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de Vestimenta”

Autores: Farias Chavez Catherin Paola
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Tutor: Lorenzo Martinez Coello, MAE

RESUMEN
El presente trabajo de titulacién tiene como objetivo establecer estrategias que
mejoren los procesos administrativos y comerciales en las compariias de venta de
catalogos a través del estudio de caso de la compafia TRIYIT S.A. quien distribuye
la marca NIVI en el Ecuador. Para determinar las causas del deterioro en la gestion
administrativa y comercial de la compafia en el periodo 2012 — 2016 se analiz6 el
desemperio financiero de varias compafias referenciales del sector. La evaluacion
se complement6 con la investigacion documental de estudio del mercado y el
analisis del entorno que incluye el ambiente econdmico. Se utilizd el método
inductivo y deductivo, aplicando un estudio de tipo exploratorio y descriptivo que
incluye la aplicacién de una encuesta de 76 lideres y 238 directores activos que
integran la red de ventas directa de la empresa TRIYIT S.A. Las deficiencias se
relacionan debido su costo de bienes producidos alto, disminucién de las ventas,
debido a problemas de calidad, poca aceptacion del disefio de los productos,
concentracion de poder en la casa matriz y una estrategia comercial debilitada. La
propuesta se basa en un plan de mejoramiento del desempefio mediante

estrategias administrativas, operativas y comerciales.

Palabras claves: NIVI Ecuador, Venta por Catalogo, Venta de Ropa
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Tutor: Lorenzo Martinez Coello, MAE

ABSTRACT
The aim of this paper is to establish strategies that improve the administrative and
commercial processes in the catalogs sales companies through the case study of
the company TRIYIT S.A. who distributes the NIVI brand in Ecuador. In order to
determine the causes of the deterioration in the administrative and commercial
management of the company in the period 2012 — 2016, the financial performance
of several referential companies in the sector was analyzed. The evaluation was
complemented by the documentary Research of market study and the analysis of
the environment that includes the economic environment. The inductive and
deductive method was used, applying a study of exploratory and descriptive type
that includes the application of a survey of 76 leaders and 238 active directors that
integrate the direct sales network of the company TRIYIT S.A. The deficiencies are
related due to their cost of high produced goods, decreased sales, due to quality
problems, little acceptance of product design, concentration of power in the parent
company and a weakened business strategy. The proposal is based on a
performance improvement plan through administrative, operational and commercial

strategies.

Keywords: NIVI Ecuador, catalog sales, clothing sales



INTRODUCCION

En la Ultima década, el entorno de las empresas presenta constantes retos
debido a los cambios econdmicos, politicos y sociales de la regién. La interaccion de
la organizacion y su entorno es constante y dinamica, como consecuencia, el
desempenio de la organizacion esta influenciado por factores externos, tales como:
culturales, tecnoldgicos, educacionales, politicos, legales, sociales y econémicos
gue afectan tanto al entorno inmediato, como a la regién donde se desenvuelve y al
mercado objetivo a quien ofrece sus productos y servicios. “El éxito organizacional
dependera de la flexibilidad, adaptabilidad del sistema, y de su capacidad de
activacion y movilizacion de recursos para responder oportuna, equilibrada y
factiblemente a las nuevas necesidades sociales surgidas por las cambiantes
condiciones ambientales” (Vega, 2006).

Estas circunstancias han derivado en altos estandares de calidad, facilidades
comerciales a nivel internacional, expansién de los negocios, exigencias de una
planificacion estratégica con controles eficientes e inclusive cambios rapidos en la
tecnologia de informacion y comunicacién. En consecuencia, el mercado y las
estrategias de negocio cada dia son mas competitivas.

El éxito empresarial no depende solo de un buen liderazgo de mercado, sino

también de una buena comunicacion integral dentro de la organizacién, que

proporcionen coherencia e integracion entre el objetivo y el plan de marcha
garantizando aumentar el posicionamiento de marca, convirtiéndonos en un

conglomerado competitivo en entornos digitales exigentes (Roque, 2017, pag. 6).

Ante un ambiente complejo, la practica de una planificacion estratégica adquiere
vital importancia para la supervivencia de las organizaciones. Para la consecucion

del éxito organizacional es necesario la adopcién de estrategias que permitan la



flexibilidad sin desviarse los lineamientos corporativos y desarrollar capacidad de
adaptacion ante los requerimientos del mercado objetivo y cambios del entorno. Las
organizaciones se desarrollan mediante un proceso continuo y participativo que
deben incorporar en sus decisiones todos los niveles, logrando en el conocimiento,
el aprendizaje, y el crecimiento individual y corporativo. Este sistema permite
responder y reaccionar con oportunidad a las necesidades y a los cambios
situacionales cada vez més complejos.

La planeacion estratégica cumple un rol muy importante para desarrollar
procesos formales y mejorar el desempefo organizacional en las pequefas y
medianas empresas (pymes). Se ha considerado la implementacién de la
planeacién estratégica como factor de influencia en el desempefio, un proceso
indispensable para la direccién de una empresa, una herramienta para regular la
toma de decisiones y determinar una vision de largo plazo (Lopez, 2005).

Nuevas formas de comercializar productos y servicios han proporcionado a los
consumidores acceso a cantidades enormes de informacién. Muchas empresas
decidieron dedicarse a la Venta por Catalogo que constituye un canal de distribucion
y comercializacion de productos. El presente estudio analizara los factores
relacionados a la gestion administrativa y comercial de la empresa TRIYIT S.A. su
actividad comercial es la venta al por mayor y menor de prendas de vestir y calzado
para hombre y mujer. El objetivo es determinar alternativas de mejora que sirva para

optimizar los recursos de la organizacion y lograr las metas a mediano y largo plazo.



Breve explicacion de la estructura del trabajo de titulacion.

En el Capitulo I, identifica los antecedentes de la investigacion, establece la
problematica y los objetivos.

En el Capitulo Il, contiene las bases tedricas, marco legal y referencia que
permite realizar el andlisis del caso de estudio e identificar las oportunidades de
mejora.

En el capitulo Ill, presenta el analisis e interpretacion de los resultados, producto
de la metodologia empleada. Se determina las caracteristicas de la operacion y
funcionamiento del objeto en estudio, asi como las debilidades que presenta.

En el capitulo 1V, se expone la propuesta estrategias para mejorar la gestién
administrativa, mediante la reestructuracion de funciones para mantener una
operacion sistematizada y efectiva.

Finalmente, se presentan las conclusiones y recomendaciones.



CAPITULO |
El Problema
Planteamiento del problema.

Las empresas nacionales presentan un reto ante el dinamismo del comercio
mundial y la especializacion productiva de los mercados que promueven la incursién
de inversionistas extranjeros, acceso a tecnologia y medios digitales que facilitan las
estrategias de mercadeo y de reconocimiento de la marca. En consecuencia, la
prestacion de servicios, atencion al cliente y distribucion logistica deben ser
gestionados de manera eficaz y eficiente (CEPAL, 2016).

Se requieren estrategias que mantengan la excelencia de los procesos y
evaluacion del nivel de calidad, medicion del nivel de confianza de los clientes y
reconocimiento de la marca representada. Los mecanismos que se establezcan
deben generar beneficios medibles en términos de resultados planificados y evaluar
los factores cuantitativos y cualitativos que influyen en la ejecucion de estrategias y
cumplimiento de objetivos (Peresson, 2007).

El problema de investigacion se enfoca en la disminucion de las ventas de la
empresa TRIYIT S.A., causada por deficiencias en la gestién administrativa y
comercial impidiendo la recuperacion del posicionamiento del afio 2012 en el
mercado de venta de ropa por catalogo. La gestion administrativa y comercial debe
orientarse hacia un analisis correcto de la informacion de consumidores, y
competidores para obtener una ventaja de competitividad. Las estrategias de
produccion y de venta son la base de desempefio del personal y resultados
econdmicos de la empresa. Decisiones erradas ocasionan la pérdida de

competitividad.



TRIYIT S.A. es una empresa que forma parte del grupo familiar NIVI Global, de
origen colombiano, el cual mantiene presencia comercial a nivel nacional e
internacional en Pera, Ecuador y Colombia. En Ecuador, comenzd sus actividades
comerciales en el afio 2002 con la razon social de TRIYIT S.A. con la venta de ropa
y calzado por catalogo, que se comercializa con la marca comercial NIVl y PISAME.
Debido al buen disefio y calidad de productos logré el posicionamiento rapido en el
mercado, que permitié ampliar sus operaciones y producir las prendas de vestir en
Ecuador con materia prima colombiana. La empresa fue considerada como una
comercializadora de productos de vanguardia de las tendencias de la moda, se ha
manejado con catalogos atractivos y modelos de alta costura (Mendoza, 2014).

Actualmente, TRIYIT S.A. atraviesa una situacién comercial critica, manteniendo
una disminucion en las ventas por 4 periodos fiscales consecutivos. Los resultados
econOmicos antes de impuestos e interés en el afio 2016 representaron una pérdida
del 17%. Entre los factores que llevaron a esta situacién, son las deficiencias de las
actividades administrativas y de la concentracion de las decisiones en el fundador
de la Corporacion quien se encuentra en Colombia. Las politicas actuales
establecen la toma de decisiones comerciales en la matriz, limitando la
productividad y la optimizacion de procesos en Ecuador, lo cual se refleja en las
pérdidas econdmicas por varios afos.

Las empresas familiares presentan un reto para ajustar la interaccion empresa-
familia que les permitan aprovechar los cambios tecnoldgicos y de gestion para
asegurar su continuidad, desarrollo y conversion en multinacionales.

En el caso de las Pymes familiares una caracteristica tipica es la concentracion,

en el empresario fundador, de las decisiones y de la informacion clave del

negocio. El dirigir sin consultar con nadie, ha acostumbrado al empresario tomar



decisiones incuestionables, a no evaluar su gestion y a no permitir intromisiéon

alguna en el manejo de la empresa (Romero, 2006).



Formulacion del problema.
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Figura 1. Arbol del problema
Tomado de TRIYIT S.A.



Problema: Deficiencias en la gestion administrativa

Causas:

Contrataciéon inadecuada. - El proceso de seleccidn se realiza en base a
referencias familiares o amistades, sin la aplicacion de mecanismos que
incluyan un andlisis de un perfil adecuado del cumplimiento de las
competencias requeridas. En algunos casos los candidatos son familiares
gue provienen de Colombia.

Desconocimiento del mercado. - Las nuevas incorporaciones de
funcionarios corresponden a jévenes con poca experiencia y
desconocimiento del entorno ecuatoriano. Los asesores son ejecutivos de
las oficinas de Pera y Colombia, quienes toman las decisiones en base a
los resultados econdmicos sin analizar el comportamiento, cultura y
mercado local.

Estructura familiar. - Las funciones administrativas y gerenciales las
desempefian la segunda generacion familiar (hijos y sobrinos). La matriz
en Colombia es dirigida por la cabeza familiar. En Ecuador, la
representacion legal y administracion esté a cargo del sobrino. Las
posiciones de gerencia de mercadeo, coordinador de compras y jefe de
sistemas han sido designados por lazos de amistad.

Deficiencia en los procesos comerciales. -

Las propuestas de disefios locales no son aceptadas por los funcionarios
corporativos debido a centralizacion de la toma de decisiones y se

comercializa los productos establecidos por la casa matriz.



e Los catalogos son disefiados en Colombia, con modelos colombianos que
difieren en la contextura corporal del mercado ecuatoriano ocasionando
discrepancias en las tallas.

e Los inventarios existentes no abastecen la demanda en el mes que dura
de cada campana.

e Errores en los despachos de las tallas, modelos y colores ocasionan
devoluciones e inconformidad en los clientes.

Efectos:
e Inestabilidad laboral. -

e Los cambios en los mandos medios se realizan basados a la antigiiedad
en la empresa y a la confianza del representante legal.

e Se realizan promociones internas sin tener una capacitacion previa ni una
evaluacion del cumplimiento de las nuevas competencias requeridas.

e Los directores y lideres comerciales al obtener bajos ingresos por falta de
productos atractivos renuncian y van a la competencia con su cartera de
clientes.

e Déficit del servicio. -

e Existen productos con disefios no acorde a la temporada o moda vigente
en Ecuador.

e Otros productos son devueltos por fallas de produccion.

e La demanda insatisfecha genera reprogramacién de inventarios, los cuales
se desfasan en el tiempo de vigencia de las campafias y generan un

exceso de stock de productos almacenados.
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e Elinventario es vendido posteriormente con descuento, inclusive por
debajo del costo.

e Se promocionan los modelos repetitivos en varios catalogos por disminuir
los productos reprogramados, lo cual es percibido por los clientes como
falta de innovacion.

e Limitado poder de decision. -

e Los mandos corporativos son funcionarios de las oficinas en Colombia y
Peru, quienes definen las politicas y establecen los modelos a ser
comercializados. El representante local ejecuta las decisiones aprobadas
sin participacion en éstas.

e Bajo Volumen de ventas. -

e No se cumplen los presupuestos de ventas.

e Incrementos en costos de produccion y gastos administrativos.

e Pérdidas en varios ejercicios econdémicos.

Sistematizacion del problema.

¢,Qué es lo ha causado el deterioro econdmico y financiero de TRIYIT en el
periodo 2012 - 20167
Objetivos de la investigacion.

Objetivo general.

e Determinar las causas del deterioro en la gestién administrativa y comercial

de TRIYIT en el periodo 2012 — 2016.
Objetivos especificos.
e Elaborar el marco teérico metodoldgico que permita evaluar la problematica

investigada
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e Diagnosticar la situacion administrativa y comercial de la empresa para
determinar las oportunidades de mejoras y deficiencias existentes.
e Establecer estrategias que mejoren los procesos administrativos y
comerciales en la compafia de venta de catalogos de vestimenta.
Preguntas cientificas.
¢,Cuadles son las bases tedricas referenciales y principios a emplear en la
evaluacion de la problematica investigada?
¢,Cual es el estado actual de la administracion y ventas de la compafiia?
¢,Cudles son las estrategias administrativas, operativas y de mercadeo mejoraran
el desempefio de la empresa?
Delimitacion de la investigacion.
Para esta investigacion se toma en consideracién como caso de estudio a la
compafia TRIYIT S.A., Ecuador.
e Campo: Administracion.
e Area: Comercial
e Periodo: Afio 2012 - 2016.

e Ubicacion: km. 8.5 via Daule, Cooperativa Juan Montalvo.
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administrativos y comerciales lograra mantener la fidelidad de los clientes, a sus

empleados altamente motivados y optimizar los indicadores financieros. Esta

investigacion incluye un analisis de la gestion comercial y administrativa de la

empresa y la evolucion de la rentabilidad. La identificacion e implementacién de

12

nuevas estrategias de desarrollo empresarial y la relacién con un entorno dinamico

permitira la flexibilizacion de la produccion, y solucionar el problema que afecta a un
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sector y especificamente a la empresa en estudio. El desarrollo eficiente de las
empresas permite generar plazas de trabajo, inclusién econémica y el mejoramiento

de la calidad de vida.
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CAPITULO I
Marco Tedrico Y Referencial
Antecedentes del problema que se investiga

Las gestiones del gobierno ecuatoriano de reactivacion econémica, a través del
gasto publico, han sido limitadas. El empleo formal experimenté una caida
significativa, produciendo el incremento del desempleo y la ocupacion informal. En
este sentido se desarroll6 el Cédigo Organico de la Produccién, Comercio e
Inversiones, que busca incentivar la actividad empresarial con la finalidad de
transformar la matriz productiva y lograr el desarrollo de una sociedad del
conocimiento (Cédigo Organico de la Produccion, Comercio e Inversiones, 2010).

Andlisis del Sector Textil

En el afo 2015 algunas tiendas de moda cerraron en el Ecuador, tales como:
Diesel, New Project, Kipling (marca belga de maletas y mochilas), Cueros Vélez,
OffCorse (ropa de nifios) y Armani Exchange. Segun Patricio Alarcon, presidente de
la Camara de Comercio de Quito (CCQ), en el afio 2016 importadores de ropa
registraron caidas de ventas del 19 y 60%. Se aplicaron restricciones de las
importaciones tales como incremento en los aranceles y nuevas regulaciones al
etiquetado (Ramirez, 2016). A las prendas de vestir importadas se les aplicé una
sobretasa arancelaria del 45%, y a los trajes de bafio y la ropa interior el 25%.

Los inconvenientes generados por cambios en las etiquetas para las prendas que
ocasionaron devoluciones de la mercaderia a Colombia, lugar donde se producia la
magquila. Esta situacion ocasion6 incremento en los costos de las prendas que se
trasladaron al consumidor, y atrasos en los tiempos de importacion llegando fuera

de temporada.
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De acuerdo a la informacion publicada del ministro de Industria y Productividad,
Santiago Leon, el sector textil es el segundo de Ecuador que genera mas empleo,
con 174.125 puestos de trabajo que representan el 21 % de los que produce la
industria manufacturera del pais. Las ventas fueron de USD 1.313 millones en 2016
y representaron el 5 % del sector manufacturero; generé el 8 % del producto interno
bruto (PIB) industrial entre 2007 y 2015 (Agencia EFE, 2017).

En Ecuador, mas de US$ 70 millones han invertido las empresas en proyectos de
produccion nacional en los 2 ultimos afios. En el 2015, Artextil, una firma
colombiana de textiles abrié Acatextil en Ecuador, en Sangolqui (Pichincha), una
fabrica que tiene una capacidad instalada de 350 mil metros de textiles al afio y se
ha utilizado el 50%. Esta decision fue tomada como resultado del cambio de la
matriz productiva aplicando las salvaguardias que encarecieron las importaciones
colombianas. Otro factor que motivo esta inversion son los incentivos del Codigo de
la Produccion, como la reduccion del impuesto a la renta y la exoneracion del
anticipo al impuesto a la renta por cinco afios (Tavra, 2017).

Venta Directa

La recesion economica en el Ecuador ha creado un reto en la generacion de
empleos, lo cual induce a otras fuentes que dinamice la economia, como es el caso
de proyectos de emprendimientos a través de la venta directa. Segun datos de la
Asociacion Ecuatoriana de Venta Directa (AEVD), actualmente, en el sector se
involucran cerca de 900.000 personas en el pais. Maria Fernanda Ledn, directora
ejecutiva de la AEVD, sefialé que el 97% de las personas que trabajan con el
sistema en Ecuador son mujeres

Hasta hace 10 afios atras, la procedencia extranjera de las prendas que se

vendian en el pais representaba el 80%, especialmente de Colombia. Actualmente,
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el 90% de las prendas textiles que se venden por medio de catalogo son fabricadas
en Ecuador. El estudio del impacto socioeconémico del sector en Ecuador muestra
una disminucién del promedio de crecimiento en los ultimos afios; del 2001 al 2014
un crecimiento promedio del 7% y del 2015 al 2016 un crecimiento del 1,18%. El
analisis de las ventas anuales del afio 2014 y 2015, determinaron un decrecimiento
con respecto al afio anterior del 4,69% y del 1,95%, respectivamente (Coérdova,
2017).

Tabla 1

Ventas del Sector de Venta Directa

Ao Ventas Crecimiento
2013 867.262.291
2014 826.555.416 -4,69%
2015 810.407.195 -1,95%
2016 820.000.000 1,18%

En promedio, entre 2013 y 2016, el crecimiento mundial del sector ha sido del
5,2% en ventas, cerrando el afio pasado con $ 183 billones. Segun los datos de la
WFDSA (World Federation of Direct Selling), hasta 2016, 107 millones de personas
estaban inmersas en negocios de venta directa, con un crecimiento promedio anual
de 3,4%. En Ecuador, cerca de 900.000 personas se dedican a esta rama.

Marco Tedrico

Venta por catélogo

La venta por catalogo usa las herramientas del marketing directo, como:
teléfono, internet, correo ordinario o una visita personal de un cliente actual o
potencial para la captacion de este, la promocién y el envio de los productos

(sensAgent, s.f.). Este tipo de venta se aplica a productos que se comercializan
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por temporadas o periodos de tiempo definidos (Ramos, 2013).

Cada empresa puede definir la forma en la que realiza las estrategias
comerciales de este campo y la direccion en la que esta debe ir de acuerdo con
su filosofia empresarial, pero regularmente posee las siguientes caracteristicas
(Ramos, 2013):

e Se maneja una base de datos por zonas, regiones, territorios u otros.

e El vendedor puede obtener descuentos por la compra de productos

e Las campafas de ventas duran periodos cortos

e El personal de ventas es mayoritariamente de sexo femenino.

e Los directores y lideres de ventas pueden ser recompensados con viajes,
bonos, electrodomésticos, utensilios del hogar, mercancia, entre otros.

La fuerza comercial se basa en el sistema de ventas multinivel generando
ingresos a través de los directores, lideres y empresarias. La relacion laboral es a
través de un contrato de comisién, de venta directa, que otorga beneficios para el
comisionista segun el volumen de venta

JSN quien ofrece ropa femenina y masculina posee una tabla de comisiones
desde el 5% al 18%. E la Tabla 1 se demuestra el esquema de comision por ventas
de la empresa JSN. En el caso de la compaiiia TRIYIT la comisién de los Lideres es

del 10% y de los Directores del 5%.



18

Tabla 2

Comision por ventas JSN

Comision Desde Hasta Rango
5% 300,00 400,00 Lider
10% 500,00 2.499,00 Lider
12,5 % 2.500,00 4.999,00 Director
15% 5.000,00 9.999,00 Director
16% 10.000,00 19.999,00 Director
17% 20.000,00 29.999,00 Director
18% 30.000,00 39.999,00 Director

g |

g | DREOR
C S%e-l0% | 05%-18% |

Figura 4. Comision por ventas JSN

Gestion Administrativa

La gestion administrativa radica en la coordinacion de todos los elementos y
factores disponibles (financiero, materiales, intelectuales y humanos) para conseguir
determinados objetivos. Se fundamenta en objetivos econdmicos, sociales y
politicos, cuyo cumplimiento dependen de la competencia y eficiencia del

administrador. Segun Minzberg, la administracion es: "el proceso de disefiar y
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mantener un entorno en el que, trabajando en grupos, los individuos cumplan
eficientemente objetivos especificos” (MINZBERG, 1984, pag. 100).

El Desarrollo Organizacional se orienta a una mayor eficiencia de la
administracion. Segun Beckhard (1969) citado por (Uria, 2011), el desarrollo
organizacional es un esfuerzo planificado de toda la organizacién y controlado
desde el nivel mas alto para incrementar la efectividad y el bienestar de la
organizacién mediante intervenciones planificadas en los procesos de la
organizacion, aplicando los conocimientos de las ciencias de la conducta.
Chiavenato (2004), citado por Uria (2011) indic6é que la administracién es el proceso
de planificar, organizar, dirigir y controlar los recursos a fin de conseguir objetivos.
Este es un proceso de dificil aplicacion en las empresas familiares, en la cual se
administran con dependencia de los intereses familiares.

Segun Monsen (1991), diversos estudios han demostrado que existe una alta

correlacion positiva entre unas relaciones familiares adecuadas, el desempefio

organizacional y la capacidad competitiva de una empresa familiar (Romero,

2006, pag. 136).

La interaccion efectiva entre familia y empresa, se basa en tres condiciones
esenciales:

1. Relaciones familiares positivas caracterizadas por la cooperacion, la union
y la existencia de intereses comunes

2. Una clara estructura organizacional que establece funciones, roles y
responsabilidades.

3. Esquema de administracion y gobierno corporativo



Estrategia.

La estrategia es un proceso para establecer las politicas de las organizaciones,

sus objetivos y acciones en el corto y mediano plazo. Su formulacion se basa en

cuatro componentes (Aguirre, Rodriguez, & Tous, 2002):

Las estrategias se evallan y se reajustan basadas en el aprendizaje estratégico

organizacional producto de las actividades diarias y de los resultados obtenidos. El

El ambito o campo de actividad, es decir, el giro del negocio y las
actividades actuales y futuros de la organizacion.

Las capacidades distintivas basadas en los recursos tecnologicos,
financieros y administrativos, y en las habilidades actuales y potenciales
gue desarrollen los miembros de la organizacién para alcanzar los
objetivos y lograr la competitividad en el mercado objetivo.

Las ventajas competitivas basadas en factores que proporcionan una
posicion ventajosa frente a los competidores, tales como la posesion de
algunos recursos o0 competencias clave.

La sinergia para lograr un equilibrio entre el ambito de la actividad, las
capacidades distintivas y las ventajas competitivas. Este componente
considera la contribucién de las distintas areas funcionales y niveles

estratégicos.
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enfoque y lineamientos de ejecucion se orientan en tres niveles (Aguirre, Rodriguez,

& Tous, 2002):

Estrategia corporativa o global orientada a las actividades que integran la

organizacion con el entorno. Se enfocan en el campo de actividad y las

capacidades competitivas.
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e Estrategia de negocio que se enfoca al plan de ejecucién directiva para
cada una de las unidades estratégicas de negocio basadas en las
competencias y ventajas competitivas.

e Estrategia funcional que orienta la coordinacion de las distintas politicas y
acciones de cada area funcional basadas en las capacidades distintivas y
la sinergia para administrar los recursos y habilidades en cada area
funcional de cada proceso o unidad estratégica.

El desempefio laboral evalta el comportamiento del trabajador en base a los
objetivos fijados. Las capacidades, habilidades, necesidades y cualidades que
interactlan con la naturaleza del trabajo y de la organizacién para producir
comportamientos que pueden afectar los resultados y los cambios sin precedentes
gue estan dando las organizaciones (Uria, 2011).

Planificacion.

La planificacién es un proceso para definir acciones estratégicas, tacticas y
operativas orientadas a lograr una meta futura, en el caso de las organizaciones
establece un marco referencial para evaluar acciones futuras y medir el éxito
empresarial. Se considera una actividad continua que comprende la trazabilidad de
su ejecucién y el andlisis de aspectos cuantitativos y cualitativos. Una planificacion
adecuada permite vender mejor, atrae inversionistas y atrae mejores trabajadores.

Segun McClure (1990) como lo cita Vega (2006) , la planificacion se divide en
cuatro pasos esenciales:

e Identificar las necesidades de los clientes

e Desarrollar la misién, metas y objetivos de la organizacion.

e Disefar programas y actividades para cumplir los objetivos.

e Evaluar el éxito de dichas actividades.
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La planeacion estratégica incluye:

a) liderazgo,

b) conocimiento organizacional,

C) competencia,

d) estructura de la compafiay

e) formulacion de estrategias, se entiende como una herramienta de gestién que

apunta a la modernizaciéon empresarial. La organizacion sigue estrategias para

establecer una direccion que mejore los cursos de accion y estimule la

cooperacion de sus miembros en forma de directrices (Sanchez, 2003, pag. 38).

La planeacion estratégica es la guia para ofrecer servicios y productos con
calidad, lograr la satisfaccién del cliente, identificar oportunidades y mecanismos
para el posicionamiento y continuidad de la empresa. En consecuencia, otro factor
clave a ser evaluado es la imagen corporativa la cual crea valor para la empresa y
se considera como un activo intangible estratégico de la misma, esta facilitara su
diferenciacion de las organizaciones competidoras.

Investigacién de mercado.

El marketing estratégico implica el andlisis detallado de la situacion actual de las

ofertas de la empresa y una comprension de las necesidades del mercado con el

objetivo de detectar amenazas y oportunidades, que combinados con los

recursos y capacidades con que cuenta la empresa, permitan definir una ventaja

competitiva (Campos, 2013, pag.28).

La investigacion de mercado permite a la alta administracion de las compafiias
conocer el entorno y tomar decisiones fundamentadas con informacion actualizada,
es decir, la base para futuras acciones. “La investigacion de mercado es el proceso

de mejorar la competitividad en el mercado gracias a una mayor comprension de los
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contrincantes de una empresa y del ambiente de competencia” (Malhotra, 2008,
pag. 16). La investigacion de mercado permite conocer y analizar continuamente a
los consumidores para saber como reaccionan frente a los productos y marcas de la
empresa; es decir, consiste en obtener informacion valida, fiable y actualizada.

El desarrollo de estrategias de marketing orientadas al cliente y planes de
marketing alinean a las organizaciones con su entorno interno y externo (Hartline,
2012). Es necesario realizar un estudio global basado en la investigacion del
mercado y en la retroalimentacion producto de las actividades propias de la
organizacion que incluyen un andlisis del cumplimiento de las metas y de la
satisfaccion del cliente. Una fuente de informacion vital son los directores de
marketing quienes transforman sus experiencias diarias con relacion a los
comportamientos de mercado en estrategia de marketing (Gémez, 2014, pag. 18).

Marketing estratégico busca conocer las necesidades actuales y futuras de los

clientes, localizar nuevos nichos de mercado, identificar segmentos de mercado

potenciales, valorar el potencial e interés de esos mercados, orientar a la
empresa en busca de esas oportunidades y disefiar un plan de actuacién que

consiga los objetivos buscados (Muiiis, 2014, pag. 88).

Andlisis Financiero

El objetivo principal de los estados financieros es presentar la situacion
econdmica y financiera a una determinada fecha de la empresa, lo cual establece
una base para determinar el enfoque de la misma y saber cudal es su direccion. El
analisis vertical, estudia los estados financieros como el balance general y el estado
de resultados, analizando las cifras en forma vertical y de esta manera poder
verificar la toma decisiones en la organizacion. Consiste en “determinar la

participacion de cada una de las cuentas de los estado financieros, con referencia
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sobre el total de activos o total de pasivos y patrimonio para el balance general, o
sobre el total de ventas para el estado de resultados” (Pacheco, 2016, pag. 16).
Con este método se logra los siguientes resultados:

1. Vision panoramica de la estructura de los estados financieros, la cual puede
compararse con la situaciéon del sector econémico donde se desenvuelve, o a
falta de informacion con la de una empresa conocida gque sea el reto de
superacion.

2. Evalla los cambios estructurales, los cuales se deben dar por cambios
significativos de la actividad o cambios por las decisiones gubernamentales,
tales como impuestos, sobretasas, asi como va acontecer con la politica
social de precios, salarios y productividad.

3. Permiten plantear nuevas politicas de racionalizacion de costos, gastos y
precios, como también de financiamiento.

4. Permite evaluar las decisiones estratégicas como medio de control y tomar

acciones orientadas a generar mayor rentabilidad.

Si se aplica el analisis vertical al estado de resultados, Lavalle (2014) Se
determind que: “mostrara el porcentaje de participacion de las diversas partidas de
costos y gastos, asi como el porcentaje que representa la utilidad obtenida respecto
a las ventas totales, que representan la mayoria de los ingresos totales de una
empresa” (pag. 13). En la aplicacion al estado de resultados siempre se tomara
como base las ventas netas. De ahi, el porcentaje obtenido de cada una de las
partidas de este estado financiero representaran la porcion de cada partida en

relacion con las ventas de la empresa.
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Marco Conceptual

Venta por catalogo: es un sistema de distribucion comercial para vender, de
forma inmediata, productos o servicios, utilizando métodos de envio como el correo
ordinario o las agencias de transporte, habiendo visto previamente el comprador los
productos a través del catalogo.

Directores: son las personas que se dedican a la gestion comercial y maneja un
grupo de vendedores gque forma, motiva y recibe un porcentaje de las ventas de su
grupo.

Lideres: son personas dedicadas a las ventas, quienes buscan empresarias, las
capacita, y trabajan constantemente para un mismo fin, obtener ganancia para
ambas partes.

Empresarias: aquellos emprendedores que ejercen la funcion de vendedores de
productos a través de catalogos y mantienen el contacto con al cliente final.

Estrategia: es una guia que orienta la adaptacion y aprendizaje para desarrollar
las capacidades y competencias organizacionales orientadas a obtener la
sostenibilidad en el tiempo, teniendo en consideracion las amenazas y
oportunidades del entorno, los recursos organizacionales y las metas de sus
directivos.

Gestion administrativa es: “Es la forma en que se utilizan los recursos escasos
para conseguir los objetivos deseados. Se realiza a través de 4 funciones
especificas: planeacion, organizacion, direccion y control” (Principios de la Gestion

Administracion, 2009)
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Marco Contextual

Casos referenciales.

Existen antecedentes sobre investigaciones tedricas para la aplicacion de
estrategias para empresas dedicadas a la venta por catalogo, inclusive, un amplio
analisis del negocio aplicado al sector de ropa.

En el afio 2013, la Asociacion Ecuatoriana de Empresas de Venta Directa
(AEVD), informd que, en el Ecuador, el sistema de venta directa o por catalogo
genero alrededor de $ 800 millones de ganancias al afio, cerca de 750 mil personas
se dedicaron a esta actividad, de las cuales el 95% son mujeres. El negocio crecio
al 10% anual en ventas en Ecuador, y en un 5,4% a nivel mundial. En 2011 el sector
pagé en impuestos $ 106,9 millones (El Telegrafo, 2013).

Un andlisis de una compafiia, de administracion familiar, dedicada a la venta por
catalogo de ropa y accesorios a nivel nacional enfocada al mercado de clase media-
baja determind que en el afio 2009 existia un mercado creciente de personas
denominas empresarias que buscan la oportunidad de mejorar sus ingresos a través
de las ventas de productos por catélogo. Los investigadores establecieron los varios
factores de importancia que inciden en este tipo de negocio, tales como: atencion en
el punto de entrega, servicio al cliente, calidad del producto, comisiones,
disponibilidad del producto y capacitaciones a las empresarias. Este estudio
consistio en la propuesta de un plan estratégico y sistema de Balanced Scorecard
para una empresa de venta por catalogo y finalizé con las siguientes conclusiones y
recomendaciones (Lozada, Machuca, Borbor, & Vozmediana, 2009):

e Deficiencias en la programacion de unidades por producto generan baja
rotacion y escasez de espacio en la bodega para productos debido al

almacenamiento de unidades no vendidas.
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El cambio del precio promedio por campafa determina que no exista
relacion entre el total de venta en doélares con la cantidad de unidades
vendidas.

Las promociones que ofrecen descuentos a las empresarias en los precios
de los productos ayudan a la reduccién del nivel de inventario.

Un Sistema de Balanced Socrecard es beneficioso para la toma de
decisiones oportunidad al identificar los parametros e indicadores que
midan la gestién del negocio.

La calidad de los productos disminuye las devoluciones y aumentan la
satisfaccion de las empresarias.

Se debe realizar un estudio del nivel de venta 6ptima de productos por
segmento y por talla para optimizar la programacion de unidades.
Capacitar a las empresarias en técnicas de ventas y captacion de nuevas
empresarias.

Los incentivos a las empresarias generan fidelizacion hacia la empresa.

Ruiz (2015) en su tesis para la obtencion del titulo de magister en Administracion
de Empresas con mencion de Negocios Internacionales realizé un analisis del
impacto en el consumo debido al cambio de la Matriz Productiva en el sector de
ropa y accesorios de la mujer guayaquilefia, periodo tercer trimestre de 2014. El
estudio tuvo como mercado objetivo el rango de edad de 18 a 45 afios, de nivel

econdémicos medio bajo, medio, medio alto y obtuvo los siguientes resultados:

El 51,6% de las compras se realizaron a través de locales comerciales,
seguido por el 18,6% de preferencias a través de personas que viajan, el

18,1% compran por internet, el 11,3% de la poblacion buscaron la
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alternativa de compra a través de catalogos, y el 0,4% mediante otro tipo
de canales o medios.

e EI 34% de las personas que compraron a traves de catalogo invirtieron
mas de $60, el 33% entre $36 a $60, el 25% invirtieron entre $20 a $35 v,
finalmente, el 8% de los encuestados gastaron menos de $20.

e Quienes adquirieron ropa a través del internet, el 51% compraron mas de
$60, el 34% realizaron transacciones entre $36 a $60, el 13% invirtieron
entre $20 a $35 vy, finalmente, el 2% gastaron menos de $20.

Historia de TRIYIT S.A.

La compafia matriz, NIVI Global, la cual tiene sus origenes en la region de
Pereira en Colombia en el afio 1993, se dedica a la confeccién de prendas de vestir.
Inicié sus operaciones con la venta de calzado bajo el nombre “CALZADO NIVI”;
para el afio 2007 da inicio a la venta por catalogo.

“CALZADO NIVI” en el afio 2010 inicia la transicion de consolidar la marca NIVI,

agrupandose todas las unidades de negocio bajo una sola empresa, a través de

sus tres unidades de negocio, Venta Directa, Venta Mayoristas y Tiendas NIVI.

En el afio 2012 generd 300 empleos directos (180 en Pereira 'y 120 en el resto de

Colombia), contribuyendo con aproximadamente 21.000 empleos indirectos,

representados en 15.000 empresas independientes y 6.000 empleos entre

proveedores de bienes y servicios (El Diario, 2012).
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Figura 5. Fundador NIVI GLOBAL

En el afilo 2013 se iniciaron las actividades en Peru introduciendo el catalogo de
ropa. El siguiente afio lanzaron el catalogo de calzado “PiISAME by NIVI”, con mas
de 80 nuevos modelos de zapatos, sin descripcion de precios, permitiéndole a la
empresaria colocar el precio del producto y de esta forma obtener mayor ganancia

(Serperuano, 2014).

Figura 6. Lanzamiento PISAME Peru
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En el afio 2001 en conjunto con el sefior Fernando Goémez montaron un taller de
produccion de vestimenta e iniciaron las ventas por catalogo en el Ecuador. TRIYIT
S. A. inici6 como una empresa dedicada al disefio, fabricacion y comercializacion de
venta por catalogo de prendas de vestir. Los productos estan dirigidos a un publico
objetivo de mujeres dentro de un rango de 19-40 afios de edad, clase social media
alta y media baja. EI mercado objetivo esta dirigido a las ciudades de: Guayaquil,
Quito, Cuenca, Loja, Ambato, Riobamba, Santo Domingo, Machala, Manta, Libertad,
Esmeraldas y Huaquillas.

Servicios

El negocio se genera a través de personas emprendedoras, que son asesoradas,
guiadas por nuestros lideres cuya herramienta principal de trabajo es un variado
portafolio de productos de alta calidad a precios médicos y un servicio de excelencia
basados en las ultimas tendencias de la moda actual. La organizacion en Ecuador
realiza sus actividades a través de la venta directa comercializando sus productos al
consumidor final mediante la demostracién personalizada del catalogo, y mediante
puntos de venta. En Colombia poseen una tercera unidad de negocio dirigida a la
venta mayorista basada en la comercializacién masiva.

Operaciones en Ecuador

En Guayaquil, los procesos productivos y administrativos de la compafiia se
encuentran ubicados en el km. 8.5 via Daule, Cooperativa Juan Montalvo; y el area
comercial se maneja desde un centro de negocios ubicado en Pedro Carbo y Sucre.
Se han realizado varias gestiones para la apertura de locales en otras ciudades, sin
embargo, los esfuerzos han sido improductivos obteniendo bajos ingresos. Se

realizaron varios proyectos de corta y mediana duracion, tales como:
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e En el 2013 se apertura un local en el norte de la ciudad de Quito, cerrando en
Diciembre del 2015

e En Junio del 2014, al Sur de la ciudad de Quito, que estuvo activo hasta Octubre
del 2015.

e En Diciembre del 2014 se apertura una isla en el Mall del Fortin en la ciudad de
Guayaquil, el mismo que duro solo tres meses en actividades.

e En el 2013 se lanza el catalogo Nivi Hogar, campafia que durd 3 meses, la
mercaderia que no se vendio se utilizé para premios en los niveles de venta 'y a
empleados.

Situacién actual de la empresa

Accionista

De acuerdo a la informacion de la Superintendencia de Compaifiia a diciembre del
2017, los accionistas de TRIYIT S.A. son NIVIGLOBAL DEL PERU con un tipo de
inversion subregional y en un porcentaje minoritario la inversion extranjera
colombiana del sobrino.

Mision, Vision y Principios Corporativos.

La compafia ha establecido su planificacion teniendo como referente los
parametros establecidos por NIVI Global quien posee su mision, vision y principios
corporativos; y se ha adoptado los mismos para TRIYIT S.A,, los cuales se
presentan a continuacion (TRIYIT S.A., 2013):

Mision Corporativa

Inspiramos estilos de vida exitosos a través de modelos de negocios innovadores

gue generan valor para todos nuestros grupos de interés.
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Vision Corporativa
Consolidar nuestra marca asumiendo una posicion de liderazgo en innovacion y
responsabilidad con el entorno, a partir de la globalizacién de nuestro concepto
de negocio. Tener presencia de marca en 10 paises para el afio 2020.
Principios Corporativos
Los Manuales de Politicas y Procedimientos, y el Reglamento interno estipulan
gue durante todo el proceso cada integrante debera realizar su respectiva gestion
en concordancia a los principios corporativos de Triyit S.A., los cuales son:
Influencia Positiva: Confiar en el logro de nuestros objetivos siendo proactivos y
dinamicos ante las situaciones presentadas, ejerciendo un liderazgo inspirador
gue se ocupa de los intereses de la organizacion y de nuestros grupos de interés.
Trabajo en Equipo: Compartir conocimientos, habilidades y experiencias
complementarias, comprometidos con un propdésito comun y asegurando
resultados oportunos, previsibles y de calidad, por los cuales nos hacemos
mutuamente responsables.
Creatividad: Generar ideas innovadoras, cuestionando paradigmas, en procura
de soluciones de alto valor agregado, aprovechando los recursos técnicos,
tecnolégicos y humanos de nuestra organizacion.
Economia del Esfuerzo: Creer en las capacidades para contribuir al logro de
objetivos de la Organizacion, ejerciendo control sobre nuestras respuestas tanto
fisicas como psicoldgicas, lo que nos permite un comportamiento eficaz con un
desgaste minimo y el maximo aprovechamiento de nuestros recursos.
Orientacion al Mercado: Enfocamos nuestras decisiones y nuestro desempefio

en virtud de la dinamica del mercado y de sus fuerzas competitivas, entendiendo
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las interrelaciones de los distintos actores del mercado y las estrategias de la

competencia.

Integridad: Todas nuestras actitudes se fundamentan en la lealtad, buena fe y

compromiso con la excelencia, que garantizan una convivencia digna y arménica,

direccionada a cumplir los mas altos propésitos de nuestra organizaciéon y de
todos los que en ella convivimos.

En el Manual de Politicas y Procedimientos de Administracién de Cajas
Recaudadoras en el Centro de Negocios se definen otros principios corporativos y
se incluyen principios inspiradores de Triyit S.A., los cuales se evidencian a
continuacion:

Humildad: Cualidad de ser modestos y no creernos superiores a nuestros

companeros en ningun aspecto. “El éxito del servicio a los demas proviene de la

humildad”.

Honestidad: Lo expresamos al ser reales, auténticos, genuinos y rectos en todas

nuestras acciones.

Confianza: Cumplimos responsablemente nuestras obligaciones y actuamos

dentro de lo acordado.

Espiritualidad: Identificamos la espiritualidad con la entrega generosa, la

tolerancia y la paz interior.

Principios inspiradores

Simplicidad: Trabajar buscando la simplicidad y las buenas practicas.

Potencializar al ser humano: Fortalecer las competencias y cualidades del ser

humano.

Vocacion de Servicio: Nos identifica la obsesion por el servicio.

Sinergia: Ninguno de nosotros es mas inteligente que todos nosotros juntos



Iniciativa Creativa: Siempre hay una mejor manera de hacer las cosas.
Politicas de Calidad

Brindar oportunidades de desarrollo personal, satisfaciendo las necesidades de
los clientes con efectividad, mediante un variado portafolio de productos,
anticipandose a las tendencias del mercado y garantizando un éptimo nivel de
abastecimiento, mediante procesos de innovacion y de mejora continua, que se

soportan en un personal competente y adaptable al cambio.
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Organigrama actual de la empresa.
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Figura 7. Organigrama TRIYIT

La empresa se estructura en varias gerencias: Financiera, Operativa Administrativa, Comercial, Mercadeo, Planeacion y

produccion.
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Figura 8. Departamento Operativo Administrativo

La Gerencia operaria administrativa coordina los procesos de apoyo de Talento

Humano, administracion y la operaciéon de la bodega que incluye despacho,

almacenamiento y coordinacion de cambios
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Figura 9. Departamento de Produccién

EETAMPADORES

El proceso de produccién consiste en la confeccién de la ropa disefiada en

Colombia.
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Figura 10. Departamento Comercial

Los Gerente regionales son las personas responsables de formar, mantener y
desarrollar un equipo de vendedores productivos y con deseo de superacion. Los
Gerentes de Zona representan a la compaifiia frente a las asesoras como frente a la
comunidad en la cual reside; a través de su liderazgo posee la responsabilidad de
tutoria y motivacién para lograr el cumplimiento de los planes corporativos de la
compafia.

Numero de Empleados

En el afio 2015 debido a los problemas internos de la compaiiia relacionados con
los procesos de produccion y a las condiciones externas del entorno se produjo
reduccion en las ventas ocasionando una reduccién del personal para el afio 2016.
En el afio 2014 la empresa poseia 283 empleados, 2015 fueron 341 empleados y

finalmente al afio 2016 quedaron 174 empleados
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Tabla 3

Numero de empleados

Departamento 2014 2015 2016
Gerente General 1 2 1
Mercadeo 19 23 12
Area Comercial 78 94 45
Area Financiera 13 11 9
Area Administracion 30 29 17
Area De Produccién 99 145 65
Area Logistica 43 37 25
Total general 283 341 174

Competencias Laborales
La Alta Direccion en conjunto con el departamento de talento humano identificé
las competencias criticas para el desempenfio de los cargos y para el cumplimiento
de los obijetivos institucionales. Con este fin, disponen de un instructivo denominado
Diccionario de Competencias que presenta la descripcidén estandarizada y referente
valida para TRIYIT S.A., y para todos sus funcionarios. Se constituye en una
herramienta para los diferentes subsistemas de la Gestion de Talento Humano, tales
como:
e Andlisis y descripcion de puestos.
e Atraccion, seleccion e incorporacion de personal.
e Planes de formacién y entrenamiento.
e Evaluacion de desempefio.
e Remuneracion y beneficios.
Analisis F.O.D.A.
El FODA es una herramienta que permite conocer los procesos internos dentro
de una empresa y la relacion con su entorno mediante el andlisis de fortalezas,

oportunidades, debilidades y amenazas. Evaluacion a la relacién de la organizacion



con factores operativos, sociales, politicos y econémicos que representan la imagen

de la empresa y facilita el cumplimiento de los objetivos.

Tabla 4

Anélisis Interno

DEBILIDADES

FORTALEZAS

e Fallas en la comunicacién en la
entrega de informacion a las
empresarias, lideres y directores

e Falta de estudio de mercado,
andlisis de la tendencia de moda
ecuatoriana gue se encuentra
vigente

e Baja calidad de la tela, disefios no
acordes a la temporada

e Ellugar donde se encuentra
ubicado el centro de negocios es
poco visible y llamativo

e Procesos manuales

e No existe capacitacion para
vendedores, jefes de ventas ni
personal operativo

e Falta de publicidad en redes
sociales

Una excelente base de stencil

Flexibilidad de tiempo para el
desarrollo del negocio por parte de
las emprendedoras

Los canales de recaudacion para
el pago del pedido solicitado
(tiendas y bancos cercanos)

Prendas a bajo precio

Permanencia de varios afos en el
mercado
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Tabla 5

Andlisis Externo

OPORTUNIDADES AMENAZAS
¢ Nueva tecnologia e Recesion economica del Pais
. . . e Posibilidad de escasez de materia
e Mejoramiento de procesos internos orima
e Introduccion de nuevos catalogos
e Aumento sostenido del mercado. con caracteristicas similares al

mercado (competencia).

Exceso de demanda el cual la

e Diversificacion de productos.
P empresa no sea capaz de abarcar

e Uso de medios digitales
e Migracion de las vendedoras hacia
e Ampliacion de la base de clientes la competencia por pérdida de
motivacion.

e Realizar ventas por internet

e Precio elevado de la competencia

Marco Legal

Cdodigo del Trabajo Codificacion 17 (Registro Oficial Suplemento 167) (16-dic-
2005) (Ultima modificacion: 26-sep-2012) Art. 3.- Libertad de trabajo y contratacion.
- El trabajador es libre para dedicar su esfuerzo a la labor licita que a bien tenga.
Ninguna persona podra ser obligada a realizar trabajos gratuitos, ni remunerados
gue no sean impuestos por la ley, salvo los casos de urgencia extraordinaria o de
necesidad de inmediato auxilio. Fuera de esos casos, nadie estara obligado a
trabajar sino mediante un contrato y la remuneracién correspondiente.

Cdbdigo organico de la Produccion, Comercio e Inversiones (Registro Oficial
Suplemento 351) (29-dic-2010)

Art. 2.- Actividad Productiva. - Se considerara actividad productiva al proceso

mediante el cual la actividad humana transforma insumos en bienes y servicios
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licitos, socialmente necesarios y ambientalmente sustentables, incluyendo
actividades comerciales y otras que generen valor agregado.

Art. 17.- Trato no discriminatorio.- Los inversionistas nacionales y extranjeros, las
sociedades, empresas o entidades de los sectores cooperativistas, y de la economia
popular y solidaria, en las que éstos participan, al igual que sus inversiones
legalmente establecidas en el Ecuador, con las limitaciones previstas en la
Constituciéon de la Republica, gozaran de igualdad de condiciones respecto a la
administracion, operacion, expansion y transferencia de sus inversiones, y no seran
objeto de medidas arbitrarias o discriminatorias. Las inversiones y los inversionistas
extranjeros gozaran de proteccion y seguridades plenas, de tal manera que tendran
la misma proteccion que reciben los ecuatorianos dentro del territorio nacional. El
Estado en todos sus niveles de gobierno, en ejercicio de su plena potestad publica
podra otorgar tratamientos diferenciados, en calidad de incentivos, a favor de la
inversion productiva y nueva, los que seran otorgados en funcién de sectores,
ubicacion geografica u otros parametros que éstas deberan cumplir, segun los
términos previstos en este Codigo y su Reglamento.

Art. 23.- Los incentivos de orden tributario y Art.24.- Los incentivos fiscales
consisten en la reduccion progresiva de tres puntos porcentuales en el impuesto a la
renta; deducciones adicionales para el calculo del impuesto a la renta, facilidades de
pago en tributos al comercio exterior; exoneraciéon del impuesto a la salida de
divisas para las operaciones de financiamiento externo; y la exoneracion del anticipo
al impuesto a la renta por cinco afios para toda inversion nueva.

Ley de Compaiiias (Registro Oficial 312) (05-nov-1999) (Ultima modificacion: 20-
may-2014) Art. 1.- Contrato de compafiia es aquél por el cual dos 0 mas personas

unen sus capitales o industrias, para emprender en operaciones mercantiles y
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participar de sus utilidades. Este contrato se rige por las disposiciones de esta Ley,
por las del Codigo de Comercio, por los convenios de las partes y por las

disposiciones del Cddigo Civil.
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CAPITULO 1l
Aspectos Metodologicos
Marco Metodolégico.

En el desarrollo del presente trabajo de titulacion se utilizé el método inductivo-
deductivo. EI método deductivo permitié analizar hechos particulares que han
afectado la gestion comercial de la empresa TRIYIT S.A. y llegar a conclusiones
generales; adicionalmente, se utilizé los principios de administracién para analizar la
situacion actual y establecer una propuesta. Se aplicé el método inductivo para
evaluar si hay fenbmenos y procesos que se repiten con regularidad, y determinar
una conclusion en general.

Enfoque Mixto.

Investigacion cualitativa.

Se us0 este tipo de investigacion porque se realizaron encuestas y entrevistas
para conocer la situacion actual de la empresa y encontrar sus necesidades,
falencias que se han venido presentado.

Investigacion cuantitativa.

La investigacion cuantitativa evalud datos estadisticos y matematicos del
desempeifio financiero de las compafiias del sector en varios periodos, se analizaron
los valores que afecten a diversos factores de las ventas directas realizadas en
investigaciones previas.

La investigacion exploratoria.

El estudio tiene el objetivo de identificar los factores de la administracion que
afectan los resultados comerciales de la empresa TRIYIT S.A. Se fundamenté en el

levantamiento de informacioén a través de instrumentos cualitativos como la
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entrevista a un funcionario, revisién documental, y la encuesta a lideres y directores
de la empresa.

La investigacion descriptiva.

“Busca especificar las propiedades, caracteristicas y rasgos importantes de
cualquier fendmeno que se analice. Describe tendencias de un grupo o poblacion”
(Hernandez, Ferndndez, & Baptista, 2010, pag. 80).

El estudio consistio en llegar a conocer la situacion y actividades de la empresa a
través de descripciones exactas del proceso historico que ha atravesado,
especificando las caracteristicas importantes de la empresa y del mercado. Se
realizé un analisis del desempefio de la organizacion y de la problematica por la que
atraviesa, se estudio al entorno y especificamente los resultados respecto a la
competencia. Se evalud la planeacién en la organizacion para optimizar su nivel de
productividad.

Métodos.

Investigacion documental

La investigacién documental es un proceso basado en la busqueda,
recuperacion, analisis, critica e interpretacion de datos secundarios, es decir, los
obtenidos y registrados por otros investigadores en fuente documentales: impresas,
audiovisuales o electronicas. Como en toda investigacion, el propdésito de este
disefio es el aporte de nuevos conocimientos (Arias, 2012, pag. 27).

Para el presente caso de estudio, se realizo la investigacion documental mediante
consultas en: libros, informacién en internet, articulos cientificos y articulos de

periodicos.
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Investigacion Analitica.

En esta investigacion se desarroll6 mediante el método analitico, el cual se aplica
mediante la descomposicion en partes o elementos para observar las causas y los
efectos del problema a investigar. Esta relacionada con los datos estadisticos y el
control con el fin de generar una hipoétesis sobre un hecho ocurrido, o por ocurrir,
predecir fallas o sucesos. Se analizé los estados financieros de la empresa TRIYIT
S.A. presentados a la Superintendencia de Compafias desde el afio 2012 al 2016 y
de los competidores claves para evaluar la situacién del mercado y el desempefio
particular del objeto de estudio.

Diagnostico del estado actual de la problematica.
Andlisis de la Competencia

El sector de venta de ropa por catalogo en la ciudad de Guayaquil se encuentra
actualmente saturado, en el cual participan empresas que tienen afos en el
mercado ecuatoriano. Las principales empresas dedicadas a la venta de ropa y/o
calzado por catalogo son: JSN, Mi Angel, Hechizada, Jolie, Mistika, Fashion Ker's,

Baball, Cavalini
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Figura 11. Competencia
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Mistika

La Empresa Mistika, de origen colombiano, se dedicada al disefio, produccién y
comercializacion por catalogo de prendas de vestir. Sus prendas de vestir se
caracterizan por ser comodas, sensuales y romanticas, con altos estandares de
calidad.

En el afio 2014, en el proceso de elaboracion del plan de marketing para
incrementar las ventas y consolidar el posicionamiento de la marca Mistika en la
ciudad de Guayaquil, se realiz6 un estudio a mujeres y hombres de 20 a 54 afios,
obteniendo los siguientes datos (Mendoza, 2014):

e EI 28,30% de los encuestados recordaron a la marca Babali como primera
opcién, Mi Angel con un 17,15%, Nivi con un 14,75 %, Gogos con el
14,39% y Mistika con un 11,75%.

e EI 56,5% personas encuestadas percibieron que los productos de la marca
Mistika son econdémicos y el 10,4% que los precios son altos.

e EI78.1% de las personas encuestadas estuvieron conforme con la calidad
de las prendas de vestir de Mistika

e EIB4.17% de los encuestados afirmaron que las variedades y estilos de la
marca Mistika cumplieron sus expectativas.

e EI 82.4% manifestaron no tener interés en las promociones que realiza la
empresa Mistika, lo cual evidencio deficiencias en las estrategias
comerciales.

Babalu

Baball es una empresa procedente de Colombia, aproximadamente hace nueve

anos se encuentra en el mercado Ecuatoriano.
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Mi Angel

NIMRI S.A, es una empresa de origen colombiano dedicada a la venta por
catalogo de prendas de vestir para hombres, mujeres y nifios a través de su marca
“Mi Angel”. En los ultimos afios ha perdido participacién de mercado, fidelizacién de
sus clientes y de sus trabajadores. NIMRI S.A pertenece al Grupo Alianco, el cual
posee otras empresas como Salvadanio, Tenerezza, Jaciltop y Nozzcorp, las cuales
en total suman 363 empleados, de los cuales 91 son parte de NIMRI S.A; empresa
tiene como objeto social, la fabricacion de prendas de vestir de telas tejidas y no
tejidas para hombres, mujeres y nifios, tales como: abrigos, conjuntos, faldas,
pantalones, trajes de bafio, ropa interior y demas articulos para la vestimenta.

El estudio para elaborar el plan de marketing relacional para las compradoras y
vendedoras de la empresa NIMRI S.A., mediante la venta directa de ropa en la
ciudad de Guayaquil, realizado en el afio 2016 determiné que (Ofiate & Tuquinga,
2016):

e EI47,20% de los vendedores manifestaron que se sentian satisfechos con
el producto que ellos venden, el 27,20% se sintieron muy satisfechos y el
25,60% contestaron que estaban parcialmente satisfechos.

e Al ser encuestados los vendedores por los factores que se mantienen
dentro de la empresa expresaron: el 51,20% por las utilidades por venta, el
30,40% por la posibilidad de crecimiento, el 8,80% por la calidad del
producto.

e EI 36,80% de los vendedores encuestados consideran que se encuentran
satisfechos por las ganancias que se obtienen por cada item vendido, y el

30,40% opinaron que se sienten muy satisfechos.
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e EI 44,80% de los clientes llevaban entre uno a cinco afios de compras, el
21,60% llevaban entre seis a diez afos, y el 30,40% menos de un afio.

e Al analizar los factores decisivos para ser clientes, se obtuvo: el 58,40%
por la calidad del producto, el 27,20% requiere una atencion
personalizada, el 8% prefiere facilidades de pago, el 4,80% por laimagen y
el 1,60% prefirio las promociones.

e EI 41,60% mencionaron no haber tenido ningun problema al adquirir las
prendas, el 17,60% y el 16,80% de los encuestados mencionaron
problemas con el tallaje y la tela viscosa respectivamente, el 3,20% opino
gue tuvieron problemas con el plan de premio, preventa y la falta de stock
en bodega, mientras que el 1,60% se refirié a la calidad de la tela, a la
eliminacién de créditos y al mal despacho durante la compra.

JSN

En el aflo 1997se constituy6 la compafiia R&B con el objetivo de realizar
negocios mediante el sistema de venta directa y retail.
Analisis de la Estrategia de Marketing

Roque (2017) en su tesis “Estrategias De Marketing en Medios Digitales para
Promocion de la Marca NIVI en el Mercado de la ciudad de Machala” realiz6 un
estudio de la percepcion de marca en Machala y de la posibilidad de establecer
mecanismos digitales.

El 61% de la poblacion de Machala utiliza medios digitales para obtener sus

productos.
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M Catdlogo
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Figura 12. Preferencia de compra mediante medios digitales
Tomado de (Estrategias De Marketing en Medios Digitales para Promocién de la
Marca NIVI en el Mercado de la ciudad de Machala (Tesis de Grado), 2017)

El 33% de las compradoras demuestran mayor preferencia por la marca JSN,

seguida por NIVI con el 27%, Leonisa 21%, y otras marcas en un 19%.

M SN
B NIVI
M LEONISA

Otros

Figura 13. Preferencia de la marca en Machala
Tomado de (Estrategias De Marketing en Medios Digitales para Promocién de la
Marca NIVI en el Mercado de la ciudad de Machala (Tesis de Grado), 2017)

El 66% conoce la marca mediante catalogo y el 34% por internet.
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M Catdlogo
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Figura 14. Medio de conocimiento de la marca
Tomado de (Estrategias De Marketing en Medios Digitales para Promocion de la
Marca NIVI en el Mercado de la ciudad de Machala (Tesis de Grado), 2017)

Los resultados de la encuesta aplicada determinaron oportunidades mejoras en
las estrategias comerciales. El publico objetivo demuestra la aceptacion de medios
digitales, sin embargo, el conocimiento de la marca a través de esta herramienta y la
compra de la preferencia de los productos NIVI son bajas. Las estrategias de
marketing propuestas que permitan mejorar el reconocimiento de la marca y generar
mayor accién de compra incluye el mejoramiento de las herramientas digitales
(Roque, 2017).

1. Contribuir al reconocimiento de la marca NIVI
1.1. Optimizar mejor presencia en redes sociales mediante fanpage
1.2.Lanzar y compartir contenidos de valor en redes sociales como: Facebook,
twitter, Instagram, WhatsApp, blogs, newsletter y sitio web.
1.3. Adquirir cuenta PayPal para generar seguridad tanto como para la empresa
y el usuario.

2. Optimizar el disefio y servicios del sitio web:
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2.1. Implementar atencion personalizada al cliente mediante un chat

2.2.Presentacion de nuevos productos/servicios

2.3.Incorporar la aplicacion de venta en linea en portal web.

2.4. Reestructuracion del portal web que incluya sugerencias de moda,
promociones, factura electrénica.

3. Renovar la estrategia de promocion de los productos de la marca NIVI:

3.1. Actualizar la informacion de tendencia de la marca constantemente en los
medios digitales (email marketing, banner, blogs de contenidos, redes
sociales).

3.2. Utilizar personajes de reconocimiento publico para promocionar los
productos.

Medicion del desempefio organizacional

Se realiza una evaluacién comparativa representativa con competidores claves
para conocer el desempefio organizacional en relacion al sector. En este analisis
econdmico se evalué la rentabilidad como indicador de desempefio y se
complemento con cuentas del Estado de Resultados Integral. Se observa la
evolucién de varias compafias similares durante el periodo 2012 al 2016. La fuente
de los estados financieros es la Superintendencia de Compafiias. Compaiiias:
TRIYIT S.A. (NIVI), REPMAJUSA S.A. (JSN), SALVADANIO S.A. (Hechizada),
HARUKA S.A. (Jolie), TENEREZZA S.A. (Mistika), NIMRI S.A. (Mi Angel),

MAXZEUS S.A. (Fashion Ker’s) y BABALU S.A. (Babalu)
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Analisis de las ventas

En la Tabla 6 se detalla la evolucion de las ventas en dolares del afio 2012 al 2016. Las compariias NIMRI, MAXZEUS y
BABALU registran menor variacion en el periodo. En el afio 2016 las ventas de las compafias TRIYIT y REPMAJUSA
disminuyeron significativamente. Caso contrario ha sido las compafias NIMRI S.A., HARUK S.A. y SALVADANIO S.A. han
registrados incremento de las ventas en el periodo de estudio, lo cual demuestra un mejor desempefio.
Tabla 6

Andlisis de las Ventas del Mercado ($)

ANOS TRIYIT REPMAIJUSA SALVADANIO HARUKA TENEREZZA NIMRI MAXZEUS BABALU Promedio
2012 19.802.949 17.489 129 4.026.040 477.802 5.266.327 5.958.283 2.128.475 3.922.917 7.383.990
2013 16.796.021 19.338.017 4.809.871 2.314.840 5.862.668 5.219.349 3.495.363 3.151.779 7.623.488
2014 13.358.055 16.636.348 5.201.040 8.265.269 6.497.391 5.394.272 4.249.948 3.132.140 7.841.808
2015 10.562.134 13.079.660 7.439.371 13.827.520 8.535.638 7.142.390 4.494.758 2.597.385 8.459 857
2016 4.124.649 7.202.499 13.289.987 7.274.840 3.966.039 2.780.072

10.153.812 6.970.271
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Figura 15. Ventas del mercado (US$)

Anélisis del costo de venta

En la Tabla 7 se refleja que los costos de ventas de varias compafias tuvieron un incremento en el 2014. TRIYIT en el afio
2012 que registrd sus mayores ventas obtuvo el menor costo de ventas del 47%, sin embargo, en el 2016 fue la compafia con
mayor costo con el 68% y una de las ventas menores. Lo opuesto ha sucedido con NIMRI, quien ha logrado mantener desde el
2012 los costos mas bajos, siendo el 44,66% y alanzar en el 2016 el 23,92% Salvadanio S.A. ha logrado en los ultimos 3 afios

mantener sus costos en el 50%.
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Andlisis de costo de ventas
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ANOS TRIYITS.A. REPMAJUSAS.A. SALVADANIO S.A. HARUKAS.A. TENEREZZAS.A. NIMRIS.A. MAXZEUSS.A. BABALU S.A.
Ventas $19.802.949 $17.489.129 $4.026.040 $477.802 $5.266.327 $5.958.283 $2.128.475 $3.922.917
Costo De Ventas 2012 $9.319.631 $11.585.842 $1.844.870 $271.100 $2.408.222 $2.661.020 $1.406.678 $1.941.772
Costo De Ventas % 47% 66% 46% 56,74% 45,73% 44,66% 66,09% 49,50%
Ventas $16.796.021 $19.338.017 $4.809.871 $2.314.840 $5.862.668 $5.219.349 $3.495.363 $3.151.779
Costo De Ventas 2013 $10.068.075 $11.612.553 $1.475.880 $1.004.641 $2.866.641 $2.415.134 $2.205.984 $1.305.909
Costo De Ventas % 60% 60% 31% 43,40% 48,90% 46,27% 63,11% 41,43%
Ventas $13.358.055 $16.636.348 $5.201.040 $8.265.269 $6.497.391 $5.394.272 $4.249.948 $3.132.140
Costo De Ventas 2014  $8.658.608 $9.835.122 $2.591.527 $5.060.925 $3.150.944 $2.587.694 $2.570.693 $1.516.801
Costo De Ventas % 65% 59% 50% 61,23% 48,50% 47,97% 60,49% 48,43%
Ventas $10.562.134 $13.079.660 $7.439.371 $13.827.520 $8.535.638 $7.142.390 $4.494.758 $2.597.385
Costo De Ventas 2015  $6.427.111 $8.149.946 $3.695.667 $6.872.572 $4.255.975 $2.032.624 $2.487.074 $1.150.165
Costo De Ventas % 61% 62% 50% 49,70% 49,86% 28,46% 55,33% 44,28%
Ventas $4.124.649 $10.153.812 $7.202.499 $13.289.987 $7.274.840 $3.966.039 $2.780.072
Costo De Ventas 2016  $2.818.955 $5.978.154 $3.569.926 $4.530.795 $1.740.121 $2.059.790 $894.097
Costo De Ventas % 68% 59% 50% 34,09% 23,92% 51,94% 32,16%
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Figura 16. Costo de Ventas del mercado ($)

Analisis de los gastos totales
La Tabla 8 se refleja los gastos totales del mercado, en el afio 2015 las compafiias obtuvieron un gasto 0 hasta 5.999.868, la

compafia que tuvo un gasto del mercado elevado fue Repmajusa en el afio 2016 de 10.609.037.
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Tabla 8

Andlisis de gastos totales ($)
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SALVADANIO

MAXZEUS

ANOS TRIYITS.A. REPMAJUSA S.A. SA. HARUKAS.A. TENEREZZA S.A. NIMRIS.A. SA BABALU S.A.
Ventas $19.802.949 $17.489.129 $4.026.040 $477.802 $5.266.327 $5.958.283 $2.128.475 $3.922.917
Gastos Totales 2012  $6.166.471 $5.596.234 $2.055.015 $206.679 $2.545.057 $3.166.574 $639.464 $1.463.396
Gastos totales % 31% 32% 51% 43% 48% 53% 30% 37%
Ventas $16.796.021 $19.338.017 $4.809.871 $2.314.840 $5.862.668 $5.219.349 $3.495.363 $3.151.779
Gastos Totales 2013  $6.560.934 $7.133.028 $2.276.755 $1.242.272 $2.638.141 $2.467.263 $1.178.830 $1.191.905
Gastos totales % 39% 37% 47% 54% 45% 47% 34% 38%
Ventas $13.358.055 $16.636.348 $5.201.040 $8.265.269 $6.497.391 $5.394.272 $4.249.948 $3.132.140
Gastos Totales 2014  $5.248.768 $6.833.567 $2.212.856 $2.593.314 $2.932.103 $2.463.588 $147.977 $1.226.974
Gastos totales % 39% 41% 43% 31% 45% 46% 3% 39%
Ventas $10.562.134 $13.079.660 $7.439.371 $13.827.520 $8.535.638 $7.142.390 $4.494.758 $2.597.385
Gastos Totales 2015  $4.942.272 $5.654.087 $3.089.800 $5.999.868 $3.910.678 $3.165.837 $1.829.017 $1.036.436
Gastos totales % 47% 43% 42% 43% 46% 44% 41% 40%
Ventas $4.124.649 $10.153.812 $7.202.499 $13.289.987 $7.274.840 $3.966.039 $2.780.072
Gastos Totales 2016  $2.925.449 $10.609.037 $3.410.978 $6.669.539 $3.683.137 $1.755.273 $1.749.993
Gastos totales % 71% 104% 47% 50% 51% 44% 63%
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Figura 17. Gastos Totales
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Andlisis de Utilidad Neta

En la Tabla 9 se refleja la utilidad neta, la cual es el resultado de la gestion de las compaiiias incluidas las actividades
operacionales, comerciales, administrativas y financieras. El afio 2012 TRIYIT S.A. obtuvo la rentabilidad mas alta del mercado,
siendo el Unico afio en que obtuvo utilidad, en el afio 2016 alcanz6 la pérdida méas alta en comparacion a las otras empresas, lo
cual resulta atipico para una empresa que lideré el mercado. NIMRI y HARUKA han demostrado ser las mas eficientes, al registrar

mayor utilidad en comparacion de las otras.

Tabla 9
Utilidad Neta
) TRIYIT REPMAJUSA  SALVADANIO HARUKA  TENEREZZA MAXZEUS  BABALU

ANOS S.A. S.A. S.A. S.A. S.A. NIMRI S.A. S.A. S.A. Promedio
2012 11% 2% 3% 0,00% 3,77% 0,97% 1,77% 1,51% 3,03%
2013 -3% 3% 2% 2,93% 3,97% 2,55% 1,82% 1,96% 1,87%
2014 -5% -1% 2% 4,94% 3,98% 2,82% 3,11% 0,37% 1,49%
2015 -6% -1% 5% 4,50% 2,15% 4,67% 2,58% 0,44% 1,51%

2016 -17% -1% 2% 3,17% 3,82% 2,87% 0,63% -0,77%
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Figura 18. Utilidad neta (%)
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Andlisis Financiero de TRIYIT S.A.

Para el presente andlisis se presenta la evolucién de las ventas, costo de ventas,
gastos de ventas, gastos administrativos y utilidad de ventas durante el periodo
2012 al 2016. Adicionalmente, se incluye el calculo de la variacién con relacién al
afio anterior

Andlisis de las Ventas

Durante el periodo 2012 al 2016 la compafiia ha mantenido una disminucion
consecutiva de ventas, siendo en el ultimo afio una caida drastica. En el afio 2012
las ventas fueron diecinueve millones de délares americanos, llegando al afio 2016
con cuatro millones. Esta situacion esta determinada por ineficientes estrategias
comerciales. Se evidencia una tendencia drastica del decrecimiento de las ventas.
La variacion del periodo 2013 vs 2012, fue una disminucion del 15%. La variacion de
los afos 2014, 2015 y 2016 con respecto al afio anterior fue del — 20%, -21% y —
61% respectivamente.

Los problemas de calidad de la tela han sido un factor determinante que ocasiond
la pérdida de mercado. En el afio 2012, se realizaron compras excesivas y de mala
calidad. En el 2014 y 2015 ingres6 una nueva gerencia y se enfocé en buscar
nuevos proveedores para el proceso del producto.

Tabla 10
Variacion de las ventas, TRIYIT S.A

ANOS Ventas Var.
2012 $19.802.949,41

2013 $16.796.021,04 -15%
2014 $13.358.054,90 -20%
2015 $10.562.134,30 -21%
2016 $4.124.649,48 -61%
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Figura 19. Ventas TRIYIT S.A. ($)

Analisis del Costo de Ventas

El costo de ventas en el 2012 y 2013 fue del 47% y del 60%, como resultado fue
un incremento del costo en el 27%; en el afio 2014 el incremento fue del 8% y en el
afo 2015 una reduccion del 6%. En el afio 2016 se obtiene un alto costo de ventas
del 68% debido que se continud utilizando telas importadas desde Colombia.

El margen de utilidad bruta ha disminuido del periodo 2012 al 2016. Siendo el
2012 el mejor aflo con el 53%; disminuye al 40% y 35% para los afos 2013 y 2014
respectivamente. En el aifio 2015 se refleja un mejoramiento alcanzando el 39%, sin
embargo, en el afio 2016 por efecto de los altos costos y disminucién de ventas,

decae la utilidad bruta al 32%.

Tabla 11
Costo de ventas, TRIYIT S.A.
2012 2013 2014 2015 2016
$19.802.94 $16.796.02 $13.358.05 $10.562.13 $4.124.64
Ventas
9 1 5 4 9
Costo De Ventas $9.319.631 $10'0568'07 $8.658.608 $6.427.111 $2'828'95
Costo De Ventas % 47% 60% 65% 61% 68%
- $10.483.31 $1.305.69
Utilidad Bruta 8 $6.727.946 $4.699.447 $4.135.023 4

Margen de Utilidad
Bruta 53% 40% 35% 39% 32%
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Figura 20. Costos de ventas

Analisis de los Gastos de Ventas

En el periodo 2013 al 2016, el gasto de ventas se redujo en el 57% como
consecuencia de la disminucion de los ingresos. Un factor importante es el pago por
el servicio de produccion de catalogo que se realiza en Colombia, incurriendo en
costos muy elevados.

Tabla 12
Gasto de ventas, TRIYIT S.A.

N 0,
ANOS VENTAS GASTOS DE Yo de Gastos de

VENTAS Ventas Vs Ventas
2012 $19.802.949 $3.834.201 19%
2013 $16.796.021 $3.762.372 22%

2016 $4.124.649 $1.623.043 39%
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Figura 21. Variacion de Gastos de ventas

Analisis de los Gastos Administrativos

La compaifia TRIYIT en el 2013 alcanz6 un incremento del gasto administrativo
del 20% con respecto al afio anterior, alcanzando un valor total de $2.798.562, para
el 2016 obtuvo una reduccion del 53% de un gasto $1.302.406. En el afio 2012 se
pagd a Colombia la regalia por la marca NIVI PISAME $ 338,400 aproximadamente.
Desde el afio 2012 al 2014 se pagaban gastos de honorarios del presidente
ejecutivo del Grupo NIVI Global. Un rubro considerable de los gastos corresponde a
los viajes de los funcionarios de Ecuador a Colombia y viceversa.
Tabla 13

Gastos administrativos, TRIYIT S.A.

~ GASTOS % Gastos Adm.
ANOS VENTAS  ADMINISTRATIVOS Vs Ventas
2012 $10.802.949 $2.332.270 12%
2013 $16.796.021 $2.798.562 17%

2016 $4.124.649 $1.302.406 32%




64

35%
30%
25%
20%
15%
10%

5%

0%
2012 2013 2016

Figura 22. Gastos Administrativos

Los gastos administrativos elevados se deben a las regalias y a los honorarios
del Presidente de la matriz en Colombia.

Andlisis de Utilidad Neta

En el aflo 2012 y 2013 los resultados del ejercicio registraron el 3% de pérdida en
relacion a las ventas. En el afio 2015 la pérdida fue del 5% y en el afio 2016 fue del
17%.
Tabla 14

Utilidad Neta, TRIYIT S.A.

2012 2013 2014 2015 2016
Ventas $19.802.949 $16.796.021 $13.358.055 $10.562.134 $4.124.649
Utilidad Neta $2.169.551 -$504.025  -$651.700 -$640.012 -$685.598
Margen de

11% -3% -5% -6% -17%

Utilidad Neta
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Figura 23. Utilidad Neta, TRIYIT S.A.
Analisis de Liquidez
Para analizar la liquidez se calcula el indice de liquidez corriente, el cual
determina el valor de cobertura de los pasivos corrientes, que indica el valor de
dolares en activo corriente por cada dolar en pasivo corriente. Entre los afios
2012 y 2015 el indice fue disminuyendo, revelando un mayor riesgo de no cubrir
sus deudas oportunamente; sin embargo, en el afio 2016 mejoro en relacion al

ano anterior de 0,58 a 0,74.

Al considerar que el inventario es el activo corriente menos liquido y que la
compafia ha sufrido inconvenientes con sus actividades comerciales, se calcula
la razon rapida, teniendo como resultados que en el afio 2012 fue el afio que
registrd6 mayor activo corriente el indice fue de 0,54; disminuyendo
progresivamente hasta el afio 2015, reflejando una razon de 0,09 que
representaba un nivel alto de inventario. En el afio 2016, se implementaron
promociones e inclusive se vendio inventario de baja rotacién al costo, logrando

un valor de 0,49.
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Razén circulante = Activos Corriente

Pasivos Corriente

Razon rapida = Activos Corriente — Inventario

Tabla 15

Pasivos Corriente

Indicadores de Liquidez, TRIYIT S.A.

2012 2013 2014 2015 2016

Activo Corriente
Pasivo Corriente
indice de Liquidez
Inventario

Prueba Acida [veces)

56.003.867.16 §$3.357.158.72 $2.638.886.38 $1.660.036.88 §$1.861.350.35

$3.610.30242 $2.84243565 $2.947 112,75 $2.88080225 §2.52549802
1,38 1.18 0.90 0.58 0.74

$3.067.210,87 $2.707.390,25 5$2.305133,58 139442777 5 617.575,86
0.54 0.23 0.11 0.08 0.49

1,60
1,40
1,20
1,00
0,80
0,60
0,40

0,20

2012 2013 2014 2015 2016

Figura 24. indice de liquidez, TRIYIT S.A.

Anadlisis de Inventarios

Al analizar las veces que el inventario ha rotado en un afio, se evidencia que
en los afios 2015 y 2016 fue el mejor periodo con razones de 4,61y 4,56 veces,

gue expresa 79 y 89 dias de inventario respectivamente, lo cual se genero por las

promociones. En el afio 2012, se registré 120 dias de inventario promedio.
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Rotacion del inventario = Costo de ventas
Inventario

Dias de ventas en inventario = 365 dias
Rotacién de inventario

Tabla 16

Indicadores de Inventario, TRIYIT S.A.

2012 2013 2014 2015 2016

Costo de bienes
vendidos

Inventarios 3.067.211 2.707.390 2.305.134 1.394.428 617.579

9.319.631 10.068.075 8.658.608 6.427.111 2.818.955

Rotacion de inventario 3,04 3,72 3,76 4,61 4,56

Dias promedio de

. 120 98 97 79 80
Inventarios

140
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Figura 25. Dias promedio de inventario, TRIYIT S.A.

Andlisis de Cuentas por cobrar
Al analizar la rotacién de cuentas por cobrar se evidencia que ha disminuido las
veces de cobro en 1 afio. En el afio 2012, rot6 129,39 veces representando 3 dias

promedio de cobro y en el afio 2016 roto 3,32 veces que refleja 110 dias promedio



de cuentas por cobrar. Este resultado se genero por los dias de créditos que se
conceden con el fin de obtener ventas.

Rotacion de cuentas por cobrar = Ventas / Cuentas por cobrar
Dias de ventas en cuentas por cobrar = 365 dias / Rotacién de cuentas por cobrar

Tabla 17

Indicadores de Cuentas por Cobrar, TRIYIT S.A.

2012 2013 2014 2015 2016
Ventas $19.802.949 $16.796.021 $13.358.055 $10.562.134 $4.124.649
Cuentas por cobrar
153.044 60.893 202.886 265600  1.243.771
Rotacion de Cuentas 129,39 275.83 65,84 39,77 332
por cobrar
Dias promedio de 3 1 6 9 110
cuentas por cobrar
120
100
80
60
40
20
2012 2013 2014 2015 2016

Figura 26. Dias promedio de cuentas por cobrar

Rendimiento sobre los activos (ROA)

Al analizar el rendimiento sobre activos, se evidencia que la administraciéon
de los activos ha sido ineficiente dado que en el 2012 la compafiia generaba

$0,40 por cada délar de activo, en el afio 2013 tuvo una pérdida de -$0,08 por
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cada dolar de activo y finalmente la pérdida mas representativa por activo en el
afio 2016 fue de -$0,30.
Rendimiento sobre los activos = Utilidad neta

Total de activos

Tabla 18

Rendimiento sobre activos, TRIYIT S.A.

2012 2013 2014 2015 2016
Utilidad Neta  $2.169.551 $-504.025 $-651.700 $-640.012 $-685.598
Activos $5.471.521 $6.620.598 $5.552.285 $4.594.400 $2.270.983
ROA 0,40 -0,08 -0,12 -0,14 -0,30

0,5

0,4

0,3

0,2

0,1

0

0,1 2012 2043 2014 2015 2016

-0,2

-0,3

-0,4

Figura 27. Rendimiento sobre Activos, TRIYIT S.A.

Rendimiento sobre capital (ROE)

Al analizar el rendimiento sobre capital se obtuvo los siguientes resultados:
en el 2012 la compafiia por cada dolar de capital gener6 $1,19 de utilidad; en el

2015 se produjo una pérdida de $2,52 por cada ddlar de capital propio.

Rendimiento sobre el capital = Utilidad neta

Capital contable total



Tabla 19

Rendimiento sobre el capital, TRIYIT S.A.

70

2012 2013 2014 2015 2016
Utilidad Neta  2.169.551,00 -504.025,00 -651.700,00 -640.012,00 -685.598,00
Capital
Contable 1.818.218,00  1.502.255,00 814.457,71 253.984,54  -330.789,37
ROE 1,19 -0,34 -0,80 -2,52 -2,07

1,50
1,00

0,50

(0,50)
(1,00)
(1,50)
(2,00)
(2,50)

(3,00)

Figura 28. Rendimiento sobre Capital, TRIYIT S.A.

En la Tabla 20 se resume las razones financieras antes mencionadas,

evidenciando el deterioro financiero de la compafiia.

Tabla 20

Razones Financieras, TRIYIT S.A.

Razo6n Financiera 2012 2013 2014 2015 2016

Liquidez corriente 1,39 1,18 09 058 0,74
Prueba 4cida 054 023 011 0,09 049
Rotacidn de inventarios 3,04 3,72 3,76 461 4,56
Dias promedio de inventario 120 98 97 79 80
Rotacion de cuentas por cobrar 129 276 66 40 3
Periodo promedio de cobro 3 1 6 9 110
Margen de utilidad bruta 53% 40% 35% 39% 32%
Margen de utilidad neta 11% -3% 5% 6% -17%
Retorno sobre activos 04 -0,08 -0,12 -0,14 -0,3
Retorno sobre capital 1,19 -0,34 -0,8 -252 -2,07
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Desempeiio financiero de la empresa TRIYIT S.A.

Al comparar el desempefio de la compariia TRIYIT versus la competencia, se
ha evidenciado que la empresa posee los costos mas altos del mercado, lo cual
ha producid que registre la menor rentabilidad. Adicionalmente, de las compafiias
analizadas, sin embargo, registra valores altos de ventas. Al analizar la gestion
interna de la compafia del periodo 2012 al afio 2016, se registra aumento en los
dias promedio de inventarios y en los dias promedio de cuenta por cobrar, lo cual
afecta a su liquidez. Similar deterioro del desempefio se refleja en los indicadores
de rendimiento sobre activos y rendimiento sobre capital, es decir, se genera al
afo 2016 menos utilidad por cada ddlar invertido y los activos no son
productivos.

Al evaluar la gestion de TRIYIT S.A., se evidencia que el desempefio de la
compaiiia ha disminuido durante el periodo 2012 al 2016 ocasionando pérdidas,
disminucion del margen de utilidad bruta, disminucién de la liquidez en varios afios
consecutivos.

Resultado de la entrevista

Se realizé una entrevista al Gerente Comercial, el 15 de Diciembre del 2017, con
el fin de conocer las necesidades de las vendedoras y clientes, analizar las
posibilidades de establecer estrategias de fidelizacion y optimizar los procesos.

1. ¢Cudl considera que es el factor mas importante que debe adoptar la
empresa para logar la diferenciacion de su competencia?

Siendo un mercado muy competitivo con alta diversificacion de marcas, TRIYIT
debe ofrecer diversos modelos de acuerdo al mercado ecuatoriano, atencion

eficiente, calidad del producto en telas y acabados, precio competitivo, y la
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preparacion de las empresarias para que sean una fuente oportuna de

retroalimentacion y de atencion.

2. ¢Cual ha sido el motivo del decrecimiento de la empresa en el transcurso de
los ultimos afios?

La visiéon corporativa no esta respaldada por actividades de apoyo adecuadas
debido a la centralizacion de la toma de decisiones en la matriz en Colombia. Las
metas no han sido bien establecidas y se han dado fallas en los estudios de
mercados ocasionando proyectos fallidos. Adicionalmente, la demora y problemas
en las importaciones ocasionaron desfases en la entrega de productos de manera
oportuna. Actualmente, el mayor inconveniente es que los modelos son disefiados
en Colombia y no poseen mayor acogida e inclusive las tallas no son las adecuadas.
3. ¢,Qué cambios se deben realizar para alcanzar un buen servicio y

fidelizacidon de los clientes?

Se debe diversificar los modelos de los productos y agilizarse los procesos de
entrega. La calidad de la tela ha mejorado, inclusive es similar a la de la
competencia. Las estrategias de comercializacién deben ser acompafadas con
incentivos o promociones para fomentar mas las ventas, y capacitaciones para el
fortalecimiento de los directores. Otro factor importante es la optimizacién de los
costos, dado que las medidas proteccionistas han encarecido las telas, accesorios y
productos colombianos.

Técnicas para larecoleccion de datos

Poblacién y muestra

La poblacion es la totalidad de individuos con caracteristicas similares que
conforman la unidad de analisis (Bernal, 2010). La muestra es la parte de la

poblacidn que se selecciona y se obtiene la informacion para el desarrollo del



estudio y sobre la cual se efectuaran la medicién y la observacién de las
variables objeto de estudio.

La investigacion se hizo mediante un muestreo del grupo de 76 lideres y 238
directores activos que son miembros de la red de ventas directa de la empresa
TIRYIT S.A., correspondiendo la aplicacion de la formula para hallar la muestra

en poblaciones finitas.

nic=  95% n= z2
(P)@)(N)
2= 1,96 (N-1) e + % (p)(a)
p= 50%
= 50% (1.96)2 (0.50) (0.50) (314)
= 314 n= (314 - 1) (0.05)% + (1.96)%(0.50) (0.50)
e= 5%
n= ?
301.57
n= 1.74
n= 173

La muestra utilizada para el levantamiento de la informacion es de 173
encuestados para conocer la percepcion de la marca y del servicio de la

compaiiia.



Resultado de la encuesta a lideres y directores
Género

Tabla 21

Género de los encuestados

Género Valor %
Femenino 147 85%
Masculino 26 15%
Total 173 100%

B Femenino

= Masculino

Figura 29. Género de los encuestados

El 85% de los lideres y directores son de género femenino y el 15% masculino.



1. ¢Cuéntos afios ha mantenido relaciones comerciales y ha comprado
productos de la empresa TRIYIT S.A.?

Tabla 22

Anos de relaciéon comercial

Respuesta Frecuencia Porcentaje
Menos de 1 afio 50 29%
Entre 1y 5 afos 93 54%
Entre 6 y 10 afios 20 11%
Mas de 10 afios 10 6%
Total general 173 100.00%

Entre6y 10 afios

11%
Menosde 1 afio

29%

Figura 30. Afos de relacién comercial

La mayoria de los directores y lideres mantienen antigliedad en la relacion
comercial con la empresa. El 54% de los encuestados se encuentran en un
periodo de 1 a 5 afios; el 29% poseen experiencia menor a 1 afio; el 11%

entre 6 y 10 afios y el 6% un periodo mayor a 10 afios.
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2. ¢Cuédl es el nivel de satisfaccion general con la empresa?

Tabla 23

Satisfaccion con la empresa

Respuesta Frecuencia Porcentaje
Muy satisfecho 26 15%
Satisfecho 61 35%
Parcialmente satisfecho 57 33%
Poco satisfecho 29 17%
Total general 173 100.00%

[}
‘ B Muy satisfecho
B Satisfecho

m Parcialmente satisfecho

» Poco satisfecho

Figura 31. Satisfaccion con la empresa

El 35% de los encuestados se sienten satisfechos con la relacién comercial con la
empresa, el 33% consideran que se siente parcialmente satisfechos debidos a
algunos inconvenientes presentados, el 17% opinaron que se sienten poco
satisfechos, y el 15% se sienten muy satisfechos. En consecuencia, la compafiia

debe realizar gestiones para fortalecer su imagen y la percepcion de su entorno.



3. ¢Qué tan satisfecha se encuentra con el producto que vende?

Tabla 24
Satisfaccion con el producto

Respuesta Frecuencia Porcentaje
Muy satisfecho 26 15%
Satisfecho 78 45%
Parcialmente satisfecho 69 40%
Total general 173 100.00%

B Muy satisfecho

m Satisfecho

m Parcialmente
satisfecho

Figura 32. Satisfaccion con el producto

Al evaluar la satisfaccion en relacion al producto que se vende, se determiné
gue el 45% se sienten satisfechos con el producto que ellos venden para los
clientes finales, el 40% se siente parcialmente satisfecho con el producto y el 15%

se muestra muy satisfecho.
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4. ¢Cual es el principal factor por el que se mantiene en la empresa?

Tabla 25

Factor de permanencia en la empresa

Respuesta Frecuencia Porcentaje
Antigiedad 14 8%
Calidad del producto 26 15%
Posibilidad de crecimiento 52 30%
Reconocimientos 9 5%
Ganancia 72 42%
Total general 173 100.00%
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Figura 33. Factor de permanencia en la empresa

Al analizar los aspectos mas relevantes que los motiva a continuar con la
empresa TRIYIT S.A. se obtuvo que: el 42% de los encuestados se encuentran
motivados por la ganancia que genera el negocio; el 30% por la posibilidad de
crecimiento; el 15% con la calidad del producto, el 8% considera que la antigiiedad
es un factor importante, el 8% prefiere facilidades de pago, y el 5% prefiere las

promociones.
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5. Indique el problema que méas haya sufrido en sus compras a la empresa:
Tabla 26

Problemas en las compras

Respuesta Frecuencia Porcentaje
Calidad 60 35%
Retraso en la entrega 8 5%
Falta de stock 8 5%
Mal despacho 26 15%
Ningun problema 10 6%
Plan de premio preventa 31 18%
Problema de tallas 30 17%

Total general 173 100.00%

Problema de tallaje

Plan de premio preventa
Ningun problema

Mal despacho

Falta de stock

Retraso en la entrega

|"|'||

Calidad

o

10 20 30 40 50 60 70

Figura 34. Problemas en las compras

El 35% de los encuestados han experimentados inconvenientes con la calidad
del producto; el 18% con el plan de premio preventas; el 17% han tenido
problemas de tallaje; el 15% sufrieron mal despachos; el 6% ningun problema y el

5% retrasos en la entrega y falta de stock.
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6. ¢Qué aspecto considera mas importante para continuar su relacion con

laempresa?

Tabla 27

Factor de importancia

Respuesta Frecuencia Porcentaje
Atencion personalizada 14 8%
Calidad del producto 26 15%
Facilidades de pago 51 30%
Imagen corporativa 8 5%
Promociones 74 42%
Total general 173 100.00%

PROMOCIONES

IMAGEN CORPORATIVA

FACILIDADES DE PAGO

CALIDAD DEL PRODUCTO

ATENCION PERSONALIZADA
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Figura 35. Factor de Importancia

Al analizar los factores principales para lograr la continuidad con la
empresa por parte de los encuestados manifestaron que: son las promociones
con un 42%; facilidades de pago 30%; calidad del producto por el 15%;

atencion personalizada 8% y la imagen corporativa por el 5%.



7. ¢Estaria dispuesta a abandonar a la empresa para trabajar en otra?
Tabla 28

Disposicion a abandonar la empresa

Respuesta Frecuencia Porcentaje
Totalmente de acuerdo 25 14,5%

De acuerdo 30 17,3%
Indiferente 30 17,3%

En desacuerdo 40 23,1%
Totalmente en desacuerdo 48 27, 7%
Total general 173 100.00%

m Totalmente de acuerdo
i De acuerdo
I Indiferente

En desacuerdo

M Totalmente en desacuerdo
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Figura 36. Disposicién a abandonar la empresa

Al consultar si los encuestados estaria dispuestos a mantener relaciones
comerciales con otra empresa y abandonar a TRIYIT S.A. se obtuvo que la
mayoria permanecerian, siendo los resultados: el 27,7% totalmente en
desacuerdo, el 23,1% en desacuerdo; el 17,3% de acuerdo; mientras que el
17,3% se expresan indiferentes y el 14,5% totalmente de acuerdo. En
consecuencia, el 31,8% representan una oportunidad de desercion de la

relacion con TRIYIT.
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Conclusiones del estudio de campo

El analisis financiero demostré una disminucion de las ventas y de la
rentabilidad considerable durante los ultimos afios debidos al incremento al
costo de ventas, a los aranceles y un nivel alto de gastos administrativos. La
competencia ha logrado posicionarse en la mente del consumidor.

Los lideres y directores expresaron un nivel bajo de predisposicion a desercion de
trabajar con la empresa y un 50% se encuentra satisfecho con la relacion que
mantienen con la compafiia y han mantenido relaciones en un rango de 1 a 5 afios.
Los factores principales para trabajar con son las promociones y la facilidad de

pagos que les representan ganancias y posibilidades de crecimiento.

Deterioro en la calidad del producto, errores en el despacho de los pedidos y el
incorrecto disefo de la ropa ocasiono un nivel alto de inventarios con baja rotacion,

restando competitividad y restringiendo la liquidez de la empresa.



CAPITULO IV
Propuesta

Nombre de la propuesta

Plan de mejoramiento en la gestion administrativa para reforzar la gestion de la
empresa TRIYIT S.A. dedicada a la venta de ropa por catalogo
Justificacién de la propuesta

Para mejorar los procesos y alcanzar las metas establecidas es indispensable
manejar informacioén clara y objetiva para evaluar el desempefio organizacional y
optimizar los recursos. De la investigacion realizada se concluye que es necesario
reforzar los procesos, modificar el esquema de toma de decisiones y brindar un
producto adecuado en el momento oportuno.
Objetivo General de la propuesta.

Establecer un modelo de gestidén que permita incrementar las ventas y generar
rentabilidad a partir del afio 2018
Objetivos Especificos de la propuesta.
e Planificacion estratégica para fortalecer la cultura y el desempefio laboral.
e Establecer estrategias operativas que disminuyan los costos de los bienes

vendidos.
e Plantear estrategias comerciales efectivas que permitan atraer a mas clientes.
Descripcion de la propuesta.

El presente plan se basa en estrategias orientadas a mejorar la productividad y

gestion de la empresa, a través de la fidelidad de sus clientes y generacion de
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acciones correctivas relacionadas al proceso de produccion y logistico progreso. La

propuesta se fundamenta en las siguientes estrategias:
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1. Estrategias Administrativas
1.1. Asesoria Gerencial
1.2. Creacion de la Mision y Vision de TRIYIT S.A.
1.3. Actualizacién de los proveedores.
1.4. Redefinicion de la toma de decisiones
1.5. Reposicionamiento de la Jefatura de Logistica
Asesoria Gerencial

Contratar asesoria gerencial, para la revisién de funciones de la empresa, mision
y vision, y capacitacion a la gerencia en la toma de decisiones relacionadas con el
disefio de las prendas

Creacion de la Mision y Vision de TRIYIT S.A.

La mision y Vision debe ajustarse a la realidad de la compafiia y ser un horizonte.
A continuacién, se hace una propuesta de la mision, vision

Misién

Somos una empresa de moda que satisface las necesidades del vestir,
proporcionando servicios y productos de calidad que cumplan las exigencias del
cliente, una rentabilidad creciente y la posibilidad de desarrollo en el crecimiento
profesional para sus empresarias y empleados.

Vision

Posicionarse como la tercera opcion de compra en el afio 2020 en el mercado
ecuatoriano de distribucion de moda mediante la satisfaccion de sus clientes con
calidad de atencion y productos, trabajando en equipo, impulsando el desarrollo
profesional de las empresarias, obteniendo socios estratégicos y realizando

proyectos sostenibles.
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Actualizacion de los proveedores.

La optimizacion de los costos de produccion se lograra a través de materia prima
ecuatoriana, dado que los aranceles han encarecido el producto colombiano. Se
debe buscar alternativas nacionales a menor costo.

Accion: Seleccionar proveedores que abastezcan de tela ecuatoriana.

Descentralizacion de latoma de decisiones

Para lograr el crecimiento de la organizacion es importante lograr un liderazgo
participativo, empoderamiento, responsabilidad dentro del proceso y el compromiso
para actuar como un ente multidisciplinario y organizado. Todos los niveles deben
ser plenamente competentes, involucrarse participativamente y agregar valor.

Los cargos y responsabilidades deben estar definidos en base a competencias
técnicas. La alta direccién de la organizacion es responsable de realizar una buena
seleccidn del personal con la competencia basica necesaria y desarrollar la misma
ajustada a los objetivos estratégicos que persigue.

Accion:

e Otorgar al Gerente General en Ecuador la responsabilidad de las estrategias
comerciales, de produccién y mercadeo.
e Segregar las funciones administrativas y logisticas.
e Evaluar el desempefio a través de indicadores
Estructura organizacional
Descripcion Cargo/ Perfil: Gerente General
Mision. - Ser el representante legal de la empresa, desarrollando todas
aguellas actividades que permitan el logro de los objetivos y las metas

organizacionales.
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Responsabilidades y funciones
e Trazar las politicas comerciales, industriales, financieras y sociales de la
empresa.
e Aprobar las decisiones estratégicas necesarias.
e Seleccionar, entrenar, dirigir, liderar y controlar los ejecutivos del primer nivel de
la Compafiia.
e Aprobar el Presupuesto General de la compafiia.
e Representar a la empresa ante los organismos gremiales y estatales.
e Aprobar los estados financieros de la empresa.
Perfil por competencias
Educacion Profesional disciplinas administrativas y/o Ingenieria Industrial.
Formacion Cursos afines al sector de venta directa.
Experiencia  Minimo cuatro (4) afios en cargos afines.
Habilidades  Solucién de problemas, impacto de influencia, habilidad
multitarea, gestion de procesos, planeacion, negociacion, liderazgo, pensamiento
estratégico, orientacion al logro, vision comercial, vision integral del negocio.
Descripcion Cargo/Perfil: Gerente Administrativo
Mision. - Planear, coordinar, supervisar y conducir a la empresa con los mayores
valores éticos y morales, con los mas altos indices de eficiencia.

Responsabilidades y Funciones

e Velar por el buen funcionamiento de los departamentos de Talento
Humano, y Compras de suministros de oficina.

e Coordinar y velar para que se mantengan vigentes las pdlizas de
seguros de la compaiiia.

e Supervisar y controlar los sistemas de seguridad de alarma de las
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instalaciones de la compaiia.

e Velar, supervisar y controlar que se cumplan todas las politicas y
procedimientos en todas las areas de la compaifiia.

e Dirigir, controlar y velar por el cumplimiento de los objetivos de la
empresa, en concordancia con los planes de desarrollo y politicas
trazadas.

e Responsabilizarse por el buen mantenimiento de la infraestructura de la
empresa.

e Actualizar los Manuales de Funciones, Procedimientos y Reglamento
Interno elaborados para el eficiente y eficaz funcionamiento de la
empresa.

Perfil por competencias

Educacion Profesional en areas administrativas y afines
Formacion Cursos afines al area administrativa.

Experiencia Minimo tres (3) afios en cargos afines.

Habilidades Solucion de problemas, impacto de influencia,

habilidad multitarea, gestion de procesos, planeacién, negociacion,
liderazgo, pensamiento estratégico, orientacion al logro, capacidad de
manejo de personal, trabajo bajo presion.
Reposicionamiento de la Jefatura de Logistica
La jefatura de Logistica reportara directamente al Gerente General.
Descripcion Cargo/perfil Jefe de Logistica

Mision. - Coordinar la organizacion y clasificacion de mercancia dentro de la

bodega.
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Responsabilidades y Funciones

e Coordinar el almacenamiento correcto de las mercancias

e Liderar el abastecimiento permanente del almacén y la organizacion fisicaa
de la bodega.

e Darrespuesta a faltantes de productos en el alistamiento de pedidos;
determinar las notas crédito por temporal o inventario.

e Reportar las novedades por faltantes o sobrante s de inventario para
Su respectivo ajuste en el sistema.

e Conocer y mantener vigentes los requisitos exigidos por normas de
seguridad industrial.

e Crear un ambiente adecuado con su equipo de trabajo y utilizar los

implementos de seguridad industrial propios de su cargo.

Coordinar los procesos de cambios y devoluciones de productos.
Perfil por competencias
Educacion Profesional en areas administrativas y afines
Formacion Cursos de sistemas y administracion de inventarios
Experiencia Minimo dos (2) afios en cargos similares.
Habilidades Sentido de reserva, responsabilidad, relaciones interpersonales,
actitud de servicio, orientacién al logro, gestién de procesos, solucion de problemas

y liderazgo.
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2. Estrategias Operativas
2.1.Contratacion de una disefiadora de modas
2.2.Redefinir las tallas de las prendas.
Contratacion de una disefiadora de modas
Accibn: Otorgar al departamento de produccion las funciones de disefio del
producto y contratar una disefiadora de modas quien se encargara de los bocetos y
modelos a ser producidos.
Descripcion Cargo/perfil Disefiador de Moda
Misién. — Crear los disefios de los modelos a producir e informar las ultimas tendencias
de la moda textil.

Responsabilidades y Funciones

e Comprender los procesos de produccion y sus limitaciones para coordinar
el disefio de productos

e Adaptar los disefios a las necesidades de los clientes.

e Transformar las ideas a un disefio tridimensional

e Crear un ambiente adecuado con su equipo de trabajo y utilizar los
implementos de seguridad industrial propios de su cargo.

e Coordinar los procesos de cambios y devoluciones de productos.

e Evaluar la calidad de la materia prima

Perfil por competencias

Educacion Profesional en disefio de modas, areas administrativas y afines
Formacion Cursos de sistemas y sobre texturas, patrones, tintes e hilos.

Experiencia Minimo dos (2) afios en cargos similares.
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Habilidades Sentido de reserva, responsabilidad, relaciones interpersonales,
actitud de servicio, orientacién al logro, gestién de procesos, habilidades de
organizacién y de planificacion, solucién de problemas y liderazgo, habilidades
artisticas y creativas.

Redefinir las tallas de las prendas.

La fisionomia de la poblacion ecuatoriana difiere a la colombiana, especialmente en
su contextura. La prenda debe ser disefiada de acuerdo al mercado objetivo.

Accion: Establecer medidas y patrones en relacion al mercado local
3. Estrategias Comerciales

3.1. Reestructuracion de funciones del departamento comercial.

3.2. Capacitar a la fuerza de ventas.

3.3. Renovar la estrategia de promocion de los productos

Reestructuracion del departamento comercial.

Se establecera una estructura con menos niveles jerarquicos eliminando los cargos
del gerente de apoyo y gerente de zonas, cuyas funciones seran realizadas por el
supervisor regional quien estara supervisado por el Gerente de Ventas

Descripcion Cargo/perfil Gerencia De Ventas

Objetivo. - Efectuar todas las funciones que permitan controlar la gestion de Ventas,

garantizan do la perfecta ejecucion de a actividades a nivel colectivo y fortaleciendo la

fuerza de ventas en cada una de las zonas.

Responsabilidad y Funciones.

e Elaborar el presupuesto anual de ventas por zonas.
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Ofrecer solucion oportuna a los informes de casos y situaciones generados por las
divisiones y zonas segun corresponda.

Hacer seguimiento permanente a las Divisionales y Coordinadoras de Zona para el
debido cumplimiento de todas las variables que se manejan en el sistema de venta
por directa de la empresa.

Establecer estrategias y fijar parAmetros evaluativos que midan la buena gestion de
cada Jefe Division al y de su respectiva zona.

Coordinar la logistica de los eventos que se programen desde el Departamento
de Ventas.

Programar, organizar y ejecutar todas las actividades concernientes a fin de llevar a
cabo la Convencion Nacional de Ventas.

Programar el cronograma de conferencias por zonas.

Velar por el cumplimiento de las politicas y procedimientos establecidos por la
empresa.

Coordinar junto con Gerencia General la dinamica de los concursos que se apliquen
a nivel nacional, a fin de incentivar el desempefio y el crecimiento de ventas por
zonas.

Perfil por competencias.

Educacién Profesional en cualquiera area siempre que tenga conocimientos
en ventas.
Formacion Cursos, talleres y/ o seminarios en cualquiera de los siguientes

campos: Servicio al cliente, Venta Directa y/ o Mercadeo.

Experiencia  Minimo tres (3) afios en cargos similares.
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Habilidades  Solucién de problemas, impacto de influencia, habilidad
multitarea, gestion de procesos, planeacion, negociacion, liderazgo, pensamiento
estratégico, sentido  de reserva, orientacion al logro, vision comercial, vision
integral del negocio, administracion de personal.
Capacitar a las fuerzas de ventas
Accion:

e Conocimiento de la Mision. Vision y Principios Corporativos

e Motivacion a las representantes de venta

e Atencion de calidad

e Identificar las necesidades de los clientes

e Principales causas de insatisfaccion de los clientes

e Tipos de clientes

e Técnicas de venta

e Manejo de objeciones

e Servicio post venta

e Comunicacion verbal y no verbal

e Expresion oral y escrita

¢ Inteligencia emocional
Renovar la estrategia de promocion de los productos

Establecer una estructura de informacion y comunicacion de los productos, ofertas y

actividades que incentiven las ventas y crean mayor preferencia hacia la marca.

Acciones:

Capacitar a los lideres y directores



94

Entregar camisetas y canguros con el logo de la empresa a los lideres y directores
para que se identifiquen con la marca.
Contratar una asesoria externa para fortalecer las estrategias de mercadeo, evaluar
el contenido de mercadeo y sus indicadores se considera
Utilizar personajes de reconocimiento publico para promocionar los productos.
Mantener comunicaciones en las Redes Sociales.
Optimizar el disefio y servicios del sitio web
Mantener actualizadas las redes como Facebook y Twitter.
Realizar Publirreportajes
Hacer campafas de lanzamiento por temporadas
Mantener actualizado la siguiente informacion:
¢ Informacion general de la empresa
e Anuncio de la campafa vigente con sus respectivas promociones
e Anuncios de promociones por temporadas
e Contactos de la empresa
e Catalogo en digital
e Tienda online

¢ Novedades
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Costos y beneficios de la propuesta
Se estima que se debe invertir US$ 34.700 en la implementacion de la propuesta, valor

gue se mantendra para los préximos 3 afios.

Tabla 29

Gastos de la propuesta $

Estrategia Actividad Valor

Administrativa Asesoria Gerencial 2.500
Reuniones de Socializacion de la Mision y Vision de TRIYIT

S.A. 500

Redefinicion de la toma de decisiones 2.500

Busqueda de proveedores y actualizacion de la base de datos 500

Operativas Contratacion de una disefiadora de modas 19.400

Redefinir las tallas de las prendas 800

Comerciales  Asesoria Integral de marketing 1.500

Capacitar a la fuerza de ventas. 500

Entregar camisetas y canguros 2.800

Renovar la estrategia de promocion de los productos 3.700

Costo total de la propuesta US$ 34.700

La implementacién de la propuesta permitira mejorar el desempefio de la empresa,
el cual se concretara a través de las siguientes metas estratégicas:
e Incremento de ventas en un 10% anual.
¢ Incremento del 25% en los pedidos de los vendedores hasta el afio 2020
e Venta de $6.038.000 al 2020
e Reduccion en los Costos de venta en un 50%
e Reduccién en los Gastos de Operacién en un 10%

e Alcanzar el 80% de la satisfaccion del cliente en el afio 2018



Obtener el 80% de la retencién de los lideres y directores en un plazo de 6

primeros meses luego de implementada la propuesta
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Conclusiones

Una vez realizado el presente estudio de caso se concluye que:

Las salvaguardias implementadas en el ailo 2016 como parte del cambio de la
matriz productiva encarecieron las importaciones de las telas y ropa colombiana
afectando la rentabilidad de los negocios de venta de ropa por catalogo. Sin embargo,
existe un mercado creciente en venta directa por la relacion comercial a través de
empresarias independientes.

Los incentivos del Cédigo de la Produccién, como la reduccion del impuesto a la
renta y la exoneracion del anticipo de este impuesto por cinco afios han motivado la
inversion en el sector textil ecuatoriano, convirtiéndose en una alternativa para la
optimizacién de costos del sector.

El andlisis del desempefio del sector y de la compaiiia TRIYIT S.A., evidencio
deficiencias de ésta, tanto por tener costos altos, disminucién de las ventas, debido a
problemas de calidad, poca aceptacion del disefio de los productos, debilidades en la
toma de decision y la estrategia comercial.

Otras compafiias de venta de ropa por catalogos, como Baball S.A. y Haruka S.A.

lograron en el afio 2016 disminuir el costo de ventas y mantener ingresos estables.
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Recomendaciones

Se presenta las siguientes recomendaciones:

Realizar una reestructuracion de la planificacién estratégica de la compafia que
incluye la actualizacion de la Misién, Vision, reestructuracion de funciones y
empoderamiento con un liderazgo participativo por parte del Gerente en Ecuador.

Renovar las estrategias de promocion y disefio del producto.

Realizar evaluaciones periddicas de la satisfaccion al cliente.

Diversificar la produccion con proveedores locales para optimizar los costos

Realizar un estudio de factibilidad para atraer inversionistas ecuatorianos debido a
gue la marca esta posicionada en el mercado y el sector textil esta en crecimiento.

Realizar un estudio de factibilidad para la eliminacion del proceso productivo a través
de la contratacién directa del personal y cambio a la contratacion de maquila

manteniendo el control del disefio y de la imagen de la marca.
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APENDICES

Apéndice A: Carta de Autorizacion

TRIYIT S.

R U.C 0%ez2a356001
Guayaquil, Diclesbes 04 del 2017
Sedoces
UNIVERSIDAD DE GUAYAQUIL
SOFIA LOVATO TORES
CIUDAD.-

Yo, Soto Villegas Herndn Daefo can CI, 005453 TT4E, como Representante Legul de Ja Cia
TRIYIT S.A. can RUC. C'9922ﬂ3356l)(ll, monzo a la Srea. Catherin Paala Farfas con Cl
0930435441, a utilizar Ja informacian requends para of proyecto de tinlscida que s¢
éncuentia reslizando para 14 sustentacitn de |9 1esis.

La Syta. antes mencionnla puede dar uso e ln preseate coma mis Je convenga

Alentamente,

Y. .
(9]
Soto Villegas Herndn Darde

Representante Legal
CL 0954817748
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Objetivo: Disefiar un modelo de estrategias para mejorar la eficiencia de las
empresas que se dedican a la venta por catalogo de ropa en la ciudad de Guayaquil

Instrucciones. Marque con una (X) la respuesta que mejor se adecue a su caso. La
informacion recabada es estrictamente confidencial

Sexo M F

1. ¢Cuantos afios ha mantenido relaciones comerciales y ha comprado
productos de la empresa TRIYIT S.A?

Respuesta
Menos de 1 afio
Entre 1y 5 afos
Entre 6 y 10 afios
Mas de 10 afios

2. ¢ Cuadl es el nivel de satisfaccidén general con la empresa?

Respuesta
Muy satisfecho
Satisfecho
Parcialmente satisfecho
Poco satisfecho

3.  ¢Qué tan satisfecha se encuentra con el producto que vende?

Respuesta
Muy satisfecho
Satisfecho
Parcialmente satisfecho
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4. ¢Cuédl es el principal factor por el que se mantiene en la empresa?

Respuesta
Antiguiedad
Calidad del producto
Posibilidad de crecimiento
Reconocimientos
Ganancia

5. Indique el problema que mas haya sufrido en sus compras a la empresa:

Respuesta

Calidad

Retraso en la entrega
Falta de stock

Mal despacho

Ningun problema

Plan de premio preventa
Problema de tallas

6. ¢Qué aspecto considera mas importante para continuar su relacion con la
empresa?

Respuesta
Atencién personalizada
Calidad del producto
Facilidades de pago
Imagen corporativa
Promociones

7. ¢Estariadispuesta a abandonar ala empresa para trabajar en otra?

Respuesta
Totalmente de acuerdo
De acuerdo
Indiferente
En desacuerdo
Totalmente en desacuerdo
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Apéndice C: Catalogos
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Figura C2. Coleccion Mi Angel
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Figura C4. Colecciéon NIVI
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Figura C5. Coleccion Fashionker



