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1. Titulo
Diagnostico sectorial de la actividad de la venta al por menor de productos de

panaderia, confiteria y reposteria en establecimientos especializados del cantén Loja.



2. Resumen
El diagnéstico sectorial tiene como propésito dar a conocer informacion exhaustiva sobre el
rendimiento de empresas de un sector en especifico de la industria. Estos resultados
financieros y no financieros permiten a quienes conforman el sector de estudio tomar
decisiones informadas, establecer oportunidades de crecimiento y comparar su posicion con
la competencia. Dentro de este contexto, la presente investigacion tiene como objetivo
realizar un diagnoéstico sectorial de la actividad de venta de productos de panaderia, confiteria
y reposteria en establecimientos especializados del canton Loja. La metodologia empleada
fue un enfoque mixto que combina métodos documentales, de campo, con un alcance
exploratorio y descriptivo; se realizo la recoleccion de informacion a través de la aplicaciéon de
25 cuestionarios a los propietarios de comercios que se encuentran en el sector de estudio.
Como resultado de la investigacién se evidencié un alto nivel de competencia en los
comercios del mismo sector. Ademas, se recopil6 informacién sobre los productos principales
y secundarios que ofrece este sector, de igual manera, las diferentes caracteristicas
relevantes; por otro lado, se establecié una base de potenciales clientes en la cual, se incluyen
las familias conjunto a la poblacién econédmicamente activa que busca productos de calidad,
novedosos y precios acordes a sus diversos presupuestos. Finalmente, se establecieron
indicadores de desempefio empresarial para el sector enfocandose en sus factores clave de
éxito, los cuales fueron una planta de trabajo capacitada y productiva, una gestion de la parte
administrativa eficiente, ventas, precios, imagen e higiene. Como conclusion, los resultados
seran de utilidad para el sector de estudio sugiere que, las empresas en el sector de venta al
por menor de productos de panaderia, confiteria y reposteria en establecimientos
especializados en el cantdn Loja desempefian un papel crucial en el desarrollo local,
manteniendo un buen rendimiento organizacional y experimentando una demanda en

constante crecimiento.

Palabras Claves: comercio, diagndstico, empresas, panaderias, sector.



2.1. Abstract

The purpose of the sectoral diagnosis is to provide exhaustive information on the
performance of companies in a specific sector of the industry. These financial and non-
financial results allow those who make up the study sector to make informed decisions,
establish growth opportunities and compare their position with the competition. Within this
context, the objective of this research is to carry out a sectoral diagnosis of the activity of
selling bakery, confectionery and pastry products in specialized establishments in the Loja
canton. The methodology used was a mixed approach that combines documentary and field
methods with an exploratory and descriptive scope; Information was collected through the
application of 25 questionnaires to business owners located in the study sector. As a result of
the investigation, a high level of competition was evident in businesses in the same sector. In
addition, information was collected on the main and secondary products offered by this sector,
as well as the different relevant characteristics; On the other hand, a base of potential
customers was established which includes families as well as the economically active
population that seeks quality, innovative products and prices according to their various
budgets. Finally, business performance indicators were established for the sector focusing on
its key success factors, which were a trained and productive workforce, efficient administrative
management, sales, prices, image and hygiene. In conclusion, the results will be useful for
the sector, the study suggests that companies in the retail sector of bakery, confectionery and
pastry products in specialized establishments in the Loja canton play a crucial role in local
development. maintaining good organizational performance and experiencing constantly

growing demand.

Keywords: bakeries, commerce, companies, diagnosis, sector.



3. Introduccién

Los conocidos diagnosticos sectoriales dan a conocer una perspectiva informada de
informacion verificada y real que tiene como objetivo examinar el desempefio de las empresas
en un sector especifico para luego compararse entre si. Ademas, la revision de los
indicadores de desempefio empresarial y el promedio industrial ayuda a identificar aquellas
empresas que estdn mejor posicionadas en el mercado, de esta manera brindando la
oportunidad de tomar acciones y mejorar la competitividad junto a los rendimientos en el
mercado (Lépez et al., 2021).

Se debe de sefialar que, dentro de la literatura investigada, hay una ausencia de este
tipo de estudios, o si bien llegan a ser demasiado amplios otros no contienen suficiente
informacion relevante de los diagnosticos sectoriales (Lopez et al., 2021).

En contraste con lo anterior mencionado, Beltran y Casabuenas (2015) manifestaron
gue en Latinoamérica hay una notable falta de documentacién sobre diagndsticos sectoriales
y la metodologia para su correcta realizacion, por lo cual las entidades y organizaciones que
tengan como objetivo crear medidas y estrategias para el desarrollo empresarial no cuentan
con la informacion necesaria.

Ante lo expuesto, los paises que han desarrollado diagndsticos sectoriales son pocos,
de esta manera, haciendo que su economia se desarrolle correctamente. De igual manera,
en Ecuador las ciudades que han desarrollado estas investigaciones son muy pocas. En
particular, dentro del cantén Loja la realizacion de diagndsticos sectoriales han sido muy
recientes tal como es el caso de la actividad de la venta al por menor de productos de
panaderia, confiteria y reposteria en establecimientos especializados del cantén Loja. Esté
sector tiene un papel fundamental en el desarrollo econdmico actual por la notable relevancia
de la panaderia, confiteria y reposteria en la vida cotidiana del canton Loja. En una época en
la cual las preferencias nutricionales y el requerimiento de productos con un nivel de calidad
encima de las expectativas son estandares actuales.

De tal manera que un estudio minucioso de este sector se vuelve relevante para poder
obtener informacién objetiva y cuantificable sobre el desempefio de las organizaciones de las
panaderias, confiterias y reposterias en el canton Loja brindara para que los propietarios
tengan la oportunidad de tomar decisiones con informacion real y demostrable, determinar
oportunidades de crecimiento en el mercado y prever posibles amenazas.

Por consiguiente, tener informacién actualizada y real sobre la situacién actual de los
sectores econdmicos mediante un diagndstico sectorial permite evaluar posibles fortalezas y
debilidades con la finalidad de aprovechar las oportunidades dentro del mercado. (Aranda,
2022). De esta forma, la pregunta de investigacion planteada es: ¢En qué condiciones se

encuentran las empresas dedicadas a la venta al por menor de productos de panaderia,



confiteria y reposteria en establecimientos especializados del cantdon Loja, que permitan
determinar el desempefio organizacional de dicho sector?

Asi, para el desarrollo de la investigacion se planted un objetivo general el cual es:
Realizar el diagndstico sectorial de la actividad de venta de productos de panaderia, confiteria
y reposteria en establecimientos especializados del cantén Loja. Para dar cumplimiento a
este objetivo general se plantearon objetivos especificos: Caracterizar la actividad de venta
al por menor de productos de panaderia, confiteria y reposteria en establecimientos
especializados del cantdn Loja, para definir los factores claves de éxito del sector empresarial.
Como siguiente objetivo se planted: Establecer los indicadores de desempefio empresarial
de la subclase de actividades de venta al por menor de productos de panaderia, confiteria y
reposteria en establecimientos especializados del cantén Loja, para facilitar el acopio de
informacion primaria. Finalmente, como ultimo objetivo se establecio: Determinar las
estadisticas y los promedios de la subclase de las actividades de venta al por menor de
productos de panaderia, confiteria y reposteria en establecimientos especializados del canton
Loja con informacion primaria y secundaria. Dentro de la investigacion se establecié que el
alcance fue para aquellos comercios especializados en panaderia y reposteria con mas afos
de trayectoria dentro del sector, ademas de mencionar que las limitaciones fue que al haber
una gran cantidad de estos comercios habria datos atipicos o que no encajaran dentro de los
resultados; de igual manera, una gran limitacién se encontrdé en las bases bibliogréaficas,
puesto que no existe estudios previos del sector. Asi mismo, la falta de actualizacién de datos
en el catastro oficial del Servicio de Rentas Internas (SRI) sobre los comercios existentes en
el area de estudio.

Siguiendo la normativa del Reglamento de Régimen Académico de la UNL, la
estructura de la investigacion se desarrolla de la siguiente manera : Titulo el cual describe el
tema y alcance de la investigacién, Resumen de la investigacion que se presenta en idioma
espafiol e inglés conjuntamente con las palabras claves que son las de mayor relevancia, la
Introduccidén que busca familiarizar al lector con el desarrollo de la investigacion, el Marco
Tedrico que incluye la fundamentacién tedrica que aborda los antecedentes del tema de
estudio, la fundamentacion conceptual mas relevante y la fundamentacion legal de la
investigacion, la Metodologia en la que se describe el area de estudio, los métodos, tipos,
técnicas, poblacion de estudio, muestra a investigar, la recoleccion de informacion, el
tratamiento de datos, operacionalizacion de variables de estudio y el proceso de la
investigacion, Resultados es el desarrollo y cumplimiento de los objetivos especificos,
Discusion donde se contrasta los resultados con las teorias y resultados de otras
investigaciones previas, Conclusiones que se fundamentan en los puntos mas relevantes y
resultados obtenidos de cada uno de los objetivos especificos, seguidamente se redactan las

Recomendaciones en base a las conclusiones, Bibliografia que describe las fuentes de
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consultas utilizadas en el estudio y finalmente los Anexos donde se presentan las

herramientas, técnicas complementarias e informacion secundaria de la investigacion.



4. Marco Tedrico
4.1. Evidencia empirica
4.1.1 Evidencia internacional

En la Union Europea, especificamente Espafa, se llevd a cabo un diagnéstico
direccionado a los sistemas de innovacion, dentro de los cuales se enfocan en factores claves
COMo recursos y capitales que se terminarian usando en dichos sistemas. De igual manera,
se llevd a cabo un registro del progreso comparandolo con otros sistemas empleados. Dando
como resultado hubo una excepcional mejora en el desempefio del sector publico, no
obstante, se concluyé que la economia espafiola es inferior en términos de innovacion
(Galaso, 2015).

De igual manera, en el pais de Argentina, se aplicé un diagnéstico al sector de textiles
con la finalidad de estudiar y analizar la estructura de la economia argentina para asi darle
mas eficiencia al uso de energia y poder disminuir el uso de esta. El estudio tuvo como
conclusién principal que este sector de la economia se encuentra en una gran problemética
la cual se expresa en una baja importante de las ventas, esto debido a la alta inflacion del
pais, ademas, se puede destacar el aumento significativo de los servicios publicos, por lo
cual, las personas priorizan estos gastos (Ifiiguez, 2019).

En la regidn africana, especificamente Costa de Marfil se llevd a cabo una
investigacion centrada en un diagndstico sectorial al sector de semillas de arroz para denotar
las principales dificultades que atraviesa este sector para posteriormente crear propuestas y
estrategias que logren impulsar el desarrollo del sector. El estudio dio como resultado
principal que las autoridades del pais sujeto de estudio intervengan en la propuestay creacion
de estrategias para el sector de las semillas de arroz (Noumouha y Ghislain, 2021).

4.1.2 Evidencia regional

En Colombia se realiz6 una investigacién que tuvo como objetivo la realizacion del
diagnéstico sectorial de empresas de caucho. En esta investigacion se determiné factores de
éxito del sector sujeto de estudio, ademas de la competencia existente en el mercado. Los
resultados del estudio concluyeron que este sector debe priorizar la inversibn en nuevas
tecnologias y la sostenibilidad en conjunto con los demas sectores econdmicos del pais
(Contreras y Mesa, 2021).

En otro pais vecino de Perl, se llevé a cabo una investigacién el cual fue un
diagnéstico sectorial que se enfocé el sector primario de la ganaderia. El estudio se enfocd
dentro de la cadena de produccién de leche con el objetivo de verificar cémo incide en la
economia y desarrollo del pais, de igual manera, la rentabilidad y competitividad del sector
sujeto de estudio Los resultados principales arrojaron como conclusiéon que la demanda
producidos por este sector es demasiado baja, de esta manera el pais se ve en la necesidad

de importar este producto, ademas de que, la baja industrializacién del sector constituye en
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una limitacion para la productividad y el desarrollo de este sector en especifico, ademas, se
debe resaltar que el sector puede con el financiamiento correcto puede tener una acrecentada
productividad (Gaviola y Gutiérrez, 2020).

Nuevamente en el pais de Colombia se realiz6é un estudio direccionado al sector de
productos farmacéuticos y electrodomésticos enfocados en un diagndstico sectorial tuvo el
objetivo de reconocer aquellos factores incidentes para la toma de decisiones. Dando como
resultado una metodologia para la aplicacién de diagnésticos sectoriales en el pais (Lépez et
al., 2021).

4.1.3 Evidencia nacional

En Ecuador se llev6 a cabo un diagnéstico sectorial en base al sector de venta de
computadoras y electrénicos con la finalidad de proporcionar informacion estadistica de este
sector y de igual manera que las demas empresas puedan compararse entre si evaluando
los diferentes factores de éxito del sector mediante indicadores que proporcionan una vision
sobre el desempefio de las empresas. Dando como resultado que las empresas de este
sector tienen una gran liquidez por lo cual el nivel de endeudamiento resulta bajo, haciendo
posible auto financiarse (Espinosa, 2023).

De igual manera se desarroll6 un diagnéstico sectorial centrado en los laboratorios
médicos usando diferentes indicadores de financieros y no financieros que dieron como
resultado la identificacion de varios factores de éxito de este sector. Como resultado de la
investigacion se determind que este sector en un 50% no invierte en publicidad por lo cual no
se esta aprovechando los recursos de las empresas de este sector (Torres, 2023).

Una Ultima investigacion realizada en Loja que tiene como tema el diagndstico
sectorial del sector de productos farmacéuticos teniendo como objetivo emplear indicadores
financieros y no financieros con los cuales se evalla el desempefio de cada empresa y en
este caso el sector estudiado, para posterior evidenciar cuales son los factores de éxito en
este sector. Como conclusion de la investigacidon se dio como resultado que existe una gran
competitividad por lo cual las empresas de este sector deben estar en constante innovacion
(Cordero, 2023).

4.2 Fundamentacién conceptual
4.2.1 Diagnéstico

La palabra diagndstico se denomina comunmente la accién de analizar mediante un
reconocimiento para determinar ciertas tendencias o de la misma manera encontrar una
solucion a un problema. Significados (Significados, 2023).

El diagnéstico debe de ser un estudio previo a una investigacion o planificacion que
consiste en la recopilacién de la informacién para su posterior ordenamiento, interpretacion y

obtencion de conclusiones e hipétesis (Rodriguez, 2007).



El proceso de diagndstico permite obtener un entendimiento mas profundo de la

situacion actual o problema en especifico. Facilita la identificacion de las fortalezas y

debilidades con el fin de poder prever posibles cambios en el entorno, lo que nos permitira

tomar acciones rapidas y apropiadas (Rodriguez, 2007).

4.2.1.1 Proceso para realizar un diagnoéstico. Para Lopez et al. (2021), un

diagnéstico sectorial para que sea efectivo se deben de seguir pardmetros establecidos y

claros como dictan a continuacion:

Asociacion de la zona y del sector que tenemos planeado investigar con el fin de
establecer sus limites de alcance.

Recoleccién de informacién, como especificas y generales en las cuales deben estar:
geografia de la zona, estadisticas, informes, novedades, tendencias del mercado, entre
algunas otras.

Analizar el entorno externo de cdmo se encuentra el ambiente politico en esos paises
actualmente al igual que la tecnologia. De igual manera, es importante saber cdmo se
encuentra la demanda y oferta del mercado.

Conocer cOmo se encuentra la competencia de un sector es importante para poder hacer
comparaciones entre diferentes organizaciones o empresas para comprender diversas
fortalezas o debilidades que tiene cada una de ellas.

Una vez finalizado estos pasos el ultimo es el planteamiento de conclusiones junto a sus
estrategias para mejorar el sector acorde todos los hallazgos obtenidos.

En conclusién, con lo anterior mencionado el diagnéstico de un sector se debera hacer

por las funciones cruzadas de seis perspectivas que se muestran en la Tabla 1 con un

instrumento de medicion.

Tabla 1
Aspectos para medir en un diagndéstico

Aspecto a medir Instrumentos necesarios

1. Entorno e Andlisis de las fuerzas externas claves
e Andlisis de la cadena productiva al que pertenece
_ _ _ la organizacion.
2. Direccionamiento e Matriz de perfil competitivo.
estrategico e Matriz evaluacion de factores externos.
e Mision, vision, politicas, estrategias, objetivos,
metas, cultura.
e Matriz de la posicion estratégica y evaluacion de
3. Financiero la accion.
e Cuestionario para evaluar si la organizacion es de
alto rendimiento.




4. Clientes Balance general / Estado de resultados.
Presupuesto.

Indicadores e inductores.

Sistema de investigacién de mercado
Cuestionario de satisfaccion del cliente
Indicadores e inductores.

Indicadores e inductores.

Cuestionario: ¢como es la logistica en su
empresa?

Indicadores e inductores.

Evaluacién por competencias.

e Cuestionario de clima organizacional.

5. Procesos internos
(cadena de valor)

6. Formacién de
crecimiento

Nota. Adaptado de Vidal (2004).

4.2.1.2. Diagndstico situacional. Este tipo de diagnéstico presenta procesos en los
cuales se usan métodos y técnicas de investigacién dentro de las organizaciones con el fin
establecer como se encuentra dicha organizacion, seguin sea el caso solo se quedara en una
investigacidn o se tomaran acciones correctivas.

Segun Valarezo (2022), los diagnosticos permiten realizar una guia para el cambio de
una organizacion segun sean seleccionadas las técnicas més adecuadas para resolver o
corregir los problemas en una organizacion.

Mientras que, Huilcapi y Gallegos (2020) manifiestan que los diagnésticos
situacionales definen la direccién a tomar considerando la combinacién de herramientas,
decisiones, acciones, estrategias y el desarrollo de la organizacién para afrontar los
problemas que se presentan tomando el menor riesgo posible al igual de los costos que esto
implique.

4.2.1.3 Diagnostico sectorial. El diagnéstico sectorial es un proceso en el cual se
procesa informacion de manera analitica de un sector especifico de la economia o la
sociedad. Esto consiste en analizar y comprender la condicion del sector, tendencias del
mercado, fortalezas, debilidades, oportunidades y posibles 0 ya sobrepuestas amenazas
presentes en el sector de estudio (Tiempo de negocios, 2017).

Santana et al. (2021) manifiestan que los diagnésticos sectoriales tienen una gran
relevancia dentro de la toma de decisiones, politicas organizacionales, legales y creacion de
estrategias para el desarrollo tanto de la economia como de cada empresa.

4.2.1.3.1 Macroentorno. El macroentorno es el andlisis del entorno y funciones de las
empresas segun las fuerzas externas que, aunque estas no intervengan directamente en las
organizaciones pueden afectar sus estructuras sin poder ser controladas (Torreblanca, 2016).

El macroentorno de las organizaciones contiene varios factores, como lo son:

economicos, politicos, demogréficos, legales, tecnoldgicos, sociales, ambientales y



culturales. Segun los factores antes mencionados las empresas deben de analizar la realidad
en que se encuentra la institucion.

- Andlisis PESTEL.

Para Rosso (2014), el andlisis PESTEL es la metodologia usada para la delimitacién
de aquellos factores relevantes que proporcionan informaciéon para la toma de decisiones,
creacion de estrategias, medidas correctivas o sustitutivas segun la tendencia de la
organizacion.

Este andlisis se puede enfocar en identificar posibles inconvenientes que la
organizacion debera enfrentar a largo plazo. Se deben de considerar las siguientes variables
del macroentorno:

1) Politica: segun las regulaciones del sector estas pueden influir directamente o de
igual manera los procesos legislativos de cada sector.

2) Economia: Segun la posiciébn econdémica en la que se encuentre tanto el sector
como el pais donde se encuentra puede influir en la toma de decisiones como lo
son: crédito, gasto de los consumidores y la administracion.

3) Sociedad: Es normal que la oferta y demanda de cierto sector se vea influenciada
por las costumbres socioculturales de las personas, ademas, de tener que
considerar la demografica de cada pais.

4) Tecnologia: La comun intervencion de las nuevas tecnologias e infraestructuras
han modificado totalmente los entornos de las diferentes organizaciones e
instituciones (Rosso, 2014).

Para Amador (2022), el analisis PESTEL se caracteriza por considerar tanto las
oportunidades como amenazas que se derivan de los factores ya antes vistos, de tal manera
que, se puede tener una vision mas general de las posibles acciones y medidas que una
organizacion puede usar en el futuro.

El analisis PESTEL resulta una herramienta poco dificultosa de usar que permite
analizar y comprender informacién vitalicia de las organizaciones (Kotler y Keller, 2006).

4.2.1.3.2 Microentorno. También catalogado como entorno especifico, hace
referencia aquellos factores que estan directamente dentro de las organizaciones como su
operacién diaria y resultados. Los factores mencionados son:

1) Clientes: Este es una de las razones de ser de las instituciones, ademas, las
organizaciones deben priorizar los estudios de mercado para saber donde se
encuentran las tendencias y ademas como es el comportamiento de la demanda
de los clientes.

2) Competidores: Se las conoce como competidores o competencia directa aquellas

organizaciones que proveen de los mismo servicios o0 productos a los
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consumidores. Existen dos tipos de competidores, aquellos que ofertan productos
y servicios similares o aquellos que ofertan productos y servicios sustitutos.

3) Proveedores: Estos son de suma importancia, ya que, estos proveen de los
insumos y herramientas necesarias para el correcto funcionamiento de las
organizaciones.

4) Reguladores: Estas son entidades dedicadas a llevar un control sobre las
organizaciones. Lo normal es que se hallen dos tipos de reguladores, los primeros
se concentran en organismos que responden a factores del macroentorno como
el gobierno, ministerios, entre otros, los segundos son asociaciones de personas
gue influyen en el microentorno.

5) Aliados estratégicos: Constan de organizaciones o personas que facilitan la forma
de trabajar de las empresas, de manera que, la distribucion y venta sea mas facil
(Conexion Esan, 2016).

- Las cinco fuerzas de Porter

El modelo de Cinco Fuerzas de Porter es un modelo de andlisis competitivo
conformado por cinco fuerzas: los compradores, los proveedores, nuevos competidores,
competidores existentes y productos o servicios sustitutos; estas fuerzas actlan en sinergia
y definen la estructura de la industria y su capacidad para generar utilidades, por ejemplo, si
las fuerzas son fuertes sera dificil para las empresas alcanzar la rentabilidad promedio de la
industria, en cambio, si las fuerzas son débiles las empresas tendran mayor oportunidad de
ser rentables (Porter, 2017).

Para Michaux et al. (2016), el modelo es eficaz porque permite comprender la industria
y su naturaleza competitiva, identificar factores de rendimiento e influencia para la misma, y
evaluar como los cambios afectan a su rentabilidad.

Por otro lado, para Thompson et al. (2012), el modelo de cinco fuerzas es una
herramienta poderosa y la mas usada para determinar las presiones competitivas de un
mercado, evaluando la importancia y fortaleza de cada una de ellas. De acuerdo con este
modelo, como se observa en la Figura 1, las fuerzas competitivas de un mercado afectan la
rentabilidad de las empresas, desde una vision mas amplia donde ademas de la rivalidad
entre competidores se incluyen al ambiente competitivo cuatro fuentes coexistentes que a su

vez también ejercen influencia sobre el mercado.
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Figura 1
Modelo de competencia de cinco fuerzas de Porter

Empresas de otras
industrias que ofrecen
producios sustitutos

\%

Presiones competitivas
provenientes de fabricantes
de productos sustitutos

[y

Rivalidad entre

Presiones vendedores Presiones

competitivas competidores competitivas
Proveedores del poderde del poderde Compradores
negociacion del Presiones negociacion del

proveedor competitivas de comprador
otras empresas

dela industna ﬂ

Presiones competitivas dela
amenaza de la entrada de

nuevos rivales

o

Nuevas empresas
potenciales

Nota. Adaptado de Thompson et al. (2012).
A continuacion, se detalla cada una de las cinco fuerzas de Porter segun Fred (2013):

1) Rivalidad entre empresas competidoras: Es la mas poderosa de las cinco
fuerzas competitivas. Una empresa formula estrategias exitosas si estas a su vez le brindan
una ventaja competitiva sobre las estrategias de la competencia. La modificacion de las
estrategias puede tener efectos en los precios, en la calidad y caracteristicas del producto,
en los servicios y garantias que ofrece, asi como en la publicidad. La rivalidad entre empresas
competidoras es intensa cuando las barreras de entrada son bajas y las barreras de salida
son altas, cuando existe un gran niamero de compafiias competidoras, cuando la demanda
se reduce, cuando los precios caen, cuando las empresas tienen similitud en tamafio y
capacidad de produccion, entre otros factores.

2) Entrada potencial de nuevos competidores: La intensidad de la competitividad
en una industria aumenta cuando es muy facil para nuevas empresas entrar al mercado. El
estratega debe permanecer atento al entorno y a la entrada de posibles nuevos competidores,
observando sus movimientos y estrategias, de tal manera que pueda tomar las precauciones
y acciones necesarias que permitan a la empresa hacer frente a la competencia fortaleciendo
su posicién, aprovechando al maximo sus fortalezas y oportunidades con el objetivo de
disuadir a los nuevos participantes.

3) Desarrollo potencial de productos sustitutos: La presencia de productos

sustitutos hace que la competencia entre empresas sea mas intensa, puesto que pone limite
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al precio a cobrar antes de que el consumidor se cambie al producto sustituto, y a su vez este
tope en el precio determina las ganancias maximas que las empresas pueden obtener. La
magnitud o la fuerza competitiva de los productos sustitutos se puede medir por la
participacién que el producto tiene en el mercado, por los planes de los rivales para aumentar
la produccién, sus proyecciones de crecimiento y ventas, y por sus planes de penetracion del
mercado.

4) Poder de negociacion de los proveedores: La intensidad de la competencia en
una industria se puede ver afectada por el poder de negociacién de los proveedores cuando
existen muchos proveedores, hay escasez de materia prima o cuando el costo de cambiar a
otras materias primas es demasiado alto. Las empresas deben buscar estrategias que les
permitan obtener beneficios en conjunto con sus proveedores, ya que esto favorece la
calidad, el desarrollo de nuevos servicios, reducir costos y exigir precios razonables que en
el largo plazo mejoren la rentabilidad de todas las partes interesadas.

5) Poder de negociacién de los consumidores: Los compradores representan una
importante fuerza; pueden lograr que las empresas ofrezcan servicios adicionales con tal de
mantener su fidelidad. Esta es la fuerza mas importante de todo el modelo porque a menudo
los clientes son especialmente importantes para los vendedores, quienes deben pensar
constantemente en cOmo conseguir su lealtad y evitar que cambien a productos sustitutos.

Ademds, una caida en la demanda afecta directamente en las ganancias de las empresas.

4.2.2 Indicadores de Gestion

Los llamados indicadores de gestion no son mas que la expresion cuantitativa de datos
tomados para poder medir el desempefio de una organizacién como lo pueden ser los
recursos de esta.

Para Ivette (2021), son los resultados de pardmetros numeéricos que tienen el objetivo
de medir cdmo es el desempefio de las organizaciones. De igual manera, manifiesta que
gracias a los indicadores de gestion se facilita el analisis de como se encuentran las
instituciones y acorde estos tomar medidas correctivas permanentes, temporales o
sustitutivas con el fin de darle un correcto rumbo a las empresas.

Segun Camejo (2012), para poder usar adecuadamente los indicadores de gestion la
informacion recolectada debera de ser:

e Medible: el indicador o medidor debera de ser medible con datos cuantificables
(numéricos) que reflejen la frecuencia de una cantidad.

e Entendible: el indicador debe de ser facil de entender y reconocer para cualquier persona
gue haga uso de este.

e Controlable: en el momento de su aplicacion el indicador tiene que poder ser controlable

de acuerdo con los requerimientos y estructura de la organizacion.
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A pesar de que los indicadores son muy Utiles los valores obtenidos no son absolutos
por lo que nos muestran informacién de cédmo se ha manejado la organizacion anteriormente
(Vidal, 2004).

Todos los parametros anteriormente destacados sirven para que los indicadores
logren el disefio de los objetivos a largo plazo en conjunto de metas y estrategias para
detectar a tiempo fallas que conduzcan a posibles amenazas (Silva, 2009).

4.2.2.1 Funcion de los Indicadores. Para Camejo (2012), se supone que al no tener
una medicion sobre algo no se lo puede controlar, por lo cual no se la va a poder dirigir ni
mejorar con el tiempo.

Comunmente las organizaciones y empresas deben tomar decisiones y para tomarlas
se necesita conocer la productividad, el desempefio, gestion, entre otras cosas de lo contrario
se tomaran decisiones equivocadas que comprometan el bienestar de la organizacién.

La gestion y direccion de una organizacion resulta sumamente importante, por ende,
el uso de los indicadores nos ayudara a conocer el estado actual de nuestra organizacion asi
mismo como definir si se necesitan medidas correctivas, la tendencia histérica y saber en qué
situaciéon de riesgo nos encontramos constantemente.

4.2.2.2 Cuadro de Mando Integral. Es considerado como una técnica y herramienta
gue facilita la gestion de informacion sobre cdmo se llevan a cabo los objetivos propuestos
acorde los indicadores, ya que, esto ayudara a la toma de decisiones (Kaplan y Norton, 2009).

- Promedios de la industria

Los promedios de la industria nos proporcionan informacién integral de como se
encuentra una industria y en nuestro caso el sector estudiado (Finmodelslab, 2023). Todo
esto nos da como resultado la recopilacion de informacion de diversas instituciones.

Los datos que se recolectan de las instituciones que estan en contacto con la
economia se analizan y forman las estadisticas de la industria. Es asi, como aquellos futuros
inversores pueden tomar decisiones acordes a las estadisticas de la industria comparando
diferentes empresas que se encuentren en el mismo sector de la economia o industria
(Spiegato, 2021).

Por otro lado, Nair (2021) manifiesta que los promedios son la representacion de los
datos recolectados para posteriormente ser organizados y de esta manera comparar varias
industrias o diversas organizaciones de un solo sector en especifico.

4.2.3 Sector Econémico

Los sectores econdmicos es la forma categorizada de una economia que agrupa todas
las actividades productivas (Frederick, 2017).

Mientras que para Galan (2020), un sector econémico es el resultado de la division de
las actividades productivas y econémicas de un pais.

- Division de los sectores
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Para Frederick (2017), los sectores se dividen de la siguiente manera:

e Sector primario: Sector que obtiene productos directamente de la naturaleza para luego
ser procesadas y comercializadas como materias primas.

e Sector secundario: Forma cadena con el primer sector para transformar la materia prima
para crear distintos productos.

e Sector terciario: Este sector comprende la prestacion de servicios necesarios para el
funcionamiento de la sociedad.

e Sector cuaternario: Va de la mano con el anterior sector puesto que ofrece servicios a la
sociedad, pero en este caso mas especializado al conocimiento e intelecto de las personas.
e Sector quinario: Esta ligada de la misma manera al sector terciario puesto que ofrece al
publico servicios, pero con la diferencia de que son sin fines de lucro. Este sector en pocas
palabras sirve para el bienestar de la sociedad como: Salud publica, Educaciéon publica,
Policia, etc.

4.2.3.1 Clasificacién Industrial Internacional Uniforme (CIIU). La Clasificacion
Industrial Internacional Uniforme de todas las actividades econémicas (ClIU) se ha aplicado
desde hace mas de cuatro décadas. El principal objetivo de la ClIU es distribuir correctamente
las diferentes actividades de la economia de manera estadistica (Instituto Nacional de
Estadistica y Censo 2012).

La tabla ClIU ha servido como una guia para los diferentes paises que han creado su
propia clasificacién lo que se convierte en una importante herramienta para la comparacion
de datos a nivel nacional e internacional.

La utilidad del CIIU ha resaltado el campo de la clasificacion de los bienes y servicios
producidos en la economia de un pais lo que ha servido como contraste para el comercio
exterior, la distribucion del ingreso, entre otras (Naciones Unidas, 2006).

A continuacién, en la Tabla 2 se presenta la clasificacion de las actividades

productivas.
Tabla 2
Estructura detgllada de la Clasificacion Internacional Industriql Uniforme
CATEGORIA DESCRIPCION
A. Agricultura, ganaderia, silvicultura y pesca
B Explotacién de minas y canteras
C. Industrias manufactureras
D Suministro de electricidad, gas, vapor y aire acondicionado
E Suministro de agua; alcantarillado, gestion de desechos y actividades
de saneamiento
F. Construccion
G. Comercio al por mayor y al por menor; reparacion de vehiculos
automotores y motocicletas
H. Transporte y almacenamiento
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CATEGORIA DESCRIPCION

l. Actividades de alojamiento y de servicio de comidas

Informacién y Comunicacion

Actividades financieras y de seguros

Actividades inmobiliarias

Actividades profesionales, cientificas y técnicas

Actividades de servicios administrativos y de apoyo
Administracion publica y defensa; planes de seguridad social de
afiliacion obligatoria

Ensefianza P.E

Actividades de atencién de la salud humana y de asistencia social
Artes, entretenimiento y recreacion

Otras actividades de servicios

Actividades de los hogares como empleadores; actividades no
diferenciadas de los hogares como productores de bienes y servicios
para uso propio

u. Actividades de organizaciones y érganos extraterritoriales

cz=rx¢«

An O

Nota. Tomado de Naciones Unidas (2006).

4.2.3.2. Clasificacién nacional. Todos aquellos paises que basen su clasificacion en
la CllU han desarrollado su propia clasificacién nacional. Este es el caso de Ecuador,
adaptando la CIIU en una clasificacion nacional de actividades econ6micas. Todos los
sectores de la economia e industria han alineado sus operaciones segln sus actividades
econdmicas (Servicio de Acreditacion Ecuatoriano, 2017).

4.2.3.3. Actividad de venta al por menor de productos de panaderia, reposteria
y confiteria en comercios especializados de acuerdo con el ClIU. En la clasificacion ClIU
de actividades se encuentra venta al por menor de alimentos, bebidas y tabaco en comercios
especializados, en esta seccién se comprende articulos que conllevan una preparacion o
transformacién de materia prima enfocada a personas o usuarios directos del producto y a
usuarios institucionales o comerciales.

En el sector del anadlisis que sera de las panaderias, confiteria y reposteria que se
denomina segun la clasificacién ClIU: Venta al por menor de productos de panaderia,
confiteria y reposteria en establecimientos especializados (INEC, 2012)

4.2.3.4. Sector de productos de panaderia. Las panaderias son comercios
especializados de elaboracion y produccion de un producto terminado a través del uso de
materias primas, en este caso siendo como principal la harina de trigo (Bembibre, 2009).
4.2.4 Factores de éxito

Segun Ynzunza e lzar (2021), la practica ha evidenciado que en la experiencia de los
emprendedores se entrelazan varios elementos, entre los factores estudiados asociados con
los emprendimientos exitosos se incluyen el perfil del emprendedor, su perfil personal, el perfil

educativo y experiencia anterior en la fundacién y administracion de empresas. También se
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debe destacar las estrategias comerciales, la cual influye en los factores criticos del éxito del
emprendedor, la calidad del servicio y la atencion al cliente, la oferta de un producto de calidad
a un precio competitivo, la disponibilidad de una estructura de apoyo sélida, asi como
estrategias efectivas de marketing y ventas. Ademas de ser constante en el area de trabajo,
es importante mantenerse actualizado, entender el entorno y desarrollar una lista de
contactos tanto sociales como empresariales. Ademas, se consideran aspectos estratégicos
como el acceso a recursos (financieros, humanos, de informacién) y formar parte de una red
de emprendedores.

Mientras que Thompson et al. (2018), manifestaron que los factores claves de éxito
son aquellos que mantienen competitivas a las empresas dentro del mercado, estos se
pueden reflejar como: las caracteristicas del producto, la competencia, los recursos
necesarios, la gestion administrativa, entre otras.

4.2.4.1 Métodos paraidentificar los factores claves de éxito. Para poder identificar
los factores de éxito se identifican ciertos indicadores y para ello se toma en cuenta lo
siguiente:

Se establece un conjunto de indicadores clave para medir el factor critico a lo largo
del tiempo y se define el proceso de recopilacion y andlisis de datos. Los gerentes reciben
solo los indicadores que se desvian de lo normal, permitiéndoles enfocarse en areas
problematicas. Se priorizan datos cuantitativos, mas faciles de obtener, a pesar de la
necesidad de flexibilidad para comprender indicadores cualitativos mas subjetivos asociados
a los factores criticos de éxito (Villegas, 2005).

4.3 Fundamentacién legal
4.3.1 Resolucion que rige la obligatoriedad de llevar contabilidad.

Segun el Servicio de Rentas Internas (2015), la contribucién obligatoria mediante los
tributos se entiende como un vinculo entre las personas y el Estado, por el cual, estas aportan
a la sociedad mediante los pagos de los impuestos. Estos impuestos pueden ser de caracter:
personal, organizacional, institucional y empresarial.

4.3.1.1. Servicio de Rentas Internas (SRI). Esta instituciébn es autbnoma, que se
encarga del manejo y administracion de la recoleccibn o recaudacién de los
tributos(impuestos), esta entidad tiene como papel fundamental la lucha contra la evasion de
impuestos ademas de las malas practicas tributarias. De igual manera, esta institucién dicta
y concluye la politica tributaria revisada por el ejecutivo del pais (SRI, 2023).

4.4 Marco histérico
4.4.1. Historia'y evolucion de la panificacion

Nuestros ancestros descubrieron que los granos de cereales al ser pulverizados y

posteriormente mezclados con agua para obtener una masa que cocida al fuego sobre

piedras se convierten en un alimento mucho mas facil de digerir, dando como resultado lo
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gue hoy conocemos como pan (Seoane, 1997). Se considera este como el primer
acercamiento de la humanidad con la planificacion.

Fue en Egipto alrededor del afio 3000 a.C. cuando por el descuido de un artesano se
elaboro el “pan moderno”. Este artesano olvidd hornear un pedazo de masa y para evitar ser
castigado por su amo, decidi6 mezclar la masa que habia fermentado con la nueva, dando
como resultado un pan mucho mas suave. Este proceso se fue mejorando con los afios y
para 1000 a.C. Se consiguidé separar la levadura de la cerveza que luego es agregada
directamente al pan. Ademas, es importante reconocer la labor de los egipcios en la creacion
de hornos, logrando asi hornear varios panes a la vez (Fierro y Herrera, 2018).

El pan desde su origen ha sido un componente fundamental en la historia y desarrollo
de la humanidad, habiendo acompafiado al hombre a lo largo de los afios en muchos sucesos
histéricos como conquistas, descubrimientos y revoluciones, se convirtié en hasta lo que hoy
en dia es la panificacién con una gran variedad de productos para todos los gustos (El tiempo,
2002).

La panaderia, como uno de los establecimientos mas arraigados y apreciados, ofrece
una amplia gama de productos, siendo conocida por ofrecer articulos asequibles, destacando
especialmente por sus precios econémicos en el caso del pan. Una de las cualidades
fundamentales de una panaderia radica en la frescura de sus productos, los cuales son
preparados y comercializados en el transcurso del mismo dia para evitar que, de lo contrario,
se endurezcan y pierdan su sabor con el paso del tiempo trigo (Bembibre, 2009).

A lo largo de la historia, la panaderia ha desempefado un papel crucial en la cultura 'y
la gastronomia a nivel mundial. Ademas, se ha consolidado como una alternativa saludable
para aquellos que buscan opciones mas beneficiosas en comparacién con los alimentos
procesados. Los panes integrales y los productos sin gluten representan tan solo algunas de

las alternativas disponibles en las modernas panaderias (Estudio Anamar, 2023).
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5. Metodologia
5.1 Localizacion

La presente investigacion se desarroll6 en las parroquias del canton Loja, el cual tiene
una superficie de 1 928 km? , sus coordenadas son 3°59'00"S 79°12'00"O esta ubicado al
extremo sur oriental del Ecuador, limita al norte con el cantén Saraguro, al sur y este con la
Provincia de Zamora Chinchipe y al oeste con la parte alta de la provincia de El Oro y cantones
de Catamayo.

5.2 Enfoque de la Investigacién

La investigacion tuvo un enfoque mixto, en otras palabras, se aplicO un enfoque
cualitativo y el cuantitativo, el primero fue para la caracterizacién de la actividad de venta al
por menor de panaderia y sus derivados, posteriormente, para hallar los factores de éxito
para lograr establecer los indicadores de desempefio empresarial, y el segundo para crear
las estadisticas y promedios de la industria por medio de la compilacion de datos, tabulacion
de las encuestas y por ultimo el andlisis de la recopilada.

El disefio cualitativo es normalmente flexible ya que, no emplea el manejo estadistico
riguroso, ya que, este se enfoca principalmente en el desarrollo o proceso que a la propia
obtencion de resultados (Reyes, 2022).

Mientras que el disefio cuantitativo no es flexible al contar con datos numéricos.

5.3 Tipo de investigacion
5.3.1 De campo

La investigacion fue de campo, ya que, se recolecto6 informacion primaria de caracter
cualitativo (por medio de la observacién) y cuantitativa (por medio de cuestionarios y
entrevistas), de tal manera que, se recolectd informacion directamente de la realidad en
relacién con aspectos financieros y no financieros de las empresas a estudiar (Reyes, 2022).
5.3.2 Exploratoria

La investigacion fue de caracter exploratorio, ya que, es un tema de investigacion
nuevo en el contexto local y nacional no se lo tiene significativamente definido, por lo que es
un tema nuevo de investigacion en el canton Loja del Ecuador.

5.3.3 Descriptiva

La investigacion fue de tipo descriptiva debido a que, se caracterizé el sector de
estudio, ademas, se clarificaron los factores claves de éxito e indicadores de desempefio
empresarial.

5.4 Disefio de investigacion

La investigacion tuvo un disefio transversal ya que, se estudié una poblacion en
concreto durante una etapa determinada para poder recopilar informacion sobre la
administracion de los comercios que permita levantar promedios y estadisticas de la industria

panadera (Herndndez y Mendoza, 2020).
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5.5 Métodos de investigacion

Para el cumplimiento de los objetivos especificos planteados en la investigacién se
aplicé los siguientes métodos:
5.5.1 Deductivo

El método deductivo tiende desde una idea general hacia una particular por lo que,
este implica exactitud y conocimiento (Baena, 2017).

El enfoque deductivo posibilité la conclusién de aquellos indicadores de rendimiento
empresarial en el sector estudiado mediante la revisién de fuentes bibliograficas, de esta
manera culminando el segundo objetivo establecido.

5.5.2 Inductivo

La induccidn consiste principalmente en la observacion de los fenémenos, lo que lleva
a una generalizacion a los casos particulares. De tal manera la induccion es probabilidad del
suceso (Baena, 2017).

El enfoque inductivo facilita la recopilacion de datos primarios y secundarios sobre
aspectos financieros y no financieros de cada empresa especifica. Esto permitira tabular
informacidn y generar estadisticas y promedios que caractericen la industria de ferreteria en
el canton Loja, cumpliendo de esta manera con el tercer objetivo planteado.

5.5.3 Analitico

El enfoque analitico se utilizé para desglosar tanto los indicadores financieros como
aquellos no financieros, lo que posibilitdé el estudio de su comportamiento. De esta manera,
se analiz6 los resultados, creando las estadisticas y promedios de la industria, cumplimenté
con el tercer objetivo previamente establecido.

5.5.4 Sintético

El método sintético ayud6 a la formulacién de conclusiones generales y especificas a
partir de los resultados obtenidos dentro de la investigacion, cumpliendo asi con el tercer
objetivo.

5.6 Técnicas, herramientas y recursos
5.6.1 Observacion

La aplicacién de la técnica de observacion fue con el uso de fichas que permitié la
recoleccién de informacién, teniendo como objetivo el estudio de las conductas de los sujetos
gue se evaluaron para que no se modifiquen sus acciones por nuestra presencia (Arrimada,
2021).

5.6.2 Investigacion documental

La investigacion tuvo un caracter documental, ya que, se centr6 en analizar los
diversos fendmenos a lo largo de una etapa establecida en el tiempo. Hay que destacar que
se bas6 en un enfoque documental que usé técnicas adecuadas para la examinacion la

documentacién disponible, tanto directa como indirectamente relacionada, con el objetivo de
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recolectar informacion que respaldé las teorias de los estudios en los fenGmenos y procesos
(Reyes, 2022)

Esto ayudoé a la caracterizaciéon de la venta al por menor de productos de panaderia,
ademas de identificar los factores claves para el éxito y establecer los indicadores de
desempefio empresarial.

5.6.3 Encuestas

La encuesta parte de la premisa que, si necesitamos informacion veraz tenemos que
recolectarla personalmente para que las conclusiones sean mas obijetivas (Reyes, 2022).

Esta herramienta se utiliz6 como instrumento para recopilar datos primarios, tanto
financieros (monto de activos, endeudamiento, inversiones, etc.) como no financieros
(numero de empleados, proveedores, etc.) de los comercios analizados. Esta informacion se
validé posteriormente para elaborar estadisticas y promedios de la industria.

5.7 Poblacién y muestra

La poblacién de estudio fue los 126 comercios de panaderias, confiterias y reposteria
gue se encuentran en el cantdén Loja, de acuerdo con el catastro de datos del Servicio de
Rentas Internas (2023) que usa como método de clasificacién a la ClIU. De la poblacion total
se procedidé a tomar una muestra por conveniencia de 25 establecimientos por los criterios
de: ubicacion, tiempo en el mercado y volumen de ingresos.

5.8 Procesamiento y andlisis de datos

Para el desarrollo del objetivo 1, se abordaron tres apartados, para el primer punto se
revisé informacion de la CIIU, posterior se revisé bibliografia y observacion de campo para
determinar la distribucion de los productos del sector, los proveedores, los tipos de productos
y complementarios que ofertan.

En el siguiente apartado se hizo uso del ranking por empresas de la Superintendencia
de Compairiias para conocer las empresas mas grandes del pais dedicadas a este sector.

Para el Gltimo apartado del objetivo se caracterizd a los clientes para conocer los
potenciales clientes en el cantén Loja calculado con ayuda del boletin del INEC emitido en el
censo del 2011, ademas considerando la formula:

M=Cc+i"

Donde:

M: poblacion proyectada

C: poblacion inicial en el periodo
i: tasa de crecimiento poblacional

n: tiempo en afnos
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Dentro del desarrollo del objetivo dos se establecieron dos apartados, el primero
siendo la definicion de los factores claves de éxito, posterior la identificacion de los
indicadores de desempefio financieros y no financieros. Para el desarrollo del primer apartado
se realizé una revision bibliografica sobre estudios enfocados a este sector, ademas de
observacién de campo y experiencia propia en el sector de estudio con lo cual se definieron
los factores claves de éxito.

En el desarrollo del segundo apartado se apoy6 en la bibliografia de varios autores
para determinar cuales son las ratios Utiles para este sector.

Finalmente, para el desarrollo del objetivo 3 se evalu6 toda informacion obtenida de
la aplicacion de las encuestas, gracias a esto se procedid a identificar los promedios
generales y especificos por cada una de la pregunta tabulada.

Posteriormente se realizé analizar y crear las estadisticas de la industria mediante la
aplicacion de indicador de desempefio empresarial para la obtencién de los resultados con
sus debidas conclusiones.

A continuacién, se muestra la Tabla 3 en donde se observan las variables y su

respectiva operacionalizacion para la presente investigacion.
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Tabla 3

Operacionalizacién de variables

Varlal?le Definicién Reactivo
dependiente

Dimension

Las panaderias son

. lugares de
Panaderias 9

Cantidad de panaderias
ubicadas en el canton

Indicadores

-Panaderias por

Unidad de medida

Loja, con ayuda de
informacién obtenida d
Servicio de Rentas
Internas

comercializacion y
elaboracién de pan
Variables
independientes

parroquias

el usadas en el estudio

-Porcentaje de panaderias
estudiadas Loja) 100

-Cantidad de panaderias
usadas en el estudio:
-Ubicacion de panaderias (Cantidad de panaderias

estudiadas / Total de
panaderias del cantén

Numeérica
Porcentaje

El proposito de la rotacion

-Facilidad para vender los

. . P -Registros de ventas de
del inventario sera sefialar los comercios
Rotacion del la velocidad con laque se . Cuantas veces se

inventario venden los productos ¢ -
repite la produccion en el
elaborados de estos dia?
comercios '
Es importante que los .
; . -¢,Qué productos
clientes encuentren mas ‘fQ produ
de una opcion a los prefieren los clientes?
; -¢,Cudles son los
. productos habituales, de ¢
Variedad de tal manera que no tenaan productos que
productos q o teng representan mayor
gue volver a movilizarse a porcentaje en la
otros comercios para 7
- roduccién total?
adquirir el producto extra P
gue estan buscando
-¢,Durante qué fechas la
Produccion Este tipo de comercios  produccién y ventas se
estacionaria tienen una gran venta de

ven aumentadas?
sus productos en general, -¢Durante estas fechas
sin embargo, existen qué tipos de productos

-Incremento de ventas por

productos elaborados en
los comercios

el dia / Produccion total
- Materia prima usada /
Materia prima comprada

-Productos con mayor
demanda entre la clientela
-Satisfaccién de los
clientes respecto a la
variedad de productos -Cantidad elaborada de
productos especificos /
Total de produccion

-Meses con mayor
produccién y ventas
-Productos mas
elaborados

-Ventas mensuales (cada
uno) / Ventas anuales

-Produccién mensual
(cada uno / Produccién

-Produccién no vendida en

Numérica
Porcentaje

Porcentaje
Numérica

Porcentaje
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Calidad

Precios

Imagen del comercio

fechas especificas del afio
donde las ventas se
incrementan al igual que
la produccién, este puede
ser de todos los productos
en general o especificos

La calidad tanto de los
productos ofertados en
estos comercios como la
de atencidn al cliente
resulta fundamental para
la fidelizacion de los
clientes y creacion de
marca propia

Los precios deben de ser
competitivos frente al
mercado para que las

diferentes clases sociales

puedan acceder a
productos de bajos
precios, pero razonable
calidad

En lo que se refiere a
imagen se refiere desde
gue se elabora el producto
con normas de calidad e
higiene hasta la venta del
producto como la
organizacion de cada uno
para que visualmente sea
atractivo ante los

tienen mayor frecuencia
de productos y ventas?

-¢.Suelen haber
devoluciones de los
productos?
-¢,Hay productos que
presentan fallas de
calidad?

-¢Los clientes que
adquieren los productos
normalmente vuelven a
regresar por mas
productos?

-¢,Sus precios son
competitivos en relacién
con el mercado?
-¢,Sus precios reflejan la
calidad de sus
productos?

-¢,Se aplican estandares
de calidad para la
elaboracién de los

productos?

-¢,Se usa una
favorecedora
organizacion de los
productos dentro del
establecimiento?
-¢.Se ha creado una
marca e imagen propia?

mes del afio

-Satisfaccion de los
clientes
-Fidelidad de los clientes

-Estandares de calidad en

la produccién

-Promedio de precios que

maneja el mercado
-Precio calidad

-Creacion de imagen y
marca de los
establecimientos
-Estandares de calidad
-Estandares de imagen e
higiene

anual

-NUmero de devoluciones /

Total de produccion
-Produccién no apta para
el publico/ Total de
produccién

-Numero de clientes que

regresan / Total de clientes

“Precios promedios del

establecimiento / Promedio

de precios de todo el
sector

Ingresos totales / Costo
total de produccién

-Manejo de materia prima
-Almacenamiento de
materiales
-Equipos de Proteccion
Anticontaminacion para
Trabajadores
-Higiene General en el
Area de Produccion
-Presentacion de los
productos
-Zonificacién y distribucién

Numérica
Porcentajes

Numérico
Porcentaje

Numérico

-Se cuantifica mediante

fichas de observacion
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compradores

Mientras mas accesible
sea para los clientes la
probabilidad de que las
ventas aumenten son
mejores al igual que la

Ubicacion

visibilidad en el mercado.

-Ubicacioén estratégica

-¢,El comercio esta en
una ubicacién altamente
transitada?

-¢ Es de facil acceso para
los clientes?

-NUmero de clientes Numérico
atendidos al dia / Numero Porcentaje
de transelntes al dia

Tiempo promedio para
atender un cliente /
Numero de clientes

Total de metros2 del local
comercial / Total de ventas

Numero de ventas /
Nuamero de clientes

Nota. Elaboracién propia
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6. Resultados
Con base en el diagndstico sectorial se presentan los resultados obtenidos de la
investigacion, de acuerdo con los objetivos planteados.
6.1 Objetivo 1. Caracterizar la actividad de venta al por menor de productos de
panaderia, confiteria y reposteria en establecimientos especializados del cantén Loja,
para definir los factores claves de éxito del sector empresarial
En la actualidad, las panaderias desempefian un papel crucial al generar empleo tanto
de manera directa como indirecta, lo cual constituye una contribucién significativa a la
economia nacional. En este contexto, se aborda la caracterizacion de la venta al por menor
de panaderias, confiterias y reposterias en establecimientos especializados del cantén de
Loja. Este andlisis comprende la descripcion detallada de las caracteristicas particulares, la
cuantificaciébn de los actores involucrados junto con su perfil, y finalmente, el perfil y
cuantificaciéon de los potenciales clientes en el sector estudiado.
6.1.1 Descripcion de las particularidades del sector
Para este apartado, se proporcionara toda la informacién esencial para detallar las
caracteristicas especificas asociadas a la venta al por menor de panaderias, confiterias y
reposterias. Dentro de estas particularidades, se abordaran aspectos como la clasificacion
segun la ClIU, la diversidad de productos ofrecidos, los principales proveedores en el sector,
productos secundarios, y las barreras que podrian influir en el acceso a esta actividad
economica.
6.1.1.1 Sector CIIU al que pertenece. Segun la Clasificacion Nacional de Actividades
Econdémicas (CIlIU) Revision 4.0, clasifica la actividad econdmica objeto de estudio en la
seccion G que es perteneciente a: Comercio al por mayor y al por menor; reparacion de
vehiculos y motocicletas, sub derivando en venta al por menor de alimentos, bebidas y tabaco
en comercios especializados. Dentro del nivel 6, identificada con el codigo G 4721.05,
correspondiente a la "Venta al por menor de productos de panaderia, confiteria y reposteria
en establecimientos especializados".
6.1.1.2 Actividad econémica. Como principal actividad econémica este sector se
dedica a la fabricacion de productos comestibles de panaderia y pasteleria con propésito de
disponerlo a la venta para el publico en general sin restricciones de ningun tipo
6.1.1.3 Generalidades de la actividad de venta al por menor de panaderias,
confiterias y reposterias. Las panaderias y reposterias son empresas 0 mas conocidos
como locales comerciales que se dedican a la venta de productos de panaderia derivados de
la harina de trigo, el objetivo principal es la comercializacion de los productos relacionados a
panaderias y reposteria, que incluyen diferentes tipos de panes, postres, galleteria, entre

diferentes productos.
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También se puede mencionar sus procesos internos de este sector el cual puede ser:
Compra de la materia prima para la elaboracion, almacenamiento por tiempo de vida Uutil,
elaboracion de los productos comestibles y por Ultimo proceso de comercializacion.

6.1.1.4 Proveedores mayoristas. Después del estudio de campo se pudo sefalar los
principales proveedores de materia prima para la produccién del sector estudiado en el canton
Loja.

Todos los proveedores son aquellos que cumplen la funcién de suministrar de materia
prima al sector para la elaboracion de los productos, en el cantdn Loja cuenta con una gran
variedad de proveedores por lo que el acceso a materia prima no resulta complicado. A

continuacion, se muestra en la Tabla 4.

Tabla 4
Principales proveedores del sector
Nombre comercial Tipos de productos Tipo de proveedor
Los paisas Materias primas para panaderia y Internos
pasteleria
Fleischmann Venta de insumos para panaderia y Interno
pasteleria
Romar Suministros de panaderia, Interno
especialmente de harina, manteca y
margarina
Imelda de Jaramillo Provisionamiento de productos de Interno
panificacion como
harina, manteca y margarina
Fagi Insumos de reposteria, Externo
especialmente galletas y chocolate
Balcazar Distribuidora  Huevos al por mayor Interno
Nota. La actividad principal de todos los proveedores es comercializadora minorista y
mayorista.

En la Tabla 4 se muestran los diferentes proveedores de insumos y materia prima para
la produccién del sector estudiado. En la tabla hay dos tipos de proveedores que son: internos
y externos.

Los proveedores internos son aquellos que operan directamente en la ciudad y
provincia de Loja, mientras que los proveedores externos son aquellos que operan fuera de
la ciudad y provincia de Loja, pero aun asi comercializan y distribuyen sus productos dentro
de Loja.

6.1.1.5 Productos principales y secundarios. El sector de panaderias y reposteria
normalmente ofrece una gran variedad productos que son elaborados a base de harina de
trigo.

De igual manera luego de varias visitas de campo se determind cuéles son los
productos secundarios que ofrece este sector, estos se presentan en la Figura 2 los productos

gue ofrece el sector de estudio.
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Figura 2
Productos principales y secundarios que brinda el sector

Productos ofertados

Productos principales

Productos secundarios y complementarios

1. Bebidas envasadas

Bolleria y panaderia 1.1 Refrescos

1.1 Integral 1.2 Agua embotellada

1.2 Centeno 1.3 Jugos embotellados

1.3 Harina de trigo 2. Café procesado

1.4 Cereales 2.1 Café tostado, molido y procesado
Reposteria 2.2 Café instantaneo

2.1 Postres 2.3 Tintura de café o esencia

2.1.1 Porciones de 3. Productos lacteos
pasteles 3.1 Leche

2.1.2 Gelatinas 3.2 Yogures

2.2 Muffins 3.3 Quesos

2.3 Donuts 3.4 Natas

2.4 Hojaldre 4.Conservas o compotas
Confiteria 4.1 Mermeladas

3.1 Galleteria 4.2 Manjares

3.2 Chocolateria

3.3 Mazapanes

En la Figura 2 se dividi6 los productos de este sector en dos, por lo que los clientes
usualmente con la compra de sus productos principales llevan productos complementarios
para consumo propio.

6.1.1.6 Barreras de entrada al sector de panaderia. Se tiene la creencia que este
sector no tiene barreras de entrada, pero en la actualidad cuenta con varias que se deben
tomar en consideracion para ingresar en el sector. A continuacion, se muestra en la Tabla 5
las diferentes barreras de entrada que tiene el sector.

Tabla b5
Barreras de entrada del sector estudiado

Barreras de entrada Descripcion Tipo de Impacto en la
barrera competitividad

Capital y Se requiere de una Economica Es limitante para quienes

financiamiento inversion bastante tienen recursos
elevada para poder financieros limitados
ingresar al mercado

Avances en La modernizacion de Econdmica Aquellos

tecnologia herramientas e establecimientos que
instrumentos es cada cuenten con
vez mas notoria infraestructura mas

moderna y equipada
sostienen una mayor
ventaja
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Barreras de entrada Descripcion Tipo de Impacto en la

barrera competitividad
Economia a escala o Al producir en mayor Econdmica Los establecimientos
grandes volimenes volumen los productos gue cuentan con una
de produccion el costo se reduce produccion a mayor

escala reducen sus
costos, por lo que
pueden ofrecer precios
mas competitivos

Imagen posicionada Gran fidelidad de Estratégica Dificulta por parte de los

en el sector vy establecimientos ya clientes aceptar nuevos

mercado posicionados en el establecimientos en el
mercado mercado.

Nota. Adaptado de Vela et al. (2017).

Como primera barrera, se identificé el capital, puesto que se demuestra que para
iniciar en este sector se necesita de una gran cantidad de financiamiento que van desde
insumos, materiales, herramientas, infraestructura, maquinaria y equipo, entre otras.

Otra barrera de entrada consta en aguellos establecimientos ya posicionados dentro
del mercado con afios de experiencia que manejan un gran volumen de produccién lo que ha
permitido ofrecer precios al publico mas competitivos sin perder la calidad de los productos.
De la misma manera al contar con mas afios dentro del sector cuentan con mas prestigio y
reputacion dentro del mercado lo que dificulta la atraccién de clientes para huevos comercios
de este sector.

6.1.2 Cuantificacién de los actores del sector

La eleccion de realizar un muestreo por conveniencia en el contexto de panaderias se
justifica por diversos factores que contribuyen a la eficacia y relevancia de la investigacion.
En primer lugar, la seleccion de panaderias ubicadas en areas céntricas proporciona una
vision representativa de aquellas que estan mas accesibles y pueden tener una mayor
visibilidad para los clientes. Esto puede reflejar la dindmica del mercado local y la
competencia entre panaderias.

Asimismo, optar por aquellas con un alto volumen de ventas, un mayor numero de
trabajadores y una amplia oferta de productos permite captar la diversidad y la vitalidad de
las operaciones panaderas en la zona. Estas caracteristicas pueden indicar no solo la
popularidad de la panaderia en la comunidad, sino también su capacidad para satisfacer una
demanda significativa y ofrecer una variedad de productos, lo que puede ser crucial para
entender las tendencias del sector.

La inclusiéon de panaderias con precios mas competitivos afiade un componente
esencial al muestreo, ya que permite explorar la relacion entre la estrategia de precios y el

rendimiento del negocio. Esta informacion puede ser valiosa para comprender cémo los
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precios influyen en la preferencia de los consumidores y en la posicion competitiva de las
panaderias en el mercado local.

Ademas, la consideracién de proveedores con mejores precios agrega una dimension
adicional al andlisis, permitiendo explorar cémo las relaciones con proveedores afectan los
costos y, en Ultima instancia, la rentabilidad de las panaderias seleccionadas.

En conjunto, la eleccién de realizar un muestreo por conveniencia basado en estos
criterios especificos ofrece la oportunidad de obtener una vision completa y representativa
del panorama de panaderias en la zona de estudio, abordando aspectos clave que impactan
en su rendimiento y competitividad.

Esto nos da como resultado que el estudio se realizara en 25 empresas de este sector.
Los cuales también se tomo su constancia en la base de datos actualizada del SRI.

6.1.2.1 Ranking por tamafo de los actores del sector de venta al por menor de
productos de panaderia, confiteria y reposteria. En Ecuador la Superintendencia de
Compaifiias dio a conocer resultados estadisticos a través de un ranking de compafiias de las
empresas con fecha de corte hasta el afio 2022. Para la investigacion se tomd en cuenta las
empresas que constan en este ranking ya segmentadas con el cédigo G4721.05. En el
contenido de la Tabla 6 se observa el ranking nacional ya mencionado, dentro de la tabla se
muestra que la mayoria se encuentran en la parte costera del pais. En Ecuador las empresas

dedicadas a este sector tienen promedios de 3 millones, 1 millén y 750 mil délares americanos

en activos.

Tabla 6

Ranking a nivel nacional por tamafio de activos del sector con fecha de corte del afio 2022

Nombre de la empresa Ciudad Tamano Activos 2022

Donut House s.a. Guayaquil Grande 3 059 329,62
Jomasain S.A. Guayaquil Mediana 314 079,74
Bubbleboy S.A. Guayaquil Mediana 305 257,32
Garod S.A.S. Guayaquil Mediana 63 421,62
Inmobiliaria Zabulu S.A Quito Mediana 57 714,03
VALCOLATE S.A.S. Tarifa Mediana 8 838,36
MAKANUDO S.A. Guayaquil Mediana 8 000,00
Comparfiia comercializadora Quito Pequeia 1154 013,42
Adeucarpi cia. Ltda.
Didonato e hijos cia.ltda. San Rafael Pequeia 39 644,25
Bodegas Garcia y Reinoso Cia. Quito Pequefia 18 013,11
Ltda.

Nota. Tomado de Superintendencia de Compafiias, Valores y Seguros (2022).

6.1.2.2 Participacién de mercado del sector estudiado. A nivel local del sector
estudiado se evidencian todos aquellos sectores que participan en el mercado, a
continuacion, se muestra la Tabla 7 que representa la participacion en el canton de Loja segun

datos del SRI. La distribucion de la division G con una participacion del 58,6 % en la provincia,

30



del cual 2,08 % pertenece directamente a la actividad de venta al por menor de productos de
panaderia, confiteria y reposteria en comercios especializados del cantén Loja.

Tabla 7
Distribucion y participacion de la actividad de venta al por menor de productos de panaderia,

confiteria y reposteria en comercios especializados de la provincia Loja.

Nomenclatura Cantidad Participacion
(%)
Seccion G: comercio al por mayor y al por 21 600 58,6

menor, reparacion de  vehiculos

automotores y motocicletas

Divisiéon G 47: Comercio al por menor, 10 819 29,35
excepto el de vehiculos automotores y

motocicletas.

Por otro lado, se llevé a cabo trabajo de campo en el cual se pudo constatar e
identificar de toda la base de datos 25 comercios dedicados a esta actividad para el estudio.

A continuacién, la Tabla 8 en donde se mostrara la distribuciéon de los comercios de

panaderia.
Tabla 8
Distribucion de comercios de la actividad G4721.05 dentro del cantdn Loja
Parroquia Cantidad de Empresas Participacion (%)
El Sagrario 18 72
El Valle 4 16
San Sebastian 3 12
Total 25 100

6.1.3 Cuantificacion del perfil del cliente potencial del sector

Dentro de este apartado se tomard en cuenta la importancia de caracterizar y
cuantificar tanto los potenciales clientes como el sector de estudio. Se tratara de identificar
cuales son los productos que se enfocan en las personas y sus necesidades acorde su
condicion socioecondmica.

Cuando se habla de la venta al por menor de productos de panaderia, confiteria y
reposteria, los clientes potenciales se pueden dividir en dos posibles categorias. En el primer
caso, estan los comercios minoristas que actian como intermediarios dentro de la
comercializacién hacia los consumidores finales como lo son tiendas de barriales y cafeterias
gue se acceden a los productos de panaderia y reposteria para la venta. Por otro lado, se
incluyen las personas naturales econdémicamente activas que conforman el ndcleo familiar o
no individuos sin una familia numerosa. El enfoque observado permitira tener una vision mas
general y especifica sobre los diferentes perfiles que tienen los clientes que participan en la
actividad de venta al por menor de productos de panaderia, confiteria y reposteria en
establecimientos especializados, una vez estableciendo las bases para establecer el perfil de
los clientes y adaptadas a las necesidades del mercado. En la Tabla 9 se realizé la
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caracterizacion y cuantificacion de los potenciales clientes del sector estudiado que son las

familias del cantdon. Dentro del canton existen un aproximado de 75 652 familias.

Tabla 9
Caracterizacion y cuantificacion de los clientes potenciales del cantén Loja
Cliente potencial Caracteristicas Cuantificacion
-Miembros con trabajo (PEA)
Familias -Més de dos integrantes 75 652

-Ubicadas por todo el canton
-Compras en pequefio,
mediano y gran volumen

Se ha decidido no tomar en cuenta aquellas organizaciones gue realizan compras a

este sector puesto que no son constantes como lo son las familias del cantén Loja.
6.1 Objetivo 2. Establecer los indicadores de desempefio empresarial de la subclase
de actividades de venta al por menor de productos de panaderia, confiteriay reposteria
en establecimientos especializados del cantéon Loja, para facilitar el acopio de
informacién primaria

Para el alcance del objetivo 2, la primera instancia consiste en establecer aquellos
factores que contribuyen al éxito del sector. Estos factores son vitales para entender como
funciona el sector de estudio y porque es exitoso.

El principal propdsito es reconocer aquellas variables que se encuentran asociadas a
estos elementos, para posteriormente ser analizadas a través de los indicadores de
desempefio, de tal manera que, se abarque factores financieros como no financieros.

6.2.1 Factores claves de éxito de la actividad de venta al por menor de productos de
panaderia, confiteria y reposteria

Los factores determinantes de éxito revisados tienen similitudes con el sector de
estudio, los factores identificados con similitudes son: La ubicacion del local comercial,
proveedores de insumos y materia prima, atencion al cliente, equipo de trabajo debidamente
capacitado, gestién financiera y administracidn. A continuacion, se presenta la Tabla 10 sobre
factores de éxito. Para la elaboracion de esta se tomd en cuenta la matriz base (Anexos 5y
6) en la cual se describio el sector y la actividad, de igual manera todos aquellos aspectos

vitalicios del sector como valor que le aporta a la sociedad y los factores que generan valor.
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Tabla 10

Factores claves del éxito del sector de la actividad de venta al por menor de productos de
panaderia, confiteria y reposteria en comercios especializados

Factor clave Descripcién Sustento
de éxito tedrico
Variedad de  Para este sector resulta importante proporcionar una (Von Hausen
produccion experiencia satisfactoria al ofrecer una amplia Cardenas, 2014)
variedad de productos que se adapten a la necesidad
de los clientes, especialmente en un entorno de gran
competencia. En este contexto resulta crucial
conocer como se relaciona la disponibilidad de una
gran variedad de productos con la satisfaccion de
estos.
Calidad del Actualmente se necesita proporcionar productos de  (Aguado et al.,
producto alta calidad para mantenerse competentes en un 2022)

Buena imagen
e higiene

Produccioén
estacionaria

Precios

Ubicacion
estratégica
proveedores

Atencion al
cliente y venta
eficiente

Empleados
capacitados

mercado intenso y competitivo. En este sentido el
control de calidad se convierte en un proceso
importante del sector.

En la actualidad es necesario crear valor visual y de
la marca de las empresas dedicadas al sector. En
este aspecto no solo influye la preferencia de los
consumidores, sino que también moldea la manera
en que se percibe la calidad y el valor de los
productos ofrecidos.

Existen fechas especificas en las cuales la
produccibn 'y por consecuencia los ingresos
incrementan por lo cual, es de suma importancia
tener conocimiento de cuales son esos periodos de
tiempo en el afio para poder aprovecharlos y no dejar
pasar desapercibidos.

Los consumidores son de distintas clases sociales
por lo que resulta importante ofrecer precio calidad en
los productos generando satisfaccién en cualquier
grupo social.

Para las empresas es totalmente indispensable
ubicarse en zonas comerciales transitadas.

Cuando las empresas tienen un o varios proveedores
gue sean capaces de brindar una amplia cantidad de
recursos y con la capacidad de proveerlos en cualquier
momento la empresa sera capaz de cubrir lo pedido
por su clientela.

Al ser un sector el cual esta en constante acercamiento
con los clientes debe de considerar que el personal a
cargo de las ventas tenga un protocolo de ventas y
atencion al publico que van desde la manipulacion de
los productos hasta la comunicacion con los clientes,
dandole atencion a todos los detalles.

En todo tipo de empresas el personal de trabajo debe
de estar motivado y en su pleno conocimiento sobre su
area de trabajo con la finalidad de mejorar la calidad de
los productos.

Para mejorar la productividad se debe de llevar una
buena practica de manufactura, esto conlleva la
higiene de todo el personal.

(Ramos y Valle,
2020)

Elaboracion
propia

(Figueroa et al.,
2020)

(Miranda, 2022,
p. 44)
(Ferremayoreo,
2019)

(Elaboracién
propia)

(Vasquez,
2019)

(Torres, 2023)

33



Factor clave Descripcion Sustento
de éxito tedrico

Gestiony Se debe de precisar eficacia tanto de la parte operativa (Torres, 2023)
administracion como administrativa para el correcto manejo de todos
los recursos dentro de la empresa y no incurrir en
desperdicios o errores.

6.2.2 Indicadores de desempefio de la actividad de venta al por menor de productos de
panaderia, confiteria y reposteria en comercios especializados

Se evaluaran los indicadores de desempefio en base a los factores claves de éxito del
sector mostrados anteriormente. Estos indicadores se enfocardn en aspectos financieros y
no financieros, ofreciéndonos la capacidad de comprender cémo se encuentra el sector de
estudio y teniendo un acercamiento sobre la gestion y administracion de este.

6.2.2.1 Calidad de los productos En la Tabla 11 se muestra los indicadores para

contrastar la realidad de los productos y su calidad.

Tabla 11
Indicadores aptos para medir la calidad de los productos
Indicador Objetivo Unidad de Férmula
medicion
Devoluciones Cuantificar el total de NuUmero Numero de devoluciones/Total
devoluciones de los de produccion
productos por distintos
motivos
Produccion Entender la cantidad de NuUmero Produccion no apto para la
no apta para productos que no cumplen venta/Total de produccién
la venta con los estandares de

calidad requeridos y, por
lo tanto, no son
adecuados para  su
comercializacion.

Como primer parametro se establece las devoluciones que medira cudl es la cantidad
de devoluciones de los productos por distintas cuestiones ya sean por el precio, sabor,
presentacion, frescura, entre otras.

Dentro del segundo parametro se aborda Unicamente la produccién que no cumplié
los estadndares de calidad de los actores del sector sobre el total de produccion

6.2.2.3 Imagen e Higiene. La imagen e higiene tiene que ver desde la recepcion de
los materiales en cédmo son tratados y almacenados para posterior ser usados en la
produccién hasta finalizar en las ventas de los productos terminados.

De igual manera, la presentacion de los productos debe de ser considerada para que
sea atractivo a los clientes. En la Tabla 12 se muestran alrededor de seis indicadores para

medir la imagen y presentacion del sector.
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Tabla 12

Indicadores aptos para medir imagen e higiene de los actores del sector

Indicador

Objetivo

Unidad de medicion

Manejo de materia prima

Almacenamiento de
materiales

Equipos de proteccion
anticontaminacion
Higiene del area de
produccién
Presentacion de los
productos

Zonificacion y distribucion

Conocer la manera en que la materia prima
es abordada al momento de la produccion
Identificar como los materiales a usar en la
produccién estan siendo correctamente
almacenados

Identificar si el personal que esta
directamente relacionada en la produccion
cuenta con los equipamientos necesarios
Conocer si el éarea de produccion se
encuentra en condiciones 6ptimas

Conocer si los productos elaborados son
atractivos a la vista de los clientes

Identificar si la distribucién de los productos

Escala de Likert

Escala de Likert

Escala de Likert

Escala de Likert

Escala de Likert

Escala de Likert

es adecuada para la visibilidad de los
productos.
Nota. No se contempla ninguna férmula ya que la escala de Likert contempla una puntuacion
de 1 hasta 5.
Los dos primeros indicadores guardan relacibn en como la materia prima es

almacenada para luego ser usada en el proceso de produccion.

Los dos siguientes de la misma manera guardan relacion ya que, nos mostrara en
cdmo el personal cuenta con proteccion necesaria para evitar la contaminacion de los
productos y de la misma manera la higiene del area de produccién con el fin que no haya
contaminacion cruzada.

Los ultimos dos parametros tienen relacion en el aspecto de como la presentaciéon
visual de los productos y ordenamiento tiene que ver con las compras de los clientes.

6.2.2.3 Venta estacional. Para los actores de este sector es importante reconocer
cuales son los periodos del afio en el cual las ventas se incrementan y por ende la produccién
para no desaprovechar los recursos y de igual manera estar completamente abastecidos de
materia prima para la produccion. A continuacion, se muestra la Tabla 13. Se dispuso un
pardmetro sobre las ventas estacionales que nos ayudara a identificar en qué porcentaje

aumentan las ventas en meses especificos del afo.

Tabla 13
Indicadores dispuestos para conocer cudl es la evolucion de las ventas y productos
Indicador Objetivo Unidad de Formula
medicion
Ventas Identificar aquellos meses  Porcentaje  (Ventas mensuales/Ventas

estacionales del afio en donde se
registran mayores ventas.

anuales) 100

6.2.2.4 Precio y costo. Los precios dentro del sector deben de ser accesibles para
varias clases sociales que busquen la comodidad de los precios, pero con buena relacién

precio calidad por lo cual es importante tener precios competitivos en el mercado.
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En la Tabla 14 se muestran dos parametros, el primero ayudara a conocer la relacion
gue tienen los precios de una empresa con el resto del sector estudiado por lo cual, a mayor
sea el porcentaje mayor afinidad tiene el precio con el resto del sector. En el segundo
parametro nos ayudara a identificar cual es el monto que se debe destinar de los ingresos

para cubrir los costos de produccion.

Tabla 14
Indicadores dispuestos para conocer la competitividad en el mercado
Indicador Objetivo Unidad de Formula
medicién
Promedio de Destacar la relacién de los Porcentaje (Promedio de precios de la
precios precios de cada empresa en empresa/Promedio de precios del
relacién con el mercado sector) 100
Costo de Conocer el costo real de Porcentaje (Costo total de produccion/
produccién produccién con el fin de Ingresos totales) 100

identificar si el precio
establecido va de acorde con
la inversion de la produccion

6.2.2.5 Personal capacitado. En la Tabla 15 se mostrara los indicadores que
ayudaran a determinar la productividad por empleado y el indice de capacitacion que el
personal tiene en total. Se proponen dos indicadores para medir la capacitacién del personal
de los distintos locales comerciales que tiene relacion directa con el &rea productiva, puesto
gue el este personal suele recibir capacitaciones a lo largo del afo por parte de los

proveedores con el fin de hacer un uso correcto de la materia prima.

Tabla 15
Indicadores aptos para medir el desempefio de los empleados capacitados
Indicador Objetivo Unidad de Férmula
medicion
Rendimiento Conocer en total de Délares Ventas totales/Personal
por personal ingresos por cada encargado de las ventas
de ventas vendedor.
Personal Conocer y cuantificar el  Porcentaje  (Numero de personal en
capacitado total de personas en produccién/ N° de personas
produccion que se capacitadas en el afio) 100

encuentran capacitadas.

En el caso del personal de ventas debe de ser constantemente capacitado, ya que
estos locales comerciales estan en constante innovacién de sus productos principales como
secundarios, ademas de que los precios ya no son tan constantes en este sector.

6.2.2.6 Atencion al cliente y venta eficiente. Este apartado se referira a cémo los
empleados hacen total uso de sus capacidades y técnicas de ventas con el fin de fidelizar el
cliente hacia el producto ademas de ser una parte del crecimiento en las ventas y reputacion

del local comercial. De igual manera la venta eficiente en la distribucion de los productos para
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alcanzar las metas financieras de crecimiento y rentabilidad como se presenta a continuacion
en la Tabla 16.

Tabla 16
Indicadores aptos para medir la atencién al cliente y venta eficiente
Indicador Objetivo Unidad de Formula
medicion

Rentabilidad Conocer cual es elingreso  Porcentaje  (Ingresos diarios/ Numero de

por cliente por cada cliente atendido clientes al dia) 100
de las empresas del sector
Conocer el total de ventas Délares Total de ventas de la empresa

Ventas de las empresas en un

totales determinado periodo de
tiempo

Margen neto Cuanto dinero se gana en Délares Utilidad neta/ Monto de ventas
relacion con los ingresos
totales

ROA Rendimiento sobre la Dolares Utilidad neta/ Activo total
inversion del activo

ROE Rendimiento sobre la Dolares Utilidad neta/ Patrimonio total
inversion del patrimonio

Ventas por Medir la eficiencia de las Doélares Ventas totales/ metros

metro ventas en los locales cuadrados del local comercial

cuadrado comerciales del sector

Se exponen los diferentes indicadores para medir o cuantificar la gestién de nuestras
ventas comenzando desde la atencidn al cliente.

Para los clientes las buenas experiencias en las compras son el resultado de seguir
consumiendo el producto, siendo asi fomentando la fidelidad del cliente, por lo cual se
identificé la rentabilidad por cliente que se traduce en el volumen de ingresos que nos produce
un cliente satisfecho con los productos, de la misma manera las ventas por metro cuadrado
gue esta relacionado con la cantidad de clientes que ingresos a los locales comerciales de
este sector aumentando las utilidades. Estas estan relacionadas entre si dando con un
resultado de las ventas totales de un local comercial.

De igual manera, se tiene el indicador de margen neto que cuantifica nuestras
ganancias reales, 6sea que de todas las ventas e ingresos que se tiene, cual es el porcentaje
gue representa una ganancia real.

Por otro lado, tenemos el ROA, que nos indica cudl es la eficiencia de una empresa al
usar sus activos para generar beneficios, mientras mas alto sea el ROA mayor sera la
eficiente utilizacion de todos los recursos de la empresa.

Como ultimo se ha identificado el ROE que evalla el retorno sobre el patrimonio, lo
gue significa en cdmo la empresa utiliza sus recursos propios como lo es el capital, para
aumentar y generar mas beneficios, este indicador ademas proporciona informaciéon para

posibles accionistas.
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6.2.2.7 Gestion y administracion. Se trata del procedimiento dentro de la
planificacién y organizacion tanto de la obtencién de las herramientas, recursos y materiales
necesarios para el funcionamiento de la empresa. Todo esto sera necesario para asegurarse
que las empresas cuenten con los recursos necesarios para poder seguir con el transcurso
normal de sus operaciones. A continuacion, se muestra la Tabla 17. Se han identificado los
diferentes indicadores que evaluaran la administracién y gestion de las compras dentro de los
locales comerciales de este sector, como primer indicador se sitla la liquidez que demostrara

nuestra capacidad de pago a corto plazo frente a nuestras deudas a corto plazo.

Tabla 17
Indicadores aptos para medir el desempefio en la gestion y administracion del sector
Indicador Objetivo Unidad de Formula
medicion
Liquidez Conocer la capacidad Numero de Activo  corriente/  Pasivo
de la empresa para veces corriente
hacer frente a las
deudas a corto plazo
Capital de Conocer la cantidad Délares Activo corriente — Pasivo
trabajo de recursos corriente
financieros que
necesitan los locales
comerciales para
poder seguir
operando.
Rotacion del Cuantifica las veces Numero de Ventas anuales/ Inventario
inventario que el inventario rota o veces
se debe cambiar en el
afio

Endeudamiento  Mide el porcentaje de Porcentaje Pasivo total/ Activo total
del activo fondos de terceros

para el financiamiento

de las operaciones

Uno mas de los indicadores sefialados es el capital de trabajo que nos ayuda a
identificar en qué medida se tienen los recursos financieros para la continuidad de las
operaciones, de tal manera que se puede saber si nuestros recursos estan siendo
aprovechados o no.

Otro de los indicadores es la rotacién del inventario, aunque se debe destacar que los
locales comerciales de este sector al no ser de venta de articulos no se tiene un inventario
como tal, sino que se lleva un control de la materia prima usada para la elaboracion de los
productos, por lo que se tomara estos como inventario con la finalidad de saber que tan rapido
se usa la materia prima de elaboracion lo que revelara si los productos son facilmente
comercializados o hay dificultades para venderlos.

Como ultimo indicador se tiene el endeudamiento del activo que resultara de gran

relevancia para cuantificar la deuda que los locales comerciales han adquirido para poder
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llevar a cabo sus operaciones. Este indicador nos permite evaluar a qué medida gozamos de
independencia financiera.

6.2.2.8 Indicadores para proveedores. Al contar con varios proveedores que tengan
plena confianza en las empresas de este sector nos brindara una amplia cantidad de
beneficios como precios al por mayor y descuentos en los pedidos de cierta materia prima, lo
gue nos dara una mayor ventaja competitiva en los precios al publico.

A continuacién, en la Tabla 18 se muestra el indicador mas util que nos permitird medir
la relacion financiera que llevamos con los proveedores, de tal manera que si nuestros
proveedores estan satisfechos en relacion con los pagos puntuales nos brindaran mayores
beneficios como ampliar nuestro periodo de pago o descuentos en los proximos pedidos de

materia prima, ademas de mostrar que se tiene la suficiente liquidez para no incurrir en saldos

MOrosos.

Tabla 18

Indicadores aptos para medir la relacion con los proveedores

Indicador Objetivo Unidad de Formula
medicion

Periodo Conocer el tiempo NOmerode dias (Cuentas por pagar [/
promedio estimado para pagar a Compras anuales) / 365
de pago los proveedores (Dias del afio)

6.3 Objetivo 3. Determinar las estadisticas y los promedios de la subclase de las
actividades de venta al por menor de productos de panaderia, confiteria y reposteria
en establecimientos especializados del cantén Loja con informacion primaria y
secundaria

Después de haber aplicado el cuestionario a 25 propietarios de empresas inmersas
en la actividad de estudio, se presentan estadisticas y promedios dentro de dos secciones.
En la primera seccion se exponen de una manera general los resultados que se obtuvieron
de las encuestas, en la segunda seccion se detalla los resultados de las estadisticas y los
promedios organizados segun la aplicacion de los indicadores. Es conveniente destacar que
en las dos secciones la informacién se presenta bajo la denominacion de “empresas” con la
finalidad de proteger la confidencialidad de las empresas participantes del sector de estudio.
6.3.1 Tabulacion de resultados

Después de la aplicacién de las encuestas se recolectaron datos financieros y no
financieros de las panaderias. Estos resultados han sido debidamente tabulados e
interpretados a continuacion.

6.3.1.1 Recursos humanos. Este apartado se centr6 en el personal de las empresas

del sector. A continuacién, se muestra la Tabla 19.
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Tabla 19

Recoleccién de datos provenientes de los recursos humanos
Empresas Personal Personal de Personal Capacitaciones Tiempo promedio

informantes ventas en en el afio de atencién al
produccion cliente (minutos)
1 6 2 4 3 5
2 8 3 5 3 6
3 7 3 4 3 11
4 7 2 5 3 4
5 9 4 5 3 11
6 6 1 5 3 12
7 9 2 7 3 11
8 8 3 5 3 4
9 7 2 5 3 5
10 7 3 4 3 5
11 5 2 3 3 4
12 10 5 5 3 4
13 8 2 6 3 4
14 10 4 6 3 4
15 9 4 5 3 6
16 8 5 3 3 6
17 9 7 2 3 6
18 7 4 3 3 8
19 7 4 3 3 7
20 7 4 3 3 6
21 8 3 5 3 6
22 9 4 5 3 8
23 7 4 3 3 7
24 7 2 5 3 8
25 8 3 5 3 4
Promedio
de la 7 3 4 3 6
industria

Como se muestra en la Tabla se muestra el nimero total de personas que trabajan en
cada empresa estudiada, del total del personal se han diferenciado el personal dedicado a la
venta de los productos y los encargados en la produccion de la empresa.

De la misma manera se considero el tiempo promedio para la atencién a cada cliente
de las empresas, el desarrollo de las habilidades del personal tomando en cuenta el nUmero
de capacitaciones que reciben al afio, por consiguiente se muestra los promedios del sector
siendo como resultado que en promedio las empresas del sector tienen un total de siete
trabajadores de los cuales tres se dedican al area de ventas y los cuatro restantes pertenecen
al area de produccion, las empresas informantes al ubicarse en la parte céntrica tienen un

gran numero de personal lo que se difiere como un gran volumen de ventas y alta demanda.
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Con el objetivo de consolidar los conocimientos y destrezas del equipo, los duefios de
las empresas capacitan a su personal en una media de tres veces al afio. En este contexto,
es crucial destacar la importancia de la capacitacién en este sector, dado que los productos
estan en constante cambio dentro del mercado. Por lo tanto, resulta imperativo que todo el
personal, o al menos la mayoria, esté preparado para hacer frente a las demandas
cambiantes del mercado.

Finalmente, el personal de ventas despacha en promedio cada cliente dentro de seis
minutos, ademas, es importante destacar que el tiempo en despachar a los clientes puede
variar en gran medida dependiendo de las necesidades de cada uno de los mismos, en
conclusion, una venta puede demorar mas de seis minutos o incluso menos.

6.3.1.2 Produccién. Dentro de este apartado se considerd todo aspecto relacionado

directamente con los clientes. A continuacion, se muestra la Tabla 20 con los datos de la

produccion.

Tabla 20

Datos recolectados de la produccién

Productos
Productos Productos no aptos Devoluciones Facturas Clientes
Empresas no " o
informantes elaboradps vendidos parala de produ,ctos emm@as reC|b|d,os
en un dia . venta al por dia al dia por dia
por dia S
publico

1 1115 41 20 10 10 110
2 1500 25 25 5 5 150
3 800 25 25 5 10 130
4 800 15 15 5 10 90
5 1115 10 10 1 15 130
6 1150 60 30 15 8 110
7 1225 75 15 10 10 135
8 1500 50 20 8 15 150
9 1115 55 10 1 20 115
10 925 55 10 1 15 130
11 825 45 35 18 10 105
12 800 15 20 20 8 95
13 1115 25 20 10 10 110
14 1500 25 25 5 5 150
15 800 25 25 5 10 130
16 800 15 15 5 10 90
17 1115 10 10 1 15 130
18 1015 10 25 25 7 95
19 1225 15 18 10 10 90
20 1330 60 19 15 15 105
21 1330 70 18 12 17 125
22 1265 55 14 13 15 130
23 1220 50 25 18 20 150
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Productos

E Productos Productos no aptos Devoluciones Facturas Clientes
mpresas o} " o
. elaborados . parala de productos emitidas recibidos
informantes . vendidos . . .
en un dia or dia venta al por dia al dia por dia
P publico
24 1500 30 50 14 15 165
25 1500 35 25 19 18 125
Promedios
dela 1143 36 21 10 12 122
industria

En la Tabla se evidencia los varios promedios de las empresas relacionados con los
clientes y la produccién diaria, el promedio de produccion diaria tiende hacia las mil ciento
cuarenta y tres unidades de productos, mientras que los clientes tienen una media de ciento
veinte dos por dia. Al observar detalladamente las cantidades de cada empresa se puede
inferir que hay una relacién entre el volumen de clientes y el de productos elaborados por dia,
siendo que a mayor cantidad de clientes atendidos mayor es la produccion diaria.

Los productos que no son vendidos por dia establecen una media de 36 unidades de
la produccion total, al ser comercios especializados en productos frescos apuntando por una
buena calidad hay que denotar que no se pueden volver a revender en dias siguientes

La produccién que no cumple con los estandares de calidad evidencia un promedio
de veintiin unidades de productos, siendo asi que la produccion no contdé con la coccién
necesaria 0 no tuvo el manejo apropiado durante la elaboracion de este, mientras que, las
devoluciones tienen una media de diez por dia que no es realmente alta, ya que, las
devoluciones suelen ser en su mayoria por un mal despacho o cambio del producto por otro.

En lo que se refiere a las facturas emitidas, no guarda una relacién directa con el
namero de clientes atendidos por dia, puesto que, estos comercios al no estar obligados a
llevar contabilidad y llevar el Régimen Impositivo para Microempresas y Negocios Populares
(RIMPE) no emiten un gran namero de facturas por las ventas efectuadas.

6.3.1.3 Precios del mercado. En la Tabla 21 se mostrara los precios gue manejan
los comercios dedicados en este sector tanto de productos de panaderia y pasteleria.

Tabla 21
Promedios de los precios de productos

irﬁg]r%(z\i?:s Precio promedio de los productos ($)
Panaderia Reposteria
1 0,17 7,00
2 0,17 4,00
3 0,20 7,00
4 0,20 7,00
5 0,17 10,00
6 0,20 12,00

42



Empresas Precio promedio de Empresas

informantes los productos ($) informantes
Panaderia Reposteria
7 0,25 10,00
8 0,15 10,00
9 0,23 7,00
10 0,25 5,00
11 0,17 4,00
12 0,15 7,00
13 0,17 7,00
14 0,17 4,00
15 0,20 7,00
16 0,20 7,00
17 0,17 10,00
18 0,20 15,00
19 0,23 18,00
20 0,15 15,00
21 0,20 17,00
22 0,15 10,00
23 0,25 14,00
24 0,17 7,00
25 0,15 7,00
Promedios de 0,19 9,12
la industria

El precio promedio de los productos de panaderia es de $ 0,19 ademas, cabe resaltar
gue se tomé en consideracion el precio de los productos mas demandados por los clientes,
siendo estos el pan comun tanto de sal como de dulce.

Mientras para el promedio de precios de la reposteria se tomé en consideracion de
igual manera los productos con mayor demanda dentro de estos establecimientos dando
como resultado un promedio de $ 9,12 para los productos de reposteria en el mercado de
este sector.

6.3.1.4 Procesos Internos. Se muestra aquella informacién que se refiere a la

eficiencia de las empresas acorde a sus procesos, como se muestra en la Tabla 22.

Tabla 22
Procesos internos
Empresas Metros cuadrados de
informantes la empresa
1 43
2 75
3 74
4 68
5 74
6 43
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Empresas Metros cuadrados de

informantes la empresa
7 52
8 75
9 63
10 49
11 58
12 55
13 43
14 75
15 74
16 68
17 74
18 62
19 60
20 72
21 61
22 52
23 36
24 55
25 62
Promedios de la
industria 61

Dentro de la Tabla se observa que en las empresas de este sector tiene un promedio
de sesenta y un metros cuadrados en donde mantienen sus actividades comerciales los
comercios. Ademas, se debe destacar que las empresas necesitan de grandes espacios para
la exhibicién de los mismos productos, el area de produccién que cuente con maquinaria de
gran tamafio y ademas de zonas de almacenamientos para la materia prima.

La encuesta aplicada ha proporcionado una valiosa oportunidad para recopilar
informacion detallada sobre los procesos internos de la empresa. Esta informacién incluye
aspectos criticos como la relacién con los proveedores, los plazos de pago, los métodos de
pago utilizados, entre otros aspectos clave. Todos estos datos se han recopilado y se
presentan de manera visual en las Figuras 3 a la 5 de la investigacion.

Dentro de la Figura 3 se muestra que el 60 % de las empresas cuentan con
proveedores de tipo importadores a nivel nacional e importacién directa de mercaderia
mientras que, el 32 % de las empresas solo compran a proveedores de tipo importadores a

nivel nacional y las restantes solo importan la mercaderia directa.
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Figura 3
Proveedores

32%

60%
8%

Productores e importadores a nivel nacional

Importacién directa de mercaderia

Ambos

En la Figura 4 se representa los métodos de pago empleados por las empresas, se

destaca que el 28 % de las entidades optan por realizar pagos al contado. Asimismo, el 20 %
de las empresas elige el pago a crédito como su método principal. Cabe sefialar que el
restante porcentaje corresponde a transacciones tanto al contado como a crédito siendo asi
52 %.

Figura 4
Método de pago de las empresas

28%

52%

20%

Al contado A crédito Ambos

Las empresas que se acogen a ambos métodos de pago sefalaron que al comprar a
distintos proveedores el monto de las facturas varia mucho, por lo que algunos proveedores
se facilitan pagar al contado mientras que a otros a crédito y de esta manera no quedarse sin
liquidez

En la Figura 5 se observa que la mayoria de las empresas, representando un 56 %,
cumplen con un plazo de pago de no mas de 45 dias. En segundo lugar, un 24 % de las
empresas cumplen con sus obligaciones hacia los proveedores en un plazo no inferior a 30
dias. En cuanto a aquellas empresas que realizan pagos en un intervalo de 90 dias y menos
de 29 dias, constituyen un 8 % del total. Por otro lado, la minoria de las empresas, equivalente

al 4 %, realiza pagos a sus proveedores en menos de 90 dias.
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Figura5
Plazo de pago

1 Menos de 29 dias = 30 dias = 45 dias = 90 dias = Mas de 90 dias

En la Figura 6, se presenta una detallada vision de los factores clave de éxito segun
la percepciéon de los propietarios en el sector en cuestiéon. Notablemente, el 28 % de los
propietarios resalta la calidad de los productos como el principal factor de éxito. Este grupo
considera que, independientemente de la ubicacion o el precio, los consumidores priorizan la
calidad del producto al realizar sus compras.

Figura 6
Factores de éxito segun propietarios de las empresas

o

[ Ubicacion = Calidad de los productos
= Atencion de clientes Precios
= Variedad de productos = Especializacion de productos

Por otro lado, el 20 % de los propietarios subraya la atencion al cliente como un factor
determinante para el éxito de sus empresas. Argumentan que la prestacion de un servicio de
calidad y una atencién excepcional son elementos cruciales para asegurar la fidelizacion de
los clientes y garantizar su retorno en futuras ocasiones.

El 16 % de los encuestados destaca la importancia de la ubicacion como un factor

estratégico para el éxito empresarial. Estos propietarios enfatizan la necesidad de ubicar sus

46



establecimientos en lugares de alto transito peatonal y vehicular para aumentar la visibilidad
y facilitar la proximidad con los clientes.

Finalmente, el 12 % restante identifica los precios, la variedad de productos y la
especializacion como factores relevantes para el éxito de sus negocios. Argumentan que la
diversidad en las economias familiares motiva la busqueda de productos de calidad a precios
accesibles. Ademas, la oferta variada y la especializacion en productos especificos son
estrategias que contribuyen al éxito comercial, proporcionando a los clientes la conveniencia
de encontrar todo lo que necesitan en un solo lugar, sin tener que desplazarse a otros
establecimientos. La especializacion, en particular, se percibe como crucial en un mercado
donde la demanda se inclina hacia la busqueda de productos novedosos para romper con la
monotonia de sabores.

6.3.1.5 Perspectiva financiera. Para este apartado se enfocara en aquellos datos de
ambito financiero como lo son costos de produccién, utilidad neta, ventas, compras e
inventarios de la empresa. A continuacion, en la Tabla 23 se presenta un analisis detallado

de las métricas financieras de las empresas en el sector.

Tabla 23
Datos de la perspectiva financiera
Empresas Inventario Compras Ventas diarias  Utilidad neta Costo
informantes mensual (€)] %) anual produccion
% $) anual
(%)

1 4 000 2700 330 50 589 91 250
2 3500 3500 470 56 611,50 63 875
3 3 500 2220 350 42 157,50 80 300
4 2500 3000 550 66 247,50 54 750
5 4 000 2220 495 63 236,25 100 375
6 2570 2 000 450 72 270 91 250
7 3680 3200 521 96 984,15 71175
8 4 550 3100 395 51 903 73 000
9 4 000 3500 485 72 580,25 76 650
10 5562 3500 525 72 817,50 80 300
11 3 250 3650 475 62 415 91 250
12 2540 2225 395 66 320,50 63 875
13 4 000 2700 330 50 589 91 250
14 3 500 3500 470 56 611,50 63 875
15 3500 2220 350 42 157,50 80 300
16 2500 3000 550 66 247,50 54 750
17 4 000 2220 495 63 236,25 100 375
18 2 600 2220 480 78 840 71175
19 2500 2125 570 79 059 65 700
20 3 650 2225 480 78 840 98 550
21 2 568 2 650 390 55 516,50 54 750
22 2985 2598 350 63 875 91 250
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Empresas Inventario Compras Ventas diarias Utilidad Costo

informantes Mensual (6)] ($) neta anual produccién
%) $) anual
%)

23 3115 3000 375 49 275 94 900

24 3000 2 350 490 46 501 82 125

25 5235 3650 525 86 231,25 72 270
Promedio

de la 3472,20 2770,92 451,84 63 644,47 78 373
industria

Se destaca que, en promedio, las ventas diarias ascienden a $ 451,84 lo que proyecta
un total mensual de $ 13 555,20 y una utilidad acumulada de $ 63 644,47. Este indicador
proporciona una vision cuantitativa de la actividad comercial diaria en el sector.

En contraste, el costo promedio de produccion para estas empresas se ubica en
$ 78 373. Este dato revela la inversion operativa asociada a la produccion de bienes y
servicios en el sector analizado.

En cuanto a los inventarios, el promedio es de $ 3 472,20, sefalando la cantidad de
bienes almacenados por estas empresas en un periodo dado. Por ultimo, el promedio de
compras se establece en $2 770,92, ofreciendo una perspectiva adicional sobre las
transacciones comerciales que estas empresas realizan para mantener y abastecer sus
inventarios.

Especificando més sobre el contexto financiero, los datos obtenidos de la encuesta
aplicada permitieron saber la estructura financiera promedio de las empresas que se dedican
a este sector, como se muestra en la Tabla 24. Se observa la estructura financiera promedio
de las empresas que se dedican a este sector. Las empresas cuentan con una inversion de
$ 28 977,00 en activos, dentro de los activos la mayor representacion lleva la cuenta de los
activos no corrientes con un 79 % debiéndose en razon de la necesidad de una infraestructura
con maquinaria y herramientas necesarias tanto para el almacenamiento de los materiales de
trabajo, area productiva y espacio para la exhibicion de los productos hacia el publico.

Seguidamente, en el analisis se evidencia que los activos se encuentran financiados
por un 77 % de pasivos no corrientes lo que indica que este tipo de comercios tiene deudas
con un plazo mayor a un afio, estas cuentas normalmente suelen ser de tipo financieras, por
lo que se deduce que estos comercios usan pasivos con costo para financiar sus operaciones
siendo mayor mente infraestructura, herramientas y maquinaria. El 23 % del pasivo corriente
corresponde a las obligaciones a corto plazo provenientes de los proveedores y los

respectivos salarios a la planta trabajadora.
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Tabla 24
Estructura financiera promedio

Activos % Pasivos %
$28 977,00 $ 4 255,52 15
Corrientes 21 Corrientes 23
No Corrientes 79 No Corrientes 77
100 % Patrimonio
$24 721,48 85 %

6.3.2. Estadisticas y promedios de la industria

Dentro de este apartado se muestran los resultados de la aplicacion de los indicadores
presentados dentro del objetivo dos de la presente investigacion. Todos los promedios
obtenidos permiten a las empresas del sector conocer su posiciéon frente a otras empresas
del mismo sector con la finalidad de evaluar su situacion dentro del mercado desde diferentes
perspectivas, como lo son: Financiera, planta trabajadora, productiva, competitividad de
precios, entre otros.

Todos estos resultados cumplen con la labor de informar a las empresas del sector
respecto a su posicidén contra la demas competencia, de tal manera que si una empresa se
encuentra muy por debajo del promedio establecido podra establecer estrategias para
solucionar tal inconveniente y en el caso de estar por encima de los promedios sea
motivacional y proyectarse a estar en una mejor situacion de la que ya estan posicionadas.

6.3.2.1 Equipo de produccion capacitado. Con la finalidad de conocer la
capacitacion de aquellos empleados que estan directamente relacionados en el area de
produccién se tomo en cuenta los datos obtenidos de recursos humanos. En la Figura 7 se
muestra el indice de personal del area productiva capacitada.

Figura 7
Promedio de la industria del indice de capacitacion del personal de produccién
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En la Figura se muestra el nimero de empleados promedio capacitados de acuerdo
con los trabajadores que se sitlan en el area de produccién, se evidencia que el promedio es
de 67 % de capacitacion de los empleados de produccién, lo que quiere decir que mas de la
mitad de planta productiva se encuentra totalmente capacitada.

Se puede evidenciar que el 60 % de las empresas informantes estan por debajo del
promedio establecido, es decir que, la mitad de sus trabajadores del area de produccién no
se encuentran debidamente capacitados mientras que la otra mitad si.

El otro 40 % de las empresas informantes tienden a ubicarse por encima del promedio,
e inclusive algunas llegan al 100 % de capacitacion del personal del area productiva, lo que
se puede traducir como una ventaja competitiva ante las demas empresas de este sector.

En la Figura 8 se logra evidenciar el promedio de ventas diarias por personal dedicado
al area de ventas de cada empresa, como ya se habia mencionado antes, el promedio de
ventas diario es de $ 451,84 y mientras que el promedio de personal en ventas es de 3
personas, por lo cual, diariamente cada empleado dedicado a ventas genera ingresos diarios
de $ 150,52 y al mes generan un ingreso de aproximadamente de $ 4 578,60 por empleado
dedicado al &rea de ventas. Todos estos valores dan a conocer una imagen integral y general
de la productividad del equipo de trabajo dedicado a las ventas de la empresa.

Figura 8
Promedio de la industria de productividad por vendedor
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Se evidencia que el 36 % de las empresas no llegan a cumplir con el promedio de la
industria, por lo cual su eficiencia y productividad no esta siendo adecuada por lo cual
evidencian problemas para maximizar su rendimiento, de tal manera, se puede recomendar
implementar estrategias para remediar esta problemética.

Ademas, es importante destacar que el 64 % restante de las empresas estan
posicionadas por encima del promedio en términos de productividad. Sin embargo, esta

situacion no debe interpretarse como motivo de complacencia. Se recomienda que estas
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empresas continlen implementando estrategias y estableciendo metas para seguir
maximizando su productividad. Al hacerlo, no solo podran mantener su posiciébn competitiva
actual, sino que también estaran mejor preparadas para enfrentar posibles desafios futuros.

6.3.2.2 Gestién y administracion de compras. Los indicadores que se muestran
dentro de esta seccion ayudan a una maximizacion de los procesos de compra al igual que
de los recursos que mantiene una empresa. Para ellos sera importante examinar la capacidad
de pago, los proveedores, la solvencia de las empresas, nivel de endeudamiento y ademas
de la gestién del inventario.

En la Figura 9 se evidencia el promedio del indicador de la prueba acida, aquellas
empresas que tengan un valor por encima de 1 que en este caso corresponde a la mayoria
de las empresas indique que, pueden pagar sus obligaciones a corto plazo sin tener que
depender de todo su inventario.

Figura 9
Promedio de la industria de la prueba acida
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El promedio de este indicador llega a ser de 2,65 lo que quiere decir que en promedio
las empresas cuentan con una sélida liquidez para enfrentar deudas a corto plazo como lo
pueden ser los proveedores.

Como se observa en la figura empresas evidencian un indicador mas que
sobresaliente debido a que las empresas encuestadas llevan en promedio mas de 8 afos en
el mercado, por lo cual, estas empresas supieron manifestar que cuentan con estrategias de
gestién para ser mas eficientes respecto a los recursos.

Al igual se observa que 4 de las empresas encuestadas cuentan con una ratio
negativa, esto se manifiesta debido a una mala gestion de los, para estas empresas se
recomienda tomar acciones rapidas para solventar esta problematica implementado
estrategias que mejoren esta situacion, ademas de establecer metas claras a futuro con la
finalidad de que no persistan estos inconvenientes.
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La Figura 10 exhibe el indicador financiero conocido como el capital de trabajo, el cual
arroja un promedio de $ 4 691,75. Este valor refleja la cantidad de recursos disponibles, en
promedio, por cada mes de operaciones para hacer frente a los pasivos corrientes,
actividades productivas y activos corrientes de una empresa. Un promedio de $ 390,98 por
mes indica una saludable situacion financiera, ya que sugiere que las empresas cuentan con
suficientes recursos para cubrir sus obligaciones financieras y operativas de manera
oportuna.

Figura 10
Promedio de la industria sobre el indicador de capital de trabajo
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Este indicador de solvencia financiera robusta permite a las empresas cumplir con sus
compromisos financieros de manera mas facil y eficiente, lo que a su vez genera confianza
entre proveedores y otras partes interesadas en las relaciones comerciales.

Una revision mas detallada revela que 13 empresas, representando el 52 % del total,
superan el promedio del capital de trabajo. Sin embargo, el resto de las empresas muestran
una brecha considerable por debajo de este promedio. Aunque estas empresas no registran
valores negativos, es evidente la necesidad de mejorar las estrategias de gestion de activos
y pasivos corrientes.

Es imperativo que estas empresas en particular enfoquen sus esfuerzos en mejorar
su gestion administrativa y establecer objetivos claros para aumentar la eficiencia operativa.
Al hacerlo, podran optimizar la utilizacién de sus recursos financieros y mejorar su posicion
financiera en el mercado.

Como se muestra en la Figura 11 la aplicacion del indicador de rotacion del inventario
evidencia un promedio de 4 veces, deduciendo que este sector tiene una rotacion

significativamente buena, de tal manera que la inversién es buena.
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Figura 11
Promedio de la industria de rotacién de inventario
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Se debe destacar que los productos y materia prima de este sector son productos
perecederos, lo que quiere decir, que necesariamente deben de tener una buena rotacién de
inventario para no verse con pérdidas.

Dentro de las 25 empresas encuestadas Unicamente el 36 % supera el promedio de
la industria, esto no quiere decir que el resto de empresas deje que su materia prima no se
use a tiempo para que si produccion terminada sea vendida, sino que estas empresas no
tiene un flujo constante de su rotacién, por lo que, se recomienda mejorar las estrategias para
corregir este problema con la finalidad de que a futuro alcancen el mismo promedio de las
demas empresas y no incurran en pérdidas a causa de materia prima caducada.

Dentro de la Figura 12 se muestra que el promedio de la rotacién de los productos es
de 20,17 veces al dia, es necesario recalcar que se tomo en cuenta el total de produccion
diaria y aquella produccion que no se vendié como lo es las devoluciones, productos que no
pasaron el control de calidad y aquellos productos que no logran vender diariamente.

Figura 12
Promedio de la industria de la rotacion de los productos
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encima del promedio, debido a que su produccién es vendida casi en su totalidad. Estas
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empresas lograron destacar que llevan a cabo un inventario de su produccién detallada para
conocer cuales son los productos que tienen mas demanda y de esta manera no producir
mas de lo que se vende diariamente.

El restante de las empresas si bien llegan a topar el promedio de la industria muchas
no estan cerca de llegar, por lo que, para estas empresas se recomienda tomar medidas
correctivas de inmediato de su produccion ya que estas representan directamente pérdidas
para las empresas, se deben de tomar en cuenta llevar un inventario diario de los productos
gue tienen mayor demanda dentro del mercado y cuales para no tener una sobreproduccion
y que este siga generando pérdidas.

En la Figura 13 se muestra el promedio de la industria acorde el endeudamiento del
activo, siendo este 17 %, se lo puede interpretar de tal manera que, el sector est4 en una
situacion bastante buena en términos generales.

Figura 13
Promedio de la industria sobre el endeudamiento del activo
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Las empresas al contar con varios afios dentro del mercado y sus obligaciones a largo
plazo en su mayoria pagadas, da como resultado que no tienen mayor endeudamiento con
terceros, que este valor sea negativo no quiere decir que necesariamente sea algo malo, sino
mas bien, que depende la situacibn de cada empresas, pero de igual manera se debe
destacar que un endeudamiento demasiado alto puede ser riesgoso en términos financieros,
ya gue se correria el riesgo de tener que depender demasiado del endeudamiento para
continuar con las operaciones.

Por lo cual, para ese 28 % del sector que se encuentra por encima del promedio se
recomienda tomar estrategias para disminuir el endeudamiento del activo y no correr algun

riesgo financiero a futuro.
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6.3.2.3 Gestidon de ventas. En lo que respecta a esta seccion se considerara de gran
importancia, ya que, se llevara la constancia y resultados de la parte operativa desde varias
perspectivas. De igual manera facilitara la evaluacion en lo que se refiera a la eficiencia y
optimizacion de todos los recursos de las empresas del sector.

A continuacion, la Figura 14 se evidenciara los rendimientos generales dando una
vision clara de este sector.

Figura 14
Promedio de la industria del margen de utilidad neta
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Como promedio de la utilidad neta de este sector, siendo este indicador de $ 0,20 o
en porcentaje de 20 %, esto implica que, las industrias de este sector en promedio ganan
$ 0,20 por cada délar que ingresa de ventas después de atender todos los gastos operativos
de las empresas.

Dentro de las empresas encuestadas, 7 superan el promedio de la industria,
ubicandose con una utilidad neta por encima del 20 %y 30 % lo que refleja una mayor eficacia
en el momento de generar ingresos ademas de administrar correctamente sus finanzas.

Para lo que respecta al resto de las empresas que no llegan al promedio se puede
recomendar mejorar la gestion de sus gastos ademas de sus ingresos para que a futuro
lleguen a estar por encima del promedio.

En la Figura 15 se muestra el indicador de rendimiento sobre los activos conocido
como ROA. Segun los resultados, el promedio de la industria es de $ 1,20 por cada ddlar que
tienen invertido en sus activos, lo que expresa que este sector tiene un beneficio

suficientemente elevado con relacion a la inversion total de sus activos.
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Figura 15
Promedio de la industria sobre la rentabilidad de los activos (ROA)
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Analizando més a detalle el 32 % de las empresas encuestadas estan por debajo del
promedio de la industria y, ademas, por debajo de 1, esto no es necesariamente negativo, sin
embargo, seria beneficioso para estas empresas alcanzar el promedio en su totalidad.

Dentro de la Figura 16 se puede evidenciar el promedio de la rentabilidad sobre el
patrimonio (ROE), dando como resultado un promedio de $ 1,47, en términos generales, las
empresas de este sector por cada délar que invierten lo recuperan y, ademas ganan un
excedente, en este caso vendria siendo el promedio de la industria.

Se debe sefalar, ademas, que como se observo en la Tabla 6 las empresas del sector
en promedio cuentan con financiamiento propio, de tal manera que generan mas beneficios,
dando como resultado que el sector tiene mayor capacidad de crear ganancias, en este caso,
gracias al capital invertido por los propietarios.

También se debe de sefialar que tanto el promedio del ROA como del ROE en la
industria son elevados gracias a varios factores, uno entre ellos es que algunas empresas
generan mayores beneficios y utilidades, por lo cual, no se recomendaria tener en cuenta un
promedio para realizar una comparacién dentro del sector.

No obstante, se debe de mencionar que este sector es excelente en términos de rentabilidad,
al tener grandes volimenes de venta pueden garantizar un precio al publico asequible.
Ademas, se puede sefalar que los valores de estos promedios son altos debido a que las
empresas encuestadas han estado en el mercado durante mas de 8 afios y abarcan una gran

cantidad de la clientela del cantdn.
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Figura 16
Promedio de la industria de la rentabilidad sobre el patrimonio
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En la Figura 17 se evidencia el promedio de la industria acorde a la ratio sobre la
rentabilidad de los metros cuadrados de cada empresa, este radio analiza la eficiencia del
espacio usado para la exhibicién y venta de los productos. El promedio de este indicador se
ubica en el valor de $ 10,51 de venta por cada metro cuadrado, o también que por cada metro
cuadrado de las empresas esta tiene una eficiencia de $ 10,51.

Se puede notar que el 60 % de las empresas estan por encima del promedio, lo que
significa que estas han demostrado eficacia al utilizar su espacio de ventas, mientras que, el
restante 40 % de las empresas muestran no estar muy por debajo del promedio, aun asi, se
recomienda tomar acciones y proponer estrategias para fortalecer las ventas junto a la
eficiencia de su espacio de ventas.

Figura 17
Promedio de la industria de ventas por cada metro cuadrado
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En el andlisis presentado en la Figura 18, se destaca el estudio del precio promedio
de los productos vinculados directamente con el sector de la panaderia, donde se observa
gue dicho promedio se sitia en $ 0,19. Ahora bien, resulta pertinente ahondar en la situacion
de las 13 empresas gque se encuentran por debajo de este promedio. Es crucial comprender
gue su posicibn no necesariamente indica dificultades en la comercializacién de sus
productos. Diversos factores pueden influir en esta situacion, siendo uno de los mas
significativos el volumen de produccién. Aquellas empresas con una mayor produccién
tienden a beneficiarse de economias de escala, lo que les permite reducir sus costos unitarios
y, por ende, ofrecer precios mas competitivos en el mercado. Esta dindmica no solo les
permite mantenerse viables en un entorno empresarial competitivo, sino que también puede
reflejar estrategias deliberadas para captar una mayor cuota de mercado mediante precios
mas atractivos.

Es esencial considerar las empresas que cobran precios por encima del promedio de
la industria. Aunque podria parecer negativo, muchas justifican estos precios mas altos
debido a la calidad superior de sus productos. Esto les permite diferenciarse en un mercado
premium, donde los consumidores estan dispuestos a pagar mas por calidad. Esta estrategia

les ayuda a mantener estandares elevados y atractivos para un segmento especifico de

clientes.
Figura 18
Promedio de la industria de precios sobre productos de panificacion
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En la Figura 19 se muestra el promedio de la industria referente al precio de los
productos de reposteria, el promedio se sitla en el valor de $ 9,12, para este indicador se
tomo en consideracion el precio de los productos con mas demanda en las empresas del
sector, que algunas empresas estén por debajo del promedio no quiere decir que
necesariamente sea negativo, ya que, cada empresa al ofrecer productos con diferente

calidad los precios resultan ser mas elevados que el de otras empresas.
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Figura 19
Promedio de la industria de precios sobre productos de reposteria
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6.3.2.4 Imagen e higiene. Para este apartado final se tomé en consideracion ciertas
condiciones internas de las empresas del sector como lo son: en manejo de la materia prima,
su almacenamiento, equipo de proteccién y seguridad para los empleados, higiene del area
productiva y la imagen de los productos que son puestos a la venta para el publico.

Es necesario destacar que esta informacion se recolectd durante la aplicacion de las
encuestas con un apartado de fichas de observacion, posteriormente se los analizd
cuantitativamente con el fin de obtener resultados estadisticos para que cada empresa de
sector pueda compararse con el resto.

También se debe sefialar que se tomd6 una puntuacién dentro de la escala de Likert
de la siguiente manera, 1 es igual a nunca, 2 es igual a raramente, 3 es igual a
ocasionalmente, 4 es igual a constantemente, y finalmente, 5 es igual a siempre. Todos los
datos recolectados de las fichas de observacion se tabularon para conocer datos
cuantitativos, a continuacién, se muestran los resultados se muestran en las siguientes
Figuras.

En la Figura 20 se muestra el promedio que tienen las empresas del sector en
estudios, dando como resultado 4, lo que quiere decir que su promedio es constantemente.
Dentro de los factores evaluados para el manejo de la materia prima se tomaé en consideracion
los siguientes, la verificacion de la calidad de la materia prima, el almacenamiento de esta, y

por ultimo las practicas de manipulacion de los insumos para la produccion.
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Figura 20
Promedio de la industria del manejo de la materia prima

6

5 ‘
0 |||| |||||“ ‘ll ||||||
1 2 3

9 10 11 12 13 14 15 16 17 18 19 20 21 22 23 24 25
Empresas informantes

N

N

Escala de Likert
w

[N

I Promedio de cada empresa e Promedio de la industria

Como andlisis general este sector cuenta con un promedio bastante decente lo que
quiere decir que las practicas de higiene son las correctas, no obstante, 6 de las 25 empresas
se encuentran por debajo del promedio, por lo cual, se recomienda tomar acciones correctivas
con la finalidad de que los insumos de produccién tengan un mejor manejo y se pueda tener
un manejo de calidad en 6ptimas condiciones.

En la Figura 21 se muestra el promedio del almacenamiento que se obtuvo de las
empresas del sector sujeto de estudio, el resultado tiene como promedio 4, 6sea que es
constante. Para la evaluacion de este promedio se tom6 en consideracion algunas instancias
internas como: la organizacion de los insumos en areas limpias, medidas para prevenir la
contaminaciéon dentro de estas areas y la utilizacién de un sistema de rotacién para prevenir
la caducidad de los insumos y se use lo mas fresco posible.

Figura 21
Promedio de la industria del almacenamiento de la materia prima

6

I

9 10 11 12 13 14 15 16 17 18 19 20 21 22 23 24 25

N w L

Escala de Likert

[REN

Empresas informantes

I Promedio de cada empresa === Promedio de la industria

60



En general la mayoria de las empresas llegan al promedio y unas cuantas inclusive
estan por encima de este, mientras que aquellas que estan por debajo no estdn muy alejadas
del promedio, sin embargo, se recomienda a estas empresas mejorar su manejo de insumos
para no tener inconvenientes a largo plazo, y para aquellas que se encuentran encima del
promedio, se recomienda seguir en constante mejora y evitar la autocomplacencia.

En la Figura 22 se evidencia el promedio de la industria correspondiente al equipo de
proteccion personal, esto se refiere a que los empleados de la parte productiva cuentan con
los insumos necesarios para no ocasionar contaminaciones dentro de esta misma area. Para
este apartado se tomd a consideracion factores internos como: si los empleados cuentan con
los insumos y protecciones necesarias, facilitacion de programas de capacitacion sobre el
uso adecuado de estos insumos y por ultimo la inspeccién regular de estos insumos.

Figura 22

Promedio de la industria sobre el manejo de equipo de proteccion personal
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El promedio de este apartado se ubica en ocasionalmente, este promedio no se
encuentra negativo, pero de la misma manera tampoco es muy positivo, ya que de las 25
empresas sujeto del estudio Unicamente el 36 % estan dentro del promedio y hasta por
encima de este, mientras que el resto esta por debajo del promedio.

Durante la recoleccion de datos se pudo verificar que es comin que estas empresas
no cuenten con los insumos de proteccion necesarios para los trabajadores del area
productiva, por lo cual, se recomienda tomar medidas correctivas de manera inmediata para
tener un mayor control de la calidad del producto e higiene en general.

En la Figura 23 se puede evidenciar el promedio de la industria referente a la higiene
del area de produccién, este promedio se encuentra con una calificacion de 4,
correspondiente a “constantemente”. Para este indicador se tomé a consideracion los
siguientes factores, tales como: limpieza del area de produccion, control y prevencion de
plagas regularmente.
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Figura 23
Promedio de la industria sobre la higiene del area de produccién

6

N

Escala de Likert
w

[EEN

1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12 13 14 15 16 17 18 19 20 21 22 23 24 25

Empresas Informantes

= Promedio de cada empresa e Promedio de la industria

De las 25 empresas encuestadas solo una no llega a estar cerca del promedio
situandose por debajo de este, no necesariamente es negativo, pero de igual manera
tampoco es positivo, se recomienda mantener mejoras constantes en estos aspectos para
controlar la calidad de los productos y no tener problemas con las entidades de control locales
mas adelante.

En la Figura 24, se presenta el analisis promedio de la industria en lo que respecta a
la disposicion de los productos en el area de ventas. Esta representacion visual se ha
disefiado con el objetivo de resultar mas atractiva para los clientes, buscando asi captar su
atencion de manera efectiva. Para determinar este promedio, se han tenido en cuenta una
serie de factores criticos que influyen en la percepcion y la experiencia del cliente al recorrer
el espacio de ventas.

Figura 24
Promedio de la industria sobre la distribucion de los productos en el &rea de ventas
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En primer lugar, se considera la disposicion estratégica de los productos en puntos
clave del area de ventas. Esta disposicion busca no solo facilitar el acceso a los productos,
sino también guiar el flujo de trafico de los clientes de manera que se maximice la exposicion
a la variedad de productos disponibles. Ademas, se presta especial atencion a la exhibicion
creativa de los productos con el fin de resaltar aquellos que se consideran de particular interés
0 que se desea promover en un momento determinado. La creatividad en la presentacion
juega un papel crucial en la capacidad de captar la atencion y generar interés por parte de los
clientes. Otro aspecto relevante es la organizacion de los productos por categorias. Esta
clasificacion facilita la busqueda y la comparacion entre productos similares, lo que contribuye
a una experiencia de compra mas fluida y satisfactoria para los clientes.

Finalmente, se busca maximizar el espacio disponible en el area de ventas para de
destacar tanto los productos de alta demanda como aquellos de baja demanda que se deseen
promover. La optimizacion del espacio garantiza una distribucion equilibrada y efectiva de los
productos, asegurando asi que se aprovechen al maximo todas las oportunidades de venta,

en la Tabla 25 se presenta el resumen de los indicadores aplicados.

Tabla 25
Resumen de las estadisticas e indicadores
Indicador aplicado Pro_medio _de Encimg del _Debajo-de la
la industria promedio (%) industria (%)
Personal capacitado 67% 40 60
Ingreso por vendedor $ 451,84 60 40
Prueba acida $ 2,36 40 60
Capital de trabajo $4691,75 52 48
Indicador aplicado Pro_medio _de Encima del _Debajo_de la
la industria promedio (%) industria (%)
rotacion de inventario (Veces) 4,13 40 60
rotacion de la produccion (Veces) 20,17 28 72
Endeudamiento del activo 17 % 52 48
Margen de utilidad neta 20 % 36 64
ROA 120 % 36 64
ROE 147 % 36 64
Ingresos por metro cuadrado $10,51 64 36

Fichas de observacion

Promedio de

Indicador aplicado laindustria Encima del _Debajo_de la
(Escala de promedio (%) industria (%)
Likert)
Manejo de materia prima 4,20 76 24
Almacenamiento 4.1 72 28
Equipo de proteccion personal 2,8 28 72
Higiene del area productiva 4,2 52 48
Imagen y distribucion 3,9 60 40
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7. Discusién

Dentro de los resultados en la investigacién de Ifiguez (2019), en Argentina que se
enfocé al sector textil, proporcion6 un marco donde se caracterizé el sector econémico seguin
la tabla CIIU, ademas que se caracterizé ciertos factores que inciden dentro de este sector
como el vinculo que tiene entre demas sectores de la economia proporcionando un rol de
proveedores del sector textil como lo es, el sector primario y la obtenciéon de insumos para la
produccién como telas, fibras, algodén, y entre diversos insumos. De igual manera, el sector
guimico en donde se consiguen insumos para la produccién como adhesivos, almidones y
pegamentos. Por otro lado, la investigacion realizada por Contreras y Mesa (2021), que se
bas6 en un diagnostico sectorial de la produccion de caucho y plasticos tuvo como
metodologia la descripcion el sector de estudio, como lo es la competencia del sector, la
participacién dentro del mercado, el capital humano que hace referencia a la planta de
trabajadores y la localizacién de las empresas. En contraste con la investigacion realizada se
tiene que el sector de venta al por menor de productos de panaderia, confiteria y reposteria
en establecimientos especializados del canton Loja tiene un gran volumen de competencia
gue no solo se ubican en la parte céntrica de la ciudad, sino que ademas, la competencia de
este sector esta distribuida por todas las partes urbanas de la ciudad, de igual manera, el
sector presenta la venta de sus productos principales y secundarios que se los considera
como complementarios, mas no sustitutos. Como ultimo contraste se tiene que el sector de
estudio trabaja con diversos sectores econdémicos como lo son el primario al tener que usar
materia prima proveniente de este como harina, azlcar, manteca, huevos, entre otros.

Por otro lado, en la propuesta de una metodologia para el diagnéstico sectorial de los
autores Lopez et al. (2021), realizé un analisis jerarquico de la informacion requerida en
donde, se analizé diferentes factores como la cadena productiva, tipos de productos, los
canales de distribucion, participacién del mercado, precios, localizacion de las empresas y su
afluencia, entre otras. Todo lo mencionado anteriormente se puede describir como factores
claves de éxito de las empresas dedicadas al sector del estudio. Mientras que Villegas (2005),
expone que los factores claves o factores criticos son de suma vitalicia en las empresas,
puesto que, se debe desglosar en diferentes niveles dependiendo los recursos a utilizarse,
ademas que, estos factores deben ser cuidados con detenimiento para que las empresas
tengan un correcto desarrollo en el mercado sin que se exponen a posibles amenazas. En
comparacion a los resultados obtenidos en la presente investigacion se logré determinar para
el sector de venta al por menor de productos de panaderia, confiteria y reposteria en
establecimientos especializados del cantdn Loja, los factores claves de éxito se enfocan en:
la calidad de los productos ofertados, el precio hacia los clientes y que estos sean accesibles,
la especialidad de ciertos productos ofertados por los comercios, una ubicacién accesible a
la mayoria de los clientes y de igual manera, se debe sefialar la administracion gerencial que
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abarca el aspecto financiero, capital humano capacitado y satisfecho, la productividad del
equipo de trabajo. De igual manera, es muy importante destacar que, se sefalé aquellos
factores claves que si bien no estan directamente relacionados en la parte productiva agregan
valor a estas empresas, tales como: la correcta manipulacién de los insumos de produccion,
el correcto almacenamientos de los insumos en lugares frescos y lejos de la contaminacion,
la higiene del personal conjunto del area productiva y por dltimo, aquellas caracteristicas que
son visibles al publico como: atencién al cliente, una llamativa distribucién de los productos,
un orden logico entre los productos principales, secundarios y complementarios.

Por altimo, los resultados de la investigacion de Espinosa (2023), en su diagndéstico
sectorial al sector de equipos periféricos electronicos en el cantén Loja, permitié tener una
visibn mas amplia sobre la importancia de la aplicacion de los indicadores de desempefio
para la creacién de promedios y estadisticas en el sector, de esta manera, se pudo evaluar
las fortalezas y debilidades del sector estudiado que permiten a los propietarios de las
empresas tomar acciones en base a informacion real y detallada. De la misma manera, Torres
(2023), en su diagnostico sectorial de la actividad de laboratorios médicos de la ciudad de
Loja, determina varios factores claves de éxito y a su vez indicadores de gestion que
permitieron crear promedios y estadisticas de la industria. Como resultados de dicha
investigacidn se concluyd que el 50 % del sector no cuenta con publicidad por lo cual se esta
despreciando un recurso que mejoraria la productividad del sector. Contrastado con lo
anterior mencionado, la presente investigacion da a conocer resultados cuantitativos de como
se encuentra el desempefio organizacional de la industria sujeto de estudio. Los propietarios
de las empresas podran tomar acciones acordes a los resultados obtenidos, de igual manera
en comparacion a anteriores investigaciones se evidencio que el sector no tiene gastos en
publicidad en comparacién al 50 % de otros sectores, por lo que se recomienda que no se
desaprovechan los recursos de una era tan actual y digitalizada como en la que estamos.

Ante los resultados expuestos se puede responder a la pregunta de investigacion.
Dentro de las limitaciones presentadas en el estudio fue la colaboracién de las empresas,
aungue estas se mostraron dispuestas a colaborar con el estudio proporcionando los datos
necesarios, en su mayoria no contaban con registros financieros necesarios para contestar
de manera mas efectiva los cuestionarios.

Por dltimo, se debe sefalar que, para la investigacion se recolecté informacion de 25
comercios puesto que, dentro del cantdén Loja existe un gran volumen de estos comercios, de
tal manera que se escogidé aquellos con més afios y experiencia dentro del sector para una

mayor fiabilidad de los datos recolectados.
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8. Conclusiones

En conclusién, este estudio evidencia a detalle la situacion actual que enfrentan las
panaderias del cantén Loja. Dando asi un exhaustivo analisis integral de varios factores
asociados al éxito, de los cuales se debe destacar, la eficiencia operativa de las empresas,
rentabilidad y la competitividad del mercado.

De los resultados obtenidos de las estadisticas y promedios se destaca que, este
sector cuenta con un nivel de liquidez bastante bueno en términos generales, siendo este de
$ 2,36, de tal manera que la mayoria de empresas tienen la oportunidad de invertir a largo
plazo, de igual manera su muy escasa dependencia de financiamiento externo demuestra
gue mantienen un escaso nivel de obligaciones con terceros, de tal manera que, es factible
la autofinanciacion y, por ende, generar mas utilidades por los bajos costos.

En lo que respecta al capital humano las empresas cuentan con un promedio de 8
personas que laboran en las empresas, de las cuales, 3 se dedican al area de ventas
generando $ 150,52 al dia, y al mes obteniendo un ingreso por empleado dedicado al area
de ventas de $ 4 578,60. Ademas, este sector cuenta con un promedio de utilidad del 20 %,
no obstante, solo el 28 % de las empresas se encuentran por encima del promedio, mientras
gue el resto si bien no llegan al promedio, alcanzan por poco el 15 %, lo que es una notable
diferencia en comparacion al promedio de la industria.

Finalmente, el sector sujeto de estudio evidencia que no tiene inversion alguna en
marketing y publicidad, ademas, hay que sefialar que tienen un sélido promedio general en
lo que respecta a factores como: manejo de insumos para la produccion, higiene del area
productiva, control de contaminacion en distintas areas de la produccion, y la distribucién de
los productos alrededor del &rea de ventas con la finalidad de que los productos sean mas

visibles hacia los clientes.
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9. Recomendaciones

Como primera recomendacion para el sector de venta al por menor de productos de
panaderia y a fines, empezar a invertir en publicidad, ya que, se evidencia un gran nivel de
competencia dentro del cantén Loja, por lo cual, estrategias de marketing y publicidad resultan
beneficiosos para las empresas del sector.

Enfocarse en la utilizacion de indicadores de desempefio empresarial con la finalidad
de que los propietarios de estas empresas tengan conocimiento de las condiciones en que
se encuentran sus empresas. De esta manera, logrando una maximizacion en su rentabilidad.

Se sugiere a futuros emprendedores de este sector, que investiguen a profundidad de
lo que el mercado actual, tanto la demanda como la oferta, con la finalidad que tenga una
excelente gestion a futuro, de igual manera, se tome en consideracion la alta competencia
gue existe en el cantdén de Loja y las preferencias de los potenciales clientes de este sector

gue puede variar en funcién del tiempo de estancia en el mercado y demas.
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Anexo 1

11. Anexos

Modelo de afiche de sensibilizaciéon
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Nacional
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La Universidad Nacional de Loja en su afan de
contribuir a la sociedad, esta llevando a cabo
en conjunto entre docentes y estudiantes el
siguiente proyecto de investigacion :
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panaderias del canton Loja

Para constatar la validez del

proyecto

Director del proyecto
Director: Carlos Alfredo Rodriguez Armijos
Teléfono: 0994022030
Correo: carlos.rodrigueza@unl.edu.ec
Correo alterno: direccion.investigacion@unl.edu.ec

Objetivo

Proporcionar promedios de la
industria con el fin de que se
pueda identificar fortalezas y

debilidades
decisiones estratégicas.

para tomar

Importante
Este tipo de estudios se realiza de
manera peridédica en paises como
Estados Unidos, Colombia Yy
Argentina proporcionando suficiente
informacién para que las empresas
logren un mayor posicionamiento

Tesista

Nombres: Anderson Leonardo Gutiérrez Armijos

Teléfono: 0980870499

Correo institucional: anderson.gutierrez@unl.edu.ec

Correo personal: crafteol@g,mail.com

ANDERSON LEONARDO
GUTIERREZ ARMIJOS
10557271

snderson guUerrezEUnLed e
FINANZAS

. unledu.ec

Anexo 2

Modelo de afiche socializacién de los resultados

estratégicas.

Universidad
Nacional
deLoja

Quu

Diagnostico al sector de

panaderias del canton Loja

Promedios de la industria

I© " Tndicador 7 Formula Tnten
T o Prueba acida 236 | Activos comente Pora las deudas a corto plazo 1a
Objetivo propuesto 5 nventaros/Pashos corentes | empresa cuenta con’ $2.30. para
- arla.
Proporcionar promedios de la industria con el o FTRY2 ::fuu ey e
fin de que se pueda identificar fortalezas y e : v activok $0,17 with mapalliclo pos
debilidades para tomar decisiones c SmcciorAv KR
el Margen de utilidad Neta $0.20 Utilidad
$0,20 s0n de ganancia neta al sector
Estadisticas de la industria
Variable Promedio del sector “w
Capital Humano o Sndioader: Promedio Formula interpretacion
] 3 Totslde | el _personal _dedicado & 1a
8 = personal produceion 3 estin capacitados
a e 3451560 Cads persona que se dedica a 1as
© personal en ventas ventas  genera  mensualmente
4 2 $4515,60
3 = $315.30 Por cada metro cuadrado del
Tiempo promedio de despacho de los clientes 6 minutos zo cuackeddon e e e
Produccion
1243
pta para laventa 10
21
produccion no vendida 36
Gestion administrativa y financiera
nto aproximado de los activos 3 28 .00 z
4 5 2 = Director del proyecto
Activos corrientes s 6. 17 = i b
o corrientes s 22291,83 de investigacion
3 3 .20
3 3 .00 . - ; =
. b 52 Director: Carlos Alfredo Rodriguez Armijos
= ‘_; Teléfono: 0994022030
24 2 '_'7 Correo: carlos.rodrigueza@unl.edu.ec
tes b o 75 Correo alterno: direccion.investigacion@unl.eduec =
Monto aproximado de ventas diarias s .84
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Anexo 3

Modelo de encuesta a las empresas del sector.

UNWERSIDAD La presente encuesta tiene como proposito de realizar un diagnostico
sectorial de la actividad venta al por menor de productos de panaderia,

NAClUNA[ DE LUJA confiteria y reposteria en establecimientos especializados del cantén Loja, la
informacién que proporcionara utilizada para calcular los promedios del sector.

Instrucciones: Responder sobre la linea, o en su defecto, marque con una (x) donde
corresponda.

1. ¢Cudl es el nimero de personal total que labora en su empresa?

2. Del total de personal ¢Cuéantos pertenecen al area de venta? (atencidn, servicio
y ventas)?

3. Del total de personal ¢Cuantos pertenecen al area produccién? (panaderos,
pasteleros, ayudantes)?

4. Del total de personal ¢Cuantos son capacitados en el aflo? Escoja una opcién

( ) Cero

( ) 1 - 3
() - 6
( ) 7 - 9

( ) 10 - 12

() Masde12. Indique:

5. ¢Cual es el tiempo promedio que demora un trabajador en atender un cliente? Escoja una opciéon

( ) Menos de 4min

( ) 5min - 10 min
( ) 11min - 15 min
( ) 16min - 20 min
( ) 2lmin - 25 min

() Masde 25 min. Indique:

6. ¢Cudl es el total aproximado de productos que elaboran en un dia?

( ) Menos de 100
( ) 100 - 300
( ) 301 - 500
( ) 6501 - 700
( ) 701 - 900
( ) 901 - 1300
( ) 1301 - 1700
() Masde 1701,
indique:

7. De laproduccion diaria, ¢Cual es el nUmero aproximado de productos que no se venden?

( ) 1 - 10
( ) 1 - 20
( ) 2 - 30
() 31 - 40
() 41 - 50

) 51 - 60
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() 61 - 70
( ) 71 - 80
() Mayor81. Indique:

8. Del total de produccion diaria, ;,Qué cantidad no es apta para la venta al publico?
( ) 1 - 10

() u - 20

( ) 2 - 30
() 31 - 40

( ) 41 - 50

( ) 51 - 60

( ) 61 - 70

( ) 71 - 80
() Mayorde81l. Indique: __

9. Del total de productos vendidos, ¢Cudl es el nimero aproximado de devoluciones?

( ) 1 - 10
() 11 - 20
() 21 - 3
( ) 31 - 40
( ) 41 - 50
) 51 - 60
) 61 - 70
( ) 71 - 80
() Mayorde81. Indique:

10. ¢Cual es el costo total de produccion?
( ) Menos de $ 100,00
() s 100,00 - $ 200,00
() s 201,00 - $ 400,00
( ) $ 40100 - $ 600,00
( ) $ 60100 - $ 800,00
( ) $ 801,00 - $ 1.000,00
( ) $ 1.001.,00 - $ 1.200,00
( ) $ 120100 - $ 1.500,00
( ) $ 1.501,00 - $ 1.700,00
( ) $ 1.701,00 - $ 1.900,00
( ) $ 1901,00 - $ 2.100,00
() Mayorde$2.101. Indique:

REPOSTERIA
( ) Menos de $ 1.50
( ) s 151 - % 5.00
( ) s 5.01 - % 10.00
( ) s 10.01 - $ 15.00
() $ 10 - $17.00
()ys$ 17m - $ 20.00
() Otro. Indique:
11. ¢Cual es el precio promedio aproximado de sus productos?
PANADERIA
( ) Menos de $ 0.15
( ) $ 0.16 - $ 0.20
( ) $ 0.21 - $ 0.30



( ) s 0.31 - $ 040
() $ o041 - $0.50
() $ o051 - $0.60
() Otro. Indique:

. Sus proveedores, son en mayor parte:
Escoja més de una opcién

( ) Productores e importadores a nivel nacional
( ) Importacion directa de mercaderia
( ) Ambos

. El método de pago que normalmente utiliza:
() Acrédito

() Alcontado

() Ambos

Si su respuesta fue a crédito o ambos, por favor, pase ala pregunta 14. caso contrario siga
con la preguntanro. 15.

. ¢Cudl es el plazo de pago maximo a sus proveedores?

Escoja méas de una opcién

() Menos de 29 dias

() 30 dias

() 45 dias

() 90 dias

() Mas de 90 dias

() Otro. Indique ___

. ¢A su criterio, cuales son los factores claves de éxito?
Ubicacion

Calidad de los productos
Atencion al cliente
Precios accesibles
Variedad de productos
Tipo de especializacion (Reposteria o0 en panaderia)

~ A~ A~ A~~~
~— N N N

. ¢Cuéntos metros cuadrados tiene aproximadamente su local comercial?

Menos de 5m2

« )

( ) 5 20

( ) 21 35

( ) 36 50
() 51 65
() 66 80
() 81 95

( ) 96 L10
() Mayorde$110.01 Indique: ____

. ¢Cuales son los productos con mayor demanda? (Productos elaborados por el local comercial)

. ¢Cuédles son los meses con mayor demanda de sus productos? (Productos elaborados por el
local comercial)
Escoja méas de una opcion de ser necesario
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() Enero ( ) Febrero

() Marzo ( Abril
)

() Mayo ( Junio
)

() Julio ( Agosto
)

() Septiembre ( Octubre
)

() Noviembre ( Diciembre
)

19. ¢Cuantas facturas emite al dia? Escoja una opcién

( ) 1 - 20

() 21 - 40

( ) 4 - 60

) 61 - 80

) 81 - 100

( ) 101 - 120

() Mayorde $120.01. Indique: ___

20. ¢Cuantos clientes promedio recibe al dia?

( ) 1 - 20

() 61 - 80

( ) 81 - 100

( ) 101 - 120

( ) 121 - 140

( ) 141 - 160

() Mayorde 161. Indique:

21. ¢Cudl es el monto aproximado en activos totales (todos los bienes muebles e inmuebles y

derechos de la empresa incluido inventarios)? Escoja una opcién

() Menos de $ 999

( ) $ 100000 - $10.000,00
( ) $10.001,00 - $15.000,00
( ) $ 15.001,00 - $25.000,00
() $25.001,00 - $35.000,00
( ) $ 35.001,00 - $45.000,00
() Mayor de $45.001,01. Indique: ___

22. De los activos totales, ¢qué porcentaje aproximadamente corresponde a activos corrientes
(incluye caja, bancos, inventario, cuentas por cobrar a clientes)? Escoja una opcién

() Menos de 10%

( ) 10% - 20%
( ) 21% - 30%
( ) 31% - 40%
() 41% - 50%
( ) 51% - 60%
() 61% - 70%
( ) 7% - 80%

() Mayorde81%. Indique:
23. ¢Cual es el monto que posee en inventarios (Materia prima y mercaderia)? Escoja una opcidn

) Menos de $ 999
( ) $ 1.000,00 - $2.799,01
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( ) $ 280000 - $3.500,00
( ) $3501,00 - $4.000,00
() $ 460000 - $5.000,00
( ) $500100 - $6.000,00
() $6.001,00 - $7.000,00
() Mayorde$7.0000,00. Indique: __

24. En promedio, ¢Cudl es el monto mensual en compras? Escoja una opcién

( ) Menos de $ 1.000

( ) $1001 - $1.500
() $150 - $2.000
( ) $2001 - $2.500
( ) $2501 - $3.000
( ) $3001 - $3.500
( ) $3501 - $4.000
( ) $4.001 - $4.500
( ) $4501 - $5.000
) $5.001 - $5.500
) $5.501 - $6.000

() Mayorde $6.000 Indique: ___
25. ¢Aproximadamente, ¢Cual es el monto de Pasivos que posee su empresa? Entendiéndose

como todas las obligaciones o deudas que la empresa tiene con terceros (proveedores y

bancos) Escoja unaopcién

( Menos de $ 999

( ) $ 100000 - $2.801,00
( ) $ 280200 - $4.603,00
() $ 460400 - $ 6.405,00
() $6.406,00 - $8.207,00
() $8.208,00 - $10.000,00
( ) $10.001,00 - $23.002,00
() $23.003,00 - $36.004,00
() Mayor de $36.005,00

Indique:
26. De los pasivos totales, ¢ Qué porcentaje considera aproximadamente que corresponde a

pasivos corrientes? Entendiéndose como pasivos corrientes deudas con una duraciéon menor

a un afo. Escoja unaopcién

( ) Menos del 9 %
( ) 10% - 14%
( ) 15% - 24%
() 25% - 34%
( ) 35% - 44%
( ) 45% - 54%
( ) 55% - 64%
( ) 65% - 74%
( ) 75% - 84%
() Mayor de 85%. Indique: __

27. ¢En promedio ¢Cudl es el monto de ventas diarias? Escoja una opcién
() Menos de $ 100,00
() s 100,00 - $ 200,00
( ) $ 201,00 - $ 400,00
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28.

20.

~ A~~~

Luego de pagar todos los impuestos ¢ Cual es el porcentaje aproximado de ganancia que le
genera el negocio?

~

e N e e T T N T

e e N T e T T T T N

)
)
)
)

)
)
)
)
)
)
)
)
)
)
)

)
)
)
)
)
)
)
)
)
)
)

$
$
$

401,00
601,00
801,00

$ 600,00
$ 800,00
$ 1.000,00

Mayor de $1.000 Indique:

Escoja unaopcién

1%

6%

11%
16%
21%
26%
31%
36%
41%
46%

5%

10%
15%
20%
25%
30%
35%
40%
45%
50%

Mayor de 51%. Indique:
¢ Cudl es el porcentaje de utilidad sobre las ventas? Escoja una opcién

1%
6%
11%
16%
21%
26%
31%
36%
41%
46%

5%

10%
15%
20%
25%
30%
35%
40%
45%
50%

Mayor de 51%. Indique:

Gracias por su tiempo y valiosa aportacién
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Anexo 4

Modelo de ficha de observacion

FICHA DE OBSERVACION

e 1=Nunca

e 2=Raravez

e 3 =0casionalmente
e 4 =_Constantemente
e 5=Siempre

Instrucciones: Evaluar a los establecimientos de acuerdo con los criterios establecidos.
La puntuacion sera de la siguiente manera:

Escala de puntuacién
2 3 4 5
Manejo de materia prima
1 ¢éSe verifica la calidad de la materia prima al recibir?
2 ¢Se almacena la materia prima de manera adecuada
para prevenir la contaminacién?
3 éSe implementan practicas de manipulacién seguras
durante el proceso de produccion?
Almacenamiento de materiales
1 ¢éLos materiales se almacenan en areas limpias y
organizadas?
2 ¢Hay medidas para prevenir la contaminacion cruzada
entre diferentes materiales?
3 ¢éSe utilizan sistemas de rotacion de inventario para
garantizar la frescura?
Equipos de proteccidn anticontaminacion para trabajadores
1 ¢Los trabajadores tienen acceso y utilizan equipo de
proteccién personal (EPP) adecuado?
2 éHay programas de capacitacion sobre la importancia
del uso del EPP?
3 ¢éSe realizan inspecciones regulares para garantizar el
estado adecuado del EPP?
Higiene General en el Area de Produccién
1 ¢Se mantiene la limpieza en las dreas de produccion?
2 ¢Se implementan procedimientos de limpieza
regularmente?
3 ¢Hay controles para evitar la presencia de plagas de
insectos en el drea de produccién?
Zonificacion y Distribucion
1 éLa disposicion de los productos en la tienda es
atractiva y llamativa?
2 ¢Se utilizan exhibiciones creativas para resaltar
productos especificos?
3 ¢Latienda estd organizada en zonas claramente
definidas para diferentes categorias de productos?
4 ¢Se utilizan estrategias de zonificacidon para resaltar
productos de alta demanda o interés?
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Anexo 5

Matriz base de indicadores de desempefio no financieros del sector de panaderias, confiterias y reposterias.

SECTOR PROPUESTA DE CARACTERISTICAS (A CONDICIONANTES FACTORES INDICADORES DE INFORMACION
ORGANIZACIONAL VALOR A LA través de qué se logra el (épara quélo hacen?) CLAVES DE EXITO DESEMPENO REQUERIDA
SOCIEDAD proposito  del sector (Funciones ORGANIZACIONAL (para modelo de
(Mision) (éPara qué organizacional) sustantivas del (que facilite compararse encuesta)
existe dicho sector sector con otros actores del
organizacional?) organizacional) sector)
Expender productos de Productos frescos que no Rotacién del  Produccién no vendidaenel  -Produccién total
panificaciéon sean maximo de dos dias inventario dia VS Produccion total elaborada en el dia
desde su elaboracion -Total de productos
Materia prima usada VS que no se vendieron al
Total, de materia prima dia
G4721.05 comprada -Materia prima
SECCION comprada
G
Comercio al por mayor y al
por menor; reparacion de
Vehiculos
automotores y motocicletas.
DIVISION
G47
Comercio al por menor,
excepto el de vehiculos
automotores y motocicletas C ib 1
ontribuye a4 @ “"Mayor volumen de ventas en  Durante fechas especificas Produccion Ventas por cada mes O -Ventas totales por
GRUPO allmfel:lta(non diaria y fechas especificas del afo las ventas notan un estacionaria Ventas anuales cada mes del afio
G472 nutritiva  tanto ge como feriados, fiestas y  considerable crecimiento -Ventas totales
Venta al por menor de If)ers'(l).nas dcomo € demés. Produccion de cada mes VS anuales
alimentos, bebidas y tabaco ~ amias, - de  manera Produccién total del aiio -Produccién total del
en comercios a'sequlble para toEios los afio
Especializados. tipos de economias .del
CLASF hogar en el canton Loja.
G4721
Venta al por menor de
alimentos en comercios
especializados.
ACTIVIDAD
G4721.05
Venta al por menor de
productos de panaderia,
confiterfa y reposteria en
establecimientos
especializados.
Mayor proporcién de La clientela escoge en Variedad de Cantidad de productos -# de produccién sobre
variedad  relacionada a  especifico aquellos locales productos especificos VS Total de wun  producto en
bolleria y reposteria comerciales  dependiendo produccion especifico
qué productos sean los -
ofrezcan produccién total
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Productos enfocados en la
calidad del sabor y por su
nivel nutritivo

Sefialar cémo afecta la
calidad de los productos en
la fidelidad y preferencia de
los clientes

Nutmero de devoluciones VS
Total de produccién

Producciéon no apta para el
ptblico VS Total de
producciéon

Ntmero de clientes que
regresan VS Total de clientes

-Clientes que realizan
mas de una compra
-Total de clientes
atendidos

-# de devoluciones de
los clientes

Precios  accesibles  para
cualquier tipo de economia
familiar

Alguna clientela prefiere
precios més bajos para
mantener su economia
estable sin la necesidad de
no consumir bolleria y
reposteria

Promedio de precios del
local VS Promedio de precios
de todo el sector

Ingresos totales VS Costo
total de produccion

-Precio al publico en
base al promedio
establecido por el
sector
-Promedio de precios
del  establecimiento
encuestado
-Ingresos
totales
-Costo total de la
producciéon en un
periodo especifico de
tiempo

Dar una buena presentacion
al  publico desde la
elaboracion hasta el consumo
de los productos

Generar confianza en los
productos  ofrecidos  al
plblico de igual manera
crear la fidelizacion creando
satisfaccion del cliente

Calidad del
producto

Precios

Buena imagen e

higiénico

-Manejo de materia prima

-Almacenamiento de
materiales

-Equipos de Proteccién
Anticontaminacién para
Trabajadores

-Higiene General en el Area
de Produccion

-Presentacién de los
productos

-Zonificacion y distribucién

-Verificacion de la
materia prima al ser
recibida
-Almacenamiento de
la materia prima
-Correcta
manipulacién de la
materia prima
-Medidas para evitar
contaminacion
cruzada

-Hay sistemas de
rotacién de inventario
para garantizar la
frescura

-Los trabajadores
usan  equipo de
proteccion personal
-Limpieza del 4rea de

produccién
-Disposicion de los
productos
-Exhibicion de los
productos

-Hay zonas definidas
para los diferentes
productos
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Oportuna accesibilidad para
los clientes

Los clientes no tienen que
hacer largas movilizaciones
o en algunos casos facil
acceso de sus vehiculos
propios

Ubicacién

Ntmero de clientes
atendidos al dia VS Namero
de transetntes al dia

Tiempo promedio para
atender un cliente O
Ntmero de clientes

Total de metros 2 del local
comercial VS Total de ventas

Ntmero de ventas VS
Numero de clientes

-# de clientes
atendidos
diariamente

-# de personas que
circulan en la
ubicacion del
establecimiento

-Tiempo promedio en
atender y despachar
un cliente

-Metros  cuadrados
que posee el
establecimiento

-Total de ventas

Anexo 6

Matriz base de indicadores de desemperio financieros del sector de panaderias, confiterias y reposterias.

SECTOR PROPUESTA DE CARACTERISTICAS CONDICIONANTES FACTORES CLAVES INDICADORES DE INFORMACION
ORGANIZACIONAL VALOR A LA DE EXITO DESEMPENO REQUERIDA
SOCIEDAD (A través de qué se logra (épara qué lo hacen?) (Funcione ORGANIZACIONAL (para modelo de
(Misién) (¢Para qué el propésito del sector s sustantivas del (que facilite compararse encuesta)
existe dicho sector organizacional) sector con otros actores del
organizacional?) organizacional) sector)
G4721.05
SECCION
G
Comercio al por mayor y al
por menor; reparaciéon de .
Vehiculos automotores y Cﬁntnbuyg a -
motocicletas. alimentacién diaria y Para mantener las fortalezas . o  -Aplica
nutritiva  tanto  de y cambiar las debilidades de Se mide cualitativamente si ~ administraciéon
DIVISION fpers.(lj_nas dcomo de Habilidad administrativa gis f)oliticas administr]z)l]tivas Adn}i,nistracién y selz in;orpg)ran princjpjos de e_stra.tégica? Fencic
Gar amilias, de manera e la empresa y establecer gestién planificacién estratégica en -¢iExiste especificacion

Comercio al por menor,
excepto el de vehiculos
automotores y motocicletas

GRUPO
G472
Venta al por menor de

asequible para todos los
tipos de economias del
hogar en el cantén Loja.

ventajas competitivas en el
sector donde operan.

la administracion del sector.

de puestos?
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alimentos, bebidas y tabaco
€n comercios
Especializados.

CLASE

G4721

Venta al por menor de
alimentos en comercios
especializados.

ACTIVIDAD

G4721.05

Venta al por menor de
productos de panaderia,
confiteria y reposteria en
establecimientos
especializados.

Precios de los productos
propios / precios de la
competencia

- ¢Es reconocida?
-¢Estd posicionada en
el mercado?

- ¢A simple vista, hay
mas flujo de clientela?

. s Aplicar estrategias para Marketing y - ventas anuales.
Presencia y visibilidad en el b ; blicidad d Keti iacion d .
mercado abarcar  con més publicida Presupuesto de marketingy  -Variacién de precios -

participacion del mercado. publicidad / ventas  precios de los
generadas productos propios en
relacion con la
competencia.
-Presupuesto de
marketing y publicidad
LIQUIDEZ
Indice de solvencia
-Valor de activos
APALANCAMIENTO circulantes
Indice de -Valor de pasivos
endeudamiento circulantes terminados
-Total de pasivos
Rotacién de inventario -Total de activos
Mejorar la posici6n -Utilidades generadas
., . financiera de la empresa y =~ Administraciéon y RENTABILIDAD ~Ventas
Control y gestion financiera . " . Margen neto de -Ingresos
generar ventajas  gestion financiera o1s
. utilidades -Ventas anuales
competitivas.

ROA (Rend. Act.
Totales)

Ingreso neto/ Total activos
ROE (Rendimiento
sobre capital de los
accionistas)

-Inventario de bienes
terminados

-Ingresos brutos
-Ingresos netos

-Capital contable
-Inversiéon  total del
negocio

Servicio de calidad

Comprobar la eficiencia
tanto desde la produccion
hasta la venta del producto
final

Atencion al cliente

Rentabilidad por cliente
Ventas por metro cuadrado

Trabajadores capacitados de
todas las 4reas/ Ventas

-Aprovechamiento de
la de cada m2 de las
empresas

-# empleados en
produccién

-# de empleados
capacitados para la
produccién

-# de  empleados
capacitados para la
venta y atencion al
publico
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Proveedores

Se podra conocer la relacién
que tienen las empresas con
sus proveedores

Relaciéon con
proveedores

los

Cuentas  por
Compras anuales

pagar

/

-Total de pasivos con
nuestros proveedores

-Cuéntas compras se
realizan en el afio
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Anexo 7

Resultados previos del indicador de prueba acida

Empresas Activos Monto Pasivos indice de
informantes corrientes invertido en corrientes prueba acido
mercaderiay
materia prima
1 2.250,00 4.000,00 700,00 -2,50
2 2.250,00 3.500,00 420,00 -2,98
3 5.000,00 3.500,00 1.600,00 0,94
4 3.750,00 2.500,00 900,00 1,39
5 7.700,00 4.000,00 875,00 4,23
6 7.500,00 2.570,00 600,00 8,22
7 6.843,20 3.680,00 1.000,00 3,16
8 5.528,55 4.550,00 540,00 1,81
9 4.437,60 4.000,00 396,00 1,11
10 9.416,68 5.562,00 913,60 4,22
11 3.718,44 3.250,00 1.140,00 0,41
12 4.109,92 2.540,00 1.250,00 1,26
13 3.450,00 4.000,00 700,00 -0,79
14 3.750,00 3.500,00 420,00 0,60
15 5.164,50 3.500,00 1.600,00 1,04
16 3.853,05 2.500,00 900,00 1,50
17 7.700,00 4.000,00 875,00 4,23
18 6.934,68 2.600,00 1.440,00 3,01
19 7.064,64 2.500,00 1.080,00 4,23
20 6.038,70 3.650,00 1.080,00 2,21
21 8.400,00 2.568,00 1.575,00 3,70
22 7.397,25 2.985,00 1.800,00 2,45
23 2.399,25 3.115,00 1.400,00 -0,51
24 7.401,60 3.000,00 525,00 8,38
25 9.517,20 5.235,00 552,00 7,76
Promedios: 5.663,01 3.472,20 971,26 2,27
Anexo 8
Resultados previos al indicador de rotacion del inventario
. Empresas Ventas mensuales inventario R_otacién _de
informantes inventario
1 9.900,00 4.000,00 2,48
2 14.100,00 3.500,00 4,03
3 10.500,00 3.500,00 3,00
4 16.500,00 2.500,00 6,60
5 14.850,00 4.000,00 3,71
6 13.500,00 2.570,00 5,25
7 15.630,00 3.680,00 4,25
8 11.850,00 4.550,00 2,60
9 14.550,00 4.000,00 3,64
10 15.750,00 5.562,00 2,83
11 14.250,00 3.250,00 4,38
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Empresas Rotacién de

informantes Ventas mensuales inventario inventario
12 11.850,00 2.540,00 4,67
13 9.900,00 4.000,00 2,48
14 14.100,00 3.500,00 4,03
15 10.500,00 3.500,00 3,00
16 16.500,00 2.500,00 6,60
17 14.850,00 4.000,00 3,71
18 14.400,00 2.600,00 5,54
19 17.100,00 2.500,00 6,84
20 14.400,00 3.650,00 3,95
21 11.700,00 2.568,00 4,56
22 10.500,00 2.985,00 3,52
23 11.250,00 3.115,00 3,61
24 14.700,00 3.000,00 4,90
25 15.750,00 5.235,00 3,01

Promedio: 13.555,20 4,13 4,13

Anexo 9

Resultados previos del indicador de margen de utilidad

Empresas informantes Utilidad neta Ventas anuales indice de margen de utilidad
1 16.863,00 120.450,00 0,14
2 30.879,00 171.550,00 0,18
3 22.995,00 127.750,00 0,18
4 36.135,00 200.750,00 0,18
5 27.101,25 180.675,00 0,15
6 32.850,00 164.250,00 0,20
7 28.524,75 190.165,00 0,15
8 36.043,75 144.175,00 0,25
9 31.864,50 177.025,00 0,18
10 32.576,25 191.625,00 0,17
11 26.006,25 173.375,00 0,15
12 21.626,25 144.175,00 0,15
13 16.863,00 120.450,00 0,14
14 30.879,00 171.550,00 0,18
15 25.550,00 127.750,00 0,20
16 36.135,00 200.750,00 0,18
17 27.101,25 180.675,00 0,15
18 43.800,00 175.200,00 0,25
19 66.576,00 208.050,00 0,32
20 43.800,00 175.200,00 0,25
21 42.705,00 142.350,00 0,30
22 33.215,00 127.750,00 0,26
23 26.006,25 136.875,00 0,19
24 50.078,00 178.850,00 0,28
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Empresas informantes Utilidad neta Ventas anuales indice de margen de utilidad

25 28.743,75 191.625,00 0,15

Promedio: 32.596,69 164.921,60 0,20

Anexo 10

Resultados previos del indicador de ingresos por metro cuadrado

. Metros cuadrados .. Rentabilidad por metro
Empresas informantes Ventas diarias
de la empresa cuadrado

1 43,00 330,00 7,67

2 43,00 470,00 10,93

3 43,00 350,00 8,14

4 43,00 550,00 12,79

5 43,00 495,00 11,51

6 43,00 450,00 10,47

7 43,00 521,00 12,12

8 43,00 395,00 9,19

9 43,00 485,00 11,28

10 43,00 525,00 12,21

11 43,00 475,00 11,05

12 43,00 395,00 9,19

13 43,00 330,00 7,67

14 43,00 470,00 10,93

15 43,00 350,00 8,14

16 43,00 550,00 12,79

17 43,00 495,00 11,51

18 43,00 480,00 11,16

19 43,00 570,00 13,26

20 43,00 480,00 11,16

21 43,00 390,00 9,07

22 43,00 350,00 8,14

23 43,00 375,00 8,72

24 43,00 490,00 11,40

25 43,00 525,00 12,21
Promedio: 43,00 451,84 10,51
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Anexo 11. Certificacion

Loja, 22 de junio de 2024.

Scarlet Anahi Pefiaranda Mendoza

LICENCIADA EN CIENCIAS DE LA EDUCACION MENCION INGLES

CERTIFICO:

Que se ha realizado la traduccion de espafiol a inglés del resumen derivado del
Trabajo de Integracion Curricular denominado “Diagnostico sectorial de la actividad
de la venta al por menor de productos de panaderia, confiteria y reposteria en
establecimientos especializados del canton Loja” de autoria del Sr. Anderson
Leonardo Gutiérrez Armijos, portador de la cédula de ciudadania numero 1105572711,
estudiante de la carrera de Finanzas de la Facultad Juridica Social y Administrativa de la
Universidad Nacional de Loja, mismo que se encuentra bajo la direccién del Ing. Carlos
Alfredo Rodriguez Armijos Mg. Sc.

Es todo cuanto puedo certificar en honor a la verdad facultando al interesado hacer uso

del presente en lo que considere conveniente

Firmado electrénicamente por:
[]xSCARLET ANAHI
PENARANDA MENDOZA

Registro N° 1031-2021-2383870
Teléfono: 0999211420
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