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file://///Users/rick/Desktop/TESIS%20PARA%20MAÑANA%20.docx%23_Toc113054417
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Resumen:

La empresa “A la Medida” ofrece un servicio complementario a la industria textil que permite la
elaboracion, personalizacion, arreglo y detallado de prendas de vestir, y complementos; situa sus
actividades en la ciudad de Cuenca y presenta una larga trayectoria en el mercado sin lograr su
posicionamiento.

La presente investigacion tiene por objetivo emplear el modelo Ohmae enfocado en las 3C’s y el
estudio de entorno como plan estratégico para la empresa “A la Medida” en la ciudad de Cuenca
permitiendo conocer la historia de la industria textil y de la empresa en el canton, establecer las
bases de la empresa con un enfoque de corporacion, conocer a los verdaderos clientes e identificar
factores claves referente al mercado.

Finalmente, con el estudio de macro y micro entorno conseguimos datos ttiles para la toma de
decisiones en la empresa poniendo énfasis en la competencia directa e indirecta de “A la Medida”.

Palabras clave: 3C’s, Administracion Estratégica, industria textil., macro y micro entorno,
modelo Ohmae

Abstract:

The company "A la Medida" offers a complementary service to the textile industry that allows the
elaboration, personalization, arrangement and detailing of garments, and accessories. The
company’s heardquarters are located in Cuenca and has a long history in the market without
reaching its positioning in the market.The objective of this research was to use the Ohmae model
focused on the 3C's and the study of the environment as a strategic plan for the company "A la
Medida" in Cuenca to know the history of the textile industry and the company in the area, to
establish the foundations of the company with a corporate approach, to meet the true customers
and to identify key factors of reference in the market. Finally, with the macro and micro
environment, useful data for decision making in the company was obtained, emphasizing the
direct and indirect competition of “A la Medida”.

Keywords:3C’s, Ohmae model, Strategic Management, macro and micro environment,
textile industry
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CAPITULO 1

1. RESENA DE LA INDUSTRIA TEXTIL CUENCANA Y
DE LA EMPRESA “A LA MEDIDA”.

1.1.Historia y crecimiento de la industria textil en el canton
Cuenca.

Segun varios historiadores la época de la colonia en el Ecuador, marca el inicio de la
industria textil nacional, hallazgos historicos de lana de oveja utilizada como materia
prima en obrajes para la elaboracién de tejidos permiten constatar dicha aseveracion, la
industria textil nacional a logrado constituir un sector textil que poco a poco ha crecido
hasta convertirse en un pilar econémico del pais.

Si nos ubicamos en una linea temporal y tomamos como base la época incaica y la
posterior época colonial, a finales del siglo XVI, podemos ver que la produccion textil
empieza a formar parte de las actividades econdmicas mas importantes de la Real
Audiencia de Quito, esto hasta mediados del siglo XVI1I1, época en la que se desataria una
crisis econémica que perdurard hasta inicios del siglo XX donde la industria textil
nuevamente se vio beneficiada debido a la modernizacion de la industria en el pais.

El primer crecimiento textil-industrial tuvo su apogeo en 1930 con un alcance
geografico que abarcaba a las provincias de la sierra desde el norte de Ibarra hasta el
cantdn Cuenca limite sur de este crecimiento industrial; las fabricas de estas ciudades,
bien articuladas gracias al ferrocarril, llegaron a representar el 90% de las industrias
textiles del pais.

Para (Cuvi, 2015) el crecimiento de la industria favorecio a los ingresos por exportacion
que para la época pasaban de 200 mil sucres a 1millon de sucres, siendo Colombia el
primer pais consumidor de la produccion textil ecuatoriana.

En la region Austral, especificamente la ciudad de Cuenca desde finales del siglo X1X
hasta la década comenzada en 1930, se puede observar una influencia francesa dentro de
la cultura que se expresa a través de la arquitectura, la poesia y letras, la pintura, la
educacion tanto basica como superior y por supuesto la moda textil entre otras

manifestaciones que en esencia guardan este aire de arte; para constatar este dato solo



basta con fijarse en el mensaje que guardan a través del tiempo las casas sefioriales,
disefios arquitectonicos que custodian el glamour francés de aquella época llena de
nostalgia, este estilo francés no solo se supo apreciar a nivel local también desde aquella
época se pudo apreciar a nivel nacional abriendo para Cuenca nuevas conexiones con el
resto de pueblos.

Si queremos entender las materias primas de la época debemos centrarnos en el
contexto que predominaba en estos afios; la produccion de prendas de vestir estaba
destinada a soportar medios de transporte usados en la época; recordemos que los medios
maés usados eran caballos y carrozas, asi pues podemos entender el uso del casimir grueso
en pantalones y la paja toquilla que llegaba de las afueras de la ciudad al centro para la
realizacion de los sombreros; otra gran influencia fue la ola de migracion de campesinos
a la urbe buscando mejorar la calidad de vida, los sombreros de paja toquilla en la
actualidad también conocidos a nivel internacional como “Panama Hats” son un factor
importante para entender el desarrollo de la capital austral, su distribucion en el resto de
ciudades le dieron popularidad a su lugar de origen poniendo a Cuenca por primera vez

en el mapa como un referente de la industria textil y el desarrollo cultural de la época.

Para (Bermeo Guerrero, 2013)Otro componente que indudablemente permite
entender la moda de la época es la division social bien marcada existente en Cuenca, la
clase alta refiriéndose a personas con posibilidades econdmicas, titulos de nobleza,
apellidos distinguidos, gobernantes; la clase media que se referia a personas que tenian
propiedades en la ciudad y finalmente la clase baja que se refiere a la gente de escasos

recursos e indigenas habitantes en los limites de la ciudad.

La moda en la industria textil ha tenido grandes cambios a través del tiempo y el lugar
donde se analice, estos factores forman un contexto que junto al desarrollo social dan
claros ejemplos de transformacién y sobre todo adaptacion. Para (Moncayo Guijarro,
2021) un ejemplo claro de esta manifestacion revolucionaria fue la liberacion de la mujer
del corsé, para entender esta prenda debemaos ir a su origen, Catalina de Médici introduce
a Francia el corse en el siglo XVI como un método para realzar la figura femenina
acentuar la forma de s que tanto buscaban las mujeres de la época y ensanchar las caderas
permitiendo una caida en forma de globo de las faldas de los vestidos, esta moda
perduraria hasta el siglo XIX, no si hasta que el disefiador Paul Poiret disefiara prendas

que no requerian del corpifio pero encapsulaban las piernas y limitaban el movimiento sin



embargo sus creaciones eran mucho mas comodas en la cintura lo que cambio toda la
historia en las prendas femeninas.

Otra gran influencia para la moda de la época fue el cine que, si bien no era sonoro,
sus imagenes permitian a la poblacién local conocer las novedades de la vestimenta en
otros lugares del mundo, debido a esto los atuendos femeninos tradicionales sufre otro
cambio de 180 grados, las prendas mas sueltas son incorporadas a la vestimenta cotidiana
de la mujer, blusas y faldas eran el conjunto perfecto y los vestidos dejaron totalmente de
lado el entalle agresivo de épocas pasadas, dando lugar a un cambio hacia el lado mas
suave de la figura y el uso de tejidos mas finos como sindnimo de comodidad, en el caso
de los trajes masculinos no muestran grandes cambios el entalle de los chalecos fue menor
asi mismo de los sacos se puede decir que de igual manera de opté por una soltura como
ocurrio con la vestimenta femenina.

El siglo XX es un periodo marcado por el clasismo y el egoismo propio de la elite
de la época en ese periodo de tiempo, los ciudadanos estaban expuestos a la vanidad y el
egoismo de las clases sociales altas; esto porque solo ellos tenian el privilegio de vestir

con elegancia, dejando a los pobres, a los mestizos y a los indigenas sin este derecho.

Como ya hemos podido observar el consumidor de la zona austral es quien decide
que prendas se fabrican en el mercado, en el inicio del siglo XX el algodon se vuelve la
materia prima por excelencia, pero no es hasta la década de los cincuenta cuando esta
fibra toma presencia y se considera el material adecuado para la elaboracién de hilos y
base para los telares, la industrializacion y el desarrollo e investigacion abren puertas a
prendas de vestir que no solo cumplan la funcién de cubrir del frio, si no que también
prevengan enfermedades cutaneas o alteraciones alérgicas. Hoy en dia, la industria textil
ecuatoriana elabora productos a base de todo tipo de fibras, las més utilizadas son el

algodon, el poliéster, el nailon, el acrilico, la lana y la seda.

En lo referente a la ubicacion geografica de la industria podemos ver que a través del
tiempo distintas empresas textiles trasladaron sus instalaciones hacia diversos cantones
del pais mas sin embargo, las provincias con mayor numero de fabricas dedicadas a esta
actividad desde inicios del siglo XX han mantenido con cierta preferencia la region Sierra
las provincias que mayor cantidad de fabricas poseen son Pichincha, Imbabura,
Tungurahua, Azuay Y no es hasta la década de los 50 cuando por primera vez en el pais,
Guayas entra en la lista de provincias productoras textiles. Gracias al desarrollo en



diversas areas como la tecnologia, la cultura y el turismo, Cuenca se ha convertido en una
de las tres ciudades mas importantes de Ecuador después de Quito y Guayaquil.

El cambio en el sistema monetario en el pais de sucre al dolar redujo en el inicio
de 2000 el poder adquisitivo interno, reduciendo asi las ganancias en la industria textil y
aumentado la competitividad de las empresas nacionales frente al mercado externo.
Productos peruanos, colombianos y chinos son factores que en la primera década del 2000
produjeron que la mayoria de las fabricas textiles de la ciudad de Cuenca se redujeran en
tamafio e incluso cesaran sus operaciones.

Nuevamente con los procesos migratorios iniciados a finales de los noventa la
comunicacion y la globalizacion dio paso a un rapido intercambio de informacién, el
ingreso de nuevas divisas provenientes de la migracion a Europa y Estados Unidos le
permitieron a la masa adquirir prendas de manufactura extranjera, dentro de este mismo
aspecto la llegada de migrantes provenientes de Asia produjeron a mediados de la primera
década de los 2000 una fuerte competitividad entre las empresas manufactureras
nacionales.

Ha inicios del afio 2000, la industria textil en Cuenca experiment6 un crecimiento
acelerado, esto debido a la globalizacion y el acceso al conocimiento a través del internet
nuevos conceptos se hacian presentes sostenibilidad, modernizacion, innovacion, son
algunos de ellos y aunque dicha terminologia ya se habia estudiado desde los afos
posteriores a la guerra fria para (AGUILAR-NUEVO et al., 2021) estas dos ultimas
décadas han encontrado en su estudio una forma de expresion ecoldgica que se mantiene
presente en la agenda politica de practicante todo gobierno, esto a causado un sesgo en su
estudio debido a que la perspectiva de encapsula en el medio ambiente desechando por
completo la preservacion cultural e identitaria, temas de suma importancia que se ven
menoscabados por la importancia brindada a la perspectiva ecoldgica.

En la zona Austral la produccion textil de las ultimas dos décadas de igual manera
a adoptado una posicion ecologista que por supuesto es primordial en el proceso de
industrializacion de una zona geografica pero la adopcion de modas rapidas o tendencias
globales han causado una total pérdida cultural en el area textil. Productivamente
hablando en las ultimas dos décadas se registra un gran nimero de pequefias y medianas
empresas especializadas en la produccion de pantalones de mezclilla, suéteres de punto,
camisetas y ropa blanca, textiles para el hogar como lenceria de camas o cortinas,
mochilas y bolsos, etc., esto generado alrededor de 10.000 puestos de trabajo directo y

muchos otros mas de manera indirecta.



Finalmente y como un punto importante dentro de este andlisis historico de la
industria textil cuencana, sabiendo que las crecientes necesidades de la industria textil
requieren atender cada vez mas necesidades del consumidor un grupo de empresarios del
sector de la confeccion, Consejo de la Pequefia Industria (CAPIA) se han unido para
capacitarse en metodologias PAC con la finalidad de hacerle frente a las necesidades de
la industria, gracias a esto se da origen al grupo de empresas textiles Confe-Cuenca, la
asociacion de productores brinda siempre mejoras en la industria y este caso no es la

excepcion.

1.2. Realidad actual de la industria textil en el cantén Cuenca.

La diversificacion en el sector ha permitido que se fabrique un sinnimero de
productos textiles en el Ecuador, siendo los hilados y los tejidos los principales en
volumen de produccion. No obstante, cada vez es mayor la produccion de confecciones
textiles, tanto de prendas de vestir como de textiles de hogar. En la actualidad, la industria
textil y confeccion es la tercera mas grande en el sector de la manufactura, aportando mas
del 7% del PIB Manufacturero nacional.

El sector textil genera varias plazas de empleo directo en el pais, llegando a ser el segundo
sector manufacturero que mas mano de obra emplea, después del sector de alimentos,
bebidas y tabaco.

Segun estudios estadisticos levantados por el Instituto Nacional de Estadisticas y
Censos (INEC), alrededor de 158 mil personas laboran directamente en empresas textiles
y de confeccion. A esto se suma los miles de empleos indirectos que genera, ya que la
industria textil y de confeccion ecuatoriana se encadena con un total de 33 ramas
productivas del pais.

Conscientes que el desarrollo del sector esta directamente relacionado con las
exportaciones, los industriales textiles han invertido en la adquisicion de nueva
maquinaria que les permita ser mas competitivos frente a una economia globalizada.

Asi mismo, las empresas invierten en programas de capacitacion para el personal de las
plantas, con el afan de incrementar los niveles de eficiencia y productividad; la intencién
es mejorar los indices de produccion actuales, e innovar en la creacién de nuevos

productos que satisfagan la demanda internacional.



Otro factor fundamental que ha permitido aumentar la participaciéon en el mercado
externo, se manifiesta por medio del gobierno de turno y sus negociaciones de acuerdos
comerciales con los paises que demandan produccion nacional y ofrecen requerimientos
de la industria. Entre los paises o bloques econémicos mas importantes para el sector
textil se encuentran: Estados Unidos, la Union Europea, Venezuela, México, y Canada;
por tanto, se deberia considerar que el gobierno ecuatoriano debe procurar acuerdos con
estas naciones que garanticen a largo plazo un acceso preferencial de productos
ecuatorianos a sus mercados, enmarcados en una normativa clara que genere un ambiente

de certidumbre para los negocios y las inversiones.

1.2.1. Balanza Comercial

La Balanza Comercial refleja la evolucion de las exportaciones frente a las
importaciones, en este caso en el &mbito textil. Como se puede observar en el cuadro, las
importaciones han sido siempre superiores a las exportaciones, con una tendencia a
acentuarse esa diferencia. Este comportamiento refleja que la produccion no esta
satisfaciendo las necesidades internas, lo cual ratifica la amplia posibilidad de expansion

que tiene la produccion nacional, si se dan las condiciones adecuadas de apoyo al sector.

Figura 1: Balance comercial textil
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En este cuadro podemos apreciar que los consumidores nacionales prefieren adquirir
prendas de vestir importadas, ya sea por su costo, su calidad o su disefio, que en muchas

ocasiones supera la oferta local.

1.3. Breve reseiia historica de la empresa “A la Medida”.

La empresa “A la Medida” nace en la ciudad de Cuenca en el afio 2004 como un
negocio netamente familiar su fundadora ha estado vinculada con negocios similares por
muchos afios por lo que se puede decir que tienen una vasta experiencia y conocimiento
sobre el tema.

Actualmente la administracién esta a cargo de la Sefiora Lidia Amada Cabrera Brito
quien dirige dicho negocio textil bajo el nombre comercial de “A la Medida” con un
registro unico de contribuyente 0105308266001; registrada su actividad econémica la

venta al por mayor y menor de productos textiles.

Figura 2: Ubicacion de Ala Medida
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Ubicacion Fisica de la Empresa “A la Medida “en la ciudad de Cuenca.




Los inicios de la Sefiora Amada Cabrera en la industria textil se remontan mas
alla de 30 afios, cuando comenz0 a trabajar con Ledn Jeans, quienes eran un icono de la
fabricacion de pantalones de mezclilla en la ciudad de Cuenca. Con el tiempo la Sefiora
Cabrera se vio obligada a independizarse para implementar bajo su perspectiva del
negocio el uso de la tecnologia para el desarrollo y desenvolvimiento del negocio con la
finalidad de aprovechar dichos recursos para la captacion de clientes.

Creando asi un pequefio negocio basado en la sastreria, el arreglo de prendas de vestir y
la manufactura de lenceria de hogar.

En un comienzo la cobertura de mercado abarcaba una parroquia del Canton la
misma en la que mantiene su ubicacion fisica (Sayausi) en la actualidad su clientela se ha
expandido por todo el canton llegando inclusive a otras ciudades del pais con sus
productos. Con el pasar del tiempo la empresa no ha escatimado esfuerzos con la
implementacion de una gran gama de productos para ofrecer al sector de la confeccion y
al publico en general.

Para conocer los productos con los cuales trabaja la empresa “A la Medida”, los hemos
clasificados en dos grandes grupos que son:
1. linea de producto terminado (ropa para publico en general, lenceria de hogar y
accesorios).
2. Servicio de reparacion, personalizacion y detallado de prendas de vestir, lenceria

de hogar y accesorios.

Figura 3 Fotografias de las instalaciones de "A la Medida™
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CAPITULO 2.

2. ANALISIS DE LA PRIMERA C (CORPORACION)

Como primer punto de este estudio y sabiendo que el modelo Ohmae desglosa a su
estructura en tres C’s tomaremos la primera de estas “C” que represente al concepto
corporacion y se lo analizara detenidamente, siempre buscando la aplicabilidad de cada

termino en la empresa “A la Medida”.

Como ya hemos mencionado anteriormente la primera “C” hace referencia al termino
corporacion, desde un punto de vista estratégico administrativo este termino también
puede entenderse como empresa, segun la RAE, una empresa se considera una “Unidad
de organizacion dedicada a actividades industriales, mercantiles o de prestacion de
servicios con fines lucrativos”. Si nuestro objetivo es comprender todo este mecanismo
conformado por procesos estructura y fuerza productiva se deben establecer etapas que
permitan identificar y comprender paulatinamente de manera clara y concreta como se
debera estructurar una empresa para lograr esta facilidad de comprension se toma como

base las faces establecidas en el proceso administrativo que a continuacion se enlistan:
* Planificacion.

* Organizacion.

* Integracion.

« Direccion.

* Control.

» Toma de Decisiones.

2.1. Planificacion.

Segun (Chiavenato, 2007) La planificacion estratégica es el proceso utilizado para
formular e implementar las estrategias de una organizacion para encajarla en el entorno

en el que opera de acuerdo con su mision.

Dentro de las funciones gerenciales, la planeacion o planificacion es primordial ya

que no solo implica definir objetivos organizacionales o metas econdmicas a logras, si no



también establecer estrategias, politicas, métodos y directivas departamentales o por aras
que permitan alcanzar las metas o los objetivos planteados, la creacion de planes tienen
como base integrar y coordinar actividades manteniendo la relacion de fin ( a donde se

pretende llegar o que se pretende alcanzar) y método (como se pretende ejecutar el plan).

Segun (Bravo Quezada & Willchez Montesdeoca, 2012) en la actualidad, la planificacion
estratégica debe ser entendida sobre todo por la gerencia y la alta administracion como
una herramienta fundamental que permite alas empresas afrontar con eficiencia y
eficacia los constantes cambios de un mercado cada vez mas competitivo. Lograr esto
requiere un plan estratégico efectivo y bien estructurado y lo que es mas importante, una
comprension del contexto real de toda la industria segin un area determinada de la

empresa.

Después de todo, el propdsito de un plan concreto es mostrar exactamente como
se lograran los objetivos. El plan estratégico se considera la base de un negocio o
empresa. Para los emprendimientos y las organizaciones ya establecidas de la industria
textil, es importante establecer cabalmente los elementos que permitan la formalizacion
de su estructura, ademas de definir la visién de la organizacion y el objetivo que debe
alcanzar. ElI plan determina técnicamente el tamafio de la empresa y su crecimiento

sostenible en el corto y mediano plazo.

La primera parte de una correcta planificacion es la investigacion de prevision, la
misma que debe llevarse a cabo al comienzo de la planificacion, esto para asegurar la
correcta operatividad del proyecto; este paso es visto como un factor de gestion que
establece las condiciones futuras que puede tener la empresa, y los escenarios que
posibilitan la planificacion estratégica.

Teniendo en consideracion todo lo anterior creemos que para la empresa textil “A La
Medida” se pueden aplicar las siguientes previsiones, las cuales permitiran la
diferenciacion en el futuro tanto en el area de operaciones como de gestion, a

continuacion, se enlistan las previsiones requeridas:

- Previsiéon de la Demanda: Se refiere a pronosticar y estimar la demanda de

productos o servicios que una empresa puede brindar en el futuro.
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- Previsién de la tendencia del mercado: Se refiere a seguir de cerca los gustos y
preferencias del mercado objetivo para brindar productos que se consideren de

vanguardia o servicios de alta calidad.

- Previsién Economica: puede considerarse una de las previsiones mas importante
porque se refiere al establecimiento de una futura situacion econémica partiendo
como base de la situacion econdémica actual en la que se encuentra la empresa, se
basa en diversos factores como las tasas de interés macroeconomicas, la inflacion,

los niveles de consumo, los impuestos, etc.

El desarrollo del plan requiere una estructura basada en tres etapas. La primera
etapa o fase es la filoséfica donde se definen los pardmetros para la mision, vision, valores
y principios, una segunda etapa es la fase de diagndstico aqui partimos de la realizacion
de un analisis interno y externo de la empresa aplicando el analisis FODA (Fortalezas,
Oportunidades, Debilidades, Amenazas) que una empresa textil podria desarrollar.

Y finalmente la tercera fase es la operativa que desempefiara un detalle minucioso de los
objetivos, politicas, procedimientos y planes de cada una de las &reas criticas de

funcionamiento dentro de una empresa.

2.1.1. Fase Filoséfica

Debido a que la administracion actual de “A la Medida” no ha llevado a cabo la
estructuracion de elementos primordiales para una empresa tales como la vision, la mision
y valores; como parte de este proyecto se ha tomado la decision de cubrir dichas falencias,

este aporte se socializ6 con la sefiora Cabrera quien dio el visto bueno para su publicacion.

Vision:

Este factor de la fase filosofica determina lo que la empresa planea lograr en el
futuro poniendo énfasis en el cambio del entorno, los objetivos deben ser realistas y
alcanzables; la vision tiene cualidades inspiradoras y motivadoras. Definir nuestra vision
corporativa nos ayudara a responder preguntas tales como: ;Qué se pretende lograr?
¢ Cudl es nuestra direccion en el futuro? ¢Para quiénes se trabaja? ;se desea extender la

cobertura?
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“Ser una empresa textil lider en innovacion, con productos textiles diversificados y de
calidad, ofreciendo disefios modernos y comodos, todo ello respaldado en una cultura de
excelencia tanto operativa como en atencion al cliente, con el objetivo de satisfacer a

nuestro cliente”.

Mision:

Se considera mision la actividad de la organizacion o la razon permanente de su
existencia para “A la Medida” se debe determinar y detallar lo esencial, la razon, los fines
para los cuales fue creada y el sentido de la existencia misma de la organizacion. Para
ejemplificar lo indicado y “acoplarlo” a la empresa “A la Medida” podria incluir los
siguientes elementos:

- Identidad: para entender este elemento a detalle, necesitamos responder a la
pregunta: ¢quiénes somos? Una comprension profunda de las actividades en las
que se enfoca la empresa, debido a la diversidad potencial de su cartera de
productos y servicios, saber exactamente lo que hace la empresa debe ser
primordial.

- Actividad: Este elemento es el mas importante; es necesario saber qué esta
pasando realmente en la empresa, qué productos o servicios se gestionan y
producen, y lo principal es entender su verdadero alcance. La pregunta que
debemos responder es ¢qué hacemos?

- Finalidad: Se necesita saber quién es el cliente final, aquel que lleva las prendas y
luce el disefio, si no sabe quiénes son los clientes finales, no se podra determinar
sus deseos, anhelos y necesidades. El objetivo debe ser mantener al cliente
satisfecho, y se puede hacer si se da respuesta a la pregunta: ;Para quién estamos

haciendo esto?

Con base en el anterior andlisis tenemos que la mision de la Empresa “A la Medida”

se acopla de una manera eficiente a cada punto detallado.

“Brindar satisfaccion a todos los clientes con cada producto que salga de nuestro
almacén, siempre usando materia prima de alta calidad y precisién en cada puntada,
nuestro objetivo méas grande es compartir nuestra pasion por la moda, haciendo que

’

luzcas bien y te sientas bien”.
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Valores:

Etica. - Desarrollar cada una de nuestras operaciones bajo un manto ético que

garantice sobre todo la responsabilidad y la integridad.

- Respeto a la creatividad. - Fomentar la creatividad en cada uno de nuestros
colaboradores, alentando su creatividad y fomentando un ambiente libre de critica

negativa.

- Respeto al medio ambiente. - Mantener a nuestra empresa bajo normas que

respeten al medio ambiente.

- Respeto al cliente. - Promover la moda y la cultura respetando sobre todo la vision

personal de cada cliente.

- Transparencia de procesos. - Mantener una politica de transparencia permanente
garantizando que todos los grupos de interés dispongan de informacion, completa,

precisa, clara y suficiente.
- Calidad. - Garantizar la maxima calidad en cada producto.

- Sostenibilidad. - Buscar siempre soluciones empresariales que garanticen la

sostenibilidad frente a cada desafio de la industria textil.

2.1.2. Fase diagnostica

Esta fase se enfoca en analizar la situacién de la empresa para crear una alineacion
estratégica entre las oportunidades y amenazas externas y las fortalezas y debilidades
internas, el desarrollo de esta fase se enmarca con el andlisis Ilamado FODA, palabra
acronimo de la terminologia “Fortalezas, Debilidades, Oportunidades y Amenazas”, estos
seran los elementos estratégicos que luego de analizarlos permitiran crear un camino para
enfocado en el desarrollo de la empresa.

La herramienta FODA, es primordial para la determinacion del verdadero valor de los
factores internos y externos. Las fortalezas y debilidades se refieren a factores internos,
que pueden incluir los activos, las competencias o los recursos de una empresa en
comparacion con sus competidores. Las oportunidades y amenazas son factores externos
fuera del control de las empresas, son la fuente de competitividad del mercado y
generalmente consisten en factores politicos, econémicos, sociales e incluso culturales.

Para una microempresa de la industria textil, este tipo de analisis no solo identificara las
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competencias como punto de partida para el primer andlisis de la primera C del modelo
Ohmae, es decir, sus capacidades y recursos y la mejor manera de utilizarlos. Si no
También identificard oportunidades que la empresa no puede explotar por falta de
recursos.

Al aplicar un analisis FODA en la Empresa “A la Medida” se creard una herramienta
muy util en la que se desarrollaran estrategias que permitan a la empresa tomar decisiones
y establecer prioridades, para el desarrollo de este analisis FODA, nos apoyamos en las
areas funcionales claves de la empresa, de esta manera tenemos como resultado los

siguientes cuadros:
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Tabla 1: Descripcion de los factores F.O.D.A.

Fortalezas

Oportunidades

Personal calificado para el area administrativa

Nuevos convenios con proveedores de materia prima

>
=
@D
QD
>
Q.
3.
>
=
—~+
=
job]
=f
<
QD

01

Organizacién Correcta dentro del departamento Oportunidades crediticias para expansion del negocio
02

Software administrativo que permite tomar Cooperacion con otras empresas de la industria

decisiones a tiempo
03

Espacio Fisico Adecuado Participacion en el Cluster Textil del Austro Ecuatoriano
04

Comunicacién Eficiente del area para el resto de Cotizar en bolsa de valores

departamentos
05

Debilidades Amenazas

Inexistencia de manual de funciones para cada

cargo Informalidad del sector
Al

Inexistencia de metas del area administrativa Incremento en porcentajes tributarios
A2

No se realiza una medicion y control de riesgos Inestabilidad Arancelaria

operativos A3

Indeterminada cultura organizacional Pocas barreras para la entrada de nuevos competidores
A4

Falta de delegacion para toma de decisiones Organos de negociacion colectiva con funciones de sancion
A5
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Fortalezas

Oportunidades

Personal Calificado en el area operativa

Materia prima basada en fibras cultivables que permitan una produccion mas
limpia

01
Distribucion eficiente de maquinaria Maquinaria que permita reducir desperdicio
02
Organizacidn correcta en horarios y tareas Politicas publicas orientadas a la capacitacion en areas técnicas
03
Software adecuado para érdenes de trabajo Mavyor facilidad en transporte de productos de lugares cada vez mas remotos
04
Alto grado de conocimiento en productos y Reciclaje de materia prima
servicios ofertados 05
Debilidades Amenazas
Falta de planificacion en inventarios Fisicos Precio de maquinaria elevado
Al
Inexistencia Evaluacidn de desempefio Obsolescencia programada en maquinaria
A2
Pérdidas de inventario Barrera Arancelaria en tecnologia
A3
Resistencia a los cambios tecnologicos falta de Nuevas sustancias quimicas usadas en procesos productivos que pueden producir
habilidad A4 | enfermedades al personal
Falta de sistemas de control Precios altos de materia prima importada
A5
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Fortalezas

Oportunidades

Personal Calificado en atencién al publico

Nuevos hébitos de consumo responsable

01
Garantia en servicios y productos Comercio Online
02
Servicio Posventa Incremento en preferencias por parte del consumidor enfocadas en exclusividad
03
Mercados Internacionales que buscan marcas enfocadas en produccién azul y
Experiencia en el mercado verde.
04
Tendencias enfocadas en rescatar la cultura tradicional de la zona austral
Eficiencia en entrega de producto fusionada con la moda actual
05
Debilidades Amenazas
Falta de plan de marketing Competencia desleal de precios
Al
Escaso posicionamiento de la marca Crisis en la moda textil 2021/2022
A2
Deficiente gestion comercial Aumento en preferencias por articulos baratos y de baja calidad
A3
No existe presupuesto para publicidad Alta posibilidad de regresar a la moda Volatil post COVID
A4
Mal uso de las herramientas de informacién Dependencia de la moda europea
A5
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Una vez establecidos cada factor dentro de su area y clasificado como fortaleza, oportunidad, debilidad
0 amenaza podemos continuar con la elaboracion de la herramienta denominada FODA cruzada, la cual es un
espacio para realizar una tormenta de ideas Utiles para crear estrategias alternativas que de otro modo no
podrian ser consideradas.
Esto permite a los directivos y colaboradores de la empresa la elaboracion de distintos tipos de estrategias que
permitirdn a “A la Medida” tomar decisiones de manera acertada y concreta.
El andlisis que se implement6 en la empresa “A la Medida”, fue establecido segun el area funcional o
departamento critico y se logré verificar muchos aspectos en los cuales las estrategias posteriormente

planteadas permitiran con seguridad en el corto y largo plazo obtener el éxito deseado.

A continuacion, se describen los FODA cruzados para cada una de las areas funcionales de la empresa.
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Tabla 2: Foda cruzado, area administrativa

Oportunidades Amenazas
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Tabla 3: Foda cruzado, area operativa.

Oportunidades Amenazas
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Fortalezas 01 02 03 04 05 Al A2 A3 A4
Personal Calificado en el area operativa X X X X
Distribucion eficiente de maquinaria X X X
Organizacion correcta en horarios y tareas X X
Software adecuado para ordenes de trabajo
Eficiencia en entrega de producto X
Debilidades
Falta de planificacion en inventarios Fisicos X
Inexistencia Evaluacion de desempeno
Perdidas de inventario
Resistencia a los cambios tecnoldgicos falta
de habilidad X X X
Falta de sistemas de control X X X
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Tabla 5: Estrategias, politicas y procedimientos

2.1.3 Fase Operativa

la empresa liquidez

elaboracion de plan de inversion y financiacion
acompafado de un plan de tesoreria y proyecciones
para el afio fiscal

créditos, toma de decisiones, entre otras.
Los resultados de la planeacidn financiera mantendran estrecha relacion con las estrategias y
politicas adoptadas por la empresa.

Estrategia Procedimientos Politicas Métricas de control Presupuestos
Seré responsabilidad de todo colaborador involucrado directa o indirectamente en las actividades
de compras y, particularmente de los encargados directos, resguardar en todo momento el buen
nombre de A la Medida, estableciendo y preservando relaciones adecuadas entre la compafiia y
sus proveedores garantizando el uso de précticas de compras incuestionables.
Las siguientes practicas deben ser consideradas en toda accion de compra:
. - . . a) Considerar primero el interés de la empresa A la Medida en todas las decisiones de compra,
L Realizar un plan de aprovisionamiento y medir el ) r prin . 1 €mp P
Elaborar planes de negociacion con L - por sobre el interés particular de las &reas.
roveedores donde se detallen nuestras poder de negociacion de mis proveedores, en base a los b) El personal encargado de interactuar en la adquisicion de productos y servicios para A la
ProVex L anteriores analisis ahora planificar reuniones con los P gac d P y S P . Cantidad pedida vs. Cantidad
F1-01 necesidades en torno a materia prima - Medida, debe colocar 6rdenes de compray preparar contratos con proveedores sin incurrir en . $ 66,67
- - - proveedores para la creacion de acuerdos referentes a o - . L > S recibida
requerida por periodo y los beneficios que . . favoritismos de ninguna indole, privilegiando Unicamente el interés de la empresa.
. cantidades y pagos, siempre buscando que el proveedor . . . .
necesitamos. ! c) Toda compra o acuerdo con proveedores debe estar previamente autorizada por la instancia
se adapte a nuestro plan y no lo contrario. oo )
con las facultades o atribuciones de compra necesarias. No se debe comprometer recursos de la
compafiia.
f) Promover una sana competencia entre los proveedores para obtener el maximo valor afiadido
para el negocio.
g) Promover y fortalecer continuamente la transparencia, eficiencia y agilidad de los procesos de
compra.
Revisién de archivos y comprobantes de compra 'y La planeacién financiera sera un proceso flexible, sin embargo, se requerird una planificacion por
venta, Elaboracion de Balance general, estado de cada periodo econémico y puede ser realizada en cualquier periodo de tiempo.
F1-02 Elaboracion de un plan financiero para la ganancias y pérdidas flujo de caja y finalmente Puede ser utilizada para fines internos o externos, tales como negociaciones, inversiones, Relacién de Gastos de $ 116.67
empresa elaboracion de plan de inversion y financiacion solicitud de créditos, toma de decisiones, entre otras. Operacion ’
acampado de un plan de tesoreria y proyecciones para | Los resultados de la planeacién financiera mantendran estrecha relacion con las estrategias y
el afio fiscal politicas adoptadas por la empresa.
Registrarse en la camara de la pequefia
F1-04 industria y otras organizaciones que
fomentan la productividad en pais
Capacitaciones anuales en tributacion para
F1-A2 I personal encar la contabili - N . . . . . . |evaluacién de desempefio pre
€1 personal enca gado de aco tabilidad y Revision de organizaciones existentes en el pais que Seré parte de nuestra empresa el fomento a la educacion del personal y la bisqueda de los medios o peno p
area financiera que lo requiera , . - . - capacitacion y post $ -
oferten modulos de educacion continua. para satisfacer esta necesidad capacitacion
F1-A3 Capacitaciones en Aranceles y procesos de P
Exportacion e importacion
Capacitacién a personal administrativo en
F1-A5 derecho laboral para evitar problemas en
temas de contratacién con el personal
colectivo
N N L N Desear una correcta estructura organizacional capaz de satisfacer la necesidad de un orden, la
Planificacion organizacional de la empresa | Disefio de una estructura organizacional, crear una ; S - g P —
. - . . i asignacion de responsabilidades y tareas de autoridades. Tableros de sostenibilidad y
F2-Al para evitar caer en la informalidad del estructura correcta, asignando responsabilidades de La estructura debera ser revisada cada tercer afio fiscal y su ajuste en las diferentes areas podrd | sustentabilidad $ 200,00
sector tareas y autoridades para la toma de decisiones. . - - . ysu ajuste € P
ser flexible en el tiempo dependiendo de las necesidades organizacionales.
- . La planeacidn financiera serd un proceso flexible, sin embargo, se requerira una planificacion por
Revision de archivos y comprobantes de compra 'y : o . . g
o _ venta, Elaboracion de Balance general, estado de c_ada periodo econémico y puede ser realizada en cualquier periodo de
Planificacion financiera y bdsqueda de ananlcias ardidas fluio de caia fiﬁalmente tiempo. Puede ser
F3-02 posibles soluciones crediticias que brinden a g yp ) jay utilizada para fines internos o externos, tales como negociaciones, inversiones, solicitud de Ratios financieras $ 200,00
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Manual para la actualizacion tributaria en el

Elaboracién de un manual que permita la adaptacion de

previo al inicio del nuevo periodo fiscal se realizara los ajustes necesarios del software tanto
financiero administrativo en términos tributarios como sus derivados de facturacion.

indice de rendimiento de

F3-03 software administrativo los valores en términos tributarios del software tanto La busqueda del personal adecuado para este proceso correra por parte del encargado software $ 100,00
financiero como sus derivados de facturacion administrativo financiero quien dispondra de los recursos necesarios para el cumplimiento de
esta politica.
. L Talleres de integracion con el personal que permitan Fomentar la integracién del personal y colaboradores basandose en la idea de "un aprendizaje Medicién de eficacia y
Revision en temas de comunicacion entre . oo LA - . R L . . L7
F5-A5 . . intercambiar ideas y fomenten la participacion dandole | colaborativo”, Integrar a los miembros de la organizacion y su participacion es esencial para el evaluacion de cumplimiento de | $ 80,00
areas velando siempre por los colaboradores > S L - -
a los colaboradores mayor accion dentro de la empresa | crecimiento adaptacion y desarrollo buenas relaciones laborales en la empresa. objetivos
Visita a la empresa y entrevista con los responsables
para la obtencion de informacion sobre: la
organizacion de la empresa, el objetivo que tiene y las
caracteristicas de las diferentes areas y puestos de
trabajo. Analisis del estado de la organizacidn de la . " i . .
Elaboracion de Manuales de funciones para | em rJesa Documentacion raciona?izacién del estado Sera deber de A la Medida" ver por sus colaboradores y las labores que se les asignen junto con
D1-Al S S . P presa. htacton y < su cumplimiento, los manuales de funciones seran revisados cada tercer ano y su ajuste puede Indicadores de desempefio $ 100,00
el area Administrativa actual de la organizacidn. Elaboracion de un . . .
. realizarse entre estos periodos de tiempo.
anteproyecto de manual de funciones. Contrastar el
contenido del anteproyecto con el personal de la
empresa. Modificacidn, correcciones y/o ampliaciones
del anteproyecto si las hubiera. Presentacion del
manual de funciones de la empresa.
e Desear metas para cada departamento revisando los
Planificacion de metas para el - . : . . L . .
, . logros obtenidos en periodos pasados y proponiendo Procurar una mejora continua de la eficiencia de nuestros procesos productivos y de gestién que . o
D2-04 departamento, segun nuestro eslabén de la . . . . . ) . ) Indicadores de desempefio $ -
. . - tasas de mejora medibles y evaluables realistas y sobre | nos permita ser competitivos por nuestra relacion Calidad - Precio.
cadena de valor en la industria textil .
todo creadas bajo acuerdos con los colaboradores.
NUmero de riesgos
identificados.
. . . . Numero de riesgos que se
Realizar las evaluaciones de riesgos en cada area 'y en N
L . ) convirtieron en problema.
funcion de los resultados obtenidos se procedera a El nimero de riesqos que
Realizar un plan de control de riesgos planificar las acciones preventivas o planes de control | Sera deber de " A la Medida" combatir los riesgos en su origen, si es posible. . r1esgosq
. . . . L o . ocurrieron mas de una vez.
D3-03 operativos elaborado en base a un estudio de riesgos. Teniendo en cuenta la evolucion de la técnica en cada proceso y adoptando las medidas que El impacto previsto contra el $ 80,00
previo de otras empresas del sector Sustituir lo peligroso por lo que genera poco o ningln | antepongan la proteccion colectiva a la individual. real P P
peligro NGimero de riesgos que no
todo bajo las debidas instrucciones a los trabajadores. : 16590s g
fueron identificados.
Costo de la gestion de riesgos.
Numero de riesgos cerrados.
Primero identificar potenciales beneficios establecidos . " _— . . . .
S P ; Seré deber de " A la Medida" buscar formas de aprovechar los incentivos tributarios que
en la legislacion local aplicables para la empresa, g . . . - 5 -~ .
. e . - . contempla la Ley de Régimen Tributario Interno, asi como los sefialados en el Cédigo Organico | tasa anual comparativa de
Realizar la planificacion tributaria de la revisar la estructura del negocio enfocando al = . . ) . NI o
D3-A2 . . . - o ] . de la Produccion, Comercio e Inversiones (COPCI) para ello se procedera a asignar una persona | maximizacién de beneficios $ 100,00
empresa previendo varios escenarios aprovechamiento de beneficios tributarios, . . : . : .
; - o - debidamente capacitada en temas tributarios para que fiscales dentro de la legalidad
implementar estrategias o utilizacién de beneficios . S . e
. . o sea el intermediario entre el Servicio de Rentas Internas y la Compafiia.
fiscales identificados.
Identificar que tipo de cultura organizacional posee la
empresa, los elementos que la conforman y que la . . . - . S
difsrencian una vez idegtificado estos eIe?/ngntos Serd tarea primordial de la empresa velar por el entendimiento y la divulgacion interna de la
Realizar un estudio referente a cultura . ' S cultura organizacional Dicha cultura organizacional serd la que sirva de base para definir la Tableros de sostenibilidad y
D4-Al R analizar cuales son las fortalezas y debilidades que . . . : : : - $ 100,00
organizacional dentro de la empresa . identidad de la empresa motivar a los empleados atraer nuevos y mejores talentos y orientar hacia | sustentabilidad
pueden provocar los mismos y proceder a establecer
) o los resultados.
cudles deben ser eliminados para obtener una cultura
que permita el progreso empresarial.
$ 114334
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Estrategia Procedimientos Politicas Métricas de Control Presupuestos
* Previamente se debera entregar un documento
. donde se especifique el nimero de prendas a
Proporcionar un plan detallado en fabri | tidad d teria pri
donde se desglosa de forma clara la abricarse y 1a cantidad de materla prima que se
. L vaya a emplear en este proceso, asi como la pérdida
cantidad planeada de materia prima q X
o . e material que normalmente suceden en los - . .
Crear un plan de producciéon mensual que permita conocer la cantidad de materia prima necesaria que se va a utilizar, c_igpendlendo del procesos productivos. Rotaupn d? Inventario $ 100,00
volumen de produccion que se vaya a . . S (materia prima)
. . * Si se excede la cantidad indicada en el documento
fabricar, también se debe contemplar debera iustificar este Uso excesivo
los posibles desperdicios de la materia S gebera Justiticar .
prima, *En caso (}e no poder J-ustlﬁcar este uso excesivo de
materia prima el o los involucrados deberan reponer
F1-01 este material.
Mediante la compra de estos
implementos se pretende agilizar el
proceso productivo, se solucionaran
cuellos de botella, los cortes de las
Compra de plotter de disefio, y actualizacion de software que permite una distribucion de piezas para el cortado que te(zjlas seran nr:as rapldosdy “m%'.os. Tasa de Reduccion de costos
permiten reducir el tamafio de materia prima utilizado ademas se anorrara un desperdicio de produccion 3 800,00
exagerado de materia prima, con esta
gran inversion de capital se ahorra * Se deberd llevar a cabo una capacitacion para el
tiempo y materia prima reduciendo correcto uso de estas nuevas maquinarias.
costos de produccion sin sacrificar * Se debe realizar una capacitacion para el
F1-02 calidad. mantenimiento basico de estas maquinarias.
El personal debera cumplir con un minimo de
Mediante esta capacitacion se busca no | asistencia, equivalente al 80% del total de tiempo
depender al 100% de las maquinas de | duracion de la capacitacion.
coser, asi como también se dotaré de b) Es responsabilidad del encargado del area Eficiencia de produccién =
Capacitacidn en corte y confeccién basado en sastreria personalidad a cada prenda realizada | operativa informar a los empleados sobre estas (Tasa de salida real/Tasa de $ 100,00
mediante esta técnica, puesto que le capacitaciones. salida estandar) x 100
dara un aspecto artesanal el mismo que | ¢) La inasistencia a las capacitaciones tendra
hoy en dia esté4 bastante bien valorado. | sanciones que podrian llegar hasta la separacion del
F1-03 empleado de la empresa.
Mantener la calidad de vida de los
trabajadores es obligacién de la
empresa, por lo que es de suma
importancia que todo individuo que Respe_tando la ley, en especifico el Cadigo de indices de accidentabilidad $ 60.00
vaya a estar cerca de estas sustancias | Trabajo.
tenga una correcta capacitacion para el
Capacitacion en seguridad laboral enfocada en el uso de tintes, disolventes y cualquier quimico usado en serigrafiay | manejo de las mismas sin correr
F1-A4 |tinturado ninguln riesgo.
Mediante este estudio lograremos
identificar aquellas subestaciones
:jneﬂCIentes N Cueno.s,de bOttj“a que Basandonos en la estrategia de las 5’s. - . $ 100,00
emoran la produccion causandole Indice de velocidad de
pérdidas a la empresa tanto produccion actual
F2-02 | Estudio de subestaciones de trabajo y medicidn de eficiencia de material econdmicas como de tiempo. Tasa de mejora
Con esta estrategia se aprovecharan al | ORDENANZA QUE REGULA LA GESTION
100% las capacidades de la nueva INTEGRAL
maquina de corte, reciclando los DE LOS DESECHOS Y RESIDUOQOS SOLIDOS indice de velocidad de $ 60,00
desperdicios para su posible EN EL produccion actual
F2-O5 | Adecuacion de recolectores de material reutilizable en cada sub estacion de trabajo reutilizacion en algun otro proceso. CANTON CUENCA Tasa de mejora
Con esta revision se podré identificar
las ubicaciones adecuadas de cada
maquina para que el proceso de Basandonos en la estrategia de las 5’s. indice de velocidad de $ 50,00
Revisidn de ubicacion correcta que permita la incorporacidn de nuevos procesos de serigrafia y tinturado que no produccion fluya sin ninguna demora, produccion actual
F2-A4 | interfieran en dichos procesos como en una linea de ensamblaje. Tasa de mejora
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Proporcionar un plan detallado en

donde se desglosa de forma clara la
cantidad planeada de materia prima
que se va a utilizar, dependiendo del

Previamente se debera entregar un documento
donde se especifique el nimero de prendas a
fabricarse y la cantidad de materia prima que se
vaya a emplear en este proceso, asi como la pérdida
de material que normalmente suceden en los

Rotacion de inventario

Planificacion mensual de uso de material L procesos productivos. R 50,00
volumen de produccion que se vaya a . e (materia prima)
fabricar. también se debe contemplar | - Si se excede la cantidad indicada en el documento
o S plar | se debera justificar este uso excesivo
los posibles desperdicios de la materia S .
rima * En caso de no poder justificar este uso excesivo de
P ' materia prima el o los involucrados deberan reponer
F3-04 este material.
Medir el tiempo promedio de estos
procesos para lograr una eficiente
Incorporacidn de nuevas tareas derivadas del tinturado y Seri grafiado a los horarios de empleados Incorporacion en los horarios d? los Respe_tando la ley, en especifico el Codigo de 50,00
empleados de la planta productiva para | Trabajo.
que no haya un entorpecimiento de las Eficacia de produccion actual
F3-A4 actividades diarias. comparada con la anterior
Buscar colaboracion con empresas que
fabriquen estos empaques eco
amigables, para desarrollar un disefio Eficiencia de empaquetado 50,00
propio de empaque incorporando el Cooperacion empresarial respetando los objetivos
F5-02 | Compra de cajas pre ensambladas, fundas, paqueteria de rapido ensamble y eco amigable logo de la empresa “A La Medida”. especificos de cada parte.
. . Actualizar y perfeccionar los conocimientos y las I
Realizar una reunién con el personal y - . Coste unitario de
. L P habilidades que requieren los empleados para .
proponer su instruccion en logistica y realizar su actividad almacenamiento.
Capacitacion de personal en logistica y almacenamiento almacenamiento en el Servicio - L . Tiempo de ciclo de orden
. o Ensefiar al empleado como aplicar las nuevas .
Ecuatoriano de Capacitacion lodias. si asi | . . interno Tasa de
rofesional tecnologias, si asi lo requiere su puesto de trabajo. entrega completa y a tiempo
D1-03 P Elevar los niveles de desempefio. 75,00
Capacitacion de uso y almacenaje de materia prima textil importada Prevenir el maltrato de materia prima para evitar | Cumplimiento: CPC =
. pérdida de calidad y eficiencia. Cantidad de capacitaciones
D3-A5 Reallz_ar talleres por cada nuevo Ensefiar a los empleados el manejo correcto del culminadas / Cantidad total de
material que llegue a la empresa cuyo al - e o lanifi *
— _ . _ _ . . Imacenaie lo requiera nuevo material mantener en ptimas condiciones capacitaciones planificadas
Capacitacion en nuevos materiales de origen alternativo que cumplen las mismas funciones que el material usoya J q tanto el material como el producto previo a su 100 Tasa de
D4-0O1 | clasicamente usado en la industria despacho. cobertura (TCC)
Capacitacidn en procesos de reciclaje y reutilizacion, planificacion de uso y almacenaje de materia prima de origen
D4-05 | reciclado 80,00
Realizar reuniones mensuales en las
cuales tratar directamente con el area | Fomentar la innovacion en el area de disefio y
de produccion y disefio nuevas formas | produccion basado en material alternativo, eco
Planificacion del uso del nuevo material como punto de partida de la elaboracién de la nueva prenda o la reparacion y | de produccién con materia prima amigable y produccion sustentable. Eficacia en tiempo de
D5-01 | personalizacidn de una obra propuesta alternativa. produccion general 100,00
Taller de capacitacion para el uso de Prevenir el mal uso de la maquinaria y su dafio. L .
o . - Tasa de reduccion de tiempo
plotter de corte y software de disefio Capacitar a los empleados encargados del disefio y
- . : o - empleado en el proceso de
todo bajo normas estipuladas por el corte bajo recomendacion del fabricante de la disefio
D5-02 | Control de uso de maquinaria de disefio y cortado adquirido en base a manuales fabricante maquinaria empleada. 100,00
Brindar a los empleados capacitacion e informacion
Levantar un manual para el uso de adecuadas sobre los materiales peligrosos en su
quimicos bajo normas estlpul_adas por | lugar dg,trabajo. ofrecer al personal el equipo de indices de accidentabilidad
el fabricante para su uso en diferentes | proteccion personal (EPP) adecuado. reemplazar el
procesos PPE viejo o dafiado e inspeccionar el PPE antes de
D5-A4 | Propuesta de manual de uso de quimicos dentro de los espacios del taller cada uso. 100,00
1.875,00
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Estrategia Procedimiento Politicas Métricas de Control Presupuesto
Es de caracter obligatorio para todo el personal de ventas atender a las
Realizar anualmente talleres de capacitacion del personal de | capacitaciones, cumpliendo los siguientes requisitos:
ventas con expertos en comercio online, en el manejo de a) El personal debera cumplir con un minimo de asistencia,
F102 Personal de ventas capacitado para llevar a cabo comercio paginas web, manejo de correo electrénico comercial y equivalente al 80% del total de tiempo duracion de la capacitacion. Tiempo promedio en alcanzar cierre de $ 200.00
online. servicio postventa, todo con el objetivo de contar con un b) Es responsabilidad del encargado del area de marketing y ventas negociacion. ’
personal plenamente calificado y asi brindar una experiencia | informar a los empleados sobre estas capacitaciones.
satisfactoria en el proceso de compra y posterior. c) La inasistencia a las capacitaciones tendra sanciones que podrian
Ilegar hasta la separacion del empleado de la empresa.
Esta tarea sera delegada al departamento de reclutamiento, el mismo se
encargara de construir el perfil deseado para el personal que se espera
contratar, para el area de marketing y ventas se debera cumplir con lo
siguiente:
a) Experiencia previa en el area de ventas y servicio al cliente.
En el proceso de reclutamiento para el area de marketing y b) Una excelente capacidad de comunicacion y de relacionarse con los
. - ventas se debera utilizar herramientas mediante las cuales se | clientes. . . .
Personal capaz de relacionarse y con presencia que pueda - . . . I . Tiempo medio de primera respuesta.
F104 dar a conocer los productos de la empresa pueda valorar la capacidad de los candidatos para c) Tener una buena presencia y disponibilidad de tiempo. Tiemno medio de atencién nor cliente $ 50,00
P presa. relacionarse con los posibles clientes, actitud de suma d) Contar con un buen nivel de inglés en caso de tener que tratar con P P
importancia para el proceso de venta. clientes extranjeros.
Una vez definidos los requisitos se procedera a receptar las solicitudes
de trabajo y se filtraran aquellos que cumplan los requerimientos para
asi dar paso a la entrevista en persona, todo este proceso debe ser
realizado por una persona totalmente imparcial y que sepa identificar
las aptitudes necesarias para el puesto.
El cliente serd acreedor a un reembolso o cambio de producto siempre
Posibilidad para el cliente de tener una garantia sobre el cuando: .
P . . g y S Refund Ratio 30 Day: Number of
. producto que compro, esto siempre y cuando se cumplan los | a) El producto tenga defectos de fabricacion. .
Mecanismo de reembolso en caso de que el producto o L ) f . L orders refunded divided by the number
F201 . . requisitos establecidos se procedera al reembolso de su dinero | b) Se haya entregado una talla distinta a la comprada. $ 100,00
servicio no cumpla expectativas. : . . - , . - of orders made 0 to 30 calendar days
de manera inmediata o si es deseo del cliente se reemplazard | c) Los productos no cumplen con la calidad prometida. - :
. . . ago. Devoluciones 30 dias
el producto con otro del mismo valor. d) El producto haya sufrido dafios durante el transporte.
e) Los tiempos de entrega no se cumplen.
Visitas: Esta métrica nos indica el
namero de veces que los usuarios se
conectan a la web.
. ., . S Visitas exclusivas: Nimero de usuarios
Mediante la contratacién de un equipo multidisciplinario se (inicos que se conectan a una web en
procederd a la creacion de una péagina web en donde se Esta pagina web debera regirse segun la “ESTRATEGIA NACIONAL un determinado periodo
F202 Ofertar los productos en una pagina online propia ofertaran los productos de la empresa, esto con el objetivo de | DE COMERCIO ELECTRONICO” cumpliendo en su totalidad caso Visitante recurrepnte' Usﬂarios que han $ 300,00
tener una herramienta adicional de ventas, aparte de las ya contrario se atenderd a las sanciones que esta imponga. L g
- . visitado la web mas de una vez en el
conocidas ventas por redes sociales. .
periodo.
Tiempo medio de la visita: Es el
tiempo que tarda el usuario en las
diferentes paginas de la web.
Numero de ideas por colaborados de la
empresa por afio.
. Numero de campafias masivas de ideas
Programar colecciones ya sea por temporada o por cada - ~
. L realizadas al afio.
trimestre, esto con el objetivo de que el departamento de NGmero de fuentes utilizadas para
F203 Entregar nuevos modelos con regularidad, pero sin disefio presente colecciones atractivas e innovadoras, ademas | Los disefios deben ser propios para evitar problemas de plagio y sus descubrir oportunidades de P
comprometer la calidad de las prendas. que el departamento de produccion tenga el tiempo necesario | respectivas sanciones o0 multas. innovaciénp
para conseguir la materia prima y la fabricacién de las , ' . .
NUmero de prototipos o experimentos
prendas. .
realizados.
Recursos financieros dedicados a la
innovacion.
Priorizar la asociacion con fabricantes de libras textiles . . . - . Indicador de Eco eficiencia. Valor
. L L La empresa en su afan por realizar un impacto minimo al medio O - .
Entregar productos realizados con procesos y materia prima | naturales para que sean los principales proveedores de - ) . - . afiadido obtenido por la practica de
F204 ambiente se esforzara por verificar que sus materias primas tengan una

amigable con el medio ambiente.

materias primas para en un largo plazo llegar a lograr una
integracion vertical con lo productores de estos productos.

procedencia limpia o con un minimo impacto ambiental.

procesos ecomaigables/ cantidad de
clientes satisfechos con el producto.
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Poner a disposicion diversos métodos de contacto en caso de

Se busca poner a disposicion de los clientes una amplia
variedad de métodos de comunicacion adicionales a los ya
tradicionales, como lo son: pégina de Facebook, Instagram,

* Las redes sociales y lineas telefonicas serdn de uso exclusivo
empresarial, incumplir esta orden tendra su debida sancion.

Tiempo medio de resolucion (ART).
Tasa de resolucion en un primer

F302 . : . . . :  Las redes sociales de la empresa deberan revisarse con frecuencia en 50,00
cualquier inconformidad con el producto comprado. Twitter y la red social mas popular del momento TikTok, - p ) contacto (FCRR). $
. P L caso de que un cliente tenga alguna duda se le debera asesorar de la L
estos en complemento a la linea de telefonia fija y movil meior manera posible Accesibilidad.
empresarial. J P '
.. ) . Para el area de marketing y ventas se debera cumplir con lo siguiente:
En los requisitos para entrar en el area de marketing y ventas L ) . L .
se necesita de poder relacionarse bien con las clientes y en a) Experiencia previa en el area de ventas y servicio al cliente. Tasa de cancelacion
. . . . PR . - b) Una excelente capacidad de comunicacion y de relacionarse con los e .
F304 Mantener contacto continuo con los clientes internacionales | este caso ain méas importante al ser clientes extranjeros, ya clientes Tasa de pérdidas por cancelacion $ 80.00
mediante el personal de ventas calificado. que estos nos pueden abrir un nuevo mercado en un pais ' . . - . Tasa de repeticion de compra ’
. . . . c) Tener una buena presencia y disponibilidad de tiempo.
diferente, es por eso que esta aptitud es de suma importancia : S Net Promoter Score
. : d) Contar con un buen nivel de inglés en caso de tener que tratar con
para esta area en particular. . :
clientes extranjeros.
Estos se las puede tratar de una manera especial, no
formarian parte de las colecciones normales lanzadas en el El disefiador debe ser de origen local ya que necesita un basto L . o
. - 9 L - - S . Eficiencia de innovacion:
Presentar colecciones enfocadas en la cultura tradicional del | afio, estas al inspirarse en las tradiciones del austro conocimiento de los gustos, costumbres y tradiciones de los habitantes - -
F405 : . . ) L o . ; - - Coleccion Especifica/ Impacto en $ 100,00
austro ecuatoriano. ecuatoriano necesitan de méas planeacion y de un disefiador de la ciudad, para asi poder plasmar estas tradiciones en los disefios y ventas
especializado en el tema, por lo cual estos disefios se los posteriormente en las prendas confeccionadas.
presentaran una vez al afio.
Se plantea un sistema mediante el cual al realizar tu compra
online el cliente podré rastrear su pedido y asi saber la fecha . . .
. L . o o Acordar con los encargados de las entregas que se permita la Ciclo del tiempo del transporte
F502 Implementar un sistema de seguimiento del pedido, desde la |y hora en la que se realizar4 la entrega, esto con el objetivo de localizacion de los vehiculos para aue los clientes tengan certeza de Confiabilidad en el transporte $  100.00
compra hasta la entrega. evitar pérdidas de mercaderia, asi como la certeza de entrega para g g - L P '
. . o . donde se encuentra su compra. Nivel de Cumplimiento de entregas
para el cliente, este servicio estaria disponible solo para las
compras dentro de la ciudad.
Contactar con diferentes Courier para cotizar sus servicios,
o . . tantos costos, destinos, tiempos de entrega y seguridad de los . . . Trazabilidad en los envios.
Asociacion con un Courier confiable para las entregas . ; - Y . | Se deberd comprobar que el Courier cumple en su totalidad las leyes
F504 - . envios, una vez elegido el mejor de estos servicios se buscaré Faa . 9 Tasa de danos en el producto $ 200,00
internacionales. A . S aduaneras para asi evitar sanciones o retencién de los productos. -
una asociacion para convertirlo en el encargado oficial de ocasionados por el transporte
envios al extranjero de la empresa.
Para mantener la calidad del producto final también se debe mantener:
a) La calidad de las materias primas
b) La mano de obra calificada
Embarcarse en una guerra de precios muchas veces significa | c) Tiempo de produccion prudente . .
- - . . El precio medio del producto en el
L . bajar la calidad del producto que se vende, en el caso de la d) Sueldo justo a trabajadores -
Priorizar la calidad de los productos antes de embarcarse en . I f ., . . . . tiempo.
FA4A1 una auerra de precios empresa “A la Medida” esta no seria una opcion, ya que se Si se quiere bajar costo para hacer frente a una guerra de precios, se fluctuacion de orecios de la
g P ' prioriza la calidad del producto, sobre todo, algo que muchos | puede optar por agilizacién del proceso productivo, es decir ser mas competencia P
clientes saben apreciar. eficientes a la hora de manejar la materia prima para evitar '
desperdicios innecesarios, identificar cuellos de botella que retrasen la
produccion para asi ser mas eficientes o la inversion en maquinaria
nueva que simplifique el proceso productivo.
Si bien la empresa “A la Medida” tiene un vasto tiempo en la
industria textil sin sobresalir, se ha sabido mantener sin
FAAD Aprovechar la experiencia en el mercado para hacer frente a | quebrar, estos afios no han sido en vano puesto que la Mantenerse alerta ante las posibles crisis financieras haciendo validez | Tasa de beneficio generado frente a
la crisis. empresa ha acumulado experiencia en las distintas crisis a la basta experiencia en el mercado de la empresa. nuevos competidores
financieras por lo que tienen cierta experiencia en estas
situaciones.
D101 Desarrollar un plan de marketing para asi conocer los * Realizar un diagnostico integro de la empresa, asi como de su
habitos de consumo en el sector textil. entorno. Alcance online de la marca.
Conocer la postura de los clientes referente a comercio . . * Se debe realizar un analisis competitivo. NUmero de clientes potenciales
. Desarrollar un plan de marketing completo, que permita S . s . -
D102 online. P ng P que per * Se debe definir el nivel de posicionamiento de la empresa. registrados.
conocer los gustos y preferencias de los posibles clientes de . . - . L
o S, ., . o - * Elegir de forma responsable las variables de segmentacion del Cantidad de contratos en negociacion.
A La Medida” asi como también su predisposicion a utilizar : $ 200,00
servicios de compras online ya sea en la pagina web o mercado. Ventas realizadas por mes.
Conocer la postura de los clientes referente a las prendas con : : * La informacion recolectada debe ser lo mas acercado a la realidad Beneficio neto por trimestre.
D105 ST - mediante redes sociales. . . ” o
inspiracion en la cultura tradicional. posible. Retorno de la inversién por campafias.
* Establecer un horario de trabajo. Cantidad de nuevos clientes diarios.
* Fecha limite clara para finalizar y entregar el plan de marketing.
D4 b " lan de publicidad Planificar la publicidad para dos frentes, el nacional y el
03 esarrolfar un pfan ae publicidad. internacional, en caso del internacional deberfa manejarse la
ublicidad en un idioma mas global como lo es el inglés, para . Alcance
SI caso nacional o regional la guincidad odria a elgr al P Respetar a cabalidad el "REGLAMENTO GENERAL A LA LEY Tasa de conversion
ici i sentimiento de perteﬁencia ha?cer sentir a[i clientepparte de la ORGANICA DE COMUNICACION” para evitar sanciones por una Costo de adquisicion de clientes $ 200,00
D404 Desarrollar publicidad para clientes de mercados ' mala practica en materia de publicidad.

internacionales.

marca, hacer que se identifique con la misma, cabe destacar
que esta publicidad seria llevada a cabo mediante las redes
sociales.

CTR (Click Through Rate)
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Utilizar herramientas de informacion para conocer nuevas

Se busca aprovechar al maximo todas las herramientas
tecnoldgicas disponibles en el mercado, tanto para el disefio,

Con el objetivo de buscar inspiracion mas bien no plagiar el trabajo los

Indicadores de tendencia Estadistica

D501 tendencias de consumo produccion, publicidad y comunicacion con los clientes, esto disefios de alguien mas ara analisis de moda textil $ 200,00
' complementado al plan de marketing para asi conocer ain 9 ' P
mejor a los posibles clientes de la empresa.
Es de caracter obligatorio para todo el personal de ventas atender a las
Realizar anualmente talleres de capacitacion del personal de | capacitaciones, cumpliendo los siguientes requisitos: L .
> Capa per; P P . 9 es req : . Cumplimiento: CPC = Cantidad de
ventas con expertos en comercio online, en el manejo de a) El personal debera cumplir con un minimo de asistencia, L : !
. - . g ' - ; . 0 . . S capacitaciones culminadas / Cantidad
Llevar a cabo capacitaciones periddicas respecto al comercio | paginas web, manejo de correo electrénico comercial y equivalente al 80% del total de tiempo duracion de la capacitacion. o . .
D502 . - S o . - total de capacitaciones planificadas
online. servicio postventa, todo con el objetivo de contar con un b) Es responsabilidad del encargado del area de marketing y ventas 100 Tasa de cobertura
personal plenamente calificado y asi brindar una experiencia | informar a los empleados sobre estas capacitaciones. (TCC)
satisfactoria en el proceso de compra y posterior. c) La inasistencia a las capacitaciones tendra sanciones que podrian
Ilegar hasta la separacion del empleado de la empresa.
D503 Medir la posible aceptacion de la fusion de la moda con la * Realizar un diagnostico integro de la empresa, asi como de su
I dici I entorno.
cultura tradicional. Se deb i lisi o
— - - . . * Se debe realizar un andlisis competitivo.
Desarrollar un plan de marketing completo, que permita : . o .
D1Al Identificar clientes fieles. P ng P gue per * Se debe definir el nivel de posicionamiento de la empresa. .
conocer los gustos y preferencias de los posibles clientes de . i . Coste por lead:
. A ., . . . * Elegir de forma responsable las variables de segmentacion del - .
A La Medida” asi como también su predisposicion a utilizar mercado Valor del Cliente:
DIA3 Identificar segmento de mercado que priorice calidad sobre | SeTvicios de compras online ya sea en la pagina web o « La informacién recolectada debe ser lo mas acercado a la realidad Conversion del tréfico en clientes:
I i0s bai mediante redes sociales. .
0S preclos 0bajos. pos|b|e_
* Establecer un horario de trabajo.
* Fecha limite clara para finalizar y entregar el plan de marketing.
Se busca pertenecer a las asociaciones textiles y
organizaciones de artesanos en donde se promocionaran las
D202 Promocionar la marca en ferias y redes sociales. nuevas colecciones en las distintas ferias de artesanos, sobre $ 80,00
todo los disefios que integren la cultura y tradiciones de la (Oportunidades de venta cerradas o
ciudad. efectivas) / (oportunidades totales)
Gracias a nuestro personal altamente calificado, se buscara
construir relaciones con expertos en moda europea para - S . . Impacto de coleccion especifica:
Consultar con expertos en moda europea para desarrollar : o . Con el objetivo de buscar inspiracion més bien no plagiar el trabajo los S S
D5A5 . integrar ese conocimiento en los procesos productivos, los - . ) Participacion de la coleccion/ Total de
nuevas colecciones. - : . disefios de alguien mas.
disefios y en el proceso de venta, para asi tratar de replicar las ventas
partes buenas del modelo del Fast fashion.
$ 1.860,00
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2.2. Organizacion

Figura 4: Organigrama de la empresa "Ala Medida™

Area Administrativa-
Financiera

Area de Produccion

Area de Marketing y
ventas




2.3. Integracion.

Una vez abordadas y analizadas las etapas de planificacién y organizacion se
procederd al anélisis de la etapa de integracion. Para el anlisis de la integracion cabe
recalcar que lo mas importante del proceso de gestién estratégica es la capacidad
de integrar y coordinar diferentes recursos estratégicos para lograr una ventaja

competitiva sostenible en el tiempo.

Los recursos de integracion estratégica se dividen en tres grandes grupos:
* Recursos de talento humanos.
« Las materias primas.

» Sistemas 0 activos intangibles.

2.3.1. Recursos de Talento Humano.

Para (Agudelo et al., s/f) el direccionamiento del recurso de talento humano se refiere
a un conjunto completo de politicas y medidas basadas en la creacion de una estructura
de recursos humanos que trabajan para lograr las metas y la mision de la organizacion
basado en el aporte de las habilidades de cada uno de los miembros de la organizacién

todo esto enfocado en volver a la empresa mas competitiva dentro de su mercado.

El proceso de direccionamiento debe ser integrado de una manera natural dentro de
la organizacion ya que esta directamente involucrado en conectar a las personas con la
empresa y crear modelos que cubran toda la investigacion de reclutamiento y seleccion,
para luego integrarlos en un puesto de trabajo de una manera eficiente dentro del esquema
organizacional.

Debido a que este documento tiene por objetivo ser una guia para la empresa “A la
Medida”, nos centraremos en desarrollar un modelo a seguir para el proceso de

contratacion en las areas de Administracion, Marketing/ventas y Produccion.

Reclutamiento.
Hay dos tipos de reclutamiento: externo e interno. El reclutamiento externo debe
entenderse como un proceso de reclutamiento continuo cuya busqueda de personal se

realiza fuera de la empresa para de esta manera gestar una base de datos que le permita
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cumplir con sus necesidades de reclutamiento en plazos de hasta 15 dias para cubrir una
vacante o de 20 dias para dos 0 mas vacantes.

Para (Werther. W. & Davis. K, s/f) El reclutamiento interno tiene entre sus ventajas
el crearun climainterno en la organizacién positivo esto debido a que
sus miembros perciben la posibilidad de participar y lograr una carrera profesional en
ella. Otra ventaja es que reduce la necesidad de induccion a los trabajadores al nuevo
entorno; es suficiente con preparar al colaborador paratareas especificas. La
desventaja del reclutamiento interno es que puede ayudar a crear una atmosfera

frustracidn entre las personas que no son promovidas.

“A la Medida” debera considerar primero a su personal interno para la ocupacion
de una vacante, en caso de no existir se debera proceder al reclutamiento externo. En el
area de produccion, se describen tres posibles puestos de trabajo a ser considerados
(Disefio, Corte y Armado) y que son llamados dentro de la estructura areas de actividad

que permiten la implementacion de los siguientes procesos:

e Trazo de las prendas de vestir y soluciones practicas de reparacion o
personalizacion de prendas de vestir, impresion de morderia.

e Cortado de materia prima segun la morderia entregada por el disefiador.

e Ensamblado de la prenda de vestir, maquinado de la misma, o adecuacion de

soluciones textiles ofrecidas al cliente.

Un parametro muy importante serd el nivel educativo minimo que el candidato
debera tener, esto para ser tomado en cuentaen el proceso de seleccion, este nivel
educativo dependera del puesto que busque desempefiar, a continuacion, se enumera la

recomendacion de educacion requerida dependiendo del puesto:

e En el area administrativa, deberan ser titulados en Universidad y/o tecnélogos en
su defecto.

e Para el area de marketing y ventas, deberan ser titulados en Universidad y/o
tecnologos en su defecto.

e Parael area de operaciones, deberan ser titulados en la Universidad y/o tecnélogos
en su defecto esto aplica para el proceso de disefio.

e En procesos de ensamble y maquinado, sera tomado muy en cuenta la experiencia

del postulante y en su defecto un titulo artesanal.
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Selecciona miento.

Laseleccion es parte del proceso de integracion de recursos humanos y el siguiente
paso después del reclutamiento. En el caso de “Ala Medida”, este proceso puede ser
iniciado por la sefiora gerente de la empresa, quien debe preseleccionar a los candidatos
idoneos y concertar una entrevista si es necesario. Como segundo paso se seleccionara a
los candidatos cuyos curriculums cumplan con las expectativas claves que la empresa
requiere para el puesto o vacante.

El candidato seleccionado debe completar una solicitud de empleo que proporcionara
antecedentes e informacion sobre el empleado.

En el Anexo 1, se muestra un modelo de solicitud de empleo desarrollada para la empresa
“A la Medida”.

Entrevista.

Después de revisar los curriculums y seleccionar las listas cortas, la sefiora gerente
debe saber de antemano qué preguntas y comentarios incluir en el informe de evaluacion.
Es importante que los CV seleccionados pasen por un proceso confidencial, proceso en
el que, se verificara la veracidad de la informacion que el demandante de empleo
proporciona en la solicitud de empleo, principalmente se procede a verificar la
informacion relacionada con:

Titulos obtenidos, cursos realizados, los datos personales y de domicilio facilitados. Si se
verifica y la informacién otorgada por parte del aspirante es falsa, el proceso terminara
para el individuo en cuestion.

En el caso de que el aspirante seleccionado trabaje en la empresa durante el proceso de
selecciona miento la informacién se actualizard cuando la promocion sea efectiva sin
embargo la informacion proporcionada por el empleado — aspirante también sera

verificada si los resultados no son positivos el empleado no ser promovido.

Confirmacion de los aspirantes.
Posterior a la verificacion de datos la sefiora Gerente de la empresa, debera
seleccionar un minimo de dos candidatos y maximo tres, para cubrir un puesto vacante.

Para la seleccion de los aspirantes se considerara principalmente los siguientes aspectos:

e Evaluacion psicoldgica y de conocimiento. (Anexo 2).

e El perfil del cargo.

32



e Informe de situacion personal que debe incluir la informacion familiar y laboral,
que haya sido evaluada en la entrevista por la sefiora Gerente de la empresa.
e Referencias profesionales y personales.

e Informe de verificacion de la Informacion del aspirante.

El informe final de seleccidn debe incluir la evaluacion de las pruebas psicologicas y
de conocimientos del candidato, aspectos importantes de la entrevista realizada por la
sefiora gerente de “A la Medida”, evaluacion de habilidades, capacidades, aptitud,
actitud y verificacion de referencias profesionales. Aquellos que no hayan sido probados
o0 no logren un resultado aceptable no seran incluidos en la lista. EI formato del informe
final de seleccion el cual es elaborado una vez concluida la entrevista y las pruebas debera
contener:

e Encabezado que incluird nombre del candidato, cargo al que aplica, fecha.

e Estado civil

e Situacion actual laboral.

e Resultados de pruebas psicolégicas, de aptitudes, de actitud y de conocimientos.

e Referencias profesionales y personales

e Conclusién y recomendacion.

Contratacion del aspirante.

Para el proceso de legalizacién del contrato, se requerirdn los documentos
de admisidn para formalizar dicho proceso. Estos documentos son necesarios una vez la
sefiora gerente informe la decisién de contratarlo. Los documentos de ingreso deben estar

actualizados a la fecha de ingreso del solicitante y los datos incluyen:

e Cédula de ciudadania.

e Certificado de antecedentes penales.

e [otocopia de titulos y certificados.

e Dependiendo del estado civil, partida de matrimonio.

e Certificados laborales.

e Dependiendo de las cargas familiares certificado de nacimiento de hijos menores
de 18 afios.

e Certificados de salud.

e Certificado de votacion actualizado.
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Una vez se cumplido este proceso y el contrato sea legalizado, se inicia el proceso de

induccion de ser necesario y capacitacion para el puesto.

2.3.2. Recursos Materiales

El valor de estos recursos se visualiza cuando las empresas controlan su

productividad. Entre los recursos materiales tenemos:

Activos Tangibles, circulantes.

Activos Tangibles, fijos.

Para aclarar el termino tangible, segun la RAE Se considera tangible todo objeto fisico

Que se puede tocar, o0 que se puede percibir de manera precisa.

Materiales y Stocks.

Muebleria de oficina.

Vehiculos, Maquinaria, Herramientas, Computadoras, etc.
Terrenos, Edificios.

Dinero Efectivo.

Para el ejemplo de activos fijos que posee la empresa “A la Medida” se puede citar lo

siguiente:

Muebles de oficina. - Escritorios, archivadores, estantes, mesas de disefio para un
numero aceptable de personas.

Vehiculd. - es utilizado para la recepcion y entrega de obras a clientes y
movilizacién de colaboradores de la empresa dentro de la ciudad.

Maquinaria. - la empresa cuenta con tres maquinas rectas, una overlock, una
maquina de columna, una prensa de calzado, una cerradora, una pretinadora y una
bordadora.

Herramientas. - La empresa cuenta con dos juegos de herramientas para poder
trabajar en dos puntos a la vez. Estas sirven basicamente para realizar el trazado
y corte de prendas de vestir.

Equipos de computacion. - Los mismos que estan destinados para trabajar dentro
del area administrativa y un especializado para trabajar en el proceso de disefio,
asi mismo se cuenta con dos laptops para poder realizar trabajo a distancia de

requerirlo.
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Activos Intangibles: Son considerados aquellos bienes de naturaleza inmaterial, por

ejemplo:

El conocimiento, es decir el “saber hacer” (Know How).
Relaciones con los clientes.

Procesos operativos.

Tecnologia de la informacion y bases de datos.

Capacidades, habilidades y herramientas motivadoras de los empleados.

En cuanto a los activos intangibles que posee “A la Medida” podemos citar los siguientes:

Reputacion. - A lo largo de 10 afios que “A la Medida” ha brindado sus servicios
al publico, se ha hecho acreedora a una reputacion positiva la que le ha servido
para involucrarse en la industria textil, lo que conlleva a tener cada vez mas
distintas y variadas oportunidades para seguir creciendo a nivel nacional.
Know-How. - Este se puede decir que es uno de los principales puntos. La
experiencia obtenida en la trayectoria de la empresa para la implementacion de
soluciones textiles brindadas a nuestros clientes con niveles creativos y de alta
calidad, ha permitido lograr la fidelidad de sus clientes; poder acortar los tiempos
de entrega es otro punto fuerte de “A la Medida”.

Las capacitaciones en temas de moda textil y técnicas de la industria han sido
factores que permiten obtener prestigio y seguir trabajando para beneficio de sus

clientes.

2.3.3. Recursos no Material o Sistemas

Estos recursos abordan un conjunto de elementos que se interrelacionan y mejoran la

eficienciay funcionalidad de las empresas. Al integrar estos recursos intangibles, se

puede apreciar una especia de “ampliacion de escala” se considera un tema muy

importante que le permite visualizar estratégicamente al negocio se plantea a la empresa

como un todo conformado por procesos engranajes que permiten una produccion tipo

cadenay que permite una reestructuracion en fases cuyo analisis debe ser minucioso para

evitar cuellos de botella.

El Analisis de Negocio como una herramienta moderna a nivel gerencial permite definir

cuales son las principales areas funcionales de la empresa y donde localizar los diversos

elementos de valor que conforman la red estratégica en la empresa.
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En la empresa “A la Medida”, podemos distinguir tres Areas: el 4rea administrativa-

financiera, el area de marketing y ventas y el area de produccion, se a sugerido el uso de

los siguientes sistemas con la finalidad de brindar servicios de calidad y optimizar tiempos

Y recursos:

2.4.

Sistema y software de Administracion: Este sistema es un conjunto de
herramientas- programas claves para la administracion del negocio, dentro de su
software podemos encontrar herramientas de CRM, Plantillas de proyectos,
software de comunicacién y colaboracion y software para disefio de sitio web.
Sistema de Inventario: Una de las opciones estudiadas es el programa “Insight”
que se define a si mismo como un software destinado a centralizar toda la
informacion requerida referente a activos, sean estos fisicos o virtuales, creando
las bases para elaborar una base de datos de gestion y configuracion, una especie
de catalogo normalizado.

Software de Disefio: Optitex es el software requerido para elaborar el patronaje
de cada prenda de vestir asi mismo su simulacion virtual 3d previo a la impresion
de cada plantilla facilita al cliente pre visualizar como quedara su prenda de
manera digital sin involucrar aun materia prima y costos de produccién
posteriores.

Software de Bordado: Wilcom sera el software destinado a elaborar cada bordado
para detalles y marca en cada prenda de vestir.

Software de disefio puro: el paquete de Adobe sera requerido ya que engloba
programas como illustrator, photoshop, Indesing, etc.

Actualizacion de equipos existentes, sera necesario saber que equipos son los que

estan operando y cuales no, para remplazarlos o actualizarlos.

Direccion.

2.4.1 Gestion por competencias:

Entendemos que el estudio de gestion por competencias se conceptualiza en principio

como un termino multivalente; estos significados siempre se adaptan a las audiencias y el

entorno y todo segun el contexto en el que se utilizan; En resumen, las competencias son

las habilidades y los recursos conductuales de las personas para convivir con los demas

y realizar actividades de manera excepcional.
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2.4.2. Resultados de la gestion por competencias

Para (Valencia Rodriguez, 2006) Considerar a los recursos proporcionados por el
capital humano es indispensable para la generaciéon de valor y competitividad como
activos intangibles se debe incluir la experiencia, el conocimiento, la voluntad de

asumir riesgos, la motivacion, la lealtad humana y el saber hacer.

Segun estudios de Lado y Wilson (1994) citados por (Guerrero Davalos & Rovira
Virgili, s/f) creen que es primordial extender una filosofia de competencia en la que la
innovacion y las buenas relaciones comerciales ayudardn a crear aprendizaje
organizacional y fomentar la cultura organizacional.
De acuerdo con lo anterior, podemos concluir que la gestion de competencias es un
método de recursos humanos que proporciona una comprensiéon mas detallada del
desempefio de los empleados en cualquier area y como se relacionan con diferentes
procesos organizacionales, dicho desempefio puede ser evaluado a posteriori con el uso
de las herramientas adecuadas. EI compromiso por parte de la administracion de la
empresa en la construccion del modelo es la Gnica manera de garantizar el éxito de la
gestién por competencias. Para calificar el éxito de una gestiébn por competencias

debemos detenernos a mencionar algunas condiciones que deben ser satisfechas:

- Fuerte apoyo institucional en los procesos de comunicacion, y logistica.

- Serequiere un sistema de coordenadas bastante estable y una amplia participacion
de todos los interesados.

- Definicion de un grupo de trabajo. El tamafio y la composicion del equipo
dependerén del alcance del proyecto. Debe incluir representantes de la direccion,
promotores de proyectos dentro de la organizacion, asi como personas capacitadas
en técnicas de observacion e interpretacion del comportamiento, asi como
aquellas capacitadas en cargos que tengan investigacion.

- Andlisis de la situacion actual, para lo cual podemos utilizar como base la
herramienta FODA, previamente desarrollada en este documento que nos
permitird analizar los factores externos e internos que afectan a la empresa.
Asimismo, existen situaciones o posibles desavenencias que no son vistas por
quienes pasan mucho tiempo en la organizacion, por lo que se debe recurrir a la

asistencia de un consultor externo.
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» Una vez concluido el proceso anterior la empresa se encentra en condiciones de

efectuar un diagndstico general.

2.4.3. Comunicacion efectiva

(HOMS QUIROGA, 1990)Sostiene que dentro de la empresa coexisten diferentes
niveles de comunicacion y se desarrollan a través de canales formales. Cuando la politica
de comunicacidn esta en marcha, une a los diferentes niveles de la organizacion a través

de un codigo comun y fomenta la participacion de los empleados en todos los niveles.

Comunicacién Horizontal: Para (HOMS QUIROGA, 1990) Este tipo de
comunicacion es formal o informal y asegura la participacion de los empleados, el buen
entendimiento y la eficacia de los grupos de trabajo. La participacion es un estimulante
de la comunicacion en este nivel ya que favorece la coordinacion de las diferentes
actividades y el conocimiento de las actividades realizadas.

Comunicacién Descendente: Segun (HOMS QUIROGA, 1990) ocurre cuando los niveles
superiores de la organizacidn pasan uno o mas mensajes a los niveles inferiores. También
es un mensaje creado en las areas de direccion de la empresa y transmitido a través de los
canales oficiales en forma de anuncios, instrucciones, 6rdenes, politicas, reglamentos, etc.

Comunicacién ascendente: Para (HOMS QUIROGA, 1990) la comunicacion
dentro de las organizaciones también debe aumentar, incluso si la informacién no va en
sentido contrario. Este tipo de comunicacion va del empleado al gerente y suele tomar la
forma de quejas, sugerencias, encuestas, etc. Lo importante es que las noticias de la base,
permiten cuestionar nuestros métodos de gestién y realizar un analisis para determinar

parcialidad o limitaciones.

2.4.4. Lacomunicacion interna

Para (HOMS QUIROGA, 1990) EIl proposito de la comunicacion interna es
alinear completamente a todos los empleados con los objetivos de la empresa, es decir,
hacerles sentir que los logros y éxitos de la empresa son gracias a su participacion en los
diversos procesos. Ademas de crear un sentido de orgullo por la empresa, reducir la
rotacion de empleados, incentivar a los empleados a participar en las actividades de la
empresa como ayudar a los nuevos empleados a integrarse rdpidamente a la empresa, y

promover actividades sociales, culturales y deportivas entre otras.
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2.4.5. Medios de comunicacién interna

En el panorama empresarial actual el constante cambio es el resultado de una
suma de factores que interacttan cadticamente en el mercado al que la empresa pertenece,
la comunicacion interna debe ser un aspectoque se impulsaatraves de
lograr una Optima adaptacion en el mecanismo empresarial para lograr la eficiencia a
todos los niveles en la organizacién, esrelativamente facil evaluar los diversos
aspectos de la comunicacion en cualquier pequefia organizacion o empresa sin tener que
involucrar grandes recursos, en el caso de la empresa “ A la Medida” la
sugerencia es empezar un proceso de analisis comunicacional, proceso
que eventualmente puede mejorar en mayor medida la eficiencia general interna de los

procesos requeridos.

Manual del empleado: Este manual debe ser considerado como un descriptivo
donde se contiene la informacion necesaria para que el empleado desempefie
perfectamente sus funciones, asi como las condiciones de la empresa para que el
colaborador pertenezca a la misma de una manera legal. Aqui podemos encontrar la
misién, vision, filosofia, cultura de la organizacion, asi como los derechos y obligaciones
que tiene cada colaborador. Ademas, ayuda a educar a los gerentes sobre como evaluar y
prevenir decisiones arbitrarias sobre los empleados, ayudandonos a evitar o resolver los

problemas internos con los colaboradores.

Comunicaciones escritas: Los memorandos son utiles al no disponer del mismo o
en su defecto se recomienda a “A la Medida” el uso de un correo institucional o

corporativo que mantenga de manera legal esta informacion comunicacional

Boletin informativo: Son publicaciones realizadas de manera mensual o
trimestral, el contenido que intentan transmitir esta basado en acontecimientos decisiones
de reuniones, actividades planificadas, nuevos contratos de empleados, cumpleaferos del
mes o cualquier novedad de la organizacion.

Comunicacién electronica, carpetas compartidas: se trata de una intranet de
computadoras en la cual se puede compartir informacion y archivos el acceso es

corporativo y cerrado a personas externas a la empresa.
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Reuniones laborales método utilizado para reafirmar relaciones de area aliviana
el ambiente y lo vuelve propicio para interactuar con empleados que no suelen interactuar.
Retiros, reuniones realizadas en ubicaciones externas la ubicacién de la empresa,

el propdsito es mesclar la interaccion entre colaboradores con el aprendizaje.

2.5. Control.

Los controles basados en métricas confiables le permiten a la administracion
realizar un seguimiento de logros, objetivos alcanzados y metas logradas. En el caso de
"A la Medida", el proceso de control debe ser tomado en cuenta diariamente en cada
proceso y con cada etapa de produccion y operacion. El objetivo del control es medir el
volumen de produccion, ventas y operaciones de acuerdo con los planes y las metas
de la organizacion, ademas sirve como base para identificar errores o desviaciones con el
fin de corregir estos casos y evitar su repeticion.

Entre los sistemas de gestion aplicables para un emprendimiento textil como lo es “A la

Medida” tenemos:

Figura 5: Familia Normas 1SO 9000

IS0 9000:2005 IS0 9001:2008 ISO 9001:2015 IS0 9004:2009
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tundamentales y
las definiciones

*Valora la
capacidad de
cumplir con los

utilizadas en las TEquisiins del de cualquier AT ]
Hormas cliente. tamafio e sistema de
' ndustria gestion de la
B calidad.

Si bien estos sistemas de gestion no pueden ser aplicados de manera normada si se pueden
usar como un manual de referencia para la mejora continua en calidad y satisfaccion del
cliente, la recomendacion se hace de manera directa para el. Area administrativa quienes
por su conocimiento pueden entender de una manera mas simple estas normas y bajo la
conceptualizacion de las mismas simplificar creando asi un manual aplicable para la

empresa.
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2.6. Toma de decisiones

Un proceso de toma de decisiones consistente estd formado por un conjunto de fases

que las empresas deben seguir para incrementar la probabilidad de que sus elecciones

sean logicas y Optimas. Este proceso puede tomar mas de una vertiente, pero usualmente

se realiza en siete pasos:

Establecer metas

N g M~ w DhoRE

Figura 6:Diagrama de toma de decisiones

Diagnosticar Comparary

- evaluar
\ definir el soluciones

problema alternativas

Buscar
soluciones
alternativas

Establecer
metas

Diagnosticar y definir el problema

Buscar soluciones alternativas

Elegir entre soluciones alternativas

Implementar la solucidn seleccionada

Dar seguimiento y controlar los resultados

Comparar y evaluar las soluciones alternativas

Elegir entre
soluciones
alternativas

Implementar
la solucién
seleccionada

Dar
seguimiento
y controlar

los resultados

La tarea correspondiente al diagnostico y la definicion del problema necesita de tres

habilidades clave: advertir, interpretar e incorporar. Para advertir es preciso identificar y

monitorear numerosos factores de los entornos interno y externo con el fin de determinar

cuales estan contribuyendo a los problemas. Para interpretar se necesita evaluar los

factores advertidos y determinar cuales son las causas, y no tan solo los sintomas, de los

problemas reales. Por ultimo, para incorporar se relacionan las interpretaciones de las

metas del momento o deseadas de una unidad administrativa o de toda la organizacion.
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Si se advierte, interpreta e incorpora de forma fortuita o incorrecta, entonces es probable

que el problema se diagnostique y defina de forma equivocada.
Establecer metas

Las metas son los resultados que se alcanzaran y sefialan la direccion a la que
deben apuntar las decisiones y las acciones. Las metas generales imprimen una direccion
general para la toma de decisiones en términos cuantitativos. Para lograr una cobertura
real, laempresa debe alinear las metas de todos los niveles y las unidades administrativas.
La tarea no es facil y puede dar origen a muchos conflictos. Una jerarquia de metas
representa los nexos formales de las metas de los niveles de la empresa. Un buen enfoque
del orden jerarquico de las metas requiere que se alcance la meta de las unidades del nivel
mas bajo para poder alcanzar las del nivel superior siguiente y asi sucesivamente hasta

gue se alcancen las metas de toda la empresa.
Buscar soluciones alternativas

Se deben buscar caminos alternativos para alcanzar una meta. Estas soluciones
van desde las que ya se tienen hasta las que se disefian a la medida. Cuando quienes toman
las decisiones buscan soluciones probadas, utilizan ideas que se han puesto en marcha o
siguen un benchmarking al considerar experiencias similares de empresas competidoras
o lideres en su &rea de influencia. Por otra parte, cuando las soluciones son a la medida,
es necesaria la combinacion de nuevas ideas para lograr que la solucién sea especifica al

requerimiento.
Comparar y evaluar soluciones alternativas

Identificadas las soluciones alternativas, deben compararse y a evaluarse. Este
paso hace hincapié en determinar los resultados que se esperan y el costo relativo de cada
alternativa. Los responsables de la toma de decisiones tienen que considerar distintos
tipos de consecuencias. Pueden intentar predecir los efectos en el comportamiento
financiero o de gestion de la empresa. Es de esperarse que no va ser posible predecir los
resultados con toda precision, pero pueden servir para prepararse para un futuro incierto
y sus consecuencias potenciales y generar planes de contingencia, esto es, recursos

alternativos de accion de acuerdo con la forma en que se presenten los acontecimientos.
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Elegir entre soluciones alternativas

Una vez que se hayan ponderado las posibles consecuencias de las soluciones
alternativas, es momento de tomar una decision. Para este efecto, son importantes los
conceptos de maximizar, satisfacer y optimizar. Maximizar es tomar la mejor decisién
posible con el mayor beneficio al menor costo y el mayor rendimiento esperado.
Satisfacer significa que en la blasqueda de alternativas se elige la primera aceptable o
adecuada de acuerdo con el criterio o meta definidos. Optimizar significa alcanzar el

mejor equilibrio entre metas maltiples.
Implementar la solucidn seleccionada

Una decision técnicamente correcta debe ser aceptada y apoyada por las personas
que se encargaran de su implementacion para que haya una actuacion efectiva basada en
la decision. Quienes implementan la decision deben comprender la eleccion y los factores
gue mediaron para tomarla, asumir y mantener el compromiso de ejecutarla, ordenar en
forma cronoldgica los pasos para que sea operativa asignando los recursos necesarios y

calcular los tiempos consecuentes para culminarla
Dar seguimiento y controlar los resultados

La implementacion de la solucion seleccionada no lograra de forma automatica la
meta deseada. Las personas o los equipos deben controlar las actividades de la
implementacion y después darle seguimiento evaluando los resultados de la misma. Si la
implementacion no estd produciendo resultados satisfactorios serd necesario tomar
medidas correctivas. Dado que las fuerzas del entorno que afectan las decisiones no cesan
de cambiar, el seguimiento y el control quiza sefialen que es necesario redefinir el
problema o revisar la meta original. La retroalimentacion proveniente de este paso incluso
podria sugerir que es necesario volver a empezar y repetir el proceso entero de la toma de

decisiones.
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CAPITULO 3.

3. ANALISIS DE LA SEGUNDA C (CLIENTE).

El analisis de la segunda C, tiene por objetivo realizar un estudio integral y detallado
de los clientes; factor puntual a ser considerado en la direccién empresarial bajo un

modelo por competencias.

Para un emprendimiento del sector textil debe ser primordial saber cuales son sus
clientes, sin embargo, no siempre se le da la importancia requerida a este proceso y
realizar un estudio de mercado adecuado al sector, o por lo menos hacer un analisis de
datos relacionados que permitan interpretar la situacion de la empresa queda relevado a
un plano secundario, la razon es el costo que acarrea la implementacién de métodos y

disefios formales.

Actualmente el mundo de la moda textil se relaciona con deseos y necesidades que
reflejan cambios rapidos, debido al acelerado ritmo de la globalizacion y las denominadas
“Fast Modas”, por lo tanto, los procesos que se seleccionen deben tener resultados reales

e inmediatos para la empresa.

La Empresa “A la Medida” en la actualidad no puede correr el riesgo de que luego de
empefiarse en desarrollar un buen producto y una buena oferta, observe que no obtiene
respuesta por parte del cliente potencial. Por esta razén analizar al cliente es una tarea
fundamental para el esquema empresarial y debe llegar a ser tan importante que pueda

llevarse a cabo de manera constante.

En la industria textil se puede decir que lo Unico constante es el cambio, por lo tanto,
los clientes y en especial sus gustos y caracteristicas no pueden escapar a esta regla. Un
emprendimiento en esta industria si pretende que sus clientes lo elijan, debe conocer y
poder desarrollar la oferta exactamente como el cliente desea, es mas debe pretender

superar dichas expectativas y cumplir con un minimo d calidad antes de salir al mercado.

Para esto pocas, pero relevantes preguntas, bien hechas y dirigidas nos pueden brindar
mucha informacion, por lo que invitamos a la reflexion sobre ellas con el objetivo que “A
la Medida” empiece a pensar con mayor intensidad en sus clientes externos, pues ellos

definitivamente seran parte fundamental de la filosofia de la empresa.
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3.1. Tipo de cliente.

Para (Colomer, s/f) las empresas se enfrentan al reto de crear valor para los clientes
los mismos tienen necesidades que varian de tal manera que sus cambios son constantes
y cada vez mas exigentes. Un factor comun para el éxito de un lider radica en identificar
tendencias de mercado e identificar patrones una empresa sitla su marca como el primer
punto de referencia en el proceso de decision de compra. La esencia de este objetivo es
identificar las claves de la industria en la que opera la empresa, y ser capaz de
comunicarlas a sus distintas &reas tomando en cuenta que la estrategia es integral. En una
empresa del sector textil, el conocer a quién o a qué tipo de cliente se esta dirigiendo debe
ser un factor primordial. Este inconveniente se da porque no hay una definicion clara de
quién es el cliente, cudl es el publico objetivo, o por quién la empresa esta destinando

recursos para que sea viable el proceso de ventas.
¢ Quién es su cliente?

Para responder a esta pregunta, en primer lugar, es imperativo que tanto la
administracion como los empleados descarten toda aquella idea que consideren la
respuesta correcta. No porque puedan estar equivocados en su apreciacion, sino porque
el propdsito de la pregunta es evitar que la respuesta se contamine con una definicion que
no hace ninguna diferencia. la busqueda de esta respuesta debe surgir en el momento

preciso de su planteamiento.
¢ Qué perfil tiene su cliente?

Los clientes definitivamente son Unicos y diversos, por esta razén el perfil de un
cliente de “A la Medida” debe ser aquel que se adapte a los productos y servicios que la
empresa ofrezca. Se toman bajo la definicion de clientes quienes permiten alimentar las
estrategias comerciales y de publicidad, clientes con los que se pueda definir nuevas ideas
de productos y negocios. Por lo tanto, la empresa debe buscar que sus clientes puedan
darle en corto, mediano o largo plazo probabilidades de convertirse en clientes cada vez

mas rentables.

¢ Quién es verdaderamente su cliente?
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En “A la Medida”, generalmente los clientes son generados por los procesos de
venta, es decir son aquellos clientes que la empresa logra captar gracias a la
recomendacion de clientes existentes. Sin embargo, existen otra clase de clientes, estos
son negocios locales a los cuales se les ofrece uniformes y que mensualmente representan
ingresos fuertes, en estos clientes la empresa invierte esfuerzo y tiempo. Este tipo de

cliente tienen que estar muy bien identificado y tenerlo dentro de un plan de fidelizacion.
¢ Qué opina su cliente de la empresa?

La opinion del cliente, es decir lo que piensa y cree de la empresa debe ser mucho
mas importante, de lo que los directivos o empleados piensan sobre la empresa. La
opinion del cliente es definitivamente una valiosa informacién que puede llevar al éxito
empresarial. De nada sirve creer que los producto o servicios que se ofrecen son buenos,

si el cliente no lo percibe de esa manera.

Por lo indicado podriamos decir que es necesario conocer integralmente a los
clientes, a continuacion, listamos las caracteristicas de los diferentes clientes que se

deberian analizar.

Tabla 6: Andlisis de los clientes

CARACTERISTICAS DE LOS CLIENTES A SER ANALIZADOS
GUSTOS Y PREFERENCIAS | DELEITE E INSATISFACCION
TENDENCIAS | INSEGURIDADES
MODA | VALOR
BENEFICIOS | CALIDAD

EXPECTATIVAS | SERVICIO

PERCEPCION | TECNOLOGIA
SATISFACCION | RETENCION

LEALTAD | FIDELIZACION

Partiendo de las caracteristicas y de las preguntas de reflexién anteriormente
descritas, a continuacion, realizaremos un ejemplo de como se puede definir los productos
y/o servicios asi como sus clientes y el mercado a ser atendido por una empresa del sector
textil, con este objetivo lo que realizaremos sera un analisis en la empresa “A la Medida”,

dicho analisis esta dividido en dos procesos fundamentales.
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El primer proceso es tener un conocimiento claro de los clientes potenciales (quién
es, caracteristicas y perfil socioeconémico, qué demanda, cuanto gasta, etc.), esto

significa la identificacion de los clientes.
Identificacidn de clientes potenciales.

Por el giro de negocio y la diversidad de clientes que podria captar “A la Medida”
(Desde una persona comun y corriente hasta una empresa que requiere de soluciones
textiles para su personal), la identificacién tendra como objetivo el ubicar y enfocar las
necesidades de sus clientes potenciales, para lo cual es necesario establecer una estrategia

segun el portafolio que ofrece.

Tabla 7: Portafolio de productos y servicios de "Ala Medida"

PORTAFOLIO DE PRODUCTOS/SERVICIOS DE
“A LA MEDIDA”

Servicios de reparacion, detallado y personalizacion

de prendas de vestir.

Disefio, y produccion de prendas de vestir a la

medida.

Uniformes Empresariales y ropa ejecutiva.

Uniformes Escolares o institucionales

Uniformes deportivos

Servicios de reparacion, detallado y personalizacidn de prendas de vestir.

Son pocas las empresas que ofrecen un servicio profesional de estos servicios el
empirismo en estos procesos de la mayoria talleres permite a “A la media” tener su valor
agregado al tecnificar sus procesos permitiendole mejorar la calidad en sus productos y
servicios. Sin embargo, al depender de los mismos clientes para la captacion de nuevos

clientes el crecimiento de su marca s minimo.
Disefio, y produccién de prendas de vestir a la medida.

Este producto esta destinado a toda persona que desea imprimir de cierta manera

su imaginacion, gustos, preferencias, es decir su percepcion de moda en una prenda hecha
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a la medida, marcada por la exclusividad que implica este proceso al ser la originalidad
lo que caracteriza al producto final. La actual clientela se inclina por la elaboracion de
vestidos de gala y trajes encasillando a Ala Medida dentro de estas lineas sin embargo
existen muchos estilos dentro de la industria que pueden ser explotados con facilidad

acaparando un mercado mucho mas amplio.
Uniformes Empresariales y ropa ejecutiva.

Para este servicio, el mercado dispone de una diversidad de clientes, cuyas
necesidades se vinculan a la implementacion de soluciones textiles tales como uniformes

y ternos ejecutivos para su personal.

La estrategia a ser empleada para la captacion de nuevos clientes puede basarse
en establecer un cronograma de visitas y recopilacion periddica de la informacion de
potenciales clientes que requieran uniformes, las proformas deben ser claras tanto en
precios como en estilos y materiales, de manera que todas aquellas empresas y personas

juridicas interesadas puedan tener claro nuestros servicios de manufactura.
Uniformes Escolares o institucionales

“A la Medida” debera registrarse en el portal de contratacion publica para poder
concursar en la obtencion de contratos para la elaboracién de uniformes escolares y para
instituciones publicas contemplando asi que el cliente potencial puede abarcar desde una

escuela hasta el cuerpo de bomberos.
Uniformes deportivos

Este producto, permite a personas naturales, organizaciones deportivas y casas
comerciales de este genero obtener soluciones tanto en ternos deportivos como en ropa
para atletas sera deber de Ala medida invertir tiempo y dinero en investigacion y
desarrollo de este producto, esto debido a que la demanda es exigente en cuestiones de

calidad y ergonomia.

El segundo proceso para continuar con el analisis una ves definido al cliente segun el

portafolio de productos y servicios consta de la desagregacion, es decir se especificara y
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se segmentara su mercado potencial para finalmente identificar el perfil y el target de

clientes que los productos y servicios podran atender.

3.2. Segmentacion de clientes.

Desagregacion de los servicios de reparacion, detallado y personalizacion de prendas

de vestir.

e Definir soluciones, disefiar e implementarlas de forma personalizadas segun las
necesidades que se presenten en cada caso.

e Cotizacion de la reparacion, personalizacion o el detallado solicitado por el
cliente.

e Boceto de la solucion a ser implementada y su resultado en la prenda.

Segmentacion del mercado potencial del servicio - reparacién, detallado y

personalizacion de prendas de vestir

Este servicio estara enfocado al consumidor final, dentro de esta categoria los clientes
son personas que requieren realizar cualquier tipo de arreglo personalizacion o detallado

a una prenda de vestir; la segmentacion sera medida por:
e Segmentacidn Geografica.

La segmentacion geogréfica divide el mercado en unidades territoriales tales como
paises, regiones, provincias, tipo de habitat, tamafio de poblacion, etc. Este tipo de
segmentacion puede ser utilizada en productos cuyo consumo esta influido por el clima,

los habitos alimenticios, etc.

Mercado local, por su ubicacion en la parroquia Sayausi se tiene a esta como un mercado

ya establecido y el mercado potencial abarca todo el Sector Urbano, del cantén Cuenca.
e Segmentacion Demografica.

Las variables de segmentacion demografica mas utilizadas son el sexo, la edad, el

tamano de la familia, ciclo de vida familiar, etc.
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Analizando esta segmentacion podemos observar que en la variable sexo este servicio
es indiferente, en edad incluye toda persona que pueda costear un servicio de precio
minimo por esta razén el mercado puede integrarse por jovenes de 16 afios hasta adultos

mayores es decir los 65 arios.
e Segmentacidn Psicogréfica.

La segmentacion psicografica parte de la idea de que individuos muy diferentes, en
términos socioecondémicos, pueden tener comportamientos muy similares e,
inversamente, individuos similares, comportamientos muy diferentes. Las variables

psicograficas son la personalidad y el estilo de vida.

“A la Medida” quiere transmitir la idea de que toda prenda es personalizable y
reparable por esta razon el publico objetivo esta conformado por toda aquella persona que

gusta de la moda y que quiere expresarse a través de sus prendas de vestir.

e Segmentacién Conductual

Una posibilidad de segmentar el mercado la ofrece el comportamiento de compra. Se
habla entonces de segmentacién comportamental. Diferentes criterios pueden ser

utilizados:

* El estatus de usuario. Una distincion entre consumidores puede hacerse entre los

usuarios potenciales, no usuarios, primeros usuarios, usuarios regulares o irregulares.

* La tasa de uso del producto. La empresa puede adecuar sus productos en funciéon de las

necesidades de pequefios, medianos y grandes usuarios.

* El estatus de fidelidad. Los consumidores pueden agruparse en consumidores fieles

incondicionales, no exclusivamente fieles y no fieles.

* La sensibilidad a un factor de marketing. Ciertos grupos de consumidores son
particularmente sensibles a una variable de marketing tal como el precio o las ofertas

especiales.
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En lo referente a estatus de usuario este servicio es indiferente a la distincién de no
usuarios, primeros usuarios o regulares, todos pueden ser considerados como potenciales

usuarios.

Si bien los usuarios de este servicio repiten su compra con frecuencia la variabilidad de
cada arreglo y la personalizacion que identifica a Ala Medida vuelve imposible adecuar

productos a pequefios medianos y grandes usuarios.

Desagregacion del producto; disefio y produccién de prendas de vestir a la medida.

Este producto tiene como enfoque el cliente final, otras empresas textiles y talleres

de maquinado textil.

e Personas o empresas que requieren de un disefio exclusivo de una prenda de
vestir, su patronaje e impresion de moldes, los mismos que serviran para su

elaboracién.

e Personas que requieren de una prenda de vestir creada desde cero y que se ajuste

a las necesidades del cliente.

Segmentacion del mercado potencial producto, disefio y produccién de prendas de

vestir a la medida.

e Segmentacidn Geografica.

Mercado local, por su ubicacién en la parrogquia Sayausi se tiene a esta como un
mercado ya establecido y el mercado potencial abarca todo el Sector Urbano, del canton

Cuenca.
e Segmentacion Demografica.

Variable sexo, es indiferente variable edad se toma el grupo compuesto por personas

con la edad entre 18 afios y 65 afios.
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e Segmentacion Psicografica.

A la Media enfoca sus prendas a toda aquella persona que gusta de la moda y que

quiere expresarse a través de sus prendas de vestir.
e Segmentacion Conductual

Dirigido a usuarios potenciales, no usuarios, primeros usuarios, usuarios regulares o

irregulares.

Desagregacion del mercado potencial para el producto; uniformes empresariales y

ropa ejecutiva.

Este producto tiene por objetivo satisfacer necesidades de organizaciones que

requieran uniformes para sus colaboradores y trajes para el personal administrativo.

e Disefio de uniformes par empresas, organizaciones u otros tipos de asociaciones
gue requieran de soluciones textiles.
e Disefio y produccion de uniformes ejecutivos realizados con estdndares de

sastreria y alta moda.

Segmentacion del mercado potencial para el producto; uniformes empresariales y

ropa ejecutiva.
e Segmentacidn Geografica.

Mercado local, por su ubicacién en la parrogquia Sayausi se tiene a esta como un
mercado ya establecido y el mercado potencial abarca todo el Sector Urbano, del canton

Cuenca.
e Segmentacion Demogréfica.
Toda empresa y/o negocio que requiere uniformes para sus colaboradores.

Desagregacion del producto; uniformes escolares o institucionales.
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Este producto tiene por objetivo satisfacer las necesidades de instituciones

educativas referente a soluciones textiles.

e Uniformes de tipo diario para estudiantes.
e Uniformes formales para estudiantes.

e Uniformes deportivos para estudiantes.

Segmentacion del mercado potencial producto; uniformes escolares o

institucionales.
e Segmentacion Geografica.

Sector Urbano, del canton Cuenca y parroquias aledafas a la parroquia Sayausi que

gocen de instituciones educativas.
e Segmentacidn Psicografica.
Clase social baja-media, media y media alta.
Desagregacion del mercado potencial producto; ropa deportiva.

Este producto tiene como objetivo satisfacer necesidades de personas y

organizaciones dedicadas al &mbito deportivo.

e Disefio y produccion de uniformes para equipos, y torneos deportivos.
e Disefio y produccion de indumentaria especifica para la practica de diversos
deportes.

e Disefio y produccidn de ternos deportivos y ropa de entrenamiento.
Segmentacion del mercado potencial producto; ropa deportiva.
e Segmentacion Geografica.

Mercado local, por su ubicacion en la parroquia Sayausi se tiene a esta como un
mercado ya establecido y el mercado potencial abarca todo el Sector Urbano, del canton

Cuenca.

e Segmentacion Demogréfica.
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Dirigido a deportistas y personas que practiquen deportes en cualquier categoria, los

usuarios abarcan desde nifios de 7 afios hasta adultos mayores de 65 afios.
e Segmentacion Psicografica.

Baja-media, media-media, media-alta, alta.

3.3. Captacion de clientes.

Segun De la Fuente, (2013) para que una estrategia de captacion de clientes sea eficaz
tiene que “contemplar los diferentes canales de ventas, preguntarse si atrae y conserva de
forma eficiente a sus clientes tanto actuales como potenciales”. Para ello es necesario que

se tenga en cuenta una serie de aspectos:

e Definicién del publico objetivo.

e Estimar el tipo y el nimero de clientes a captar.
e Disponer de productos adecuados.

e Construir canales de venta.

e Conocer la competencia.

3.4. Repeticion de compra de clientes.

Si tomamos en cuenta que los productos y servicios que oferta “A la Medida” son
similares e incluso superiores en cuanto a calidad comparados a la competencia podemos
concluir sencillamente que una de las principales causas de abandono son las deficiencias
en cuanto a servicio al cliente que se ofrece. Por lo tanto la estrategia a ser utilizada para
que los clientes consideren a “A la Medida” como una referencia de la industria textil y
requieran de sus servicios constantemente (repeticion de compra) se enfocara en no
solamente tener clientes satisfechos, sino lograr sacarlos de la zona de indiferencia, es
decir: A un cliente se lo considera como satisfecho cuando simplemente paga por lo que
espera recibir; el objetivo sera dar al cliente siempre algo méas de lo que piensa recibir por
el precio que ha pagado, asi obtendra clientes satisfechos y motivados a requerir sus

productos y servicios constantemente.
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3.5. Relacién con los clientes.

Partiendo de la premisa “El cliente es la base fundamental de la empresa” (sin
clientes no hay negocio), consideramos que, para obtener un cliente satisfecho, debemos
estar sintonizados con él. De esta manera se sugiere establecer programas (estrategias)
de retencidn y lealtad cuyo objetivo sea realzar los esfuerzos por servir mejor al cliente,

la estrategia se basara en:

e Realizar un cronograma de postventa en la que los clientes “sientan” que la
empresa se preocupa por ellos y que son realmente importantes.

e Consolidar la relacion con los clientes que adquieren nuestros productos y
servicios, haciéndoles llegar un comunicado en el cual se de las gracias por
preferirnos. Asi’ se podra fortalecer las relaciones con nuestros clientes.

e Establecer procesos comerciales con los clientes que periddicamente permitan un
contacto para conocer sus necesidades. Esta estrategia deberd priorizar la
comunicacion hacia el cliente antes que ellos lo hagan.

e Establecer niveles de escalamiento empresarial, en donde los clientes se “sientan”
respaldados por una atencion especializada y personalizada cuyo objetivo sera el
de resolver sus requerimientos.

e Priorizar la busqueda de las soluciones que pueden estar ocultas para los clientes.

® Minimizar riesgos y brindar seguridad, en el caso de que por falta de servicio y

que no funcione correctamente, se puede ofrecer garantias honestas y generosas.

3.6. Vinculacién de clientes.

La base para lograr la fidelidad del cliente, ser4 no solo satisfacer sus necesidades si
no sobrepasar lo comun, adelantandose a lo que el cliente necesita saber, referente a
tendencia y moda textil, tecnologia en materia prima y procesos de elaboracion asi se

podré cultivar y consolidar la lealtad para con ellos.

De esta manera definiremos las siguientes estrategias:

e Personal capacitado y especializado segun el servicio a ofrecer: Garantizar a los
clientes que se cuenta con el personal técnico y productivo especializado (segun

el servicio o producto) de manera que siempre encuentre lo que busca y necesita.
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e Ofrecer servicios nuevos: Con un cliente que ya es rentable y se deleita con el
producto o servicio, se debe asegurar que pase a ser fiel, para esto es importante
contar con nuevos productos en el mercado, el mismo que ademas de atraer a
nuevos clientes consolida a los ya existentes.

e Establecer los clientes VIP: Para esto se debera’ realizar un analisis de los
clientes que solicitan los productos y/o servicios mucho mas que otros,
realizando una segmentacion, basandonos en la frecuencia en la que solicitan y
el monto que hayan invertido por la compra. Estos seran clientes que

definitivamente deben ser tratados de manera diferente y exclusiva.
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CAPITULO 4.

4. ANALISIS DE LA TERCERA C (COMPETENCIA).

4.1.

Tabla 8 Matriz de Competidores Directos

Matriz de Competidores directos.

Competidores Directos

Variables que se Analizaron
Empresas Calidad de |Precios . Servicio al |Capacidad i .. Servicio Resultados
i Disefios . ) Tecnologia |Publicidad
las Prendas |Accesibles Cliente Productiva Post Venta
A Lla Medida P 3 2 1 0 2 -3 2 9
Creaciones Arpi 1 -2 2 3 1 2 1 2 10
Creaciones EM &K -2 1 2 3 1 -2 -5 4 2
Daveros 3 3 -3 4 3 3 -2 3 14
Facotex 4 4 3 3 2 4 4 3 27
Ditex 5 3 5 5 2 5 5 s|as
Zona Textil 3 5 4 2 4 -1 -1 2 18
Modasa 4 -1 3 4 5 3 3 3 24
Disefio y Puntadas -4 3 2 1 3 2 1 2 10

Para facilitar el analisis de los competidores directos de la empresa “A La Medida”

se construyd una matriz y se calificé a cada empresa con una puntuacion que refleja que

bien cubre las variables que se propusieron para este analisis, los puntajes van desde el 5

negativo hasta el 5 positivo, luego de haber calificado a las empresas identificadas para

esta comparacion la matriz nos da como resultado que la empresa Facotex es la que mejor

desempefio estaria presentado en el sector en el que desarrolla sus actividades la empresa

‘A La Medida”, a continuacion se procedera a realizar un analisis de cada variable de

manera particular.

Calidad de Las Prendas

Tabla 9: Calidad de prendas

Calidad de las Prendas

Posicion

Empresa

Puntaje

Ditex

Facotex

Modasa

Daveros

Zona Textil

A La Medida

Creaciones Arpi

Creaciones EM &K

Wi |N | |h W

Disefio y Puntadas
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Al analizar la variable calidad de las prendas tenemos que Ditex es la empresa que
mejor se desempefia en este rubro, esto se puede deber a que las materias primas sean de
muy buena calidad o que los procesos de produccion estén muy bien cuidados, también
esta variable va sujeta a la calidad de mano que confecciona las prendas.

Precios Accesibles Tabla 10: Precios accesibles

Precios Accesibles
Posicion Empresa Puntaje
Zona Textil
Facotex
Daveros
Ditex
Disefio y Puntadas
A La Medida
Creaciones EM &K
Modasa -
Creaciones Arpi -2

=W W wWw (s

=

W0 ([N U W=

En caso de los precios accesibles tenemos que la empresa que mejor se desempefia
es Zona Textil, su ventaja de precios contra la competencia se debe a la eficiencia en los
procesos productivos lo que le permite ofrecer sus prendas a un precio por debajo de la

competencia.

Disefio Tabla 11: Disefio

Disefios
Posicion Empresa Puntaje
Ditex
Zona Textil
Facotex
Modasa
Creaciones Arpi
Creaciones EM &K
Disefio y Puntadas
A La Medida
Daveros

NN NN W W s

WWIN|O (U |~ W (N

1
w

Para este apartado la empresa que mas se destaca una vez mas es Ditex, esto se
debe a que las prendas son mas atractivas para el publico en general cuando tienen disefios

a la vanguardia, si bien estas empresas muchas veces trabajan con pedidos de prendas con
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disefios predeterminados la empresa no escatima en el desarrollo de nuevos disefios de

las prendas.

Servicio al Cliente

Tabla 12: Servicio al Cliente

Servicio al Cliente

Posicion

Empresa

Puntaje

Ditex

Daveros

Modasa

Creaciones Arpi

Creaciones EM &K

Facotex

Zona Textil

Disefio y Puntadas

O |(~No v | (W N

A La Medida

RN Wwww|bh |

En el servicio al cliente Ditex se lleva el mayor puntaje de nuevo, esto se debe a

la eficiencia con la que el personal atiende a las personas que llegan a la empresa, otra

manera en la que esta variable toma fuerza en esta empresa es con la eficiencia en los

procesos dando como resultado una mayor satisfaccion de los clientes en temas de

tiempos y calidad del producto.

Capacidad Productiva

Tabla 13: Capacidad productiva

Capacidad Productiva

Posicion

Empresa

Puntaje

Modasa

Zona Textil

Daveros

Disefio y Puntadas

Facotex

Ditex

Creaciones Arpi

Creaciones EM &K

W0 (N | |bs WM

A La Medida

ok |k nojw iw|sn

Modasa se destaca en este apartado gracias a su correcta implementacion de la

tecnologia en el proceso productivo, esta tecnologia en conjunto con un personal
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calificado da como resultado que se cometan menos errores aumentado la produccion de

prendas de vestir.

Tecnologia Tabla 14: Tecnologia

Tecnologia

Posicion Empresa Puntaje
Ditex 5
Facotex 4
Daveros 3
Modasa 3
2

2

2

Creaciones Arpi
Disefio y Puntadas
A La Medida

Zona Textil -1
Creaciones EM &K -2

W0 (N || w (N

En este apartado sobresale Ditex, gracias a la implementacion de nuevas
tecnologias tanto en las estaciones de cortado y sublimado le han significado una ventaja
sobre las demas empresas competidoras del sector, pero no basta con tener la mejor
tecnologia esta va de mano con personas que sepan operar las maquinas de una manera

correcta, por lo cual se necesita que el personal sea capacitado.

Publicidad Tabla 15: Publicidad
Publicidad
Posicién Empresa Puntaje
1|Ditex 5
2|Facotex 4
3|Modasa 3
4|Creaciones Arpi 1
5|Disefio y Puntadas 1
6|Zona Textil -1
7|Daveros -2
8|A La Medida -3
9[Creaciones EM &K -5

Ditex a diferencia de sus competidores ha sabido manejar su publicidad de una
mejor manera, puesto que en la actualidad la publicidad en medios tradicionales ya no es
suficiente, la incursion en redes sociales es muy importante para la supervivencia y
posicionamiento de las empresas, Ditex tienen presencia en redes como Facebook e

Instagram y lo mas importante las mantienen activas
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Servicio Post Venta

Tabla 16: Servicio Post Venta

Servicio Post Venta

Posicion

Empresa

Puntaje

Ditex

Creaciones EM &K

Daveros

Facotex

Modasa

Creaciones Arpi

Zona Textil

Disefio y Puntadas

W0 |N OO | S (W N =

A La Medida

MR RN N W W W |

En la variable de servicio post venta aparece nuevamente Ditex la razon es el gran

seguimiento que realiza la empresa de sus ventas una vez el cliente haya salido del

establecimiento, también brinda varios canales de comunicacion para solventar dudas y

problemas que se puedan llegar a presentar.

4.2. Matriz de competidores indirectos.
Tabla 17: Matriz de competidores indirectos
Competidores Indirectos
Variables que se Analizaron
Empresas Calidad de |Precios . Servicio al |Capacidad , . Servicio Resultados
. Disefios . . Tecnologia [Publicidad
las Prendas |Accesibles Cliente Productiva Post Venta

A La Medida 2 3 2 1 0 2 -3 2 9
D Novios 3 5 5 3 1 4 3 SN2l
Mdb Arte y Moda 5 2 3 4 3 4 -2 3 22
Andres Manzano 2 3 -2 5 2 3 3 2 18
Trajes Andino -2 4 -1 3 5 5 4 4 22
Alexandra Donoso -1 1 4 -2 3 4 5 2 16
Lula Martines 4 -3 1 4 2 -2 2 5 13
Mdb Arte y Moda 1 1 3 2 3 3 -1 1 13
Nua Estudio de

disefio 3 4 2 -1 1 1 2 4 16

En la Matriz de competidores indirectos nos dio como resultado que la empresa

D Novios es la mas sobresaliente entre los competidores indirectos de “A La Medida”,

esta empresa se especializa en ropa para novios un target bastante reducido para la
empresa “A La Medida”.
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Calidad de las Prendas

Tabla 18: Calidad de prendas

Calidad de las Prendas

Posicién Empresa Puntaje
1|Mdb Arte y Moda 5
2|Lula Martines 4

. 3
3|D Novios
Nua Estudio de
4|disefio 3
2
5|Andres Manzano
. 2
6|A La Medida
7|Mdb Arte y Moda 1

o0

Alexandra Donoso

-1

W

Trajes Andino

-2

La empresa Mdb Arte y Moda se encarga de entregar un producto terminado de primera

calidad y como su nombre lo india considera la moda un arte por lo que se esmera en

utilizar materas primas de primera, asi como procedimientos que no maltraten las fibras

textiles, toda esta mescla de procesos y buenos materiales dan como resultado un producto

excelente.

Precios Accesibles

Tabla 19: Precios Accesibles

Precios Accesibles

Posicion

Empresa

Puntaje

=

D Novios

N

Trajes Andino

w

Nua Estudio de
disefio

i~y

Andres Manzano

o

A La Medida

()]

Mdb Arte y Moda

~

Alexandra Donoso

0

Mdb Arte y Moda

(e

Lula Martines

Teniendo en cuenta el segmento de mercado que la empresa D" novios atiende,

su competitividad referente a los precios es bastante buena, ofreciendo un precio justo por
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las prendas que ofrece, esto lo logra con la ayuda de una mano de obra especializada y

con implementacion de materia prima de primera y de buen precio.

Disefios

Tabla 20: Disefios

Disefios

Posicion

Empresa

Puntaje

[y

D Novios

Alexandra Donoso

N

w

Mdb Arte y Moda

I~

Mdb Arte y Moda

Nua Estudio de
5|disefo

6/A La Medida

7|Lula Martines

o]

Trajes Andino

[Xe}

Andres Manzano

Al ser un establecimiento especializado en prendas para novios los disefios la gran

mayoria de veces van a ser elegidos segin el gusto de los clientes, es decir se

confeccionara o se personalizara las prendas para cubrir los gustos y necesidades de los

clientes, es por eso que sobresale en este apartado referente al disefio.

Servicio al Cliente

Tabla 21: Servicio al Cliente

Servicio al Cliente
Posicién Empresa Puntaje
1|Andres Manzano 5
2|Mdb Arte y Moda 4
3|Lula Martines 4
4|D Novios 3
5|Trajes Andino 3
6|Mdb Arte y Moda 2
7|A La Medida 1
Nua Estudio de
8|disefio -1
9|Alexandra Donoso -2
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La empresa Andrés Manzano Posee una cultura de servicio al cliente que se

esmera por cumplir en los procesos que es necesario un trato directo con el cliente con el

fin de que la experiencia de compra sea excelente y no haya malos ratos.

Capacidad Productiva

Tabla 22: Capacidad Productiva

Capacidad Productiva

Posicion

Empresa

Puntaje

=

Trajes Andino

N

Mdb Arte y Moda

w

Alexandra Donoso

Y

Mdb Arte y Moda

U1

Andres Manzano

6|Lula Martines

Nua Estudio de
disefio

~

A La Medida

o]

Ye]

D Novios

Al especializarse en trajes de vestir la empresa Trajes Anadino tiene una

capacidad productiva de su producto terminado mucho mayor a la de la competencia,

aunque su catalogo no es tan diversificado su productividad es superior y puede cumplir

con los pedidos de sus clientes antes que la competencia.

Tecnologia

Tabla 23: Tecnologia

Tecnologia

Posicién Empresa

Puntaje

=

Trajes Andino

N

D Novios

3|Mdb Arte y Moda

Alexandra Donoso

~

5|Andres Manzano

=2

Mdb Arte y Moda

7|A La Medida

Nua Estudio de
disefio

o]

Lula Martines

w0
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Con la implementacion de nuevas tecnologia Trajes andino ha mejorado sus
procesos productivos, asi como la calidad de las prendas, estas nuevas maquinas ahorran
la materia prima y permiten realizar los cortes de las telas de manera mas prolifica, la
empresa ha sabido implementar distintas herramientas tecnoldgicas para mejorar distintas

areas Y Procesos.
Tabla 24: Publicidad

Publicidad Publicidad
Posicién Empresa Puntaje
1|Alexandra Donoso 5
2|Trajes Andino 4
3|D Novios 3
4|Andres Manzano 3
5|Lula Martines 2
Nua Estudio de
6|disefio 2
7|Mdb Arte y Moda -1
8|Mdb Arte y Moda -2
9|A La Medida -3

Como ya se menciono en la competencia directa la publicidad tradicional ya no
es suficiente para llegar a las nuevas generaciones, es necesario un buen manejo de las
redes sociales y en lo posible mantenerlas activas dando visibilidad a los productos que
la empresa oferta y de una u otra forma crear un lazo con los posibles clientes, Alexandra
Donoso cumple en gran medida estos por asi decirlo requisitos por lo que sobresale frente

a la competencia.

Servicio Post Venta Tabla 25: Servicio Post Venta
Servicio Post Venta
Posicion Empresa Puntaje

1/D Novios 5

2|Lula Martines 5

3|Trajes Andino 4
Nua Estudio de

4|disefio 4

5/Mdb Arte y Moda 3

6|Andres Manzano 2

7|Alexandra Donoso 2

8|A La Medida

9|Mdb Arte y Moda 1
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D Novios trata de que sus prendas estén perfectas el dia del evento para el cual
fueron adquiridas por lo que brinda un servicio de seguimiento para su cliente mediante
el cual pueden acceder a que las prendas puedan ser modificadas en caso de que por uno
u otro motivo hayan dejado de cumplir con los requerimientos de los clientes, es por eso

que la empresa sobresale en este apartado.

4.3. Andlisis de mapas de posicionamiento.

Mapa: Disefio contra Durabilidad de las Prendas

Figura 7:Disefio Vs. Durabilidad

Diseﬁc.wtadas
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En este mapa las empresas que primero salta a la vista son Ditex Y Daveros, por
una parte Ditex presenta el mejor posicionamiento dentro del mapa dando a entender que
tienen la mejor realcion entre disefio y durabilidad de las prendas que vende en sus
establecimiento, por otra parte Daveros presenta un posicionamiento bastante pobre
denotando su deficiencia en disefios y durabilidad de las prenda, otra empresa que se
destaca es Facotex presentando buenos disefios con una durabilidad significativa, en el
caso de la empresa “A La Medida” tenemos que presenta una durabilidad un tanto baja y
unos disefios no muy atractivos para el mercado por lo que se deberia imitar las estrategias
de las empresas mejor posicionadas.
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Mapa: Experiencia de Compra contra la Satisfaccion

Figura 8: Experiencia de compra vs. satisfaccion
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En el presente mapa podemos observar que Creaciones Arpi y Zona Textil, en el
caso de Creaciones Arpi brinda una experiencia de compra de nivel medio y alcanza una
satisfaccion de sus clientes media-alta, esto se puede deber muchas veces a que si la
experiencia del cliente es buena presentara una satisfaccion alta, esto se logro gracias a
que el local pone a disposicion un personal competente y amable que mejora la
experiencia del cliente, por otra parte Zona Textil presenta falencias en ambas variables,
siendo la satisfaccion la peor valorada esto se puede deber a que su producto no sea el
que los clientes esperaban o que la experiencia de compra no sea amena, por otro “A La
Medida” gracias a su excelente personal y local comodo brinda una experiencia de
compra superior con una satisfaccion baja que se puede mejorar con la implementacién
de nuevos procesos y nuevas tecnologias, creemos que con un producto superior la

empresa puede llegar a liderar este mapa.

67



Mapa: Servicio al Cliente contra Repeticion de Compra

Figura 9:Servicio al cliente vs. repeticion de compra
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En el presente mapa se analizaron las variables servicio al cliente y la repeticion
de compra de los distintos almacenes las mismas que pueden estar ligadas a las ventas de
cada empresa, Ditex de nueva cuenta aparece como el que mejor se desempefia en este
analisis presentando un servicio al cliente ni bueno ni malo mas bien regular y con una
repeticion de compra bastante alta esto demuestra que si bien el servicio al cliente es muy
importante no siempre va a significar que un cliente vaya a volver, como se puede
observar con el caso de Creaciones EM & K Y “A La Medida” ofrecen un servicio al
cliente superior que no le significa una reincidencia en la compra necesariamente,
Creaciones Arpi por otra parte nuevamente se encuentra en el fondo del mapa teniendo
una repeticion en la compra muy baja esto puede estar sucediendo gracias a una
combinacion de las diversas variables ya analizadas y si le sumamos un pobre servicio al
cliente las personas tendran muy pocas razones para visitar de nuevo el almacén, por otro
lado “A La Medida” ofrece un servicio al cliente de primera pero no logra fidelizar
clientes por lo que se pretende fortalecer la imagen de la empresa y en su consecuencia

crear una marca reconocible.
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Mapa: Precio contra Calidad

Figura 10:Precio vs. calidad
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En el ultimo mapa tenemos a dos variables clasicas como son el precio y la calidad,
como bien se pudo observar en el primer mapa la durabilidad de las prendas es uno punto
fuerte para Zona textil lo que es parte de una buena calidad de las prendas es por eso que
esta empresa se destaca en este apartado y con la combinacion con los precios comodos
gue manejan hace que la empresa este por encima de los demas, por un margen pequefio
no muy atras se encuentra Facotex y Ditex, creaciones EM & K es la que peor posicionada
esta en este apartado como bien se reflejo en la durabilidad de sus prendas anteriormente,
por ultimo “A La Medida” se encuentra en una posicion bastante comoda, ofrece prendas
de calidad a un muy buen precio, el motivo por el cual todavia no puede alcanzar los
primeros lugares es por que no puede competir en igualdad de condiciones, es por eso
que la empresa pretende invertir en proceso y maquinaria que ayuden a lograr una mayor

competitividad por parte de la empresa.
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CAPITULO5

5. ANALISIS DEL ENTORNO

5.1. Matriz de proveedores

Matriz de Proveedores

Calidad del . disponibilidad de | cumplimiento de | Atencion | Asesoramien
Garantia Forma de pago
producto stock entrega adecuada to
Almacenes Lira Excelente Sin Garantia Surt!do SIempre inmediato Si Si Efecjuvo 0 similar, crédito
disponible no disponible
Marsella Buena calidad Sin Garantia stock limitado inmediato Si Si Efecfuvo 0 similar, credito
no disponible
Import_a i Excelente Garantia de fabrica Stock limitado fuera de plazo Si Si varias forrpa}s d_e Pago,
Cedillo manejan crédito directo
Dlstrlt_)mdora Buena calidad Garantia de fabrica Stock limitado fuera de plazo No Si varias forr,na}s o!e pago,
Criollo manejan crédito directo
Magquiced Buena calidad Garantia de fabrica Stock limitado inmediata No Si varias forma}s d_e Pago,
manejan crédito directo
Casa Farah Buena calidad Sin garantia Stock limitado inmediata No No varias forr,na}s o!e pago,
manejan crédito directo
Impex Buena calidad Sin garantia Surt_ldo SIeMmpre inmediata No No Efecjuvo 0 similar, credito
disponible no disponible
Importadora Excelente Garantia de fabrlca y Stock limitado inmediato Si No Efecjuvo 0 similar, crédito
Ochoa extendida no disponible
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5.1.1. Anélisis de la Matriz de Proveedores

La calidad de un producto o servicio se define como la percepcion que el cliente tiene
sobre su valor. Si un cliente considera que un bien le ayuda a resolver sus necesidades, lo
considerara de mayor o menor calidad en funcion de la manera en que percibe una serie

de factores asociados a ese producto.

Para nuestro analisis se a decidido calificar el producto de acuerdo al nivel de
satisfaccion referente a funcionalidad en pocas palabras esperando que funcione segun lo
ofrecido, es asi que si el producto supera este estandar se le otorga un nivel de calidad
excelente si cumple con el estdndar se le calificara con buena calidad y si por a 0 b motivo

este no llega a cumplir con la expectativa que genera tendra una calificacion de malo.

La garantiaen los bienes de consumo es la herramientacon que cuenta el
consumidor para hacer frente a las faltas de conformidad que se presenten en las

operaciones de compra de bienes y productos de consumo.

La garantia legal obliga al vendedor o fabricante de un producto a asegurar su buen
estado, condiciones de uso y funcionamiento durante un tiempo determinado, de manera

que sirva para cumplir con su finalidad.

Dentro de nuestro analisis y tras haber visitado a los diferentes proveedores de A la
Medida pudimos observar que en lo referente a productos como tela si se trata de compras
que no representen cantidades significativas no existe una garantia como tal, caso
contrario con repuestos de maquinarias e insumos requeridos para la funcionalidad de
herramientas donde existe una garantia de fabricacion, de todos los proveedores solo
Impex ofrece una garantia extendida en sus productos la cual llega a cubrir hasta por dos

afos defectos o problemas que llegaran a presentarse.

Otra faceta que hay que considerar es el nivel de stock, las existencias no deben
concentrarse en un solo almacén o en un solo lugar fijo, sino que pueden estar repartidas
en toda la cadena logistica. Esto significa que la gestion del nivel de stock debe ser
integral: no debemos solo conocer los niveles de toda nuestra cadena comercial o
productiva, sino incluso controlar el stock de nuestros propios proveedores. Si conocemos
los plazos de entrega de nuestros proveedores, y ademas conocemos sus stocks, podremos

atender con mayor seguridad la demanda que se nos presente.
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Siguiendo con el andlisis propuesto de nuestra matriz de proveedores y tras evaluarlos
con diferentes visitas se tomo la decision de establecer tres niveles de stock el mas alto y
aquel que permite satisfacer nuestra demanda en productos es el de “surtido siempre
disponible”, dentro de esta categoria se encuentran 10S proveedores que disponen de un
stock variado y con existencias suficientes para cada uno los requerimientos de la empresa
en lo que materia prima e insumos se refieren, como una senda categoria tenemos a los
proveedores que aunque disponen de soluciones efectivas muchas veces tiene cantidades
que no satisfacen las necesidades de Ala Medida y finalmente aunque no se presentaron
los casos existe una tercera categoria donde los proveedores no satisfacen a la empresa

en existencias de materia prima e insumos.

Aunque los criterios para clasificar una entrega como “a tiempo” pueden diferir de
una organizacion a otra, la medicion generalmente sigue el principio de entregas recibidas
a tiempo es decir dentro de una hora acordada o cumpliendo con un margen u horario de
entrega propuesto en el caso de materia prima muchas de las tiendas que proveen a “A la
Medida” despachan el producto inmediatamente su compra por otro lado los insumos
requeridos para el funcionamiento de maquinaria suelen tener un periodo de espera
finalmente existen casos especiales en la que ciertas materias primas 0 insumos requieren
ser importadas o fabricadas bajo pedido en el que el tiempo de entrega requiere plazos

mayores aun asi se califica el cumplimiento de acuerdo a las fechas u horas pactadas.

Uno de los puntos mas importante a la hora de comprar sea materia prima o insumos de
maquinaria es el asesoramiento ya que de este depende el trato que se dard a estos
productos en taller, es importante para la empresa tomar en cuenta que un insumo mal
empleado o algun tipo de materia prima que requiere un trato especial es mal manipulado
por falta de conocimiento puede ocasionar pérdidas inclusive al momento del transporte
de estos productos no esta demas tomar las medidas adecuadas para evitar desperfectos a

la hora de su manipulacion.

Finalmente es de suma importancia para “A la Media” poder negociar con sus
proveedores las formas de pago existentes, muchos de sus proveedores aun no realizan
una negociacion y la empresa inclusive no conoce ciertos beneficios que los proveedores
pueden brindarle en este ambito es asi pues que se realizd varias reuniones con ejecutivos

de ventas los cuales supieron informar los métodos de pagos existentes y ciertas

72



facilidades que para Ala Medida podrian resultar muy utiles desde un punto de vista

financiero.

5.2. Descripcion de propuestas para canales de distribucién

Implementacion de un canal de distribucion propio que contempla la creacion de un
taller de reparacién y elaboracién de prendas de vestir con énfasis en atencion al cliente,

recepcion de trabajos y despacho de los mismos, implica una nueva ubicacion fisica.

Lugar; Balzay; Ordefies Lasso kilometro 3 por disponibilidad de un local comercial

favorable para la actividad.

Inversion inicial; alrededor de los 15000 délares americanos destinados a muebleria de
recepcion y maquinaria basica, esto debido a que el local sera un centro de recepcion de
trabajos y reparacion basica, si el cliente requiere de algo especializado o la elaboracion

de una prenda de vestir entonces dichos trabajos seran realizados por la casa matriz.

Adicional se contempla un canal de exhibicion y venta dentro de Camaledn Boutique
quienes facilitaran perchas dentro de su comercial para nuestra marca, esto gracias a

acuerdos comerciales con su marca.

5.3. Analisis PESTAL
5.3.1. Andlisis del factor Politico

Segun (Luque Gonzalez, 2018) citando a Heikkila et al., 2014 Los factores politicos
y legales deben explorarse en su totalidad indagando todo articulo posible, la necesidad
de generar confianza en el sector textil es tarea de toda persona interesada en la industria,
y todos los elementos directos o indirectamente relacionados con la fabricacion de
textiles. En el presente analisis PESTAL se intentard& menoscabar en las estrechas
relaciones entre los diferentes participantes politicos del sector textil, ONGs, agencias
supranacionales, administracién publica, 6rdenes religiosas y medio ambiente. La
informacion generada nos brindara supuestos beneficios de los cuales “A la Medida”

puede valerse para desarrollarse como empresa.

El sector textil ostenta cierta complejidad, asi como también gran disparidad de

intereses, los actores de la cadena productiva incluso aquellos que geograficamente no
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coincidan deben estrechar sus relaciones, dicho fortalecimiento lleva a compensaciones

futuras y el fortalecimiento productivo nacional.

El anélisis del factor politico hace referencia a variables externas que modifican
radicalmente el proceso de planificacion estratégica de una empresa, es decir, indicadores
relacionados con la legislacién empresarial y politica, analisis de reformas, leyes
ambientales, restricciones o incentivos para actividades empresariales especificas, asi
como indicadores relacionados con el comercio exterior, empleo, regulacion industrial y
finanzas, todos los factores anteriormente mencionados estan directamente relacionados

con la estabilidad del gobierno.

Segln investigaciones propuestas por (Analuisa et al., s/f) la industria textil es el
segundo sector manufacturero generador de empleo en el Ecuador, debido al dinamismo
empresarial que promueve y el desarrollo de la cadena productiva en esta determinada
actividad econdmica. Para las empresas que realizan sus labores en el sector textil, un
factor politico claramente puede afectar los productos y servicios ofertados en un

mercado cuyo cambio como ya se menciono previamente es el Unico factor constante.

Segun el (“Informe de Avance a La Politica Ptiblica de Emprendimiento”, 2019) El indice
de Emprendimiento Ecuatoriano ocupa el cuarto lugar en la region después de Pera, Chile
y Panama. También se evidencia una percepcion positiva entre los ecuatorianos referentes
al desarrollo empresarial y un alto nivel de confianza en la empresa nacional privada
generadora de trabajo. Asi, en la medicion del valor y la percepcién del emprendimiento,
Ecuador sale a la cabeza. por encima del promedio regional.

Para la (GEM, 2017) citada en el (“Informe de Avance a La Politica Publica de
Emprendimiento”, 2019) Este escenario muestra el entorno dindmico de aquellos
individuos que toman las decisiones de emprender en el pais. Sin embargo, casi todas las
empresas en Ecuador estdn constituidas como unipersonales; y 99% empresas
emergentes, 60% empresas nuevas y 51,5% empresas no crean mas puestos de trabajo.
Ademas, persisten las dificultades para emprender un negocio y sostenerlo mas alla de
los 3 meses de actividades. la proporcion de emprendedores que inician un negocio es el
doble que la proporcion de emprendedores que establecieron una marca en el mercado y
la mitad de ellos no pueden convertirse en una empresa establecida. Expertos sefialan que

la politica gubernamental actual limita el espiritu emprendedor. En este apartado, la
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inseguridad juridica, los excesivos tramites para constituir y cerrar una empresa, y los
constantes cambios en materia tributaria son considerados los principales problemas del

pais.

Una vez mas usando la informacién brindada por el (“Informe de Avance a La Politica
Piblica de Emprendimiento”, 2019) podemos observar, que el indice Global
“Competitiveness-Report 2018 elaborado por el Foro Econdmico Mundial califica al
Ecuador con un puntaje de 45/100 en el eje de dinamica empresarial, definiéndolo, asi
como un pais poco competitivo en cuanto a facilidad y rapidez con el que una persona
puede crear una empresa. Este indicador tiene en cuenta el tiempo y el costo de la puesta
en marcha del negocio, las actitudes frente el riesgo empresarial, el desarrollo de
empresas innovadoras o ideas innovadoras, asi como marcos regulatorios y tasas de

recuperacion en caso de insolvencia.

En este contexto, por un lado, entra en vigencia una ley organica de optimizacion
y eficiencia de tramites, que tiene como objetivo reducir el nimero de dias para los
tramites en general, prohibiendo la creacion de nuevos procesos en las entidades publicas,
y reduciendo los innecesarios documentos, La ley se aprobd en agosto de 2018 y entr6 en
vigencia en octubre del mismo afio, por lo que se necesita mas tiempo para evaluar
adecuadamente los impactos, otro punto a favor es la creacion de un sistema de pago en

linea.

El (Ministerio de Produccion Comercio Exterior Inversiones y Pesca, s/f) también
anuncié la puesta en marcha del portal www.ecuadoremprendedor.ec y que constituye un
canal de acceso a la Guia, donde se encuentra el ABC del Emprendedor, ademas permite
encontrar y conectarse a los servicios que ofrecen las entidades del ecosistema startup del

pais, como soporte técnico, capacitacion, servicios financieros y acceso al mercado.

De esta manera el (Ministerio de Produccion Comercio Exterior Inversiones y Pesca, s/f)
da cumplimiento a lo dispuesto en la Ley Organica de Emprendimiento e Innovacion
(LOELI), proporcionando informacion de aspectos macroeconomicos, de mercados
internacionales, legales, tributarios, laborales, societarios y financieros del ecosistema de

emprendimiento e innovacion nacional.
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Ventajas y desventajas del factor politico a tomar en cuenta

Ventajas:

La disponibilidad de politicas publicas que

Desventajas:

Las politicas econdmicas referentes a temas

fomentan el desarrollo econémico del pais y | tributarios son consideradas como barreras de

gue toma como base los emprendimientos | desarrollo econémico en emprendimientos,

nacionales,

La falta de educacion legal que crea

La vigencia de una ley que permite la | inseguridad juridica, en emprendimientos,

optimizacion de tramites en entidades

publicas. Los trdmites aun excesivos para la creacion y
cierre de empresas,

El acceso mas sencillo a informacion

necesaria a través de paginas web y programas

de emprendimiento nacional.

5.3.2. Andlisis del Factor Econ6mico

Segun los datos de la SENAE recopilados por (Pilco Mayorga Maria de los Angeles,
2017) se estima que la industria textil aporta al menos $600 millones a la economia
anualmente. Segun la Asociacion de la Industria Textil Ecuatoriana, la tasa de crecimiento
de la industria para los afios 2013 fue del 1% 2014 fue 2%, este crecimiento es lento en
comparacion con otros tipos de produccién, lo cual conllevé al cierre de negocios y

despidos masivos de trabajadores.

Para afios posteriores al 2015 y de acuerdo a investigaciones de (Analuisa et al.,
s/f) que reunen los datos proporcionados por el Banco Central del Ecuador, la industria
textil y de confeccidn ecuatoriana incrementd sus utilidades en 8.2% en 2017, en cifras
netas se paso de generar utilidades en 2016 por $ 598 millones a $ 634 millones en 2017.
La mayor concentracién de pequefias y medianas empresas textiles que operan hoy en el
pais se encuentran ubicadas en las provincias de Pichincha, Imbabura, Tungurahua,
Azuay y Guayas. la exportacion de productos textiles como telas, cuero y fibras de base
vegetal son factores catalogados por el banco central como importantes del desarrollo
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econdmico territorial del pais. Sin embargo, las cifras revelan que, aunque el pais va por
buen camino, su desarrollo aun mantiene niveles bajos la falta de asociacion, la
competencia desleal y la poca existencia de acuerdos comerciales son causantes de este
bajo nivel de desarrollo industrial.

Para (Carriel & Carolina, 2015) la calidad de los productos que brinda la industria
textil ecuatoriana es primordial a la hora de analizar sus cifras en datos de exportacion, la
mercaderia que sale desde Ecuador hacia el mundo es ampliamente conocida y el mercado
internacional aprecia su calidad, el principal destino de exportacion de la industria textil
es Colombia con un 48%, seguido por Brasil con un 7% al igual que Estados Unidos con
el mismo porcentaje; representando el 62% del volumen de negocios de exportacion de
toda la industria segun estadisticas de PROECUADOR, Los principales productos de
exportacion son las camisetas de algodon de mujer con un 5%, seguidas de los shorts de
algodon de hombre con un 5% y los pantalones de algodén de mujer con un 4%, estos
productos representan el 14% de las exportaciones de la industria.

Segun el andlisis realizado por (Lucero & Revista Gestion, 2021) La industria textil
representa cerca del 1% del PIB nacional, pero las restricciones de produccion y
distribuciéon provocadas por las medidas adoptadas a nivel nacional para evitar la
propagacion del Covid-19 han causado graves consecuencias. En 2020, el sector cay6 un
-9,9% entre enero y septiembre, y las ventas cayeron un -40% entre marzo y diciembre.
Ademas, se perdieron mas de 10.000 empleos oficiales entre enero y agosto de 2020. Ante
ello, se planteo el Plan de Mejora de la Competitividad. La mayoria de los sectores de la
economia se han visto afectados por la crisis sanitaria. En cuanto a la industria textil y de
la confeccion, sus cifras cayeron profundamente, a consecuencia de las pocas ventas y el
estancamiento econdmico lo que también provoc6 una disminucion significativa en esta
industria. La industria textil juega un papel muy importante en la economia nacional,
aportando alrededor de 1 punto porcentual al PIB (0,8%).

Dentro del informe elaborado por (Lucero & Revista Gestion, 2021) también existen
buenas noticias referentes a la industria, la Alianza Estratégica entre la Asociacion de la
Industria Textil del Ecuador (AITE) y la Corporacion de Promocion de Inversiones y
Exportaciones (CORPEI) ha desarrollado un Plan de Mejora de la Competitividad. Como
parte del proyecto se busca desarrollar e implementar un plan para mejorar la
competitividad del cluster textil ecuatoriano, con énfasis en la internacionalizacion del
producto. Ademas de generar didlogos entre el sector publico y privado para dar a conocer
las estrategias de la region a corto, mediano y largo plazo.
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Ventajas y desventajas del factor econémico a tomar en cuenta

Ventajas:

La calidad de la produccién textil
ecuatoriana es elogiada en el extranjero

lo que abre puertas a nuevas propuestas,

La situacion post-covid a permitido ver
que la necesidad de ser participes activos
en la cadena de valor de la industria textil

es de suma importancia, la generacion de

Desventajas:

La competencia desleal es un mal que
debe sr erradicado de raiz pero que aun

sigue presente en la industria textil,

El desarrollo lento de la industria, vuelve
poco llamativa a inversionistas del
extranjero que podrian ser muy

apreciados en el territorio nacional

nuevos eslabones en esta cadena

proporciona oportunidades de empleo a

millones de trabajadores en el pais.

5.3.3. Anadlisis del factor Social

Segun la (ASOCIACION DE INDUSTRIALES & TEXTILES DEL ECUADOR, sff) La
industria textil genera muchos empleos directos en el pais, convirtiéndose en el segundo
sector manufacturero con mayor cantidad de mano de obra, después de la industria de
alimentos, bebidas y tabaco. Si analizamos las estadisticas generadas por el Instituto
Nacional de Estadistica y Censo (INEC), podemos observar que la cantidad generada de
puestos de trabajo han permitido ha alrededor de 158.000 personas sean
empleadas directamente en la industria textil. Ademas de eso, hay miles de puestos

indirectos que se han generado gracias a la cadena de produccién de la industria.

Segun (Pro Ecuador, 2012), existen cuatro sindicatos de la industria textil ecuatoriana que
estan desarrollando esta industria, asi tenemos:
- AITE: Es una asociacién de fabricantes textiles del Ecuador sin fines de lucro, fundada

en 1943 y aprobada por el gobierno nacional en ese momento, con el objetivo de ser una
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asociacion de fabricantes textiles para tratar asuntos regionales y corredores. entre la

region, el gobierno, los trabajadores y la sociedad.

- CAPEIPI (Camara de la Pequefia Industria): La Cémara Sectorial Textil, Cuero y

Confecciones se constituyo para fortalecer la alianza a través de eventos, capacitaciones

y proyectos para fortalecer la industria y aumentar la competitividad.

- CAMARA DE COMERCIO ANTONIO ANTE: Esta organizacion fue establecida en el
afio 2002 para generar oportunidades para el desarrollo de espacios comerciales e

industriales.

- ACONTEX (Asociacion de Confecciones Textiles): Fue fundada por iniciativa de un

grupo de personas cuya actividad es producir todo tipo de prendas de vestir para enfrentar

los desafios del mercado laboral y de la industria mundial actual.

Ventajas y desventajas del factor social a tomar en cuenta

Ventajas:

Existen asociaciones que pueden ser
grandes oportunidades para crear
acuerdos comerciales con los demas

integrantes de la cadena de valor.

El Ecuador en el sector industrial cuenta
con cuatro organizaciones gremiales:
AITE, CAPEIPI, La cAmara de comercio
de Antonio Ante y ACONTEX

La industria textil abre la puerta a gran
cantidad de mano de obra que luego de
adquirir conocimiento pueden ser
potenciales colaboradores de “A la

Medida”.
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5.3.4. Anadlisis del factor Tecnoldgico

Analizando el modelo econométrico propuesto por (lbujés Villacis & Benavides
Pazmifio, 2018), y sus resultados, podemos observar que las variables de
produccion méas importantes en la produccion de las PYMES textiles son la tecnologia y
el capital, y en menor medida, el nimero de empleados ocupados. Las variables del
proceso se relacionan con la eficiencia de la produccion; lo cual permite a las pequefias y
medianas empresas del sector textil volverse competitivas al utilizar un alto nivel de
maquinaria y tecnologia en la elaboracion de sus productos, elevando asi los estandares
de calidad y permitiéndoles competir en el mercado global. Una fuerza laboral diversa es
lo menos importante para el modelo, ya que en las empresas textiles la fuerza laboral a
menudo realiza tareas repetitivas con experiencia y capacitacion. Los trabajadores son en

muchos casos contribuyentes a la productividad del proceso de produccion.

El mayor problema en la implementacién de la digitalizacion es el factor humano. La
capacidad de las organizaciones y sus empleados para implementar, administrar y
desplegar nuevas tecnologias en la industria textil y de la moda es baja. Es por eso que
las empresas de moda necesitan encontrar socios y cooperar entre si fuera de la industria.
Por esta razén, la creacién de un clister de produccion textil permite probar soluciones
para este nuevo paradigma productivo la era digital a llegado para quedarse y solo la
colaboracion entre los diferentes eslabones de la cadena industrial puede reforzar el

avance productivo.

Los profesionales de una industria que produce bajo un sistema lineal obsoleto y
contaminante, tienen la obligacion de analizar y formarse en nuevos procesos productivos
sostenibles y responsables. Las marcas y los minoristas de la moda deben acompanar en
este camino, que, si bien no esta exento de problemas y desafios, les permitira producir,

distribuir y comercializar un producto sustentable, trazable y reutilizable.

El actual desarrollo tecnoldgico permite una mayor produccion textil, la ubicacion de
plantas productoras de moda rapida en paises pobres es una tendencia que debe parar,
existen organizaciones y herramientas que pueden garantizar una produccion textil

limpia, eco amigable y sostenible.
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Ventajas y desventajas del factor Tecnoldgico a tomar en cuenta

Ventajas:

Un menor espacio requerido para una

mayor produccion.

Nuevas tendencias productivas

sustentables eco amigables a las que Ala

Desventajas:

Mano de obra que no siente deseo por
adquirir conocimiento en técnicas de
disefio, tendencias de moda textil y
utilizacion de nueva materia prima con

tecnologia.

Medida puede sumarse sin mayor
problema.

Mayor colaboracion entre eslabones de la
cadena productiva permiten la
termalizacion de procesos y evitan

inversiones a emprendedores.

5.3.5. Analisis del Factor Ambiental

La (Asamblea Nacional del Ecuador, s/f) establece en el cddigo organico del ambiente
el derecho de las personas a vivir en un ambiente sano y ecologicamente equilibrado, libre
de contaminacién y en armonia con la naturaleza, asegurando el desarrollo sostenible y
el buen vivir” o Sumak Kausai. El Estado fomentara en los sectores publico y privado el
uso de tecnologias amigables con el medio ambiente, asi como fuentes alternativas de

energia ambientalmente amigables y de baja contaminacion.

Dentro del marco institucional para incentivos ambientales se establece en el Articulo
1 del Acuerdo “El otorgamiento de incentivos econdémicos y honorificos en materia
ambiental a personas naturalesy juridicas del sector publico y privado que operen dentro
del territorio nacional, tendran como objeto fomentar el uso de los bienes y servicios

ambientales de manera sostenible, asi como el desarrollo de los medios que permiten su
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alcance, como la innovacion, transferencia de tecnologias, y en general cambio de
patrones de produccion y consumo “(Ministerial & Tapia Ndfiez, s/f).

Segun (Nicolalde Reinoso, s/f) No existe una referencia legal especifico al sector
textil, pero forma parte del cuerpo legal que rige el sistema productivo nacional, derivado

de la Constitucién promulgada en 2008.

Ventajas y Desventajas del factor Ambiental a tomar en cuenta

Ventajas: Desventajas:

Diversos incentivos otorgados por el Entidades encargadas de velar por el

gobierno para empresas de la industria impacto ambiental produccion, las

textil que demuestren responsabilidad mismas pueden frenar la produccion a

ambiental. gran escala durante tiempo indefinido
hasta que se otorguen los permisos
requeridos.

5.3.6. Analisis del Factor Legal

Antes de entender si un emprendedor tiene una pequefia 0 una mediana empresa, esta
debe registrarse como un ente comercial para ser considerados legalmente una pyme.
El gobierno  ecuatoriano estd  estudiando  actualmente una  distincion  clara
entre pequefias y medianas industrias esto debido al aumento del desempleo Yy el
colapso del sistema productivo nacional, las pequefias y medianas empresas son una
buena alternativa para todos los que ingresan al mercado laboral y se benefician al
constituirse legalmente. Sin embargo, el camino que deben recorrer las empresas, augura
poco éxito durante los primeros meses de actividades.

Al referirse a las pymes, quizas algunas personas no entiendan lo que esto
significa. En primer lugar, es necesario mencionar la disciplina juridica que rige el

establecimiento y funcionamiento de las pequefias y medianas empresas. Para tal efecto,
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es necesario dar cumplimiento a los articulos 1 y 9 del Cédigo de Comercio Ecuatoriano,
en caso de ser acreditable, de conformidad con los anteriores articulos relacionados con
pequeiias y medianas empresas, estamos entonces hablando de principalmente
actividades especulativas que ciertas personas haran de forma regular y continua,
individual o colectivamente, en conclusion, es la actividad de los comerciantes. En el
derecho ecuatoriano, los comerciantes rigen todo su negocio a través de una disciplina
conocida como derecho comercial, y el principal instrumento legal que contiene la

mayoria de las leyes que rigen la actividad comercial es el Cédigo de Comercio.

Obligaciones con los trabajadores, entre las obligaciones principales de los
emprendedores tenemos las relacionadas con el tema de los trabajadores. Obviamente, si
un emprendedor no tiene elementos o dependencias en su negocio, no puede garantizar el
éxito de sus acciones. El hecho de que sea una micro, pequefia 0 mediana empresa no le
exime del cumplimiento de las leyes laborales. La tarea ineludible y urgente de un patron
0 una patrona es iniciar una buena relacién laboral con todos los empleados, cumplir con
las condiciones generales de trabajo, los reglamentos sobre los trabajadores subordinados
y las obligaciones que surgen al terminar la relacion laboral. En lo que respecta a la ley
colectiva, los empleadores estaran obligados a negociar colectivamente con los
sindicatos, siempre que cumplan con ciertos requisitos segun las normas laborales
nacionales.

Derechos comerciales, Los empresarios gozan de los mismos beneficios que los
compradores, tienen acceso al crédito y financiamiento que el gobierno implementa a
través de la politica publica para el fortalecimiento de este sector, lo cual fue previamente
expresado en el decreto Vigente bajo la Ley de Creacion, Apoyo, Fomento y Desarrollo
de las Micro finanzas, el gobierno actual a mostrado compromiso para asegurar que los
microempresarios tengan acceso oportuno y adecuado a su financiamiento estatal para
servir al optimo desarrollo de la empresa gestada. Asimismo, los emprendedores, como
las sociedades mercantiles, gozan de dos privilegios exclusivos de los comerciantes El

estado de atraso y el Procedimiento de Quiebra.
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Ventajas y Desventajas del factor Legal a tomar en cuenta

Ventajas:

La reactivacion econémica del pais ha
beneficiado a las pequefias empresas y
emprendedores permitiéndoles crear
formas mas simplificadas de personeria
juridica.

El acceso a financiamiento para
proyectos de expansion es una
posibilidad para las empresas que se

vuelven personas juridicas.

Desventajas:

El hecho de que una empresa se
considera dentro de la clasificacion
microempresa 0 pequefio 0 mediana
empresa no la exime del cumplimiento de

las normas laborales.

Es deber impostergable del emprendedor
0 emprendedores comenzar de buena
forma la relacion de trabajo con todos sus
trabajadores respetando la normativa

vigente en &mbitos laborales.

84



CONCLUSIONES

Con la aplicacién del modelo Ohmae o triangulo estratégico a la empresa textil “A La

Medida” se pudo llegar a los siguientes resultados:

Con el analisis inicial de la empresa nos encontramos que a parte de las instalaciones “A
La Medida” no posee la estructura organizacional suficiente para realizar sus operaciones
de una manera eficiente, con el analisis de la primera C se identificaron y se dieron forma
a los diversos problemas estructurales y organizacionales de la empresa, este analisis
ayudo a dimensionar las falencias de la empresa permitiendo que se pueda proponer varias

herramientas asi como agregar una estructura mas formal a la empresa.

Con el analisis de la segunda “C” quedo6 en claro que los propietarios de la empresa no
conocian su publico meta lo cual traia un grave problema tanto en la parte productiva
como en la parte organizacional ya que al desconocer este factor tan importante no se
puede estimar el nimero de ventas y por lo consiguiente puede llegar a existir un
excedente de stock asi como también se puede presentar escasez de producto, por lo
consiguiente en este punto lo que se hizo fue identificar de una manera correcta la cartera
de productos de la empresa y la identificacion del publico meta que cubriria sus
necesidades con los productos de la cartera, con esto se ayuda a la empresa a que conozca
a sus clientes y a que pueda generar una estrategia de fidelizacion para asi ganarse clientes

a largo plazo.

Con el analisis de la tercera C se logro identificar tanto a los competidores directos e
indirectos de “A La Medida” esto con el fin de identificar en que posicion se encuentra la
empresa respectos a la competencia analizando diversas variables, este analisis se llevo a
cabo gracias a una matriz mediante la cual se identifico a la empresa mas sobresaliente
en el sector asi también se pudo qué tan atras se encuentra “A La Medida” que para ciertas
variables como son el servicio al cliente o la capacidad productiva la empresa se encuentra
en el final de la lista, si bien en un inicio esto puede llegar a ser impactante también da la
oportunidad a que los dirigentes de la empresa aprendan de las fortalezas de sus
competidores para asi mejorar el puntaje en todas esas variables que tienen tan mala
calificacion, finalmente con el analisis del micro entorno y macro entorno se pudo llegar

a conocer aquellos aspectos que pueden llegar a afectar al negocio, en el caso del micro
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entorno nos ayudamos con matrices de proveedores y distribuidores, puesto que aspectos
tan importante como el abastecimientos de las materias primas para la produccién y
distribucidn del producto a los diferentes canales no se deben dejar al azar, gracias a estas
matrices se lleg6 a conocer con claridad de donde proviene la materia prima y demas
implementos necesarios en la fabricacion de las prendas mientras que para el caso de los
distribuidores al poseer la empresa un solo punto de venta en este punto se limito a

proponer posibles futuros canales de distribucion.

RECOMENDACIONES

Por medio del analisis de la primera C del modelo Ohmae, es de vital importancia
concientizar a la empresas sobre su estructura organizacional, la cual desde un inicio debe
ser bien dirigida y basada en aspectos estratégicos, las decisiones que se tomen no pueden
ser meras coincidencias o voluntades dadas por inercia, sino encaminadas en alcanzar
objetivos basados en una cultura empresarial que permita enfocar todos los aspectos de
prevision, planificacion, organizacion, integracion y control, durante cada proceso

productivo y siempre pensando en un mejor futuro para la empresa.

Recordemos que la segunda C, del modelo Ohmae esta enfocada en conocer al
“Cliente”, para de esta manera diversificar los productos y servicios ofrecidos por “A la
Medida”, el objetivo de desarrollar este punto es conocer cuales son sus necesidades,
deseos y requerimientos y si es posible de una manera detallada y muy analitica. Por lo
tanto, se recomienda aplicar metodologias para conocer e identificar al cliente, asi como
sus nichos de mercado estableciendo inclusive el tipo de producto potencial y de mayor
rentabilidad de la empresa, estos factores podrian ser el punto de referencia para que la

empresa llegue a obtener mayor cantidad de clientes, asi como una imagen y prestigio.

Se recomienda ademdas tomar en cuenta los datos resultantes del anélisis de
posicionamiento ya que hacer comparaciones con competidores y saber cuales son los
factores que pueden trabajarse permitira a la misma tener realmente una idea clara de la

posicion en la que se encuentra frente a la competencia.
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Lo mas importante al momento de emprender es entender todos los factores que
afectan directa e indirectamente a la empresa, por lo tanto, en la planificacion estratégica,
hasta aquellos factores que cuya influencia pareciera insignificante deben considerarse
dentro de la planificacion. Los factores politicos, econdmicos, sociales, tecnologicos y
ambientales al ser analizados correctamente y relacionados al mundo textil, permitiran a
“A la Medida” encaminarse acertadamente en este sector y medir el impacto que pueden
tener de manera directa o indirecta con la realizacién de la planeacion estratégica a ser
desarrollada.

Recomendamos a la Sra. Amanda Cabrera, la gerente de "A la Medida", desarrollar
sus habilidades de liderazgo, esto debido a que algunos miembros de su familia trabajan
para la empresa y muchas veces pasan sobre ella y no toman en cuenta planes establecidos
u Ordenes directas. Para que sunegociose desarrolle conéxitoen el mercado,
es fundamental que tenga en cuenta la planificacion estratégica, propuestay sobre

todo cada una de las estrategias que en este documento se han descrito.
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ANEXOS

Anexo 1: Solicitud de empleo

Solicitud de Empleo

Puesto que Solicita:

Fecha:

Sueldo Mensual Deseado:

Datos Personales

Nombres: Apellidos: Edad:

Ciudad de Residencia: Direccion: Sexo:

Estado Civil: Fecha de Nacimiento: | Nacionalidad:
Escolaridad

Nivel Institucion Titulo Recibido
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Educacion Inicial

Educacion General Béasica

Bachillerato
Superior
Empleo Actual y Anteriores
Empresa Tiempo en el Trabajo | Puesto que Desempefiaba
Referencia Personales
Nombre Teléfono Ocupacion
Comentarios: Firma
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Para la evaluacién psicoldgica se utilizo el siguiente sistema de calificacién:
1 = Completamente de acuerdo

2 = De acuerdo

3 = Neutral

4 = En desacuerdo

5 = Completamente en desacuerdo

Anexo 2: Evaluacion Psicoldgica y de Conocimientos

Evaluacion Psicologica

Marque con una X segun considere apropiado.

Estoy conforme con el estado actual de mi vida.

Actualmente no necesito preocuparme por las finanzas.

Estoy satisfecho con las relaciones de mi vida.

Me relaciono bien con los compafieros de trabajo.

Estoy satisfecho con mi vida profesional.

Me siento cdmodo trabajando en equipo.

Me siento cdmodo estando a cargo de un grupo.

Tomo la iniciativa a la hora de desarrollar un trabajo.

Estoy dispuesto a aprender nuevas habilidades.

Evaluacién de Conocimientos

¢Usted posee experiencia en la industria textil? En caso de que, si posea experiencia, ¢cuantos
afios son de experiencia?

¢Usted posee algln conocimiento en corte y confeccion?

En caso de que su respuesta haya sido si, ;Qué conocimientos son los que posee?

¢Usted posee algun tipo de formacion académica en el ambito textil? De ser ese el caso
indiquelos a continuacion

¢ Es usted capaz de confeccionar sus propios disefios?

Nombre: Firma:
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