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RESUMEN

La comercializadora Kimar actualmente esta presentado falencias en el
proceso de produccion de camarones esto se debe a varios factores entre
estos se encuentra el costo elevado de la materia prima que se importan
para el crecimiento del camardn, otras de las causas porque el nivel de
las ventas de los camarones es por la época invernal y las infecciones
que le da al camarén trayendo como consecuencia que no se llenen los
contenedores por lo consiguiente hay pérdidas para la comercializadora,
tiene como propdsito analizar el proceso de produccion de camarones
para determinar su incidencia en el nivel de las ventas de la
comercializadora Kimar, se utilizd los tipos de investigacién descriptivo,
correlacional, explicativo, las técnicas de investigacion se utilizo el analisis
documental y se propuso un plan de mejoras para optimizar el nivel de
ventas.
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ABSTRACT

The Kimar trading is currently presented flaws in the process of production
of shrimp this is due to several factors among these is the high cost of raw
materials imported for the growth of shrimp, other causes because the
level of sales shrimp is for the winter and infections that gives the shrimp
consequently resulting containers are not filled so therefore there are
losses for the trader, it aims to analyze the process of production of shrimp
to determine its impact on the level of sales trading Kimar, types of
research descriptive, correlational, explanatory used, research techniques
used document analysis and an improvement plan to optimize the sales
level was proposed.

Analysis Level Sales
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CAPITULOI
EL PROBLEMA
PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA

Ubicacion del problema en un contexto

Un proceso de produccion involucra a la informacién y la tecnologia, que
interactian con individuos. En este proceso todas las actividades
enfocadas a la alternativa de recursos o elementos productivos en
patrimonios y/o servicios. Su Ultimo objetivo es acaparar la demanda. Los
factores de produccién son trabajo, recursos y capital que empleados a la
fabricacion se podrian resumir en un conjunto de esfuerzo, materia prima

e infraestructura.

Se entiende como produccion la cantidad de producto que se obtiene en
una determinada unidad de tiempo. Una vez que se cuente con todos los
factores de produccidn, se empieza a planificar la produccién, dejandola
plasmada en el apartado del proceso de produccion. Un buen proceso de
produccién es como un calendario productivo que facilitara el trabajo a

corto y medio plazo.

El proceso de produccion esta relacionado con las ventas que son las
actividades mas intentadas por compaiiias, entidades o personas que dan
algo (productos, servicios u otros) en su mercado meta, debido a que su
exito depende directamente de la cantidad de veces que ejecuten ésta
actividad, de lo bien que lo formen y de cuan conveniente les implique

hacerlo.

La importancia del sector pesquero y acuicola en la economia nacional se
hizo mas palpable en el Ultimo afio cuando paso6 a ocupar el primer lugar

en la lista de exportaciones no petroleras.

13



Las ventas es la principal actividad y particularmente en el sector
camaronero donde siempre debe de existir un volumen elevados de
camarones para la venta. Pero antes de lograr una venta se necesita un

correcto proceso de produccién del camaron.

Segun cifras de la Camara de Acuacultura, el 20% de las exportaciones
no petroleras del Ecuador corresponde al camardn, producto que es
considerado entre los principales de la oferta exportable nacional, entre
los que también destacan el banano, las flores, el cacao y otros. Los

principales mercados son Estados Unidos y la Union Europea.

Este es el caso de la comercializadora Kimar que est4d presentado
falencias en el proceso de produccién de camarones por varios factores
como el ambiente, costo de materia prima, que estan afectando el nivel de

las ventas de la comercializadora.

Situacién conflicto

La comercializadora Kimar actualmente estad presentado falencias en el
proceso de produccion de camarones esto se debe a varios factores entre
estos se encuentra el costo elevado de la materia prima que se importan
para el crecimiento del camardn, otras de las causas porque el nivel de
las ventas de los camarones es por la época invernal y las infecciones
que le da al camardn trayendo como consecuencia que no se llenen los

contenedores por lo consiguiente hay pérdidas para la comercializadora.

Por lo que si no se soluciona este inconveniente la comercializadora
Kimar, tendria problemas en su utilidad y el nivel de ventas seguiria

disminuyendo obteniendo pérdidas significativas para la empresa.

Delimitacion del problema
Campo: Contable
Area: Produccién

Provincia: Guayas
14



Cantén: Guayaquil

Formulacién del problema

¢, Coémo incide los costos de produccion del camarén para determinar su
incidencia en precio de las ventas de la comercializadora Kimar, ubicada

la provincia del Guayas, en el canton Naranjal, en el periodo 2015-2016?

Evaluacion del problema

Delimitado: El proyecto es delimitado puesto que se ha observado el
proceso de produccién y su incide enormemente en el nivel de las ventas

de la la comercializadora Kimar en el periodo 20115 - 2016

Claro: Luego del analisis correspondiente se procedera a determinar los
procesos de produccién y el nivel de las ventas, que establece una

coherencia légica entre el problema, tema y sus objetivos.

Evidente: Con el correcto y adecuado proceso de produccion se
garantizarq el aumento del nivel de las ventas en la comercializadora

Kimar.

Factible: Dentro de la ejecucion del presente proyecto de investigacion se
deben diagnosticar los procesos de produccién que permitan optimizar el

nivel de las ventas.

Concreto: los objetivos del presente estudio son claros, por ende la
solucion del problema es precisa y directa para todos los involucrados, su
contenido es real y constituye una herramienta que servira de guia para la

empresa.

Objetivos
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Objetivo general

Analizar el proceso de produccion de camarones para determinar su

incidencia en el nivel de las ventas de la comercializadora Kimar
Objetivos especificos

e Fundamentar teéricamente los aspectos de proceso de produccion
en relacion con el nivel de las ventas.
e Diagnosticar el proceso actual de produccién de camarones

e Proponer un plan de mejoras para determinar el nivel de las ventas

Justificacion e importancia

La importancia en la produccién de los camarones reside en el objetivo
primordial de toda comercializadora obtener un volumen alto en sus

ventas, por lo consiguiente existira un aumento en sus ingresos.

El trabajo tiene implicacion practica en el momento que este analiza el
proceso de produccién de camarones para determinar su incidencia en el

nivel de las ventas de la comercializadora Kimar

La utilidad metodologica en la presente investigacion es la técnica de
investigacion de analisis documental que esta constituido por el proceso
de produccion de camarones con sus respectivos diagramas de flujo, el

registro de las ventas.

La relevancia social esta relacionada con el Plan Nacional del Buen Vivir y
especificamente con un objetivo que en el proceso del proyecto se lo
presentara, los beneficiarios de este estudio seran los empleados de la

comercializadora Kimar.
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CAPITULOII
MARCO TEORICO

FUNDAMENTACIONTEORICA

Antecedentes historicos

Para Méndez (2012) La Revolucion Industrial fue, indudablemente, uno de
los hechos que mas intervino en las direcciones productivas de todo la
tierra ya que sellé un antes y un después no exclusivamente en el modo

en la que se desplegaria la fabricacion sino también los estratos sociales.

Segun Perata (2013) La Revolucion Industrial comenzd en Reino Unido a
finales del siglo XVIII y produjo cambios concluyentes en la sociedad
anglosajona que perjudicaron significativamente su economia. Dichas
alteraciones jugaron un papel importante en la inclusibn de maquinarias
gue ocasionaron que la regiébn cambiara de mecanismo de una

produccion agricola tradicional a una mecanizada.

Es importante indicar, que rapidamente la revolucién industrial trascendio
a otros paises, haciéndolos progresar contundentemente y favoreciendo
la estructura econdmica de éstos; en este segundo periodo se notaron
mas solidamente los cambios que esta corriente acarred a los tipos y
modos de produccion. Cabe indicar que el trabajo se reubic6 del campo a
la ciudad, al introducir métodos manufacturados de trabajo y nuevos
servicios que hicieron que aumentara la cantidad de ofertas laborales en
las grandes ciudades y muchas personas se trasladaran de las regiones

mas desérticas a la urbe para optimizar sus condiciones de vida.

Los efectos que la revolucion industrial trajo sobre el proceso de

produccion fueron:
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Cambio en la estructura organizativa de las fabricas (dejaron de funcionar
los pequefios talleres para construir enormes estructuras donde se

fabricaba en abundancia);

Implementacion de equipos mas tecnoldgicos en la elaboracion de los

articulos para incrementar la eficiencia productiva;

Cambio en la estructura social de la urbe (los que tenian los implementos
productivos fueron catalogados como empresarios y los que trabajaban,

empleados).

La tecnologia es, por su parte, un factor que varia constantemente los
procesos de produccion; tal es asi que, a lo largo del tiempo, los
numerosos avances que se realizan en materia de herramientas de
trabajo tornan menos pesados las labores y favorecen una mejor calidad
de vida para los empleados; no obstante, muchas personas no estan de
acuerdo con estas transformaciones porque consideran que de esta
manera, las oportunidades de trabajo a disposicién de las personas se

reducen y por ende, aumentan los individuos que necesitan trabajo.

Es importante, por tanto, indicar que, si bien la tecnologia nos ayuda
muchisimo con la calidad de vida de las sociedades, de la poblacion
depende utilizarla de la mejor manera y no vivir a su disposicién, sino

usandola para vivir de una mejor forma.

Antecedentes referenciales
2.1. Definicion de procesos de produccion

Segun Lopez T. (2012) Un proceso de produccion es un procedimiento de
actividades que se encuentran conectadas de manera eficiente y que se
disponen a la innovacion de ciertos elementos. De esta manera, los
elementos de ingreso (llamados elementos) pasan a ser componentes de

salida (productos), tras un proceso en el cual se aumenta su costo.
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Cabe recalcar que los factores son los bienes que se manipulan con fines
productivos (las materias primas). Los productos, por otro lado, estan

encaminados a la comercializacion al consumidor o mayorista.

Las acciones productivas son las diligencias que se desarrollan en el
marco del proceso. Pueden ser acciones inmediatas (las cuales generan
servicios que son usados por el producto final, cualquiera sea su etapa de
transformacion) o acciones mediatas (que crean servicios que son

utilizados por otras acciones o actividades del proceso).

Por otra parte, para Garcia A. (2013) si bien existen una gran cantidad de
tipologias de productos, podemos sefialar las primordiales: los productos
finales, los cuales se proponen en los mercados donde la organizacion
interactla, y los productos intermedios, disponibles como factores en otra

u otras acciones que disponen el mismo proceso de produccion.

Para Hurtado L. (2012) Los procesos productivos, en este caso, pueden
catalogarse de diferentes maneras. Segun el tipo de transformacion que
pretenden, pueden ser técnicos (modifican las propiedades individuales
de los objetos), de modo (alteraciones de seleccién, forma o condicién de
disposicion de las unidades), de lugar (traslado de las cosas en el

espacio) o de tiempo (preservaciéon en el tiempo).

A modo de conclusion se puede decir que la manera de produccion, el
procedimiento suele ser elemental (en donde la produccién posee por
consecuencia una mercaderia o servicio de tipo Unico) o compuesto (en
donde los articulos son técnicamente interdependientes).

2.2. Clasificacion de procesos de produccién

Para Torres A., (2014) Desde el punto de vista econdmico, la actividad
productiva se define como la elaboracién de productos a partir de unos
recursos productivos basicos, con la finalidad de que satisfagan asi las

necesidades de consumo que necesitan las familias.
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Desde la perspectiva técnica, se defina la produccibn como la
combinacion de una serie de elementos que siguen una serie de

procedimientos

Y desde la o6ptica funcional-utilitarira, la produccion es un proceso
mediante el cual se anade valor a las cosas, se crea utilidad a los bienes,

es decir, se les aporta un valor afadido.

Los factores de la produccion:

e Recursos naturales o tierra. Son las materias primas, la energia y

los suministros materiales diversos que conforman el producto

e Trabajo. Es la mano de obra o el tiempo que dedican los

trabajadores a la produccién de un bien o servicio

e Capital. No solo se refiere a los recursos financieros de la empresa,
sino que ademas se refiere al conjunto de bienes de inversion
necesarios para producir: maquinaria, herramientas, instalaciones

productivas...etc.

Para Carpio (2013) La combinacion de los distintos factores de
producciéon proporciona un producto. Desde una perspectiva mas amplia
también se afiade como un factor de produccion mas, la organizacion

empresarial.

Clasificacion del proceso productivo.

Hay distintos modos de clasificar el proceso de produccion en funcién de

diferentes criterios:

e Segln el horizonte temporal, es decir teniendo en cuenta cuan

importante es el tiempo en el proceso de produccion.

e Segun el procedimiento productivo empleado, en funcién de la

relacion entre la manufactura y la maquina
20



e Segun la diferenciacion del producto obtenido, es decir, teniendo
en cuenta si se elaboran articulos similares o con algun grado de
diferencia.

2.3. Factores que inciden sobre el proceso de produccion

Para Torres E. (2014) consideran que los factores més relevantes son los

gue a continuacién se presentan:

El disefio de los productos: influye claramente en la técnica basica a
usar, influye sobre las instalaciones fisicas (equipos, edificios etc.)
necesarias e influye sobre el tipo de colaboracion que la compafiia debe
conservar con el exterior, por ejemplo, en cuanto a materiales y materias

primas o productos semielaborados o accesorios a tomar.

La cantidad de producto: determina principalmente el grado de
especialidad en la produccion, lo que influye en la adecuacion de las
proporciones de trabajo manual, mecanico y automatico, en la
particularidad de las maquinas y las herramientas en el nimero solicitado
de trabajadores calificados, en las cantidades de materiales y materias

primas a adquirir, asi como en la talla (tamafio) de las instalaciones.

La variedad de los productos: asignha algunas limitaciones a la
especialidad, ya que se requiere estudiar, en funcion de las demandas a
compensar en determinadas cantidades y dentro de ciertos términos, Si
las diferentes diversidades pueden ser producidas paralelamente. Lo
dltimo exigiria a mantener cierta resistencia en el proceso de produccion,
en deterioro del grado de especializacion.

2.4. Etapas del proceso de produccion

Cada una de ellas intercede de forma concluyente en la produccion del
objetivo final, que no es otro que lograr el bienestar del usuario,
satisfaciendo las exigencias que se extraen de su peticion a traves de un
producto o servicio. Para comprender en qué consiste un procedimiento

de produccion es obligatorio tener en cuenta sus etapas.
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Para Torres E. (2012) Podria hablarse de la presencia de tres etapas en

cualquier proceso de produccion:

1. Acopio/ etapa analitica: En esta primera etapa de la produccion, las
materias primas se congregan para ser utilizadas en la produccién. En
este procesamiento de datos hay que tener en cuenta los costes de
transporte y almacenamiento. Es en ésta fase donde se inicia con la
separacion de las materias primas en porciones mas pequefas. El
objetivo fundamental de una corporacion durante esta etapa del proceso
de produccién es conseguir la mayor cantidad de materia prima posible al

minimo costo.

2. Produccidn/ etapa de sintesis: Durante esta etapa, las materias primas
gque se obtuvieron previamente se convierten en el producto real que la
compafia elabora a través de su montaje. En esta etapa es primordial

prestar atencion a los estandares de calidad y controlar que se cumplan.

3. Procesamiento/ etapa de acondicionamiento: Transporte, almacén y
elementos impalpables asociados a la demanda son las tres variables
principales a tomar en cuenta en esta etapa. La conciliacion a las
necesidades del consumidor o a la reparacion del producto para un nuevo
uso son las claves de esta etapa productiva, que es la mas dirigida hacia
la comercializacioén propiamente dicha.

2.5. Tipos de proceso de produccion

Segun Pesantes (2013), los tipos mas relevantes de produccion son los

gue a continuacién se nombran:

Produccion bajo pedido: Los productos pueden ser elaborados a mano o
surgir como consecuencia de manufactura e interaccién de maquinas y/o
equipos. En esta modalidad productiva sencillamente se procesa un
producto a la vez y cada uno es distinto, no hay dos semejantes, por lo

gque se presume un proceso de mano de obra agotadora.
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Produccion por lotes: Podria reflexionarse como un proceso de
produccién extenuante en mano de obra, pero por lo general no sucede
asi, ya que lo frecuente es vincular patrones o plantillas que satisfacen la
realizacion. Con la periodicidad que sea necesaria se crea una pequefia
cantidad de articulos iguales. Los aparatos se pueden modificar
cémodamente para elaborar un lote de un producto desigual, si se da el

caso.

Produccion en masa: Asi se designa a la fabricacion de cientos de
articulos semejantes, por lo habitual en una linea de manufactura. Este
proceso de elaboracién, por lo general, abarca el nexo de un enlace de
sub-conjuntos de elementos individuales y, normalmente, la mayoria de
cada labor se halla computarizada lo que autoriza emplear un numero
menor de recursos humanos sin dafio de la elaboracién de un prominente

nimero de articulos.

Produccion continua: Autoriza elaborar muchos miles de articulos
similares y, a diferencia de la elaboracion en masa, éste permanece en
actividad 24 horas al dia, siete dias a la semana de este modo se logra
aumentar el rendimiento y suprimir los costos adicionales de comenzar y
detener el proceso de produccién, que esta altamente automatizado y
exigen escasos trabajadores.

2.6 Tendencias aplicables atodo proceso de produccion

Segun Carpio (2012) La produccion industrial no ha evolucionado y, aun
asi, continta desarrollandose y ajustandose a las situaciones de hoy en
dia. Las tres caracteristicas que se presentan a continuacion son sélo una

muestra de la capacidad de restablecer el negocio:

Sostenibilidad: Imponiendo al maximo los convenios y la economia de
actividades, para una mejor disposicion de los recursos que se transforme
en una entidad mas consciente, tanto del medio ambiente como a su

conveniente futuro.
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Aplicacion de la tecnologia: El ejemplo mas conveniente seria el de la

estructura de robots con sistemas de vision.

Incorporacion de big data: Para conseguir un excelente ajuste a la
demanda y la optimizacion de las relaciones con intermediarios,
accionistas, entidades de transporte, entre otros.

2.7. Definicion de las ventas

Meltom Technologies (2001) EI término ventas tiene multiples
definiciones, dependiendo del contexto en el que se maneje. Una
definicion general es cambio de productos y servicios por dinero. Desde el
punto de vista legal, se trata de la transferencia del derecho de posesién
de un bien, a cambio de dinero. Desde el punto de vista contable y
financiero, la venta es el monto total cobrado por productos o servicios

prestados.

Por ello, es indispensable que todos los individuos que estan implicadas
en actividades de marketing y en especial, de venta, sepan la respuesta a

una interrogante basica pero esencial.

Definicién de venta, segun varios autores:

El Diccionario de la Real Academia Espariola, (2000) especffica a la venta
como " Cantidad de cosas que se venden. Tratado en virtud del cual se
traslada a autoridad ajeno una cosa propia por el precio estipulado. La
accion y efecto de vender".

La American Marketing Asociation, (2010) delimita la venta como "el
procedimiento personal o impersonal por el que el proveedor prueba,
activa y compensa las necesidades del comprador para el reciproco y

continuo beneficio de ambos (del vendedor y el comprador)"

El Diccionario de Marketing de Cultural S.A., (2011) define a la venta
como "un contrato en el que el vendedor se compromete a transferir una

cosa o un derecho al comprador, a cambio de una determinada cantidad
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de dinero". También incluye en su definicion, que "la venta puede referirse
como un procedimiento personal o impersonal mediante el cual, el

vendedor pretende intervenir en el comprador”

Allan L. Reid, (2011) autor del texto "Las Técnicas Modernas de Venta y
sus Aplicaciones”, alega que la venta causa un intercambio de bienes y

servicios

Ricardo Romero, (2012) autor del libro "Marketing”, detalla a la venta
como "la cesion de una mercaderia mediante un costo acordado. La venta
puede ser: 1) al contado, cuando se paga la existencia en el momento de
tomarla, 2) a crédito, cuando el precio se cancela con sucesion a la
adquisicion y 3) a plazos, cuando el pago se segmenta en varias

cancelaciones continuas"

Laura Fischer y Jorge Espejo, (2012) autores del texto "Mercadotecnia”,
piensan que la venta es una ocupacion que forma parte del proceso
constante de la mercadotecnia y la definen como "toda actividad que crea
en los usuarios el dltimo promociond hacia el cambio”. Uno y otro autores
indican ademas, que es "en este punto (la venta), donde se hace seguro
el esfuerzo de las actividades preliminares (investigacion de mercado,

medidas sobre el producto y decisiones de precio)"

De lo anterior expuesto la autora considera que las ventas es una de las
actividades mas pretendidas por empresas, organizaciones 0 personas
que ofrecen algo (productos, servicios u otros) en su mercado meta,
debido a que su éxito depende directamente de la cantidad de veces que
realicen ésta actividad, de lo bien que lo hagan y de cuan rentable les

resulte hacerlo.

En sintesis, la definicibn de venta enfoca la misma desde dos

perspectivas diferentes:
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1. Una perspectiva general, en el que la venta es la transferencia de
algo (un producto, servicio, idea u otro) a un comprador mediante el

pago de un precio convenido.

2. Una perspectiva de mercadotecnia, en el que la venta es toda
actividad que incluye un proceso personal o impersonal mediante el
cual, el vendedor 1) identifica las necesidades y/o deseos del
comprador, 2) genera el impulso hacia el intercambio y 3) satisface
las necesidades y/o deseos del comprador (con un producto,
servicio u otro) para lograr el beneficio de ambas partes.

2.8. Importancia de las ventas en las empresas

Enrique Pereira vivas (2013) Para que la fuerza de ventas realicen su
labor, se requiere tener suficiente inventario disponible para la venta. Una
relacion exitosa entre las operaciones de ventas y el inventario se
produce ya sea a una regularidad previsible de rotacion de inventarios, a
unas ventas estables, o a una comunicacion fiable entre las dos divisiones
de modo que el departamento de inventario esté al corriente de cuanto es

la necesidad del departamento de ventas.

Para que este sistema funcione correctamente, el departamento de
ventas debe estar consciente de cuanto tiempo le toma al departamento
de inventario en conseguir mas productos, por medio de la produccién o
el pedido, y debe planear sus 6rdenes en efecto.

2.9. Nivel de las ventas

Kruegeer (2012) Es el punto en el cual los ingresos totales adquiridos se
igualan a los costos vinculados con la venta de un producto (IT = CT). Un
punto de equilibrio es utilizado cominmente  en las
empresas/organizaciones para establecer la posible rentabilidad de
vender cierto articulo. Para calcular el punto de equilibrio es preciso tener
bien detallado el comportamiento de los costos; de otra manera es

dificultoso establecer la ubicacion de este punto.
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Medidas para aumentar los niveles de ventas

Impulsa popular (2012) Todo empresario suefia con que sus niveles de
ventas aumenten mas cada dia y que al finalizar el mes todos sus
vendedores hayan cumplido con las metas de ventas establecidas. Sin
embargo, no siempre funciona asi, ya que las exigencias del mercado se
incrementan constantemente, y la competencia también hace su
trabajo, y asi a diario surgen nuevas opciones sustitutas o alternativas

para los consumidores.

Lo primero es que si quieres obtener resultados diferentes, debes tomar
acciones diferentes. Si de una manera ves que las cosas no fluyen,
cambia de direccion, actua diferente y busca nuevas formas de hacerlo.
Es importante que revises tu personal y que constantemente busquen en

equipo implementar nuevas tacticas de ventas.

Impulsapopular (2012) Otro aspecto vital es aumentar el volumen de
prospectos clientes y la calidad de los productos o servicios que ofreces.
Tal vez haya muchas personas interesadas en ser tu cliente, pero no
tienen el nivel adquisitivo para serlo. Debes emplear las acciones
necesarias para atraer clientes buenos, que sepan valorar la calidad de
tus productos y servicios y sobre todo que tengan la necesidad de

consumo de lo que vendes.

También es bueno que ejecutes estrategias de mercadeo que te permitan
posicionar tu marca en las mentes de los consumidores. Puedes
implementar infinidad de acciones, como por ejemplo: campafas
publicitarias en internet, acciones de relaciones publicas en radio,
television o prensa escrita, implementar un programas de referidos con
tus clientes actuales, o efectuar promociones que faciliten el conocimiento

de tu oferta ante nuevos clientes.

Ademas, es importante que constantemente capacites a tu fuerza de

venta. Al formar a tus vendedores, puedes lograr que ellos conozcan el
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producto a profundidad y sobre todo que desarrollen las técnicas de
ventas necesarias para poder influir sobre el consumidor. La inversion en

tus empleados se traducira en ganancias tangibles para tu empresa.

Impulsapopular (2012) Otra medida para aumentar la frecuencia de venta
es realizar programas de lealtad entre tus clientes como que los premien,
que les hagan descuento o simplemente que les hagan sentir importantes.
Retribldyeles a tus consumidores un porcentaje aungue sea minimo de los
que ellos te han dado a ti. Dentro de poco, veras cdmo vuelven y seran

los primero voceros de tu empresa.

Crear paquetes comerciales o combos es otra opcion que puede ayudarte
a aumentar tus ventas. Esto no significa aumentar los precios, sino mas
bien crear paquetes para que te compren en mayor volumen y de esta

manera le ofrezcas un valor agregado a tu clientela.

Finalmente, si es necesario, buscar la ayuda de un profesional de la
materia para que te sirva de coach. Esta persona te guiara y te
aconsejara para gue todos los pasos que des estén orientados a alcanzar

tus objetivos y por ende, a traducirlos en éxito.

FUNDAMENTACION LEGAL

Constitucion de la Republica del Ecuador
Seccion novena

Personas usuarias y consumidoras

Art. 52.- Las personas tienen derecho a disponer de bienes y servicios de
Optima calidad y a elegirlos con libertad, asi como a una informacién

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
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indemnizacion por deficiencias, dafios o mala calidad de bienes y
servicios, y por la interrupcion de los servicios publicos que no fuera

ocasionada por caso fortuito o fuerza mayor.

Art. 53.- Las empresas, instituciones y organismos que presten servicios
publicos deberan incorporar sistemas de medicion de satisfaccion de las
personas usuarias y consumidoras, y poner en practica sistemas de

atencién y reparacion.

El Estado respondera civilmente por los dafios y perjuicios causados a las
personas por negligencia y descuido en la atencion de los servicios
publicos que estén a su cargo, y por la carencia de servicios que hayan

sido pagados.

Art. 54 .- Las personas o entidades que presten servicios publicos o que
produzcan o comercialicen bienes de consumo, seran responsables civil y
penalmente por la deficiente prestacion del servicio, por la calidad
defectuosa del producto, o cuando sus condiciones no estén de acuerdo

con la publicidad efectuada o con la descripcion que incorpore.

Las personas seran responsables por la mala practica en el ejercicio de
su profesion, arte u oficio, en especial aquella que ponga en riesgo la

integridad o la vida de las personas.

Art. 55.- Las personas usuarias y consumidoras podran constituir
asociaciones que promuevan la informacién y educacion sobre sus
derechos, y las representen y defiendan ante las autoridades judiciales o

administrativas.

Para el ejercicio de este u otros derechos, nadie serd obligado a

asociarse.

Plan Nacional del Buen Vivir
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Objetivo 9

Garantizar el trabajo digno en todas sus formas
Los principios y orientaciones para el Socialismo del Buen Vivir reconocen
que la supremacia del trabajo humano sobre el capital es incuestionable.

De esta manera, se establece que el trabajo no puede ser concebido
como un factor mas de produccion, sino como un elemento mismo del

Buen Vivir y como base para el despliegue de los talentos de las
personas.

Profundizar el acceso a condiciones dignas para el trabajo, la reduccion
progresiva de la informalidad y garantizar el cumplimiento de los derechos
laborales

a. Fortalecer la normativa y los mecanismos de control para garantizar
condiciones dignas en el trabajo, estabilidad laboral de los trabajadores y
las trabajadoras, asi como el estricto cumplimiento de los derechos
laborales sin ningun tipo de discriminacion.

b. Asegurar el pago de remuneraciones justas y dignas sin discriminacién
alguna que permitan garantizar la cobertura de las necesidades basicas
del trabajador y su familia, y que busquen cerrar las brechas salariales
existentes entre la poblacion.

c. Profundizar el acceso a prestaciones de seguridad social eficientes,
transparentes, oportunas y de calidad para todas las personas
trabajadoras y sus familias, independiente de las formas de trabajo que
desemperiien, con énfasis en la poblacion campesina y los grupos
vulnerables.

d. Profundizar la seguridad social transnacional, a través de convenios y
acuerdos con los Estados de destino en los que se encuentren la
poblacion migrante.

e. Establecer mecanismos que aseguren entornos laborales accesibles y
que ofrezcan condiciones saludables y seguras, que prevengan y
minimicen los riesgos del trabajo.

f. Implementar estrategias que lleven a reducir la informalidad,
especialmente mecanismos enfocados a remover barreras de entrada al
sector formal, asi como a simplificar el pago de impuestos y la aplicacién
del codigo tributario.
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g. Promover medidas que impulsen la existencia y el funcionamiento de
organizaciones de trabajadoras y trabajadores, que permitan garantizar el
cumplimiento de los derechos y obligaciones laborales.

h. Impulsar mecanismos de didlogo y mediacion laboral, para garantizarla
resolucién justa de conflictos.

i. Profundizar y promover las politicas de erradicacion de todo tipo de
explotacion laboral, particularmente el trabajo infantil, el doméstico y de
cuidado humano.

J. Implementar mecanismo efectivos de control del trabajo adolescente,
para garantizar el derecho a la educacion de nifias, nifios y jovenes.

k. Promover politicas y programas que distribuyan de forma mas justa la
carga de trabajo y que persigan crear mas tiempo disponible, para las
personas, para las actividades familiares, comunitarias y de recreacion.

VARIABLES DE LA INVESTIGACION

Variable Independiente: Proceso de produccién

Es un sistema de acciones que se encuentran interrelacionadas de forma
dinamica y que se orientan a la transformacion de ciertos elementos. De
esta manera, los elementos de entrada (conocidos como factores) pasan
a ser elementos de salida (productos), tras un proceso en el que se

incrementa su valor.

Variable Dependiente: Nivel de ventas

Es accidon y efecto de vender. La venta es la entrega de productos o
servicios a cambio de dinero. Las ventas pueden ser por via personal, por
correo, por teléfono, entre otros medios. El término venta es de origen

latin “vendita”, participio pasado de “vendere”.
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DEFINICIONES CONCEPTUALES

EMPRESA: Una empresa es una unidad econémico-social, integrada por
elementos humanos, materiales y técnicos, que tiene el objetivo de
obtener utilidades a través de su participacion en el mercado de bienes y
servicios. Para esto, hace uso de los factores productivos (trabajo, tierra y
capital). Las empresas puedan clasificarse segun la actividad econdmica
gue desarrollan. Asi, nos encontramos con empresas del sector primario
(que obtienen los recursos a partir de la naturaleza, como las agricolas,
pesqueras o0 ganaderas), del sector secundario (dedicadas a la
transformacion de bienes, como las industriales y de la construccién) y del
sector terciario (empresas que se dedican a la oferta de servicios o al
comercio). Otra
clasificacion valida para las empresas es de acuerdo a su constitucion
juridica. Existen empresas individuales (que pertenecen a una sola
persona) y societarias (conformadas por varias personas). En este Ultimo
grupo, las sociedades a su vez pueden ser anodnimas, de
responsabilidad limitada y de economia social (cooperativas), entre
otras.

Las empresas también pueden ser definidas segun la titularidad del
capital. Asi, nos encontramos con empresas privadas (su capital esta en
mano de particulares), publicas (controladas por el Estado), mixtas (el
capital es compartido por particulares y por el Estado) y empresas de
autogestion (el capital es propiedad de los trabajadores).

VENTAS.- La venta es una de las actividades mas pretendidas por
empresas, organizaciones 0 personas que ofrecen algo (productos,
servicios u otros) en su mercado meta, debido a que su éxito depende
directamente de la cantidad de veces que realicen ésta actividad, de lo
bien que lo hagan y de cuan rentable les resulte hacerlo.

COMPRAS.- Con el concepto de compra se hace referencia a la accién
de obtener o adquirir, a cambio de un precio determinado, un producto o
un servicio. Pero también se considera “compra” el objeto adquirido, una
vez consumado el acto de adquisicion. Podemos decir que el hecho de
gue se produzca una compra también presume la existencia de otra parte,
que es la que recibe el precio pactado por la prestacion, es decir, quien
realiza la venta. Resulta obvio que cada parte necesita de la existencia de
la otra para cumplir su funcién, lo que se plasma en la conocida expresion
“‘compra-venta”.
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COMERCIALIZACION.- Por comercializacion se refiere al conjunto de
actividades desarrolladas con el objetivo de facilitar la venta de una
determinada mercancia, producto o servicio, es decir, la comercializacion
se ocupa de aquello que los clientes desean.

DOCUMENTOS MERCANTILES.-

Los documentos mercantiles son titulos, efectos, recibos, facturas, notas
de débito y crédito, planillas de sueldos, vales de mercaderias, etc. Los
cuales sirven para legitimar el ejercicio de las transacciones y documentar
las operaciones mercantiles en los comprobantes de contabilidad.

Estos documentos mercantiles se concentran en el Departamento de
Contabilidad, donde el profesional contador obtiene los datos necesarios
para procesar las cuentas y efectuar los asientos contables en los
comprobantes de contabilidad.

Cuanto mas grande sea la empresa mucho mayor serd la necesidad de
usar estos documentos.

CLASES DE DOCUMENTOS MERCANTILES

Dentro la idea de documentacion mercantil, toda constancia escrita de
una transaccion comercial se puede utilizar para:

Certificar los registros contables realizados en libros de contabilidad.

Probar un hecho desde el punto de vista legal.

Partiendo desde el segundo uso, podemos observar que los libros de
contabilidad son tan s6lo un medio de prueba y en ciertos casos puede
convertirse en elemento fundamental para decidir un fallo.
Por tal importancia estos documentos son clasificados en:

Documentos Negociables. Son todos aquellos documentos que se
pueden negociar a través de endosos, descuentos en una entidad
financiera antes de su vencimiento.

Documentos no Negociables. Son todos aquellos documentos que
sirven de base para los registros en los libros de contabilidad y a la vez
pueden formar pruebas desde el punto de vista legal
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LETRA DE CAMBIO

PAGARES

NEGOCIABLES

CHEQUES

DOCUMENTOS RECIBOS

MERCANTILES

FACTURAS

VALES

NO NEGOCIABLES

NOT. REMISION

NOT. DE ABONO

NOT. DE CREDITO

Acopio/ etapa analitica: esta primera etapa de la produccién, las
materias primas se retnen para ser utilizadas en la fabricacién. El objetivo

principal de una empresa durante esta fase del proceso de produccion es
conseguir la mayor cantidad de materia prima posible al menor costo.
Costo. - Esta representado por el conjunto de los esfuerzos expresados

cuantitativamente, que se solicitan para fabricar un objeto.

Gasto. - Esta relacionado directamente con los departamentos de
administracion, ventas y con los servicios financieros, en consecuencia,

es un valor no recuperable ni inventariable.

Mano de Obra Directa. - Es aquella directamente implicada en la

elaboracién de un producto concluido que puede relacionarse con éste
con intencion y que constituyen un valor al costo en la fabricacion del

articulo.
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Mano de Obra. - Se denomina a la fuerza creativa del hombre, de
caracter fisico o intelectual, requerida para transformar con la ayuda de

maquinas, equipos o tecnologia los materiales en productos terminados.

Procesamiento/ etapa de acondicionamiento: la adecuacion a las
necesidades del cliente o la adaptacién del producto para un nuevo fin
son las metas de esta fase productiva, que es la mas orientada hacia la
comercializacion propiamente dicha. Transporte, almacén y elementos
intangibles asociados a la demanda son las tres variables principales a

considerar en esta etapa.

Proceso de Produccién. - Es el conjunto de operaciones unitarias

necesarias para modificar las caracteristicas de la materia prima.

Produccién bajo pedido: en esta modalidad productiva solamente se
fabrica un producto a la vez y cada uno es diferente, no hay dos iguales,
por lo que se considera un proceso de mano de obra intensiva. Los
productos pueden ser hechos a mano o surgir como resultado de la
combinacion de fabricacion manual e interaccion de maquinas y/o

equipos.

Produccién continua: permite fabricar muchos miles de productos
idénticos vy, a diferencia de la produccién en masa, en este caso la linea
de produccion se mantiene en funcionamiento 24 horas al dia, siete dias a

la semana.

Produccidén en masa: es como se denomina a la manufactura de cientos
de productos idénticos, por lo general en una linea de fabricacion. Este
proceso de produccion, a menudo, implica el montaje de una serie de
sub-conjuntos de componentes individuales y, generalmente, gran parte
de cada tarea se halla automatizada lo que permite utilizar un ndmero
menor de trabajadores sin perjuicio de la fabricacion de un elevado

nimero de productos.
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Produccién por lotes: con la frecuencia que sea necesario se produce
una pequefia cantidad de productos idénticos. Podria considerarse como
un proceso de produccion intensivo en mano de obra, pero no suele ser
asi, ya que lo habitual es incorporar patrones o plantillas que simplifican la
ejecucion. Las maquinas se pueden cambiar facilmente para producir un

lote de un producto diferente, si se plantea la necesidad.

Produccidén/ etapa de sintesis: durante esta fase, las materias primas

que se recogieron previamente se transforman en el producto real que la
empresa produce a través de su montaje. En esta etapa es fundamental

observar los estandares de calidad y controlar su cumplimiento.
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CAPITULOII

METODOLOGIA

PRESENTACION DE LA EMPRESA

KIMAR es una comercializadora que ha estado trabajando en el area de
la acuacultura por mas de 9 afios, tanto en el area de produccion como de
exportacion de camardén .Hoy en dia estamos comercializando nuestros
servicios dentro del pais, y estamos alcanzando nuestro objetivo principal,
el cual es de convertirnos en una de las empresas con mas éxito dentro

del sector de la industria camaronera.

KIMAR asume una politica de revision y mejora continua para defender el
progreso y desarrollo de la sociedad cada afio. KIMAR comparte la actual
filosofia comercial mundial basada en la consideracion de las cuestiones

medioambientales en la produccion de camardn y su comercializacion.
Objetivo

Mostrar una nueva alternativa con gran aceptacion en el mercado de los
camarones con gran variedad de productos que cautive a quienes los
deguste y proveer al mercado internacional en las diversas necesidades

de productos asequibles a los diferentes consumidores.
Mision

Tiene como misién satisfacer plenamente las necesidades de todos sus
clientes. Esto se cumplira mediante un nivel de servicio caracterizado por
la excelencia, con un equipo humano comprometido a través de
capacitaciones que mejoran su capacidad personal asiéndonos esto
agiles, profesionales y de muy buena calidad a partir de una intima
relacion con el cliente. En el desarrollo de esta mision, se garantiza una

adecuada y armoniosa relacién con proveedores y clientes.
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Visién

Es una empresa reconocida y posicionada a nivel nacional por su
excelente calidad y mejor alternativa en camarones generando en

nuestros clientes un grado maximo de satisfaccion y atencion.

Investigacion Descriptiva.

En los estudios realizados se busca demostrar soluciones de hechos
reales, de una forma correcta y con procesos que logren con el objetivo
principal que es mejorar las gestiones en el Departamento Financiero de

la mano con el Departamento Contable.
Investigacion Correlacional.

En este estudio pretendemos responder a cada pregunta generada en la
investigacion, el propoésito es de resolver las variables en un tiempo
prudente que ha generado la cartera vencida y en la rentabilidad

financiera que puede generar.

Tipos de Investigacion

Cuando se inicia el capitulo de la metodologia lo primero que se
encuentra el investigador es la definicién del tipo de investigacion que
desea realizar.

La propuesta del tipo de investigacion determinara los pasos a seguir del

estudio, sus técnicas y métodos que puedan emplear en el mismo.

En general determina todo el enfoque de la investigacion influyendo en
instrumentos, y hasta la manera de cOomo se analiza los datos
recaudados. Asi, el punto de los tipos de investigacion en una
investigacion va a constituir un paso importante en la metodologia, pues

este va a determinar el enfoque del mismo.
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Este puede dividirse en dos tipos principales de Campo o de Laboratorio.

Que a su vez puede clasificarse en cuatro tipos principales:

Estudios Exploratorios: También conocido como estudio piloto, son

aguellos que se investigan por primera vez o son estudios muy pocos

investigados. También se emplean para identificar una problemética.

Estudios Descriptivos: Describen los hechos como son observados.
Estudios Correlaciénales: Estudian las relaciones entre variables
dependientes e independientes, 0sea se estudia la correlacién entre dos
variables.

Estudios Explicativos: Este tipo de estudio busca el porqué de los

hechos, estableciendo relaciones de causa- efecto.

Hernandez, Fernandez y Baptista (2003) establecen estos cuatro tipos de
investigacion, basandose en la estrategia de investigacion que se emplea,
ya que “el disefio, los datos que se recolectan, la manera de obtenerlos, el
muestreo y otros componentes del proceso de investigacion son distintos
en estudios exploratorios, descriptivos, correlacionales y explicativos” (p.
114). No obstante, existen otras maneras de clasificar los tipos de

investigaciones, por ejemplo, se pueden clasificar segun:

El proceso formal:

Este se refiere al método que se emplea en el estudio, se divide en:
Método deductivo: Parte de una premisa general para obtener las
conclusiones de un caso particular. Pone el énfasis en la teoria, modelos
tedricos, la explicacion y abstracciéon, antes de recoger datos empiricos,

hacer observaciones 0 emplear experimentos.

Método inductivo: Se analizan solo casos particulares, cuyos resultados
son tomados para extraer conclusiones de caracter general. A partir de

las observaciones sistematicas de la realidad se descubre Ila
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generalizacion de un hecho y una teoria. Se emplea la observacién vy la
experimentacion para llegar a las generalidades de hechos que se repiten

una y otra vez.

Método hipotético-deductivo: A través de observaciones realizadas de
un caso particular se plantea un problema. Este lleva a un proceso de
induccién que remite el problema a una teoria para formular una hipotesis,
que a través de un razonamiento deductivo intenta validar la hipétesis

empiricamente.

El grado de abstraccion:

Este se divide en:

Investigacion pura (basica): Esta investigacion busca aumenta la teoria,
por lo tanto, se relaciona con nuevos conocimientos, de este modo no se
ocupa de las aplicaciones practicas que puedan hacer referencias los

analisis teoricos.

Investigacion aplicada: Su principal objetivo se basa en resolver

problemas précticos, con un margen de generalizacion limitado. De este
modo genera pocos aportes al conocimiento cientifico desde un punto de

vista tedrico.

El grado de generalizacién:

Se divide en:

Investigacion fundamental: A partir de la muestra de sujetos, la
conclusion de la investigacion se hace extensiva a la poblacion y se
orienta a las conclusiones. Su objetivo se centra en el aumento de

informacidn tedrica y se relaciona con la investigacion pura (basica).
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Investigacion accion: Se centra en generar cambios en una realidad
estudiada y no coloca énfasis en lo tedrico. Trata de unir la investigacion
con la practica a travées de la aplicacion, y se orienta en la toma de

decisiones y es de caracter ideogréfico.

La naturaleza de los datos:

Su divisién es:

Metodologia cuantitativa: Para cualquier campo se aplica la
investigacion de las Ciencias Fisico-Naturales. El objeto de estudio es
‘externo” al sujeto que lo investiga tratando de lograr la maxima
objetividad. Intenta identificar leyes generales referidas a grupos de sujeto
0 hechos. Sus instrumentos suelen recoger datos cuantitativos los cuales
también incluyen la medicion sistematica, y se emplea el analisis

estadistico como caracteristica resaltante.

Metodologia cualitativa: Es una investigacion que se basa en el andlisis
subjetivo e individual, esto la hace una investigacion interpretativa,

referida a lo particular.

La orientacion:

Esta se divide en:

Investigacion orientada a conclusiones: esta engloba la metodologia

cuantitativa.

Investigacion orientada a decisiones: No se centra en hacer aportes

tedricos, mas bien su objetivo es buscar soluciones a los problemas. La
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investigacion accion forma parte de este tipo de investigacion y se vale de

algunas metodologias cualitativas.

La manipulacion de variables:

Se centra en la manera como se desea controlar o no las variables. Se
divide en:
Investigacion descriptiva: No hay manipulacion de variables, estas se
observan y se describen tal como se presentan en su ambiente natural.
Su metodologia es fundamentalmente descriptiva, aunque puede valerse

de algunos elementos cuantitativos y cualitativos.

Investigacion experimental: Se manipula una o varias variables

independientes, ejerciendo el maximo control. Su metodologia es

generalmente cuantitativa.

Investigacion “ex post facto”: No se controlan las variables
independientes, dado que el estudio se basa en analizar eventos ya
ocurridos de manera natural. Como el evento ya ha ocurrido los métodos

de analisis pueden ser descriptivos o experimentales.

La naturaleza de los objetivos:
Se refiere en cuanto al nivel de conocimiento que se desea alcanzar. Esta

se divide en:
Investigacion exploratoria: Es considerada como el primer acercamiento

cientifico a un problema. Se utiliza cuando éste aun no ha sido abordado
o no ha sido suficientemente estudiado y las condiciones existentes no

son aun determinantes.

Investigacion Descriptiva: Se efectla cuando se desea describir, en

todos sus componentes principales, una realidad.
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Investigacion correlacional: Es aquel tipo de estudio que persigue medir

el grado de relacién existente entre dos o mas conceptos o variables.

Investigacion explicativa: Es aquella que tiene relacion causal, no sélo

persigue describir o acercarse a un problema, sino que intenta encontrar
las causas del mismo. Puede valerse de disefios experimentales y no

experimentales.

Investigacion experimental: EI objetivo se centra en controlar el
fendbmeno a estudiar, emplea el razonamiento hipotético-deductivo.
Emplea muestras representativas, disefio experimental como estrategia
de control y metodologia cuantitativa para analizar los datos.

Investigacion predicativa: Se plantea predecir fendmenos o hechos
basandose en datos anteriores y técnicas cuantitativas tales como

regresion multiple o andlisis causal.

El tiempo en que se efectuan:

El tiempo determina el tipo de investigacion, existen dos tipos:
Investigaciones sincrdénicas: son aquellas que estudian fenbmenos que

se dan en un periodo corto.

Investigaciones diacronicas: Son aquellas que estudian fenbmenos en
un periodo largo con el objeto de verificar los cambios que se pueden

producir.

La dimension cronoldgica:

Esta se divide en:

Investigacion historica: se encarga de describir fenbmenos que
acontecieron en el pasado basandose en fuentes histéricas o

documentos. Se basa fundamentalmente en describir los hechos.
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Investigacion descriptiva: Describe los fendmenos como aparecenen la
actualidad. Estos pueden ser longitudinales o transversales, cualitativos o

cuantitativos.

Investigacion experimental: Predice lo que ocurrira si se produce alguna
modificacion en la condicion actual de un hecho, para logra esto aplica el
razonamiento hipotético-deductivo y la metodologia suele ser cuantitativa.
Los experimentos pueden realizarse en el laboratorio o pueden ser de

campo.

El enfoque:

Se puede dividir en:

Método experimental: Se experimenta con una variable independiente
gue puede ser manipulada si asi lo desea el investigador, esto implica que
habra una intervencién o experimentacion. Frecuentemente se aplica en

el andlisis de los datos una ANOVA o andlisis de varianza.

Método correlacional: No se manipula una variable independiente
experimental y se basa en la observacion, no obstante, se emplea una

correlacion de Pearson para el andlisis de los datos.

Las fuentes:

Estas son:

Investigacion bibliografica: Es la revision bibliografica de tema para
conocer el estado de la cuestion. La busqueda, recopilacion,
organizacion, valoracion, critica e informacion bibliografica sobre un tema
especifico tiene un valor, pues evita la dispersion de publicaciones o

permite la vision panordmica de un problema.

Investigacion metodoldgica: Indaga sobre los aspectos tedricos y
aplicados de medicién, recoleccion y andlisis de datos o de cualquier
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aspecto metodoldgico.

Investigacion empirica: Se basa en observacién y experimentacion,
puede emplear metodologia cualitativa y cuantitativa, razonamiento
hipotético-deductivo, ser de campo o laboratorio y se pueden emplear

métodos transversales o longitudinales, entre otros.

La naturaleza de la informacion:

La informacibn que se recoge para responder al problema de
investigacion:
Investigacion cuantitativa: Utiliza predominantemente informacion de

tipo cuantitativo directo. Se pueden emplear en los estudios de las

Ciencias Fisicas. Se encuentran:

Estudios cuantitativos con datos secundarios: Los cuales, a diferencia

de los dos anteriores, abordan analisis con utilizacion de datos ya

existentes.

Investigacion cualitativa: Es aquella que persigue describir sucesos
complejos en su medio natural, con informacién preferentemente

cualitativa. Se suelen emplear en los estudios de las Ciencias Sociales.

Los principales tipos de investigacion cualitativa son:

Investigacion Participativa: Es un estudio que surge a partir de un
problema que se origina en la misma comunidad, con el objeto de que en
la busqueda de la solucién se mejore el nivel de vida de las personas

involucradas. Dentro de la investigacion participativa se pueden encontrar:

1. Estudio de casos: Es el estudio de sucesos que se hacen en uno

0 pOCOS grupos naturales.
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2. Estudio Etnografico: Es una investigacion en la cual el
investigador se inserta, camuflado en una comunidad, grupo o
institucion, con el objeto de observar, con una pauta previamente

elaborada.

El lugar:

Estos se dividen en:

Investigacion de laboratorio: Dado que el maximo objetivo es el control,
se realiza en un ambiente controlado (de tipo laboratorio) pues carece de
las caracteristicas propias del ambiente natural. Se crea el ambiente

optimo, es de tipo experimental y emplea metodologia cuantitativa.

Investigacion de campo: la investigacion se centra en hacer el estudio
donde el fenbmeno se da de manera natural, de este modo se busca
conseguir la situacion lo mas real posible. Se pueden incluir e xperimentos
de campo y la investigacion ex post facto empleando metodologia

cualitativa.

La muestra:

Se emplea solamente en las ciencias sociales, aunque también se puede
realizar con animales, dividido en:

Estudio de grupo: Para este estudio se emplean muestras grandes de
sujetos, seleccionadas por algun método de seleccion aleatoria, aunque
también puede estudiar muestras de sujetos no aleatorios. Se emplea una
metodologia cuantitativa y los andlisis se hace a través de la estadistica
para generalizar los resultados. En los casos de estudio de grupos

pequerios, se suelen hacer analisis cualitativos.
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Estudio de sujeto Unico: Se estudia un solo sujeto, es totalmente
cualitativo y sus resultados no pueden emplearse para generalizar

informacion.

Latemporalizacion:

Son:

Métodos transversales: Se realiza en un lapso de tiempo corto. Es como
tomar una instantdnea de un evento.

Métodos Longitudinales: El estudio se hace en un tiempo prolongado
viendo la evolucion del evento bajo estudio. Es como una pelicula de un

evento.

A partir de todos estos tipos de investigacion surge la gran interrogante...
¢cual es el mejor tipo de investigacion? Si se observa los pasos de la
investigacion explicativa se nota que esta involucra la exploracion,
descripcion y la correlacion, lo cual llevaria a pensar que es la mejor
investigacion. Pero si se analiza a través de las demas clasificaciones, se
puede ver una interrelacién entre ellas mismas, predominando la
metodologia cualitativa o cuantitativa, si es experimental o no, si es
longitudinal o transversal. La respuesta es muy sencilla... todas las
investigaciones son buenas dependiendo del tipo de estudio. La
escogencia de un tipo de investigacion va a depender de los resultados
gue se desea lograr al final. Por lo tanto, la escogencia inadecuada puede
llevar a que una investigacion sea “mala”, dado que su empleo no era el

mas adecuado para lo que el investigador buscaba.

De este modo, toda investigacion va mas alld de los limites de un
individuo investigador para ubicarse en redes de problemas, temas e
intereses que muchas veces abarcan largos periodos histéricos y varias
generaciones de estudiosos, constituyendo asi una
vision transindividual de cualquier proceso de investigacion. Cuando un
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investigador elige un problema de estudio dentro de una tematica
determinada, lo que hace es inscribirse dentro de una red teméatica y
probleméatica en la que también trabajan y han estado trabajando otros
investigadores. Estas redes suelen tener en el tiempo toda una trayectoria
de desarrollo y que, a su vez, mantiene sucesivas y complejas conexiones
con otras redes y su Programa de Investigacion o Lineas de trabajo,
gque remite a secuencias de desarrollo en torno a un problema global y
que aglutina a Grupos Académicos. Galileo y Einstein ilustraron
perfectamente bien este concepto cuando declararon que el éxito de sus
trabajos personales se debia al hecho de haber caminado "sobre hombros
de gigantes", refiriéndose precisamente a que retomaron planteamientos
previamente formulados y se basaron en intentos y soluciones anteriores
a ellos, sin tener que comenzar desde cero (Padron, 1998). No obstante,
la escogencia correcta del tipo de investigacion juega un papel crucial

para el éxito de toda investigacion. (Nacional).

TECNICAS DE RECOLECCION DE DATOS

En cuanto a las técnicas de investigacion cientifica se consideraron de
dos formas principales: Investigacion de Campo y la investigacion

Participativa.
Utilizamos dos instrumentos de investigacion para la obtencién de datos
que permiten diagnosticar la situacion inicial del objeto de investigacion,

mediante el andlisis e interpretacién de los resultados.

Encuesta de respuestas cerradas a los Gerentes y Administrativos de la

comercializadora Kimar
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POBLACION Y MUESTRA

Las estadisticas de por si no tienen sentido si no se consideran o se
relacionan dentro del contexto con que se trabajan. Por lo tanto, es
necesario entender los conceptos de poblacién y de muestra para lograr
comprender mejor su significado en la investigacién educativa o social

que se lleva a cabo.

POBLACION - es el conjunto total de individuos, objetos o medidas que
poseen algunas caracteristicas comunes observables en un lugar y en un
momento determinado. Cuando se vaya a llevar a cabo alguna
investigacion debe de tenerse en cuenta algunas caracteristicas

esenciales al seleccionarse la poblacion bajo estudio.

Entre éstas tenemos:
1. Homogeneidad - que todos los miembros de la poblacién tengan
las mismas caracteristicas segun las variables que se vayan a

considerar en el estudio o investigacion.

2. Tiempo -se refiere al periodo de tiempo donde se ubicaria la
poblacién de interés. Determinar si el estudio es del momento
presente o si se va a estudiar a una poblacion de cinco afios atras

0 Si se van a entrevistar personas de diferentes generaciones.

3. Espacio - se refiere al lugar donde se ubica la poblacion de interés.
Un estudio no puede ser muy abarcador y por falta de tiempo y

recursos hay que limitarlo a un area o comunidad en especifico.

4. Cantidad - se refiere al tamafio de la poblacion. El tamafio de la
poblacién es sumamente importante porque ello determina o afecta

al tamafio de la muestra que se vaya a seleccionar, ademas que la
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falta de recursos y tiempo también nos limita la extensién de la

poblacién que se vaya a investigar.

MUESTRA - la muestra es un subconjunto fielmente representativo de la
poblacion.

Hay diferentes tipos de muestreo. El tipo de muestra que se seleccione
dependera de la calidad y cuan representativo se quiera sea el estudio de

la poblacion.

1. ALEATORIA - cuando se selecciona al azar y cada miembro tiene
igual oportunidad de ser incluido.

2. ESTRATIFICADA - cuando se subdivide en estratos o subgrupos
segun las variables o caracteristicas que se pretenden investigar.
Cada estrato debe corresponder proporcionalmente a la poblacion.

3. SISTEMATICA - cuando se establece un patréon o criterio al
seleccionar la muestra. Ejemplo: se entrevistara una familia por

cada diez que se detecten.

El muestreo es indispensable para el investigador ya que es imposible
entrevistar a todos los miembros de una poblacion debido a problemas de
tiempo, recursos y esfuerzo. Al seleccionar una muestra lo que se hace es
estudiar una parte o un subconjunto de la poblacion, pero que la misma
sea lo suficientemente representativa de ésta para que luego pueda

generalizarse con seguridad de ellas a la poblacion.

El tamafio de la muestra depende de la precision con que el investigador
desea llevar a cabo su estudio, pero por regla general se debe usar una
muestra tan grande como sea posible de acuerdo a los recursos que haya
disponibles. Entre mas grande la muestra mayor posibilidad de ser méas

representativa de la poblacion.
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En la investigacién experimental, por su naturaleza y por la necesidad de
tener control sobre las variables, se recomienda muestras pequefias que

suelen ser de por lo menos 30 sujetos.
En la investigacion descriptiva se emplean muestras grandes y algunas

veces se recomienda seleccionar de un 10 a un 20 por ciento de la

poblacién accesible
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Analisis del proceso productivo actual de la camaronera

Recepcidn e inspeccién de materia prima
Lavado

Transporte al Area de Clasificacion
Preclasificacion

Clasificacion

Transporte al &rea de empaque y pesado
Primer glaseo, empaque y pesado

Transporte al area de congelacion

© © N o O b~ wDNRE

Congelacion

10. Transporte al segundo glaseo

11.Segundo glaseo y reempaquetado
12.Inspeccion final

13.Transporte al area de congelacion y almacenaje

14. Almacenamiento del producto terminado
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PREGUNTAS DE ENCUESTAS

DR: BOLIVAR ENTRE CALLEJON S/N Y OSWALDO RODRIGUEZ

TELEFONO:0982813865 * NARANJAL GUAYAS * RUC 0703034090001

Instrucciones:

Estimado(a) colaborador(a), quisiéramos unos minutos de su tiempo para
realizarle algunas preguntas que nos pueden permitir realizar mejoras en
el Analisis de los Niveles de ventas de la Comercializadora Kimar, por lo

que requerimos de tu sinceridad.
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Andlisis de los estados financieros de la camaronea

Dentro de este punto se determinara, la factibilidad financiera de exportar
el camardn, para esto se presenta un balance del 2015 en el cual
podremos mirar de forma habitual las ventas, costos y gastos que posee
la compafia.

cuadro 1 Estado de resultados

Estado de Resultados

Al 31 de Diciembre 2015

Ventas $85.610,00
Costo de Produccion $ 35.890,50
Utilidad Bruta $49.719,50
Gastos de Administracion $17.687,97
Gastos de Ventas $9.611,28
Gastos Financieros $ 625,00
Utilidad antes de PT $21.795,25
Participacion Trabajadores $ 3..269,29
Utilidad antes IR $18.525,96
Impuesto a la Renta $1.852,60
Utilidad Neta $16.673,36

Fuente: Elaboracion propia
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A continuacion se ha realizado un estado de resultados para el
mismo afio, afladiendo la actividad exportadora para determinar cual

seria la variacion.

cuadro 2 Estado de Resultado

Estado de resultados
Al 31 de Diciembre 2015

Ventas Internas | Exportacion Total
Ventas 307.520,00 | 66.150,00 373.670,00
Costo de Produccién 15.934,40 16.934,40 32.868,80
Utilidad Bruta 13.817,60 49.215,60 63.033,20
Gastos de
Administracion 7.389,40 8.389,40 15.778,80
Gastos de Ventas 3.080,91 4.080,91 7.161,82
Gastos Financieros 263 263 526,00
Gastos de Exportacion 0 6.826,07 | 6.826,07
Utilidad antes de PT 2.084,29 28.656,23 30.740,52
Participacion
Trabajadores 312,64 4.448,43 1 4.761,07
Utilidad antes IR 1.771,65 25.207,79 26.979,44
Impuesto a la Renta 442,91 6.301,95| 6.744,86
Utilidad Neta 1.328,74 18.905,84 20.234,58

Fuente: Elaboracién propia
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cuadro 3Variacion de los estados financieros aumentado la actividad

exportadora
Sin exportar Exportando Variaciéon
16152 20235 25,28%

Gastos de exportacién

En la siguiente tabla se detallan los gastos de exportacion, mismos

gue fueron afadidos al estado de resultados anterior.

cuadro 4 Gastos de exportacion

DETALLE Costo COSTO ANUAL
Tramite

FOB

Agente de 500 2.000,00

Aduana

Tramites 1.170,84

Aduaneros

Transporte 800

Pago Ingreso a 75 300

Puerto

(INARP

Cargo por 114 456

Manipuleo en

Terminal

Bodega en 300 1.200,00

puerto (INARPI)

Estiba 200 800

Cup6n CORPEI 0,015 99,23

Redimible

COSTO TOTAL 1189,015 6.826,07

FOB

Fuente: Elaboracién propia
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Balance general

Dentro del balance general se puede apreciar la situacion de la

empresa, se detallan los activos fijos de la empresa, divididos en fijos,

intangibles

y el disponible que mantiene, versus los pasivos de la

empresa, que es la deuda que mantiene la misma y el patrimonio.

También se colocaran 2 balances, el uno tomando en cuenta la actividad

exportadora y el otro base que se obtuvo de la empresa, es decir sin

exportar.

cuadro 5 Balance General Sin Exportar

Activo Pasivo
120.968,69
526
. Pasivo a
Corriente Corto Plazo
Pasivo a 2.345.00
Largo Plazo
Caja 20.968,69
Fijo 109.033,38
Terrenos 80.000,00
Magquinaria 5.200,00 Patrimonio
Muebles de Capital
Oficina 2.460,00 Social 110.979,00
Equipo de 740 Utilidades 16.152,07
Oficina
Equipo de 1.400,00
coémputo
Vehiculo 18.000,00
Instalaciones 5.000,00
Gasto de
Constitucion 1.050.00
() depteciacion | ¢ 4.816,62
Total Activos $ 130.002,07 Total Pasivo 130.002,07

Fuente: Elaboracion propia
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cuadro 6 Balance General Exportando

Activo Pasivo
. Pasivo a
Corriente Corto Plazo
25.051,20
526
Pasivo a
2.345,00
Largo Plazo
Caja 25.051,20
Total de 2.871,00
Pasivo
109.033,38
Fijo
Terrenos 80.000,00
Maquinaria 5.200,00 Patrimonio
Muebles de 2.460,00 Capital Social 110.979,00
Oficina
Equipo de 740 Utilidades 20.234,58
Oficina
Equipo de 1.400,00
coémputo
Vehiculo 18.000,00
Instalaciones 5.000,00
Gasto de 1.050,00
Constitucién
(-) depreciacion -$ 4.816.62
acumulada
Total Activos 134.084,58 Total Pasivo 134.084,58

Fuente: Elaboracién propia

La diferencia entre ambos es de $ 4.082,51 debido a que es lo que
incrementan las utilidades cuando se incorpora la actividad exportadora,
por lo tanto aumentan tanto en la cuenta utilidades, como en caja en

forma de disponible.
Propuesta de plan de mejoras

Para mejorar la gestion en el del nivel de las ventas se propone sefialar
procesos para la produccibn de camarones realizando talleres de
capacitacion para el personal de como implementar los procesos de

produccién.
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CAPITULO IV
ANALISIS E INTERPRETACIONDE LOS RESULTADOS

ANALISIS DE LOS RESULTADOS OBTENIDOS DE LAS ENCUESTAS
REALIZADAS AL PERSONAL ADMINISTRATIVO Y GERENTES DE LA
COMPANIA EMPRESA COMERCILIZADORA KIMAR DE LA CIUDAD
DE NARANJAL.

Con la finalidad de conocer la situacion actual del manejo de las cuentas
por cobrar de la Empresa Comercializadora Kimar de la ciudad de
Naranjal, se procedié a encuestar diferentes empleados Administrativos y
Gerentes de la empresa. En la que se elaboré6 un cuestionario para

obtener la informacion que a continuacion se detalla.

1. ¢(Quétiempo usted tiene en la compafia?

2. ¢Conoce la actividad comercial y empresarial que realiza la

compafia?

3. ¢Sabe usted cual es la situacibn econdmica actual de la

compaifia?

4. tiene Usted conocimiento de las formas de cobros con

nuestros clientes?
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5. ¢Considera usted que el horario de trabajo de la empresa

ayuda a obtener mejores rendimientos de sus trabajadores?
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PREGUNTA 1.

1.- Que tiempo usted tiene en la compafiia?

Tabla. N. 4.2: Tiempo que trabaja en la Comercializadora Kimar del Canton Naranjal.

1 |Menos de 1 afo 2 20%
2 |5 Afos 3 30%
3 |Mas de 10 afios 5 50%

Total 10 100%

Haborado por: H Autor

Grafico 4.1 Periodo de tiempo que trabaja en la compafia Meditop de la ciudad de Guayaquil.

Tiempo que trabaja en la empresa Comercializador Kimar del
canton Naranjal.

50% 1
45% -
40% -

35% 1
30% -
25% -
20% -

15% -
10% -
5%

0% T T i
Menos de 1 afio 5 Afios Mas de 10 afos

NSO

S

Flaborado por: B Autor

1. Del 100 % de las personas encuestadas el 50% trabaja desde
hace mas de 10 afios, el 30% mas de 5 afios; y el 20% son
trabajadores nuevos con menos de 1 afio que laboran en la
Comercializadora Kimar del Canton Naranjal, por lo tanto,
considero que las repuestas obtenidas son a la investigacion
planteada.
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PREGUNTA 2.

2.- Conoce la actividad comercial y empresarial que realiza

compafia?

Tabla. N. 4.3 Conoce la actividad comercial de la Comercilizadora Kimar

Sl NO TAL VEZ
N°Empleados 10 0 0
Porcentaje 100% 0% 0%

Haborado por: H Autor

Grafico 4.2 Conoce la actividad comercial de la Comercilizadora Kimar

Conoce la Actividad comercialy
empresarial de la Comercilizadora

100%

80%

60%

40%

20%

0% a T T |/
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Haborado por: B Autor

1. ElI 100% de los encuestados supieron contestar que si conocen

la actividad comercial y empresarial de la Empresa

Comercializadora Kimar en el Canton Naranjal. Corroborando

que tienen claro conocimiento de la actividad realizada dentro

de la compaiiia.
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PREGUNTA 3.

3.- Sabe usted cual es la situacion econdmica actual de la compafia?

Tabla. N. 4.4 Sabe usted cual es la situacién econémica de la Comercializadora Kimar.

1 Sl 6 60%
2 NO 1 10%
3 TAL VEZ 3 30%

Total 10 100%

Haborado por: B Autor

Grafico 4.3 Sabe usted cual es la situacion econémica de la Comercializadora Kimar.
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Haborado por: B Autor

1. Sobre la pregunta antes mencionada el 60% de los

encuestados si sabe sobre la situacién econdmica actual que
presenta la empresa Comercializadora Kimar, el 10% no sabe; y
el 30% tal vez dice saber algo. ElI mayor porcentaje son los
colaboradores que le ponen mas énfasis en los resultados de la

compafia.
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PREGUNTA 4.

4.- Tiene Usted conocimiento de las formas de cobros con nuestros

clientes?

Tabla. N. 4.5 Conoce las formas de cobranza para nuestros clientes.

1 Sl 7 70%
2 NO 1 10%
3 TAL VEZ 2 20%

Total 10 100%

Haborado por: B Autor

Grafico 4.4 Conoce las formas de cobranza para huestros clientes.

Conoce las formas de cobranzapara nuestros clientes.
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Haborado por: B Autor

2. El 70% de los encuestados conocen las formas de cobranza,

pero indican que no son bien aplicadas a sus clientes y el 30%

no sabe de qué se trata. Por lo que amerita una induccién de

las formas o métodos de cobro.
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PREGUNTA 5.

1. ¢Considera usted que el horario de trabajo de la empresa

ayuda a obtener mejores rendimientos de sus trabajadores?

1 Sl 8 80%
2 NO 0 0%
3 TAL VEZ 2 20%
Total 10 100%
Ventas

LN
ENO
W TALVEZ
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VERIFICACION DE LAS VARIABLES

4.1.1 Tabla. N. 4.8 Verificacion de las variables

VARIABLES

VERIFICACION

Por la falta de comunicacién entre

algunos empleados se genera un

problema entre departamentos que no
informacion  de

permite conocer la

madera &gil y oportuna.

Verificando en la pregunta 4 en donde el
20% no conoce las formas de cobro a los
clientes, por lo que genera el poco interés
sobre el retorno de los ingresos de la

compafiia.

El deficiente control e implicacién de los
trabajadores administrativos y
de

contabilizacion de las cuentas por cobrar

gerenciales en el proceso

afecta los resultados que presenta la

empresa comercializador Kimar del

Canton Naranjal.

La verificacion de esta variable lo
comprobamos en el planteamiento de la
pregunta 5 donde el 20% ha mencionado
que los horarios no son los adecuados
para obtener un mejor rendimiento de la
Comercializadora Kimar ubicada en ek

Canton Naranjal

Elaborado por: El autor
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PLAN DE MEJORAS

Meta:
Responsable:

QUE?

Determinar procesos

para la produccion de
camarones

Aumento en el nivel de las ventas

Helen
¢ QUIEN?

Helen, el personal
de la Camaronera
Kimar

¢COMO? ¢POR QUE? ¢DONDE? ¢CUANDO?
Disefiar procesos Necesidad de Camaronera Kimar
para la produccion de = aumentar el nivel
camarones de ventas. Permanente

Para disminuir
Realizando talleres las falencias en
de capacitacion para | los procesos de
el personal de como produccion de
implementar los camarones
procesos de
produccion
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CONCLUSIONES

Una de las causas que mas incide en el nivel de las ventas es el

tiempo transcurrido entre la fecha en que se hace el pedido.

La comercializadora Kimar esta presentando costo elevado de la

materia prima que se importan para el crecimiento del camarén,

La época invernal y las infecciones son una de las principales
causas en que no se llenen los contenedores por lo consiguiente

hay pérdidas para la comercializadora.

La comercializadora Kimar, estd presentando pérdidas

significativas por tener falencias en el proceso de produccion
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RECOMENDACIONES

e Implementar procesos de produccion de camarén para aumentar el

nivel de ventas.

e Capacitar a los empleados en el manejo de correctos procesos de

produccion.

e Establecer lineamientos en las funciones que los empleados

ejercen.
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