y
de vez en cuando, perjudicando el rendimiento y el desempefio de su

trabajo.
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6. ¢Los gerentes dan informacién de las ganancias o pérdida de

la empresa?

Tabla 13 Informacion de resultados

Opciones Cantidades Porcentajes
Siempre 0 0%
De vez en cuando 1 14%
Nunca 6 86%

Nota. Autor: Lopez, P (2018)

llustracion 7 Informacion de resultados

Informacion de resultados

0%

M Siempre
H De vez en cuando

Nunca

86%

Nota. Autor: Lopez, P (2018)
Andlisis e interpretacién

En las repuestas se puede demostrar que hay una falta de comunicacion,
por parte de los gerentes, al no informar sobre las ganancias o pérdidas
gue se tiene al realizar la entrega al cliente mayorista, esto provoca
malestar en la empresa, porque al no existir el dialogo, los trabajadores

no se informan de la situacién financiera que lleva la empresa.
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7. ¢Se siente a gusto en su puesto de trabajo?

Tabla 14 Puesto de trabajo

Opciones Cantidades Porcentajes
Siempre 3 43%
De vez en cuando 2 28%
Nunca 2 29%

Nota. Autor: Lopez, P (2018)

llustracion 8 Puesto de trabajo

Puesto de trabajo

M Siempre
Ml De vez en cuando

™ Nunca

Nota. Autor: Lopez, P (2018)
Andlisis e interpretacién

Los resultados que arroj0 esta pregunta, destacan que, el 29% de los
trabajadores no se siente a gusto con su puesto de trabajo, el 28%
afirman que de vez en cuando se sienten conformen con su puesto de
trabajo, se puede determinar que en la empresa la gran parte de sus

trabajadores no estan conformes en su lugar de trabajo.
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8. ¢Cree usted que la maquinaria que utiliza (maquina de coser,
maquina de pulido, maquina de engomado, etc.) debe ser

renovada?

Tabla 15 Maquinaria

Opciones Cantidades Porcentajes
Siempre 6 86%
De vez en cuando 1 14%
Nunca 0 0%

Nota. Autor: Lopez, P (2018)

llustracion 9 Magquinaria

Maquinaria

0%

B Siempre
B De vez en cuando

" Nunca

Nota. Autor: Lopez, P (2018)
Andlisis e interpretacién

En los resultados obtenidos se puede notar, que gran parte de la
maquinaria deberia ser renovada ya que si no se actualizan, se vera

afectada la empresa, por el rendimiento de sus actividades.
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9. ¢Cree usted que es necesaria la utilizacién de tecnologia para

incrementar las ventas en la empresa?

Tabla 16 Tecnologia

Opciones Cantidades Porcentajes
Siempre 7 100%
De vez en cuando 0 0%
Nunca 0 0%

Nota. Autor: Lopez, P (2018)

llustraciéon 10 Tecnologia

Tecnologia

0%

M Siempre
H De vez en cuando

™ Nunca

Nota. Autor: Lopez, P (2018)
Andlisis e interpretacién

En esta pregunta el 100% de los trabajadores destacan que no se utiliza
tecnologia para el incremento de ventas o publicidad de la marca por
parte de la empresa afectando los ingresos financieros de la organizacion

y de sus colaboradores al no promocionar su marca.
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Analisis de la Matriz (FODA)

KMaquinarias N 4 *Entrega de N
parala calzado a
elaboracion del empresa de
calzado. telemarketing.

*Personal de *Venta de
trabajo. calzado en
*Materia prima. remate a _
«Buen disefio de clientes de bajo
calzado recursos.
. *Préstamos
*Precio .
competitivo. bancarios.
*Nuevas

tecnologias de
informaciény
comunicacion.

Oportunida

Fortalez
ortalezas e

Debilidades Amenazas

*No contar con

publicidad. *Productos de
-Pagos no marca
puntuales al reconocidas con
personal. mayor
*Maquinarias aceptacion en el
obsoletas. mercado
‘Faltade *Aumento de
capacitacion al precios en
personal. materia prima.
*Bajo nivel de *No contar con
venta. vehiculo propio
*Alto grado de paratrasladar el
inversion. calzado.
*Faltade *Pérdida del
planificacion personal de
empresarial. trabajo.
*Falta de registro *Mercado chino.
de pago. *No contar con

\_ Y, \_ espacio fisico. .

Nota. Autor: Lopez, P (2018)
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Representacién FODA por Linea

llustracion 11 Linea FODA

Linea FODA

@ FODA

O R, N W A U1 O N 00 O

(Ex)

Fortalezas (In) Oportunidades  Debilidades (In)  Amenazas (Ex)

Nota. Autor: Lopez, P (2018)
Representacién FODA por %

llustracion 12 Porcentaje FODA

Porcentaje FODA

M Fortalezas M Oportunidades ™ Debilidades

B Amenazas

Nota. Autor: Lopez, P (2018)
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Andlisis e Interpretacion

Observando la matriz es necesario destacar que existe un 35% de
debilidades y un 26% de amenazas, sumando esto se obtiene un 61% de

riesgo que debe ser neutralizado.

Se empezara a valorar las fortalezas para neutralizar o compensar las

amenazas.

Como resultado del grafico anterior, se determina que en fortalezas se
obtiene un 22% y en amenazas un 26% se destaca que existe una mayor
cantidad de amenaza. Teniendo en cuenta el buen trato y el mejoramiento
en capacitacion e incentivos a los trabajadores se neutralizara la (perdida

de personal de trabajo).

Con proveedores que otorguen comodidades de pagos y alianzas, se
podra compensar si los aumentos de precio suben en la materia prima del

calzado.

Con los buenos disefios de calzados y precios competitivos podremos

compensar los productos de marca reconocida y el mercado chino.

Y con respecto al no contar con un vehiculo propio de la empresa se
puede neutralizar la amenaza realizando cotizaciones para la compra de

un vehiculo por medio de un préstamo bancario.

Muchas de las debilidades que se presentan en la empresa se pueden
contrarrestar sin necesidad de invertir grandes cantidades de dinero,
como al no contar con publicidad, se puede realizar paginas y redes
sociales aprovechando la oportunidad de que nuevas empresas de

telemarketing u otras pueda obtener nuestro producto.

Otra debilidad es la maquinaria obsoleta que tiene la empresa se puede
solucionar aprovechando la oportunidad del crédito que tiene para un

préstamo bancario.
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La falta de capacitacion al personal, se puede resolver impartiendo
charlas de nuevas técnicas y procesos actuales que se tiene para la

innovacion del calzado.

El bajo nivel de venta se puede neutralizar mediante la publicidad, e
incursionar en las redes sociales, para asi poder promocionar la empresa

y su producto.

El alto grado de inversidn se puede resolver con un mejor control en la

informacion contable que tiene la empresa.

La falta de planificacién se resuelve con una mejor proyeccién, antes de

realizar las actividades de la empresa.

Su resultado es favorable, tanto para la empresa como para sus
colaboradores, ya que se tomaran decisiones apropiadas en ciertos
procedimientos, se podra establecer una comunicacién constate entre
gerentes y su grupo de trabajadores para resolver los inconvenientes de
manera comprensiva, y permitiendo expresar sus ideas otorgando nuevas

soluciones hacia los problemas presentados.

Modelo 5W2H

Segun Nunes, P (2016) la herramienta 5w2h es utilizada para la ejecucion
de planificacion y consiste en construir una hoja de calculo en la cual se
busca responder siete preguntas cuyas palabras se inician con w y h en
inglés.

e What? corresponde a la pregunta ¢ Qué se debe hacer?

e Why? se desea responder el ¢Por qué, la justificacion de lo que se

desea hacer?

¢ When? el objetivo es saber ¢ Cuando se debe realizar la accion?

e Where? queremos saber ¢Ddénde se realiza la accion?

e Who? la pregunta sera ¢ Quién es el responsable?

e How? se quiere saber ¢ Como se va a hacer?

¢ How? se debe responder a la pregunta ¢ Cuanto se gastara?
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PLAN DE MEJORAS

El plan de mejoras es alineado frente a las necesidades de la empresa Cabrini Innovaciones, se toma como referencia el
modelo 5w2h remarcando la oportunidad de mejorar el proceso de distribucion de la mercancia, para aumentar el rendimiento

de las ventas obteniendo un mayor namero de clientes.

Oportunidad de mejoras: Mejorar la entrega de mercaderia y aumentar la distribuciéon hacia nuevos clientes.

Meta: Aumentar las ventas y fidelizar a mas clientes.

Responsables: Gerente 1, Gerente 2, Investigador

. Qué? ¢Por qué? ¢, Quién? ¢, Como? ¢Cuando? ¢;Donde? ¢ Cuanto?
Capacitacion Evitar dafios en Los Recibiendo Cada fin de Empresa.
para mejorar la | la mercaderiay | propietarios de | orientaciones via semana.
distribucion. disminuir los la empresa Online, $0.00
gastos del Cabrini administrativas y
envio. Innovaciones. de distribucion.
Creacion de Impulsar la Investigador. Utilizando 15 de Empresa.
paginas web. marca hacia herramienta noviembre del
nuevos tecnolégicas. 2018. $50.00
clientes.
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Establecer el Disminuir gasto | Gerentes de la | Organizando los | Cada entrega Area de

vehiculo de empresa. pedidos acorde | de mercaderia. bodega y
apropiado para la | transportacion. al lugar distribucion. $ 30.00
entrega de la asignado,
mercaderia. tiempo, diay

zona geogréfica.

Disefiar un Mejorar la Gerente 1 Determinando A principios de Empresa.
cronograma de | puntualidad del | Investigador. los dias cada pedido.
pagos al pago hacia el convenientes y $0.00
personal. personal. las cantidades

correspondientes

al pago.
Realizar registros Para poder Gerente 1. Desarrollando | Semanalmente. Empresa.
contables de mejorar la cuadros de
ingreso, egresos liquidez y la registros $0.00
y gasto. proyeccion de contables en
la empresa. Excel.

Realizacion de Para evitar el Gerentes 1 Utilizando Al finalizar el Bodega.



empaqguetamiento

adecuado.

Realizar
convenios de
pagos con los

clientes.

Comunicacion
contante con el

personal.

dafio de la Trabajadores.
mercaderia al
ser entregada y
transportada.
Para poder Gerentes y
recibir parte de clientes.

la cancelacién

NUEevVos recursos
para la
transportacion
del productos.
Teniendo una
comunicacion

con el cliente

con acerca de la
anticipacion. puntualidad de
pagos.
Mejorar la Gerentes de la Realizando
fidelizacion de empresa. reuniones con el
los personal de
trabajadores. trabajo sobre los
problemas que
se presente en la
empresa.
Total

pedido.

Inicios de cada

pedido.

Mensualmente.

$10.00
Empresas.
$0.00
Empresa.
$0.00
$90.00
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CONCLUSIONES

Se mejord la distribucion de calzado femenino fundamentandose
tedricamente en procesos de distribucién e incremento en ventas.

Se implementé métodos y técnicas de acuerdo a la investigacion.

Se disefi6 mejoras en el proceso de distribucién de calzado

femenino para incrementar sus ingresos.

El disefio de paginas web ayudara obtener nuevos clientes

potenciales y a expandir la marca del calzado.

Realizar registros contables de ingresos y egresos, para mejorar la

liquidez y proyeccién de la empresa.

Formalizar convenios de pagos con los clientes, para recibir el 50%
de cancelacion al momento de la entrega del producto.

Actuar con eficiencia y eficacia en el sistema de la produccion y

comercializacion, a su calzado.

Aplicar buenas metodologias y técnicas en el proceso para

elaborar el calzado femenino.
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RECOMENDACIONES

Es importante analizar los procesos de distribucion e incremento en

ventas actuales para mejorar el rendimiento de la empresa.

Se debe efectuar métodos y técnicas adecuados para solucionar

los problemas que se presenten en la empresa.

Implementar mejoras en el proceso de distribucién ayudara a

resolver las falencias que tiene la organizacion.

Es necesario crear paginas web para impulsar la marca hacia
nuevos clientes potenciales permitiendo un constante crecimiento

econdmico.

Se debe cumplir con registros contables de ingresos y egresos, lo

gue permitira mejorar la proyeccion de la empresa.

La formalizacion de convenios de pagos es necesaria, para el

desempefio de nuevas actividades de fabricacion.

Se debe actuar con eficiencia y eficacia al momento de realizar la
produccion y comercializacién para cumplir el logro de los objetivos

empresariales.
Es necesario aplicar nuevas técnicas en el proceso para elaborar el

calzado femenino, permitiendo diseflar nuevos métodos de

elaboracion.
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Anexo 1: Carta de Autorizacion de la Empresa

Guayaquil 03 de octubre del 2018
Gbrz 721
INNOVACIONES

CABRINI INNOVACIONES ECUADOR

La gerente general Edith Cabriny Maquilébn Lebén de la empresa "CABRINI
INNOVACIONES ECUADOR" autoriza al sefior. LOPEZ JARAMILLO PEDRO
LUIS con nimero de C.I. 0930059340, a que realice su proyecto de investigacion
para la obtencion de su titulo de TECNOLOGIA EN ADMINISTRACION DE
EMPRESAS , Con la Propuesta de mejora del proceso de distribucion de
calzado femenino para incrementar la ventas de la empresa CABRINI
INNOVACIONES del cantén Guayaquil.

Lo que pongo en conocimiento para los fines legales correspondientes

Maquilén Leén Edith
C.l. 0917350134

Gerente

Direccién: Guasmo Sur Coop Union De Bananeros Mz 457 Bloque 3 Solar 1 Esquina.
Celular: 0986639783 - 0982687270. Correo electrénico:
edithmaquilon1975@hotmail.com
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Anexo 2: Fotos
llustracion 13 Departamento de almacenaje

Bodega de almacenaje del producto terminado.

llustraciéon 14 Corte y confeccion

Area de corte y confeccion de calzado.

92



Personal encargado del plantado y ensamblado de los calzados.

llustracion 16 Verificacion de acabados

Disefios de plataformas y tacos.
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llustracion 17 Verificacion de sandalias

Disefio de sandalias Cabrini.

llustracion 18 Creacion de Red Social Instagram

cabriniinnovaciones -~ @ §
6 visitas al perfil en los udltimos 7 dias
calzadoCABRINIinno- )
vaciones Gb{f?}f; b
iﬁfgﬁamm*** €2

Al x mayor y menor en

calzado femenino.

Somos fabricantes

< Tienda Online <

= Al mejor precioraw

0982944684 - 0982562907
www.facebook.com/calzadocabriniinnovaciones/

355 Seguidores 1,672 Seguidos

Editar perfil Promociones Llamar

Pagina de Instagram.
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llustracién 19 Nueva Publicidad

cabriniimnmnovaciones — @ —

AR A o0 S-S

Pagina donde se muestran los diferentes modelos de calzados Cabrini.

llustracion 20 Creacion de Red Social Facebook

= a0oll =1
gr——
. < =2

Gbrz’nz/

e
e =®

Calzado Cabrini Innovaciones

z

P
e @calzadocabriniinnovacione:
= T <>
Publicar Foto Promocionar Ver como

Pagina donde se recepta mensajes sobre pedidos, ademas de otorgar
informacion a los clientes.
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Anexo 3: Cuestionario de preguntas para la entrevista a los gerentes

Guayaquil el 10 de diciembre del 2018
Empresa: Cabrini Innovaciones.

Entrevistador: Lopez Jaramillo Pedro Luis
Formulario Gerente 1 Gerente 2
1. ¢(Cudl es la razdén

de ser Cabrini

Innovaciones?

2. ¢Cuales

considera usted

que son las
mayores
fortalezas que

tiene la empresay
las debilidades de

la misma?

3. ¢Qué
oportunidades le
brinda el mercado
y que amenazas
debe enfrentar
para la busqueda
de soluciones
(clima,

economia)?
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¢,Qué problemas
se destacan al
momento de
distribuir los
calzados a sus
clientes

mayoristas?

¢Qué tipos de
problema se
presentan en la
empresa por la
morosidad de los

clientes?

¢ Utilizan las
redes sociales
para expandir su

marcay porque?

,Se  comunican
con su personal
cuando hay un
problema en la
cancelacion de su

trabajo?

¢Presupuestan

sus gastos al
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10.

momento de
realizar una
entrega de

mercaderia?

iConsideraria

realizar cambios
en el proceso de
distribucion de su

calzado?

¢,Cudles son las
formas de pago
gque realizan sus

clientes?

Nota. Autor: Lopez, P (2018)
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Anexo 4: Cuestionario de encuesta para los trabajadores

Guayaquil el 15 de diciembre del 2018
Empresa: Cabrini Innovaciones.
Responsable: Lopez Jaramillo Pedro Luis
Cuestionario de Encuesta para los Empleados

1. ¢Los gerentes se preocupan por abastecer los materiales
necesarios para la fabricacién del calzado?

Siempre De vez en cuando Nunca

2. ¢Considera usted que produce poca cantidad de calzado

mensualmente?

Siempre De vez en cuando Nunca

3. ¢Recibe asesoria de los miembros de otro departamento cuando la

solicita?

Siempre De vez en cuando Nunca

4. ¢Cree usted que los gerentes demoran en realizar los pagos al

personal?

Siempre De vez en cuando Nunca

5. ¢Usted cuenta con el espacio adecuado para realizar sus

actividades laborales?

Siempre De vez en cuando Nunca
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6. ¢Los gerentes le informan los resultados de ganancia o pérdida

que refleja la empresa al momento de una entrega?

Siempre

7. ¢Se siente a gusto en su puesto de trabajo?

Siempre

De vez en cuando

De vez en cuando

Nunca

Nunca

8. ¢Cree usted que la maquinaria que utiliza (maquina de coser,

maquina de pulido, maquina de engomado, etc.) debe ser

renovada?

Siempre

De vez en cuando

Nunca

9. ¢Cree usted que es necesaria la utilizacion de tecnologia para

incrementar las ventas en la empresa?

Siempre

De vez en cuando

Nunca
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