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1. Titulo
Diagndstico sectorial de la actividad de venta al por menor de prendas de vestir y

peleteria en establecimientos especializados del cantén Calvas



2. Resumen

La actividad de venta al por menor de prendas de vestir y peleteria implica la
comercializacion directa de ropa y accesorios de moda a consumidores finales, ya sea en
tiendas fisicas o en linea. Los minoristas compran inventario a fabricantes o distribuidores y
lo ofrecen al publico. Disponer de informacién precisa del sector es clave para compararse
con otras empresas, ya que esto permite crear planes estratégicos con metas claras,
fomentando la inversion. Para ello la investigacion tiene como objetivo “Realizar un
diagnéstico sectorial de la actividad de venta al por menor de prendas de vestir y peleteria en
establecimientos especializados del canton Calvas”, para lo cual se analizaron 26 negocios
segun el codigo G4771.11 del ClIU. La metodologia empleada tuvo un enfoque cualitativo,
gue permitié caracterizar el sector, definir los factores clave e identificar los indicadores. Por
otro lado, se utilizé el enfoque cuantitativo para establecer los promedios de la industria a
través de la recopilacién de datos. El estudio es de alcance exploratorio, ya que no existen
investigaciones previas, y de campo, puesto que se realizaron visitas presenciales a los
negocios para la recoleccion de datos. Ademads, tiene un alcance descriptivo, lo que
contribuye a caracterizar el sector y definir tanto los factores clave como los indicadores. Los
resultados mostraron que los negocios del cantén Calvas dedicados a la venta al por menor
de prendas de vestiry peleteria cuentan con un buen nivel de abastecimiento y una adecuada
atencion al cliente. Sin embargo, enfrentan problemas de rentabilidad, reflejados en sus
indicadores de ROA y ROE. Ademas, la inversidn en publicidad es limitada y muchos de estos
negocios carecen de un registro econémico detallado.

Palabras clave: factores clave, indicadores financieros, indicadores no financieros,

promedios de la industria.



2.1 Abstract

Apparel and fur retailing involves the direct marketing of clothing and fashion
accessories to end consumers, either in physical stores or online. Retailers purchase stock
from manufacturers or distributors and offer it to the public. Accurate industry information is
essential for benchmarking against other companies, as it allows for the creation of strategic
plans with clear objectives and encourages investment. The objective of this study is to
‘conduct a sectoral diagnosis of the retail sale of clothing and furs in specialized
establishments in the Canton of Calvas,' for which 26 companies were analyzed according to
ISIC code G4771.11. The methodology used included a qualitative approach, which enabled
the characterization of the sector, definition of key factors, and identification of indicators.
Additionally, a quantitative approach was employed to establish industry averages through
data collection. The study is exploratory, given the lack of previous research, and involves
field research, as data was gathered through on-site visits to the businesses. It is also
descriptive in nature, helping to characterize the sector and define both key factors and
indicators. The results show that businesses in the Canton of Calvas engaged in the retail sale
of clothing and leather goods have a good level of supply and provide adequate customer
service. However, they face profitability challenges, as reflected in their ROA and ROE
indicators. Furthermore, investment in advertising is limited, and many of these businesses

lack detailed financial records.

Keywords: key factors, financial indicators, non-financial indicators, industry

averages.



3. Introduccion

La actividad de venta al por menor de prendas de vestir y peleteria en Ecuador
constituye un sector dinamico y representativo de la diversidad cultural. Los establecimientos
especializados, que abarcan desde boutiques de lujo hasta tiendas de moda accesible,
cumplen un papel fundamental al atender las variadas necesidades y preferencias de los
consumidores. Sin embargo, el sector enfrenta una competencia significativa, tanto de marcas
nacionales como internacionales, ademas del auge del comercio electrénico, lo que obliga a
los actores del mercado a innovar continuamente en sus ofertas y estrategias para
mantenerse competitivos.

El diagnéstico sectorial es una herramienta que, proporciona a las empresas una
vision clara de cdmo se encuentra en comparacion con otras instituciones del mismo sector,
para que asi puedan implementar estrategias que ayuden en su crecimiento y permanencia;
también permite conocer las areas a mejorar y una toma adecuada de las decisiones,
diferenciandolas de la competencia.

Al contar con esta informacién permitira, crear planes de desarrollo adecuados, con
estrategias claras, para ayudar a tener una mejora continua de la empresa y estas sean
atractivas para nuevos socios que deseen invertir; es por esto, que es necesario contar con
este andlisis para tomar decisiones adecuadas que ayuden a una correcta administracion.

En Latinoamérica se han llevado a cabo este tipo de diagnésticos en el sector de la
agroindustria, especificamente en Argentina (Hilbert, 2016), el turismo en Panamé& (Condo et
al., 2001) y el econémico en el Peru (Garcia, 2011). Esto les permitié medir su rendimiento
frente a otras empresas, contribuyendo a conocer el estado actual de la organizacion y
determinando si se encuentran al mismo nivel de las demas, ya que al estar por debajo del
promedio representa que existe una mala gestion por parte de los directivos.

De acuerdo con Torres y Neira (2023), no hay estudios, documentos o articulos que
establezcan cuales son los promedios de la industria, lo que ocasiona que las empresas no
puedan evaluar su desempefio frente a otras; provocando que tomen decisiones inadecuadas
para el crecimiento sostenible.

Este sector es de importancia, ya que ayuda a generar empleo, a su vez contribuye
en el desarrollo econdmico del pais mediante la produccion, venta y exportacion de productos
textiles, también permite satisfacer la necesidad del consumidor.

En Ecuador, tanto a nivel provincial como cantonal, no hay una base de datos que
proporcione informacion de la actividad de venta al por menor de prendas de vestir y peleteria
del canton Calvas; lo cual no les permite tomar decisiones adecuadas, ocasionando una
inadecuada administracion; es por esto que se planted la siguiente pregunta de investigacion:

¢En qué condiciones se encuentran las empresas de la actividad de venta al por menor de



prendas de vestir y peleteria en establecimientos especializados del canton Calvas, que
permitan determinar el desempefio organizacional de dicho sector?

Para la ejecucién de la investigacion se plantearon los siguientes obijetivos
especificos: Objetivo 1 “Caracterizar la actividad venta al por menor de prendas de vestir y
peleteria en establecimientos especializados del canton Calvas, para definir los factores clave
de éxito del sector empresarial”. Objetivo 2 “Establecer los indicadores de desempefio
empresarial de la actividad venta al por menor de prendas de vestir y peleteria en
establecimientos especializados del canton Calvas”, y finalmente, un Objetivo 3 “Determinar
las estadisticas y los promedios de la industria de la actividad venta al por menor de prendas
de vestir y peleteria en establecimientos especializados del canton Calvas con informacion
primaria y secundaria”, que se cumplieron a cabalidad.

Siguiendo la normativa del Reglamento de Régimen Académico de la Universidad
Nacional de Loja la estructura de la investigacion se desarrolla de la siguiente manera: Titulo
el cual describe el tema, Resumen de la investigacion que se presenta en idioma espafiol
e inglés juntamente con las palabras claves que son las de mayor relevancia, la Introduccién
gue busca familiarizar al lector con el desarrollo del proyecto el Marco Tedrico que incluye la
fundamentacion tedrica que aborda los antecedentes del tema de estudio y la fundamentacion
conceptual mas relevante, la Metodologia en la que se describe el area de estudio, los
métodos, tipos, técnicas, poblacion de estudio, muestra a investigar, la recoleccién 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
consultas utilizadas en el estudio y finalmente los Anexos donde se presentan las

herramientas, técnicas complementarias e informacidn secundaria de la investigacion.



4. Marco Tedbrico
4.1 Evidencia Empirica
4.1.1 Evidencia Internacional

A nivel internacional, se han llevado a cabo diagnésticos sectoriales en varias partes
del mundo; uno de ellos se realiz6 a empresas vinculadas al deporte en el periodo 2005 —
2015, donde el objetivo de esta investigacion fue analizar empiricamente la relacién entre
rentabilidad, subsector de actividad y tamafio de las empresas. Se evidencié que no existia
una diferencia significativa en la rentabilidad en funcién del tamafio o subsector de actividad;
por lo tanto, no se ha podido confirmar la hipétesis del efecto interno o externo. Son
necesarios mas estudios que permitan identificar tendencias y establecer relaciones entre los
diferentes factores implicados en la rentabilidad de este colectivo empresarial (Martinez y
Hontoria, 2020).

También se efectu6 un estudio en el sector automotriz, con el objetivo de visualizar la
problematica del proceso de abasto que enfrentaban las empresas del sector de las
autopartes, donde se comprob6 que los ensambladores han adoptado diferentes estrategias
con el propésito de superar los inconvenientes encontrados en sus esquemas de
relocalizacién. Para cumplir con sus expectativas, y los de la demanda, condicionan y
reorganizan las operaciones y funciones al interior de su cadena de suministro, afectando al
sector de las autopartes. Ciertamente, la politica disefiada para reducir sus costos propicio
un aumento en el nivel de competitividad dentro de su sector; de esta forma, las compafias
mexicanas deberan cumplir con los requisitos cada vez mas exigentes que optimicen dichos
costos, y asi poder sostenerse en el mercado (Jiménez, 2006).

4.1.2 Evidencia Regional

En Latinoamérica se han efectuado diagndsticos, uno de ellos dirigido al sector textil
— confeccién de prendas de vestir, con el objetivo de brindar un diagndstico detallado del
sector entorno a diversos factores que son influyentes para la economia del pais, en donde
se constatd que es necesario gestionar una agenda integral que busque no solo crear
politicas arancelarias equitativas, sino que ademas garantice un entorno competitivo para el
sector de las confecciones, impulsando al mismo tiempo la reactivacion de la economia y la
generacion de empleo en el pais (Zambrano y Tinoco, 2021).

Otro estudio se lo realizé al sector de la agroindustria, determinando que se encuentra
permanentemente sujeto a una combinacién de factores que alteran su crecimiento y
estabilidad, y estas pueden ser por la variabilidad en las politicas internas hacia el sector
agropecuario e industrial, la variacion climatica, las regulaciones y variaciones de precios de
los mercados internacionales. Las tendencias marcadas son firmes en cuanto a las nuevas

demandas del sector productivo, sumadas a las posibilidades que brindan las nuevas



tecnologias derivadas de otras industrias como la automotriz, aeronautica, informatica y

software (Hilbert, 2016).

4.1.3 Evidencia Nacional

Uno de los estudios realizados fue en el sector de microseguros, donde el objetivo
principal fue proveer informacion referente a los microseguros, funciones y beneficios,
evaluando los procesos de disefios de productos y comercializacion, para proponer
estrategias que incentiven la oferta, la demanda y la cultura de seguros. Los microseguros
actualmente se encuentran en expansién; sin embargo, no se encuentran debidamente
enfocados. Las compafiias aseguradoras que ofrecen este tipo de productos, los altos costos
y las bajas primas que percibirian limitan la creacion u oferta de microseguros; por lo que se
hace eminente que las empresas empiecen a explorar e incursionar en este segmento del
mercado (Osorio y Zambrano, 2012).

Otro estudio se ejecutd en el sector ferretero; este tipo de negocios aprovechan las
economias de escala, generando un costo de venta mas bajo y siendo la primera opcion de
los clientes en cuanto a precios bajos. Por tanto, este factor constituye una de las barreras de
entrada a futuros empresarios que deseen incursionar en este sector; a ello se le agrega la
alta inversién en capital, dado el amplio y surtido portafolio de productos que se debe ofertar,
desde tornillos hasta maquinas eléctricas. Entre los clientes potenciales de este sector se
encuentran las empresas minoristas de ferreteria, empresas constructoras y la poblacion
econdmicamente activa; estos segmentos totalizan en 2022 a 201 526 clientes
potenciales (Villa, 2023).

4.2 Fundamentacién Conceptual

4.2.1 Diagnéstico General

La palabra diagnéstico proviene del griego “diag”, que significa “a través de”, y
“gnosis”, que se refiere a “conocimiento”; es decir, conocer a través de, o por medio de. El
objetivo de realizar un diagndstico es determinar cualquier situacién e identificar sus
tendencias. Un diagndstico no so6lo se enfoca en determinar el problema y dar soluciones,
sino que, a partir del analisis, se identifican situaciones factibles en la que es o no posible la
intervencion o transformacion (Beltran y Casasbuenas, 2015).

De acuerdo con Rodriguez (2007), un diagnostico permite:

e Conocer mejor la realidad, la existencia de debilidades y fortalezas, entender las
relaciones entre los distintos actores sociales que se desenvuelven en un determinado
medio y prever posibles reacciones dentro del sistema frente a acciones de intervencién
o bien cambios suscitados en algun aspecto de la estructura de la poblacién bajo estudio.

e Permite definir problemas y potencialidades.

e Permite disefiar estrategias, identificar alternativas y decidir acerca de acciones a realizar.



A su vez, un diagndstico permite saber la confiabilidad del estudio y si este presenta
dificultades ya sea por la falta de datos, dificultades técnicas o por otras situaciones que se
presenten, mas limitado es el estudio. Mientras tanto, un buen diagnéstico es la base sobre
la cual se apoya todo el edificio analitico de formulacién y definicion del proyecto (Cérdoba,
2011).

4.2.1.1 Proceso para realizar un diagnostico. Empleando las palabras de
Vidal (2004), el proceso de diagndéstico es un medio para la planificacion estratégica que
reconoce la existencia de otros factores, lo implica que el entorno es diferente a cero. El
diagnéstico es una herramienta fundamental en la direccion y en la planificacién estratégica,
gue ayuda en la toma de decisiones y esta relacionado con los fines de productividad,
competitividad, supervivencia y crecimiento de las instituciones.
En la Tabla 1 se propone el proceso diagnostico para ser desarrollado en seis pasos
generales.
Tabla 1

Proceso para realizar un diagnéstico

Aspectos para medir Contenidos
Fuerzas externas
Cadenas Productivas
Competitividad
Misién
Vision
Direccionamiento Politicas
Estratégico Objetivos

Metas

Estrategias

Contabilidad

Costos ABC

Finanzas Analisis Financiero

Finanzas Cruzadas

Activos Intangibles

Procesos de Innovacion
Procesos Internos Procesos Operativos
(Cadena de Valor)

Procesos Posventa

Sistema de Investigacion de Mercados

Cliente Cuestionarios de Satisfaccion al Cliente

Indicadores e Inductores
Evaluacién de Competencias
Indicadores de Productividad

Indicadores e Inductores
Nota. Adaptado de Vidal (2004).

Evaluacion del
Entorno

Formacién y
Crecimiento (Humana)




4.2.2 Diagnostico Sectorial

El diagnostico sectorial permite tener un mejor entendimiento de la naturaleza,
recursos y capacidades de las empresas; para asi poder desarrollar estrategias que sirvan
como referencia en el proceso de mejora continua. También tiene como obijetivo principal
analizar las oportunidades, limitaciones de la competitividad y el crecimiento a través del
analisis de datos, ademas evalla las leyes, politicas, regulaciones, fortalezas y debilidades
del sector (Lépez et al., 2021).

De acuerdo con Silva y Sandoval (2012), “un diagnéstico sectorial es un
procesamiento e interpretacion de la informacion de un espacio territorial determinado con el
fin de evaluar y promover su capacidad de desarrollo” (p. 17).

Al momento de realizar un diagnéstico es importante delimitar el territorio, para esto
hay que tener en cuenta las siguientes perspectivas:

e La division politico-administrativa, correspondiente a un nivel descentralizado del Estado
(provincias, departamentos, regiones, etc.).

e El espacio socio-relacional, en el que conviven e interactian una serie de caracteristicas
en comun o condiciones propias, en diferentes &mbitos aislados o relacionados entre si
(Silva'y Sandoval, 2012).

4.2.2.1 Metodologia del diagndstico sectorial. Al elaborar un diagnostico se debe
recolectar, clasificar y analizar, valorar e interpretar la informacién. Esto ayudara a conocer
varios aspectos que afectan al sistema y, a su vez, nos permite estudiar todo el sistema.
Asimismo, el diagnéstico permite establecer relaciones causales, conocer objetivamente los
antecedentes y la situacién actual, asi como también identificar lineas problematicas y areas
de mejora (Villa, 2023).

De acuerdo con Villa (2023), dada la complejidad del sistema de estudio, en este caso
de un sector de la economia, se propone una metodologia para estudiarlo, sustentandose en
las herramientas de la dinAmica de sistemas, el modelo de las cinco fuerzas de Michael Porter

(1990) y la importancia de la multidisciplinariedad.

4.2.2.2 Herramientas del diagnostico sectorial. Para la realizacion del diagnostico
tenemos el modelo de las cinco fuerzas de Michael Porter, la cual ayuda a conocer los
factores que favorecen o limitan la rentabilidad de la empresa, a su vez permite descubrir
nuevas oportunidades de mercado. Esta modelo no se limita a los rivales directos de la
industria, sino que también se enfoca en otras fuerzas competidoras como: clientes,
proveedores, posibles aspirantes y productos sustitutos (Porter, 2008). La Figura 1 muestra

las cinco fuerzas de Porter.



Figura 1

Cinco fuerzas de Porter

Amenaza de
nuevos
aspirantes

Poder de Rivalidad entre Poder de
negociacion los negociacion
con los competidores de los
proveedores existentes compradores.

Amenaza de
producto o
servicios
sustitutos

Nota. Tomado de Porter (2008)

A continuacion, se describen cada una de las cinco fuerzas.

42221 Rivalidad entre los competidores existentes. Es la de mayor peso
dentro de las cinco fuerzas. Las estrategias de una empresa son exitosas cuando estas
representan una ventaja competitiva sobre el resto de la competencia, entre las cuales estan:
mejoramiento de la calidad del producto, reduccién de precios, entregas a domicilio, entre
otros. La intensidad de la rivalidad aumenta cuando se incrementa el nimero de empresas
(Fred, 2013).

42222 Amenaza de nuevos aspirantes. Cuando una empresa ingresa con
facilidad al mercado con productos de calidad, precios bajos y una excelente mercadotecnia,
aumenta la competitividad entre las empresas; por lo tanto, es importante identificar a las
nuevas empresas con potencial, sus estrategias de mercado, para buscar nuevas estrategias
(Fred, 2013).

42223 Amenaza de productos o servicios sustitutos. Las empresas
compiten con los fabricantes de los productos sustitutos, debido a que se convierten una
alternativa para los clientes. Esto provoca que haya un limine en el precio que se cobra, ya
gue los consumidores pueden optar por cambiar a uno de estos productos similares (Fred,
2013).
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42224 Poder de negociacion con los proveedores. La negociacion con los
proveedores afecta la intensidad de la competencia, sobre todo cuando existen varios
proveedores, cuando existen algunas las materias primas sustitutas adecuadas o cuando los
costos son altos hay cambiar las materias primas (Fred, 2013).

42225 Poder de negociacion con los compradores. Cuando los clientes
estan agrupados en un lugar, son numerosos o realizan compran en grandes cantidades, su
poder de negociacién representa una fuerza significativa, ya que afecta a la intensidad de la

competencia (Fred, 2013).

4.2.2.3 Andlisis PESTEL. Es una herramienta que permite descubrir y evaluar
aspectos que afecten a las empresas en el presente y futuro. La palabra PESTEL es un
acronimo de Politico, Econémico, Social, Tecnoldgico, Ecoldgico y Legal. Este analisis
consiste en evaluar las oportunidades y amenazas de dichos factores, ya que con los
resultados obtenidos podemos obtener una vision favorable que ayudara en la creacién de
estrategias, desarrollar productos y en la toma de mejores decisiones (Amador, 2022).

En la Figura 2 se presentan los factores que integra el andlisis PESTEL.

Figura 2
Factores del analisis PESTEL

P Permite determinar y evaluar como la intervencion del gobierno puede afectar el funcionamiento y
desempefio de las empresas.

Toma en cuenta las variables macroeconomicas tanto a nivel nacional e internacional como:
el Producto Interno Bruto, la tasa de desempleo el nivel de precios y la balaza comercial.

S Incluye factores como: la religién, las creencias, la cultura , entre otros. Estos elementos
pueden afectar de manera favorable o desfavorable a las empresas.

Los factores tecnolbéicos son de suma importancia en las empresas por los niveles de
innovacion que se esta dando en los mercados actuales, ya que pueden traer grandes
beneficios para las empresas que saben aprovecharlos.

E

Los factores ecolégicos estan relacionados diresta o indirectamente con el medio ambiente.

L La normativa legal puede perjudicar o beneficiar el desempefio de las empresas.

Nota. Adaptada de Amador (2022)
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4.2.2.4 Cuadro de mando integral. El Cuadro de Mando Integral (CMI), proporciona
a los directivos las herramientas necesarias para guiar a la institucion hacia un éxito
competitivo a futuro (Kaplan y Norton, 2002).

El CMI puede ser utilizada por cualquier tipo de instituciéon y organizacioén, siempre y
cuando estas tengan una estrategia clara, debido a que no se puede implementar una
estrategia que no esté claramente descrita. Entre los beneficios de aplicar el CMI tenemos:
alineacion de la organizacion hacia la visién de la empresa, mejora de la comunicacién hacia
el personal en cuanto a sus objetivos, redefinicion de la estrategia en base a los resultados,
entre otros (Hamel y Prahalad, 2005).

4.2.2.5 Cadena de valor. La cadena de valor es una herramienta que permite
describir las actividades que realiza una organizacion para generar valor al cliente final. Fue
desarrollada por Michael Porter en el afio de 1987, hoy en dia se la sigue utilizando para
realizar analisis internos de una organizacioén (Vergia, 2013)

La cadena de valor esta constituida por tres elementos basicos los cuales son:

e La actividad primaria, la cual trata del desarrollo del producto, su produccion, la logistica,
comercializacion y los servicios de postventa.

e La actividad de soporte a las actividades primarias la cual se compone por la
administracién de los recursos humanos compra de bienes y servicios, desarrollo
tecnolégico y la infraestructura.

e El margen, es la diferencia entre el valor y costos totales incurridos por la institucion
(Quintero y Sanchez, 2006).

4.2.2.6 Promedios de la industria. Torres y Neira (2023) afirma que, uno de los
principales objetivos de las estadisticas industriales es la recopilaciéon y difusion de datos
sobre la produccion de los principales productos industriales. Esta proporciona informacion
vital sobre la actividad econémica, especialmente en las areas de mineria, fabricacion y
servicios publicos; aunque también incluye a la prestacién de servicios.

Los promedios de la industria brindan una vision completa del estado actual del sector
y actlan como un punto de referencia para medir el potencial real de una empresa en
particular. Son un elemento clave para una valoracion comercial exacta (Loor, 2023).

4.2.3 Sectores Econ6micos

De acuerdo con Gestion digital (2019), “los sectores econdmicos son divisiones de las
actividades econémicas agrupadas de acuerdo con caracteristicas comunes. Son conocidos
como sectores econdmicos, sectores productivos, sectores de produccién o simplemente
sectores de la economia” (p. 10).

“La clasificacion de los sectores econdmicos resulta util para comprender como se

relacionan todas las areas de producciéon y comercio, asi mismo permite comprender el
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impacto de las politicas econdmicas de un Estado sobre sectores especificos de la economia”
(Enciclopedia Significados, 2022, p. 16).

En Ecuador los sectores econdmicos que generaron mas plazas de empleo en el 2022
fueron:
e Comercio y reparacién de vehiculos.
¢ Manufactura.
o Ensefnanza.
¢ Administracién publica.
e Agricultura, ganaderia, silvicultura y pesca (Carvajal y Zambrano, 2023)

4.2.3.1 Divisién. Los sectores econdémicos se clasifican de acuerdo con la actividad
gue realizan y su contribucion al desarrollo econémico. Se clasifican en:

423.1.1 Sector primario. Son las actividades de extraccion recursos
provenientes del medio natural entre ellos estan: actividades agricolas, mineras, ganaderia,
pesca, silviculturay caza. Los productos de este sector son usualmente usados como factores
de produccién en procesos industriales, pero también pueden ser bienes finales para los
consumidores (Gestion digital, 2019).

“El sector primario es de gran importancia para los paises exportadores ya que es un
sector importante para las exportaciones del pais; en promedio la mismas representaron
aproximadamente el 12,59%, ademas el mismo, puede ayudar al desarrollo y crecimiento

econdmico del pais” (Guaraca y Munoz, 2022, p. 21).

42.3.1.2 Sector secundario. En este sector corresponden a la transformacion
de la materia prima a productos terminados, agregando valor. En este sector, se destacan las
actividades industriales, la construccion, el procesamiento de alimentos, la industria naval y
aerondutica, etc. Algunos productos del sector secundario son calzado, electrénica, muebles,
productos de aseo y belleza, plasticos, alimentos procesados, ropa, automoviles, etc.
(Gestion digital, 2019)

4.2.3.1.3 Sector terciario. Este sector se enfoca en la prestacion de servicios.
Son consideradas como partes blandas de la economia o bienes intangibles. Pueden ser
servicios privados o publicos como educacién, salud, banca, transporte, comunicaciones,
entretenimiento, comercio, servicios legales, etc. (Gestion digital, 2019)

Segun Lopez y Mufioz (2016), indica que durante las Ultimas décadas el sector
terciario ha tenido una mayor relevancia en el desarrollo econdmico mundial, puesto que
aporta alrededor del 70% del PIB mundial; a su vez, es uno de los sectores que mayor peso
tiene en la generacién de empleo concentrando el 45% de la PEA.

4.23.1.4 Sector cuaternario. Se define como el sector de comercio y prestacion
de servicios, y es donde se desarrolla la distribucion y comercializacion de los bienes
13



tangibles e intangibles como la oferta de servicios prestados a empresas o particulares
(Enciclopedia Significados, 2022).

4.2.3.15 Sector quinario. Es una subdivision del sector terciario del que hacen
parte actividades de creacion, reordenacion e interpretacion de ideas y proyectos. Se enfoca
en la toma de decisiones y de él hacen parte labores como oficiales de gobierno, directivos

de compafias, directivos de ONG y lideres tecnolégicos (Gestion digital, 2019).

4.2.3.2 Clasificacion de las empresas. Uno de los aspectos para clasificar a las
empresas es segln su tamafio, ubicacién geogréfica y situacién econémica del pais en el que
operan. Ecuador se acoge a la definicion de la Comunidad Andina de Naciones (CAN) para
organizar a los negocios por dimension. Segun este criterio, asi se dividen las empresas en
nuestro pais:

42.3.2.1 Microempresas. Este tipo de negocio es el mas pequefio dentro de la
clasificaciéon por tamafio y generalmente son emprendimientos o negocios familiares.

42322 PYMES. Este término recoge a las pequefas y medianas empresas.
Generalmente, las PYMES operan a nivel hacional, son organizaciones que apuestan por la
innovacién y es poco comun que su actividad se desarrolle a nivel industrial.

4.2.3.2.3 Gran empresa. Nos referimos a corporaciones 0 negocios que tienen
un gran poder comercial en el mercado y muchas veces operan a nivel internacional (Banco

Pichincha, 2021).

4.2.4 Clasificaciéon Industrial Internacional Uniforme (CIlIU)

“Es un instrumento que sirve para clasificar a las unidades de produccién, dentro de
un sector de la economia, segun la actividad econémica principal que desarrolle” (Instituto
Nacional de Estadistica y Censos [INEC], 2012, p. 10).

4.2.4.1 Principios del ClIU. De acuerdo con el INEC (2012), los principios del CIIU
son:
¢ Esuna estructura de clasificacién coherente y consistente de actividades econdémicas.

e Se basa en un conjunto de conceptos, definiciones, principios y normas.

e Proporciona un marco general en que los datos econdmicos pueden reunirse y divulgarse
en un formato diseflado para fines de analisis econdémico, adopcion de decisiones y
elaboracion de politicas.

e Establecer una clasificacion uniforme de las actividades econdmicas productivas.

e Ofrecer un conjunto de categorias de actividades que se pueda utilizar para reunir y
presentar las estadisticas de acuerdo con esas actividades.

¢ Clasifica a las entidades en funcién de la actividad econémica principal que realizan.

4.2.4.2 Criterios para definir la CllU.

e Se basan en insumos de bienes, servicios y factores de produccion.
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e El Proceso y la tecnologia de produccion.

e Las caracteristicas de los productos.

e Las categorias de cada nivel de la clasificacion son mutuamente excluyentes (INEC,

2012).

4.2.4.3 Clasificacién del CIlIU.
El CllU se clasifica por seccion, el cual se identifica por un cddigo alfabético

(A — U). Posteriormente se clasifican las categorias, las cuales se determinan por un codigo

numerico: dos digitos para las Divisiones, tres digitos para los Grupos, cuatro digitos para las

Clases, cinco digitos para las Subclases y seis digitos para la actividad econémica al nivel
mas desagregado (INEC, 2012).

En la Tabla 2 se presenta las secciones del CIIU revision 4:

Tabla 2

Seccion del ClIU

Clasificacion

Actividad

—

u.

WOVOT O ZZIrXe—I @G M M OO®>»

Agricultura, ganaderia, silvicultura y pesca

Explotacién de minas y canteras

Industrias manufactureras

Suministro de electricidad, gas, vapor y aire acondicionado

Suministro de agua; alcantarillado, gestién de desechos y actividades de
saneamiento

Construccion

Comercio al por mayor y al por menor; reparaciéon de vehiculos
automotores y motocicletas

Transporte y almacenamiento

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

Administracién publica y defensa; planes de seguridad social de afiliacion
obligatoria

Ensefianza P. E

Actividades de atencion 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

Actividades de organizaciones y érganos extraterritoriales

Nota. Datos tomados de Naciones Unidas (2006). https://n9.cl/6h8sd
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En paises que han utilizado el CIlU como base para su clasificacion nacional de las
actividades econdémicas. Se ha logrado una considerable comparabilidad entre la clasificacién
industrial y la CIIU porque se ha tratado, en lo posible, de que las categorias en los niveles
detallados de clasificacion de los sistemas nacionales correspondiesen a una sola categoria
de la ClIU.

4.2.4.4 Actividad venta al por menor de prendas de vestir y peleteria en
establecimientos especializados. En el CllU se incluye la seccién de Comercio al por
mayor y al por menor, asi como la reparacion de vehiculos automotores y motocicletas. Esta
seccion abarca la venta de cualquier tipo de articulo sin transformacion. La venta al por mayor
implica la reventa de productos a usuarios industriales, comerciales, institucionales,
profesionales u otros mayoristas, mientras que la venta al por menor esta orientada a ofrecer
los productos directamente al consumidor final.
4.2.5 Sector Comercial

El comercio es una actividad con fines de lucro que consiste en el intercambio de
bienes o servicios entre un productor y un consumidor. El intercambio se produce en el
mercado econémico, que puede ser un espacio fisico o virtual (Azkue, 2023).

De acuerdo con Azkue (2023), el comercio corresponde al sector econdémico terciario,
gue se caracteriza por satisfacer las necesidades de los consumidores finales, empresas o
industrias, a través de productos obtenidos de la naturaleza y manufacturados por las
industrias, a cambio de dinero.

4.2.5.1 Importancia. Segun el Banco Mundial (2022), el comercio es un motor del
crecimiento que crea mejores empleos, reduce la pobreza y aumenta las oportunidades
econdmicas. Las ultimas investigaciones sefialan que la liberalizacion del comercio promueve
el crecimiento econémico en un promedio de 1 a 1,5 puntos porcentuales, lo que da lugar a

un aumento de entre el 10 % y el 20 % de los ingresos después de una década.

4.2.5.2 Clasificacion. De acuerdo con Azkue (2023), el comercio se categoriza en
dos grupos generales, segun su alcance:

42521 Comercio interno. Es el que se produce a nivel interno o dentro de los
limites de una nacién.

42522 Comercio externo o internacional. Es el que ocurre entre dos o0 mas
paises y estd condicionado por la legislacion de cada nacion y por los tratados
internacionales.

Ademas de su alcance, el comercio de productos y servicios esté relacionado de forma

directa con los avances tecnoldgicos, tanto para la difusion del negocio como para la logistica.
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4.2.5.3 Situacion actual. En Ecuador, el sector comercial es el que mas destaca,
debido a que sus ventas han aumentado USD 4 022 millones en el primer semestre de 2022
en comparacion con el mismo periodo de 2021. En enero y junio de 2019, el incremento fue
de USD 3 648 millones. Una de las razones es la recuperacion sostenida del consumo de los
hogares, segun el Banco Central. Otro factor que incide es el alza de precios en lo que va
2022 (Coba, 2022).

4.2.5.4 Comercio mayorista y minorita. El comercio mayorista se caracteriza por
adquirir productos a fabricantes y distribuirlos a otros mayoristas, distribuidores, minoristas e
incluso a fabricantes, pero no a los consumidores finales. Las principales funciones del
comercio mayorista son:

e Compran productos a fabricantes u otros mayoristas.

e Agrupan y regulan stocks de fabricantes o mayoristas.

¢ Almacenan y conservan productos.

¢ Negocian acuerdos sobre condiciones y precios.

e Realizan funciones de promocién, financiacién y venta.

o Asumen los riesgos inherentes a la propia operativa del canal.
e Asesoran a fabricantes, mayoristas y minoristas.

Mientras que el comercio minorista se encarga de la venta del producto final al
consumidor, este se caracteriza por que actla directamente con el usuario final. Entre sus
funciones, tenemos:

e Compran productos a laboratorios y distribuidores.

¢ Regulan los stocks necesarios para su operativa,

¢ Negocian acuerdos sobre condiciones y precios con laboratorios y distribuidores.
¢ Realizan funciones de promocién y venta.

¢ Asumen los riesgos inherentes a la propia operativa del canal.

e Asesoran a consumidores finales (Godas, 2007).

4.2.5.5 Factores de éxito de las empresas. Ante un entorno empresarial cada vez
mas cambiante, complejo y dinAmico, se ha vuelto esencial aquellos elementos claves que
permiten que una empresa pueda ser competitiva en el mercado. Estos elementos clave o
factores éxito son eventos, condiciones, circunstancias o actividades que, de tener resultados

Optimos, garantizan la alta competitividad de la empresa (Caballero, 2019).
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5. Metodologia
5.1 Area de estudio
La presente investigacion se desarroll6 en el cantdén Calvas, provincia de Loja, ubicado
en la sierra Sur del Ecuador, con una altitud de 1 932 m.s.n.m.; limitada al norte con los
cantones Paltas y Gonzanama; al sur con la Republica del Peru; al este con los cantones
Quilanga y Espindola; y al oeste con el cantén Sozoranga. El cantén Calvas cuenta con 3

parroquias urbanas y 4 rurales, y tiene una superficie total de 1 700 Km (Jiménez, 2014).
Figura 3

Canton Calvas
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Nota. La imagen muestra la ubicacion geografica del canton Calvas dividida en sus parroquias.
https://n9.cl/v5ohb

5.2 Enfoque de Investigacion

La investigacion tuvo un enfoque mixto, es decir, aplicé el enfoque cualitativo, que
implica recopilar y analizar datos no numeéricos, para comprender conceptos, opiniones o
experiencias (Santander Universidades, 2021). Se utiliz6 para caracterizar la actividad venta
al por menor de prendas de vestir y peleteria del cantdn Calvas, definir los factores de éxito
y los indicadores de desempefio empresarial; mientras que el enfoque cuantitativo se usa
para comprender frecuencias, patrones, promedios y correlaciones, entender relaciones de
causa y efecto, hacer generalizaciones y probar o confirmar teorias, hipétesis o suposiciones
mediante un andlisis estadistico (Santander Universidades, 2021). Por lo tanto, se emple6
para establecer los promedios de la industria a través de los datos recopilados por las fuentes
primarias y secundarias.
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5.3 Alcance y tipo de investigacion

La investigacion inicié con el alcance exploratorio el cual tiene como objetivo principal
examinar un tema poco estudiado o que no han sido abordados previamente. A su vez, sirve
para aumentar el grado de familiaridad con fendmenos desconocidos (Cauas, 2015). La
investigacion es exploratoria debido a que no existen investigaciones previas del sector objeto
de estudio, por ende, es un tema de estudio nuevo en el Ecuador. Ademas, es de campo
debido a que implica salir al mundo real y llevar a cabo la investigacion, involucrando al
observador directamente en la realidad estudiada (Equipo editorial Etecé, 2021). De este
modo, esto ayudoé a la recopilacion de datos de las fuentes primaria, lo que requerira visitar
personalmente al sector empresarial que se va a estudiar.

Por ultimo, es de alcance descriptivo este se centra en los acontecimientos sociales o
educativos dentro de una situacion temporal y Unica particular (Cauas, 2015). Esto permitié
caracterizar al sector objeto de estudio con la informacién recolectada, y se definirdn los
factores clave de éxito y los indicadores de desempefio empresarial.

5.4 Métodos de Investigacion

Los métodos de investigacion que se van a emplear son:
5.4.1 Método Inductivo

De acuerdo con Ramos (2018), este método consiste en observar, analizar y
comprender las caracteristicas compartidas que se manifiestan en un grupo de realidades,
con el fin de formular una teoria o ley cientifica de caracter general. Esto ayudé a recolectar
la informacion de cada una de las empresas para con ello tabular, sacar las estadisticas y
promedios de la industria.

5.4.2 Método Deductivo

Este método se basa en la formulacion de teorias generales que se pueden aplicar a
casos especificos, lo que permite una comprensién mas profunda de la realidad estudiada
(Ramos, 2018). Este método permitié establecer tanto los factores clave de éxito como los
indicadores de desempefio empresarial a través de la revisién de fuentes bibliogréficas.
5.4.3 Método Analitico

El método analitico se centra en la descomposicién de un fendGmeno complejo en sus
componentes mas simples, lo que facilita su estudio y comprension (Maya, 2014). Este
método se utilizé para descomponer al sector en los distintos elementos de la cadena de
valor, para posteriormente analizar e interpretar la informacion recopilada de los negocios.
5.4.4 Método Sintético

El método sintético se utiliza para reunir y sintetizar informacion de diferentes fuentes,
permitiendo obtener una visién global del fendmeno estudiado (Maya, 2014). Con este
método se determind las estadisticas y los promedios de la industria del sector objeto de
estudio, con la informacién recopilada en el segundo objetivo.
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5.5 Disefio de la investigacion

La investigacién tuvo un disefio transversal, se describe como el disefio observacional
a nivel individual, que permite evaluar una o0 mas caracteristicas o variables, en un momento
dado (Hernandez, 2014), ya que se estudid una poblacion en un periodo de tiempo
determinado para recopilar la informacion que permita definir los promedios y estadisticas de
la industria del sector objeto de estudio.

5.6 Técnicas e instrumentos de investigacion

Se aplicé la técnica de la observacion directa con la ayuda de la ficha de observacién
la cual permiti6 recolectar informacion general, para identificar factores no financiero
importantes del sector objeto de estudio.

La investigacion documental permitié recolectar informacion bibliografica de fuentes
primarias y secundarias como libros, paginas web, portales institucionales, etc., ayudando a
caracterizar la actividad venta al por menor de prendas de vestir y peleteria en
establecimientos especializados, identificar los factores de éxito clave y establecer los
indicadores de éxito empresarial.

La técnica de la encuesta ayudd en la recoleccion de datos primarios con informacion
financiera (nivel de activos, nivel de endeudamiento, monto de la inversion, etc.) y no
financiera (nimero de empleados, quienes son sus proveedores, etc.) del sector objeto de
estudio, a través de la herramienta del cuestionario que se encuentra en el Anexo D, para
posteriormente tabular los resultados y levantar las estadisticas y promedios de la industria.

También se utilizé la técnica de la estadistica descriptiva, ya que ayudé en el
procesamiento de datos, asi como en la tabulacion de estos mediante graficas y tablas. Esto
incluye la estimacion de parametros como la media para obtener los promedios de la industria.
5.7 Recursos de investigacion

Para la realizacion de la investigacion se utilizaron los recursos humanos, recursos de
informaciéon como base de datos, revistas cientificas y repositorios institucionales. También
se dio uso de recursos electrénicos y tecnoldgicos como: computadora y software para el
procesamiento de informacioén, por ultimo, recursos materiales de oficina.

5.8 Poblacion u objeto de estudio

La poblacion u objeto de estudio fueron los locales comerciales dedicados a la venta
al por menor de prendas de vestir y peleteria del cantén Calvas. De acuerdo con la base de
datos del Servicio de Rentas Internas (SRI), actualmente se encuentran 86 personas
naturales que han hecho declaraciones hasta el 2023 que pertenecen a este sector.

Una vez realizada la visita in situ a los establecimientos para poder corroborar la
ubicacién y el estado activo de 40 negocios, donde se logr6 aplicar 26 encuestas, gracias a
la colaboracion de los duefios de los negocios, fue posible seguir con el desarrollo de la
investigacion.
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5.9 Procedimiento de la investigacion

Para el desarrollo del primer objetivo, se inicié con la revisién bibliografica, que
permitié caracterizar la actividad venta al por menor de prendas de vestir y peleteria, asi
mismo esto ayudd a conocer las marcas nacionales e internacionales y los principales
proveedores, también se determiné las barreras de entrada al sector; seguidamente, se
trabajé con el ranking de la Superintendencia de Compafias, Valores y seguros, para
cuantificar los negocios activos, considerando el tamafio de las empresas de acuerdo a los
ingresos por ventas.

Posteriormente, para cuantificar el nimero de negocios activos a nivel provincial y
cantonal, se trabaj6 con la informacion de la ClIU provincial de las empresas que realizan la
actividad objeto de estudio (G4771.11), con el Registro Unico de Contribuyentes (RUC)
vigente y el establecimiento activo. Acto seguido, se realiz6 el primer acercamiento a las
unidades de estudio para corroborar su presencia fisica en el medio, y para dar a conocer
sobre la finalidad del proyecto; para ello, se elaboré un volante con la informacion necesaria,
con el fin de informar y sensibilizar a la poblacién a estudiar.

Seguidamente, se caracterizé el perfil del cliente, considerando sus gustos y la
demanda potencial. Para ello, se realizé la proyeccion de la poblacién con los datos obtenidos
del censo 2022, aplicando la férmula de proyeccion de la poblacidn propuesta por el INEC:

1) Py =Py(1+1)*

Donde:

P.= Paoblacion proyectada

Po= Poblacién a 2022

r = tasa de crecimiento de la poblacion (1,1 %)

t = ndmero de afos

(Centro Virtual de Aprendizaje [CCA], s.f.).

Para dar cumplimiento con el segundo objetivo, se realiz6 una revision bibliografica
referente a los factores de éxito del sector y a los indicadores de desempefio que se puedan
aplicar para su evaluacion. Después de identificar los factores de éxito y seleccionar los
indicadores de desempefio, se procedié con la elaboracién del instrumento de recoleccion de
informacion, se validé y aplico las encuestas.

Finalmente, para dar cumplimiento del tercer objetivo, se realiz6 la tabulacién a través del
Excel de cada una de las preguntas y se aplicé indicadores financieros y no financieros que
ayudaron a evaluar el desempefio de las empresas objeto de estudio. Con esto, se logré
establecer los promedios y estadisticas en cada pregunta e indicador, que es la meta por
alcanzarse; con ello, se determind qué empresa se encuentra sobre y por debajo de los

promedios de la industria.
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6. Resultados
6.1 Objetivo 1: Caracterizar la actividad venta al por menor de prendas de vestir y
peleteria en establecimientos especializados del cantén Calvas, para definir los
factores claves de éxito del sector empresaria
6.1.1 Generalidades de la actividad de venta al por menor de prendas de vestir y
peleteria en establecimientos especializados.

Los negocios dedicados a esta actividad son aquellas que venden el producto final a
los clientes, en donde estos pueden ser: camisas, camisetas, pantalones, faldas, vestidos,
abrigos, entre otros; y su objetivo principal es generar el mayor numero de ventas, lo que
implica satisfacer los gustos y necesidades de los consumidores.

6.1.2 Clasificacién en el ClIU

De acuerdo con el ClIU nacional, la actividad de venta al por menor de prendas de
vestir y peleteria en establecimientos especializados se presenta con el codigo G4771.11, la
cual pertenece a la seccion G, asi como se muestra en la Tabla 3, esta se encuentra dividida
por una letra del alfabeto que representa la seccién, una letra y dos digitos representa su
division, los tres digitos son el grupo, los cuatro digitos representa a la clase, los cinco digitos
a la subclase y por ultimo los seis digitos que representa a la actividad.

Tabla 3

Clasificacion de la seccion G de acuerdo con el CIIU

Caddigo Denominacién
Comercio al por mayor y al por menor; reparacion de vehiculos automotores y
© motocicletas
G47 Comercio al por menor, excepto el de vehiculos automotores y motocicletas
G477 Venta de otros productos en comercios especializados
Jap— Venta al por menor de prendas de vestir, calzado y articulos de cuero en comercios

especializados
G4771.1  Venta al por menor de prendas de vestir en comercios especializados
Venta al por menor de prendas de vestir y peleteria en establecimientos

GA771.11 o
especializados

Venta al por menor de accesorios de vestir como: guantes, corbatas, tirantes, incluye

G4771.12 o o
paraguas etc., en establecimientos especializados.

Nota. Adaptado de la Clasificacion Nacional de Actividades Econdmicas. https://acortar.link/ XwTLOF

6.1.3 Marcas comerciales
En el Ecuador existen una gran variedad de marcas comerciales que destacan por su
estilo y la calidad del producto, entre las marcas internacionales preferidas tenemos: Nike,
Lululemon, Puma, Zara, New Balance, GAP, Brooklinen y Hanes. Estas marcas son
reconocidas a nivel mundial debido a que estas se encuentran en varias partes del mundo,
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también se caracterizan por la alta calidad de los productos y a los clientes a los que va
dirigido.

Mientras que entre las marcas nacionales preferidas por los ecuatorianos tenemos:
Mateo & Co., Chicco, La Galeria y Yapo. Estas marcas se destacan del resto debido su
calidad, estilo y originalidad en cada uno de sus disefnos.

6.1.4 Proveedores

Tras realizar una busqueda en fuentes bibliograficas, se han identificado los
principales proveedores a nivel internacional, los cuales han sido clasificados por continentes
y paises, como se muestra en la Tabla 4. En términos de continentes, Asia Oriental y el
Pacifico lideran el comercio, seguidos por América Latina y el Caribe, que presentan una
proporcion mas baja de productos y aranceles reducidos. Esto sugiere oportunidades para
fortalecer los lazos comerciales.

Por otro lado, China se posiciona como el principal proveedor internacional, con un
comercio que supera los 307 millones de USD. Esto indica una sélida relacién comercial y un
acceso preferencial a productos chinos. En comparacion, los principales socios de
Latinoamérica, como Colombia y Peru, presentan un comercio considerable, aunque con una

proporcién de productos mas baja y sin aranceles aplicados.

Tabla 4
Proveedores
Importacion Importacion Promedio
Valor del Proporcion simple de
Continentes/Paises Asociados comercio (en de aranceles
miles de productos efectivamente
USD) (%) aplicados (%)
Asia oriental y el Pacifico 381113,38 4,44 33,7
América Latinay el Caribe  234887,41 3,74 11,3
Continentes Asia meridional 59 601,30 13,72 34,55
Europa y Asia central 42 418,42 1,21 14,09
Ameérica del Norte 36 798,10 0,59 33,01
China 307 788,02 51 32,67
. Colombia 135 562,69 7,57 0
Palses Per 47 824,08 5,55 0
Estados Unidos 36 410,93 0,64 8,57

Nota. Datos tomados de World Integrated Trade Solution. https://acortar.link/Rgrm4h

6.1.5 Barreras de entrada para ingresar al sector
No existe ningun impedimento legal o normativo que impida la creacion de nuevos
negocios que quieran ingresar a este sector. No obstante, existen barreras que dificultan la

entrada, asi como se muestran en la Tabla 5.
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Tabla 5

Barreras de entrada

Barreras

Descripcion

Beneficios de escala por parte de la

demanda

Requisitos de capital

Ventajas de los actores establecidos

independientemente del tamafio.

Los beneficios de la escala por parte de la demanda disuaden
la entrada al limitar la disposicién de los clientes a comprar a
un recién llegado y a reducir sus precios hasta que éste logra
construir una base importante de clientes.

La necesidad de invertir grandes recursos financieros con el
fin de competir puede disuadir a los aspirantes.

No importa cual sea su tamario, los miembros establecidos
pueden gozar de ventajas en la calidad o en los costes que no
poseen los posibles rivales. Estos beneficios pueden surgir de
fuentes como la propiedad de la tecnologia, acceso a las
zonas geograficas mas favorables, identidades establecidas

como marca 0 una acumulacién de experiencia.

Nota. Adaptados de Porter (2008). https://acortar.link/gF VNHo

6.1.6 Cuantificacién de los negocios segun el tamafio a nivel nacional en funcién de

sus ingresos por venta

Para la cuantificacion de los negocios se ha tomado en cuenta la actividad de venta

al por menor de prendas de vestir y peleteria a nivel nacional, en donde se ha clasificado de

acuerdo con sus ingresos por venta y su tamafo en grandes, medianas, pequefias y

microempresas; asi como se muestra en la Figura 4 en donde se han identificado 137

participantes, de los cuales hay una mayor participacion de las microempresas con un 66 %.

Figura 4

Cuantificacion de los negocios en funcién de sus ingresos por venta

4% | | 79

66%

Grandes (5)
Medianas (9)
= Microempresas (91)

Pequefas (32)

Nota. Datos adaptados de la Superintendencia de Compafiias, Valores y Seguros. https://n9.cl/zhe9b
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6.1.7 Ranking nacional del sector objeto de estudio

La Tabla 6 muestra el ranking nacional de acuerdo con el cédigo G4771.11 de la ClIU,
clasificado por sus ingresos por venta, en donde se puede apreciar que en las empresas
grandes hay una notoria diferencia con respecto a las demas, ya que generan el doble de
ingresos. Mientras que, para las medianas, pequefas y microempresas no hay una diferencia
muy notoria.
Tabla 6

Ranking nacional

Ingresos por

Tamarfio Nombre Ventas (USD)

Comercial Etatex C.A. 142 ggggg
Grande Tiendec S.A. 96 877 982,98
Almacenes Merylan-Felmanos Cia.Ltda. 6 656 043,89
Modacol FGF Compafia Andnima 5871 524,19
Moda Intimatex S.A. 2 838 747,55
Vediana  Comerciaizadora D& Bond C.A 2183 303,73
Corporacion Great S.A. Corgreatsa 2 120 398,89
Gps Business S.A.S. 1649 738,17
Comercializadora Nif Nuf S.A. 935 214,81
Pequefia Trieck S.A. 893 842,61
Mercantil Tosi S.A. 863 114,50
Visionkyoto Cia. Ltda. 859 983,36
Dcuero Export S.A.S. 94 770,57
Microempresa Banglery S.A. 73 449,86
Centro de Estudios Logos S.A. (Logosa) 67 233,23
Valmisu S.A.S. 62 877,56

Nota. Datos tomados de la Superintendencia de Compafiias, Valores y Seguros. https://n9.cl/zhe9b

6.1.8 NUmero de negocios activos en la provincia de Loja

Para la cuantificacion de los negocios activos en la provincia de Loja se lo hizo por
cada canton que realizan la actividad y el numero de habitantes de cada uno de acuerdo con
el censo 2022, asi como se muestra en el Anexo A. En la Figura 5 se presenta el porcentaje
de negocios en la provincia de Loja, en donde se puede apreciar que existe un mayor nimero
de participantes en el canton de Loja con un 66,20 %; esto se debe principalmente a que tiene
una mayor densidad de poblacion que el resto de los cantones representando el 51,51 % de

toda la poblacién de la provincia.
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Figura5

Porcentaje de negocios en la provincia de Loja

= Loja

66% = Otros

Nota. Datos tomados del SRI
6.1.9 Numero de negocios activos en el cantén Calvas

Hasta el 2023, en el canton Calvas hay un total de 86 negocios que realizan la
actividad de venta al por menor de prenda de vestir y peleteria, segun datos del SRI, y estos
se encuentran divididos en las diferentes parroquias como muestra la Figura 6, en donde se
aprecia que existe una mayor participacion en las parroquias centrales del cantén, debido a
que es la zona de mayor circulacion de personas.

Figura 6

Porcentaje de negocios activos en el cantén Calvas

6% | 1%
1&‘/0“ = Cariamanga (66)
= Chile (14)
San Vicente (5)
4 = Utuana (1)

7%

Nota. Datos tomados del SRI
6.1.10 Perfil del cliente y su cuantificacion

La actividad de venta al por menor de prendas de vestir y peleteria es aquella que
vende el producto terminado directamente con el cliente, en este caso es la venta de ropa
como: camisas, camisetas, faltas, entre otros. En este caso los clientes potenciales son las
personas y familias del canton Calvas. La Figura 7 presenta la cuantificacion de los clientes

potenciales, en donde se revela que la demanda no es Optima, ya que existen mas
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competencia. Ademas, los habitos de compra de las personas es otro factor debido a que
tienden a comprar por lo menos una prenda cada mes.

Figura 7

Cuantificacion de los clientes

‘ = Personas (26 618)

Familias (7 961)

4

6.2 Objetivo 2: Establecer los indicadores de desempefio empresarial de la actividad
venta al por menor de prendas de vestir y peleteria en establecimientos
especializados del cantdon Calvas

6.2.1 Factores clave de éxito

Después de haber realizado la revisién bibliografica se ha podido determinar los
factores clave de éxito de la actividad venta al por menor de prendas de vestir y peleteria en
establecimientos especializados entre los cuales estan: abastecimiento de mercaderia,
rentabilidad, infraestructura, servicio al cliente y publicidad. En la Tabla 8 se presenta la razén
de cada uno.
Tabla 7

Factores clave de éxito

Factorgs Clave Detalle Sustento
de Exito Tebrico

Este factor es importante debido a que el cliente requiere
Abastecimiento de tener a su disposicion un buen rango de opciones entre las .
(Benitez et al,

mercaderia gue poder elegir en cuento a la gama de productos, precios, 2011)

tallas, disefios ente otros.

La rentabilidad es un factor importante, ya que mide la

eficacia en la generacion de ganancias a partir de sus

Rentabilidad (Henar, 2016)

recursos. También es fundamental para el éxito y la

continuidad de cualquier negocio.
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Factore;s Clave
de Exito

Detalle

Sustento
Tedrico

El servicio al cliente es un aspecto valorado en este sector,

debido a que tiene que ver especialmente con la capacidad,

Servicio al Cliente

eficacia, implicacion y actitudes mostradas por el vendedor

(Benitez et al,
2011)

al momento de vender el producto, asi como con el margen

de intimidad y libertad otorgada por los clientes

Es un factor fundamentar en el sector, brinda informacién

sobre la oferta del producto a los clientes, también para

persuadir al consumidor cuando la competencia ofrece

Publicidad

productos similares, ya que una publicidad y promociones

(Camino, 2014)

atrayente hace que las masas consuman mas y haya una

mayor demanda del producto.

6.2.2

mercaderia

Indicador que permite medir el factor clave de éxito: Abastecimiento de

El abastecimiento de mercancias es un factor clave, ya que asegura la continuidad

del negocio debido a que es la fuente principal de ingresos. En la Tabla 9 se presenta de

manera detallada cada uno de los indicadores a utilizar.

Tabla 8

Indicadores para medir el abastecimiento de mercaderia

Tipo de . _ Unidades
) Indicador Objetivo : Formula
Indicador J de Medida
Mide el nimero de
Rotacion del  veces que el hegocio Costo de mercancias vendidas
) N. de veces - -
Inventario se abastece de Inventario promedio
. . existencias
Financiero
Dias del Indica el nimero de
. : , . . 365
inventario a dias que dispone de N. de dias — .
mano inventario para vender Rotacién del Inventario
. - . Ventas mensuales
Verr:]t:ts;é)or Mide la eficiencia del Valor Totalmet
espacio de ventas monetario otat metros
cuadrado P cuadrados del local
No financiero
Antigiedad Mide el porcentaje de . Valor de inventario dafiado
Porcentaje u obsoleto

del inventario

mercadera dafiada

Valor del inventario

6.2.3

Indicador que permite medir el factor clave de éxito: Rentabilidad

La rentabilidad tiene es fundamental en un negocio, ya que asegura la sostenibilidad

financiera al cubrir costos operativos y permitir reinvertir. Una empresa rentable puede atraer

28



inversores, adaptarse rapidamente a las tendencias del mercado y mantener su estabilidad
durante crisis econémicas. Ademas, facilita la gestion eficiente de inventarios. En la Tabla 10
muestra de manera detallada los indicadores a utilizar.

Tabla 9

Indicadores para medir la rentabilidad

Tipo de . I Unidades
indicador Indicador Objetivo de Medida Formula
i imi . Utilidad net
ROA Mide el rend_|m|ento Porcentaje ilida ne.a
frente al activo total Total de activo
Financiero
Mide el rendimiento . Utilidad neta
ROE . . Porcen
o frente al patrimonio orcentaje Total de patrimonio
Mide el porcentaje de p
personas que ersonas que. compran
' . Tasa de . . : al dia
No financiero .~ visitaron el negocioy  Porcentaje 3
conversion - Personas que ingresan
se convirtieron en 1 di
compradores ardia

6.2.4 Indicador que permita medir el factor clave de éxito: Servicio al cliente

El servicio al cliente es un factor clave para este sector debido a que es un elemento
estratégico que puede afectar a la imagen del negocio, la fidelidad de los clientes y una
ventaja competitiva en el mercado. En la Tabla 11 se presenta de manera detallada el
indicador.
Tabla 10

Indicadores para medir la satisfaccion del cliente

Tipo de Unidades

) Indicador Objetivo : Formula
Indicador J de Medida
indice de  Mide la satisfaccion del Devolucién de ventas
satisfaccion consumidor frente alas  Porcentaje mensuales
del cliente compras realizadas Ventas mensual
Ventas por Mide las ventas por N.ventas en el dia
hora en un tiempo N. de ventas —
hora Horas de atencién

determinado

No financiero

Promedio de  Mide el promedio de N.de reclamos al mes

clientes clientes inconformes Porcentaje N de oli ]
inconformes con el servicio -de clientes al mes
Promedio de Controla la calidad de . N.de devoluciones al mes
. e Porcentaje -
devoluciones los productos recibidos N.de clientes al mes

6.2.5 Indicador que permita medir el factor clave de éxito: Publicidad

La publicidad permite dar a conocer el producto a las personas y asi poder generar
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mas ventas, esto ayuda al crecimiento del negocio. Para esto se ha utilizado el indicador de:
efectividad de la publicidad. En la Tabla 12 se detalla el indicador.
Tabla 11

Indicador para medir la publicidad

Tipo de . o Unidades
indicador Indicador Objetivo de Medida Formula

Mide el porcentaje del Inversién en
total de costos estan publicidad
destinados a la Total costos y
publicidad gastos

6.3 Objetivo 3: Determinar las estadisticas y los promedios de la industria de la

Porcentaje de
No financiero inversién en
publicidad

Porcentaje

actividad venta al por menor de prendas de vestir y peleteria en establecimientos
especializados del canton Calvas con informacién primariay secundaria.

Para dar cumplimiento con el objetivo 3, se aplicd encuestas a 26 negocios dedicados
a la actividad venta al por menor de prendas de vestir y peleteria del canton Calvas; en donde
se obtuvo resultados financieros y no financieros del sector; los cuales ayudaron, junto con
los indicadores, a poder determinar las estadisticas y los promedios de la industria.

Los datos obtenidos se los agrup6 de acuerdo con el cuadro de mando integral. Cabe
destacar que para los datos se aplicé la técnica winsorizing, los resultados de la encuesta y
los indicadores se encuentran en los Anexos Ey F.

6.3.1 Tabulacion de resultados

Una vez aplicada la encuesta se obtuvo datos financieros y no financieros los cuales
se los agrupo por las siguientes perspectivas: financiera, cliente, procesos internos y
capacidad, para posteriormente tabular he interpretar. Por razones de confidencialidad no se
presenta el nombre de los negocios.

6.3.1.1 Perspectiva financiera. Dentro de esta perspectiva se ha tomado en cuenta
lo siguiente: activo, patrimonio, ingresos, costos y gastos, utilidad, ventas mensuales,
devoluciones mensuales, inversion en publicidad y el abastecimiento de mercaderia durante
el afio; los mismos que fueron tabulados y se determiné los promedios de la industria, asi
como se muestra en la Tabla 13y 14.

En la Tabla 13 se evidencia que el sector objeto de estudio tiene en promedio un
monto de activos de $39 915,38. Esto se debe a que disponen de un mayor volumen de
inventario y cuentan con un financiamiento propio (patrimonio) de $41 653,85. En lo que
respecta a los ingresos para el 2023, estos fueron en promedio de $13 417,31; mientras que
en los costos y gastos del mismo periodo fueron en promedio de $8 578,85. Se determiné
gue los ingresos superan a los costos; por ende, no presenta una perdida, ya que los negocios

obtienen una utilidad promedio de $4 838,46.
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Tabla 12

Perspectiva financiera

Costos y

Informante Activos () Patrimonio Ingresos gastos Utilidad
%) 20238)  50p3(g O
1 7 000,00 5000,00 10000,00 5000,00 5000,00
2 30 000,00 200 000,00 23 000,00 15000,00 8 000,00
3 3 000,00 1 000,00 500,00 300,00 200,00
4 10 000,00 8 000,00 3000,00 1000,00 2000,00
5 8 000,00 2000,00 1750,00 1700,00 50,00
6 7 000,00 3 000,00 1300,00 1200,00 100,00
7 15 000,00 8 000,00 22 200,00 15000,00 7 200,00
8 10 000,00 15000,00 2000,00 1 300,00 700,00
9 3 500,00 1000,00 2500,00 1500,00 1000,00
10 15 000,00 5000,00 7000,00 500000 2000,00
11 8 000,00 5000,00 5000,00 3000,00 2000,00
12 15 000,00 12000,00 8000,00 1200,00 6800,00
13 8 000,00 5000,00 5000,00 1200,00 3800,00
14 1 650,00 1 000,00 600,00 150,00 450,00
15 5 000,00 3 000,00 7000,00 3000,00 4000,00
16 10 000,00 5000,00 3000,00 1000,00 2000,00
17 1 650,00 1000,00 3000,00 2500,00 500,00
18 50 000,00 200 000,00 30000,00 25000,00 5000,00
19 15 000,00 8 000,00 4000,00 2000,00 2000,00
20 25 000,00 15000,00 8000,00 3000,00 5000,00
21 30 000,00 25 000,00 20000,00 15000,00 5000,00
22 280 000,00 237 500,00 50 000,00 40 000,00 10 000,00
23 280 000,00 237 500,00 35000,00 15 000,00 20 000,00
24 160 000,00 50 000,00 80 000,00 50 000,00 30 000,00
25 15000,00 10000,00 5000,00 2000,00 3000,00
26 25 000,00 20 000,00 12 000,00 12 000,00 -
Promedio 39915,38 41653,85 13417,31 8578,85 4 838,46

En la Tabla 14 se evidencia que en promedio los negocios se abastecen de

mercaderia por un valor de $11 016,35 durante todo el afio, generando ventas mensuales de

$1 951,73; con devoluciones promedio de $25,00 al mes. Por otro lado, los locales invierten

en publicidad un promedio $212,12 al afio, destinado principalmente para dias festivos.
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Tabla 13

Perspectiva financiera

Abastecimiento . Inversion
. Ventas  Devoluciones
Informante ge mercader~|a mensuales mensuales en
urante el afio %) %) publicidad
$) (%)

1 7 000,00 1 000,00 - 200,00
2 40 000,00 5 500,00 - 120,00
3 600,00 600,00 - -
4 1 000,00 200,00 100,00 200,00
5 4 500,00 250,00 137,50 100,00
6 3 000,00 500,00 40,00 100,00
7 7 000,00 600,00 50,00 75,00
8 2 000,00 500,00 - 50,00
9 700,00 62,50 55,00 70,00
10 412,50 62,50 30,00 50,00
11 600,00 400,00 - 100,00
12 3 500,00 1 300,00 100,00 -
13 5 500,00 600,00 - 100,00
14 412,50 300,00 - -
15 3 000,00 800,00 - -
16 2 000,00 600,00 - -
17 5 000,00 400,00 - 100,00
18 38 000,00 3 000,00 - 300,00
19 700,00 1 500,00 - 100,00
20 1 500,00 1 500,00 - 100,00
21 18 000,00 3 500,00 137,50 1 000,00
22 47 500,00 8 000,00 - 1000,00
23 35 000,00 3 500,00 - 600,00
24 47 500,00 8 000,00 - 1000,00
25 10 000,00 8 000,00 - -
26 2 000,00 70,00 - 150,00
Promedio 11 016,35 1951,73 25,00 212,12

6.3.1.2 Perspectiva del cliente. En esta seccidon se ha considerado lo siguiente: las
horas de atencién, personas que ingresan diariamente, los reclamos que presentan al mes y
namero de devoluciones mensuales.

En la Tabla 15 se puede observar que, en promedio los negocios encuestados tienen
un horario de atencion de 7,73 horas diarias, durante el cual ingresan 17,50 personas por dia.
Ademas, registra un promedio de reclamos de 2,42 al mes y 1,35 devoluciones. La mayoria
de los locales no presentan ningln problema, ya que cuentan con una buena atencion al

cliente y una politica de no aceptar devoluciones una vez el producto haya salido del local.
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Tabla 14

Perspectiva del cliente

Horas de Pe_rsonas Reclamos Numer_o de
Informante . gue ingresan devoluciones
atencion diariamente mensuales mensuales

1 8 10,00 4,00 -
2 8 70,00 - -
3 6 3,00 - -
4 8 15,00 3,00 3,00
5 7 20,00 3,00 7,00
6 8 20,00 - 3,00
7 9 20,00 20,00 10,00
8 8 18,00 2,00 -
9 7 25,00 5,00 4,00
10 7 15,00 2,00 2,00
11 8 10,00 2,00 -
12 7 8,00 - 2,00
13 8 8,00 - -
14 7 5,00 - -
15 9 10,00 - -
16 8 6,00 - -
17 7 20,00 - -
18 8 20,00 - -
19 8 10,00 - -
20 8 25,00 - -
21 7 15,00 2,00 4,00
22 6 8,00 - -
23 9 14,00 10,00 -
24 9 50,00 10,00 -
25 8 15,00 - -
26 8 15,00 - -
Promedio 7,73 17,50 2,42 1,35

6.3.1.3 Perspectiva de procesos internos. En este apartado se analiz6 el inventario
inicial y final del 2023, el inventario actual, inventario dafiado u obsoleto, el numero de ventas
realizadas y nimero de productos comprados a diario.

En la Tabla 16 se puede apreciar que, en enero del 2023 el inventario inicial de los
negocios fue en promedio de $17 056,54. Para diciembre del mismo afio, el inventario
promedio disminuy6 a $10 759,62; y actualmente es de $16 145,96. Ademas, se presenta un
promedio de $388,85 en mercaderia dafiada u obsoleta, lo que representa una pérdida
irrecuperable para los negocios. Por otro lado, los locales en promedio generan 13,77 ventas

al dia, de los cuales las personas compran 10,13 productos al dia.
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Tabla 15

Perspectiva de procesos internos

Inventario NUmero NuUmero de

_In_v_entario |r_1ventario Inventario dafiado u de productos
Informante |n|0|2)2023 flnaé$2)023 actual ($) obsoleto ventas comprados
%) diarias adiario

1 8 000,00 5000,00 10 000,00 200,00 8,00 8,00
2 30 000,00 20 000,00 30 000,00 300,00 20,00 19,75
3 985,00 800,00 887,50 200,00 3,00 3,00
4 2500,00 2000,00 1700,00 250,00 20,00 13,00
5 6 000,00 5500,00 5820,00 230,00 30,00 16,00
6 3 000,00 2000,00 3000,00 300,00 5,00 15,00
7 13 000,00 10000,00 14 000,00 2500,00 10,00 10,00
8 3 000,00 2500,00 2000,00 100,00 8,00 8,00
9 1 000,00 725,00 887,50 30,00 20,00 18,00
10 8 000,00 2 000,00 6 000,00 - 10,00 10,00
11 50 000,00 3000,00 7 000,00 100,00 6,00 6,00
12 17 000,00 7 000,00 22 000,00 300,00 52,50 7,00
13 8 000,00 6000,00 8000,00 - 5,00 4,00
14 985,00 725,00 1 000,00 - 3,00 3,00
15 3 000,00 2000,00 5000,00 - 4,00 8,00
16 3500,00 3000,00 3500,00 - 4,00 4,00
17 8 000,00 1 000,00 1 000,00 - 12,00 12,00
18 55 000,00 40 000,00 58 000,00 500,00 15,00 15,00
19 10 000,00 7 000,00 12 000,00 - 3,00 3,00
20 17 000,00 12 000,00 22 000,00 - 19,00 19,00
21 27 000,00 15000,00 30000,00 1000,00 10,00 10,00
22 58 750,00 45 250,00 59 500,00 500,00 10,00 6,00
23 35 000,00 28 000,00 39000,00 1 000,00 15,00 12,00
24 58 750,00 45 250,00 59 500,00 2500,00 52,50 19,75
25 14 000,00 13 000,00 16 000,00 - 6,00 7,00
26 2 000,00 1000,00 2000,00 100,00 7,00 7,00
Promedio 17 056,54 10 759,62 16 145,96 388,85 13,77 10,13

6.3.1.4 Perspectiva capacidad. En esta perspectiva, se analizé el tamafo del local,

el cual es en promedio de 44,71 metros cuadrados, de los cuales 33,17 metros cuadrados

estan destinados para la mercaderia que se va a vender, asi como se puede apreciar en la

Tabla 17.
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Tabla 16

Perspectiva capacidad

Metros cuadrados
Metros

del local
Informante cuadrados :
del local dest!nados para el
inventario

1 100,00 87,50
2 118,00 87,50
3 9,00 9,00
4 50,00 40,00
5 118,00 80,00
6 100,00 50,00
7 72,00 55,00
8 6,00 3,00
9 5,00 2,25
10 5,00 3,00
11 40,00 35,00
12 7,00 7,00
13 72,00 50,00
14 15,00 6,00
15 20,00 20,00
16 20,00 17,00
17 14,00 14,00
18 80,00 60,00
19 50,00 40,00
20 11,52 10,00
21 5,00 2,25
22 64,00 45,00
23 112,00 75,00
24 50,00 45,00
25 10,00 10,00
26 9,00 9,00
Promedio 44,71 33,17

En la Tabla 18 se presenta un resumen de todas las perspectivas antes mencionadas,
mostrando los negocios que estan por encima y debajo del promedio. Se puede apreciar que
mas del 50 % de los negocios estan por debajo del promedio. Sin embargo, esto no implica
gue estén en situacion desfavorable, ya que hay parametros como las devoluciones y los
reclamos, en los cuales estar por debajo indica que cuentan con una buena atencion y

productos de calidad.
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Tabla 17

Resumen de las perspectivas

Empresas sobre el

Empresas bajo el

Variable Promedio promedio promedio
Nro. % Nro. %
Perspectiva Financiera
Activo ($) 39 915,38 4 15 22 85
Patrimonio ($) 41 653,85 5 19 21 81
Ingresos ($) 13 417,31 7 27 19 73
Costos y gastos ($) 8 578,85 8 31 18 69
Utilidad (%) 4 838,46 10 38 16 62
Ventas mensuales ($) 1951,73 7 27 19 73
Devoluciones mensuales ($) 25,00 8 31 18 69
Inversion en publicidad ($) 212,12 5 19 21 81
Abastecimiento de 11 016,35 6 23 20 77
mercaderia durante el afio ($)
Perspectiva del Cliente
Nro. de devoluciones 1,35 8 31 18 69
mensuales
Personas que ingresan
diariamente 16,35 10 38 16 62
Reclamos mensuales 2,04 7 27 19 73
Horas de atencién 7,73 17 65 9 35
Perspectiva de Procesos Internos
Inventario inicial ($) 17 056,54 7 27 19 73
Inventario final (%) 10 759,62 8 31 18 69
Inventario actual ($) 16 145,96 8 31 18 69
I(g\)/entarlo dafiado u obsoleto 388,85 6 23 20 77
Numero de productos 10,13 10 38 16 62
comprados a diario
Nro. de ventas diarias 13,77 9 35 17 65
Perspectiva Capacidad
Metros cuadrados del local 44,71 12 46 14 54
Metros cuadrados destinados 33.17 13 50 13 50

al inventario

6.3.2 Indicadores financieros y no financieros en funcién de cada factor clave

En la aplicacién de los indicadores estos se los aplico tomando los datos de las

perspectivas antes mencionadas y se lo realizo en base a cada factor clave.
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6.3.1.1 Abastecimiento de mercaderia. En este factor clave se aplicé los indicadores
financieros de rotacion del inventario y dias del inventario a mano, mientras que en los no
financieros tenemos las ventas por metro cuadrado y la antigiiedad del inventario.

En la Figura 8 se puede apreciar la rotacion del inventario. Para este calculo, se ha
considerado el costo de mercaderia vendida, que se obtuvo sumando el inventario inicial mas
el abastecimiento de mercaderia y menos el inventario final divido para el inventario promedio
gue es el inventario inicial mas el final, y dividiendo el resultado entre dos. Este indicador
muestra el nUmero de veces que rota el inventario en el afio, lo cual da un promedio de 1,21
veces.

Figura 8

Rotacion del inventario
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Mientras que, para saber en dias, se divide los 365 dias del afio por el costo de
mercaderias, obteniendo un resultado de 361,25 dias. Al no ser productos perecibles estos
no necesitan de una rotaciéon constante, permitiendo una mayor flexibilidad en la gestion del
inventario, asi como se muestra en la Figura 9.

Figura 9

Dias del inventario en mano
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En las ventas por metro cuadrado, se consideraron las cuentas de ventas mensuales
y el tamafio del local. Este indicador muestra cuantas ventas realizan al mes por cada metro
cuadrado del local en el cual en promedio se obtiene 99,82 ventas por metro cuadrado. Del
total de los informantes, el 23 % negocios estan por encima de este resultado mientras que
el 77 % estan por debajo, asi como se presenta en la Figura 10.
Figura 10

Ventas por metro cuadrado
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En la Figura 11 se puede apreciar la antigiedad del inventario que determina el
porcentaje de mercaderia que se dafia, del inventario total el 4 % es mercaderia dafiada.
Ademas, el 73 % de los negocios encuestados se encuentran por debajo del promedio, lo
cual indica que cuentan con una buena gestidén de su inventario, ya que el inventario dafiado
u obsoleto representa una pérdida para el negocio.

Figura 11

Antigiiedad del inventario
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6.3.1.2Rentabilidad. Para la rentabilidad se ha tomado los indicadores del ROA, ROE
y la tasa de conversion.

En la Figura 12 se presenta el indicador del ROA. Para el calculo, se tomd la utilidad
neta frente al total de activos de los negocios encuestado. Esto permite conocer si los activos
estan siendo utilizados de manera eficiente para generar ingresos. En promedio, por cada
ddlar invertido en activos, se genera 23 centavos de utilidad en el cual el 38 % de los
informantes se encuentran por encima del promedio de la industria.

Figura 12
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Por otro lado, en la Figura 13 se puede apreciar el ROE, que se obtiene dividiendo la
utilidad neta para el patrimonio total. En promedio, por cada délar del patrimonio, se obtiene
39 centavos de beneficios. Del total de los negocios encuestados, el 46 % se encuentran por
encima del promedio.

Figura 13
ROE
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En el caso de la tasa de conversion, esta indica cuantas personas se convirtieron en
clientes. En promedio, el 64 % de los visitantes convirtiéndose en compradores. Del total de
informantes, el 54 % de los encuestados se encuentran por encima, lo que indica una eficacia
en las estrategias de captacion, demostrando una capacidad para transformar visitas en
ventas efectivas, asi como se muestra en la Figura 14.

Figura 14

Tasa de conversion
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6.3.1.3Servicio al cliente. Para este factor se ha considerado los siguientes
indicadores que ayudaron a determinar la adecuada atencion a los clientes y la calidad de los
productos. Estos son:

e Indice de satisfaccion del cliente.
e Ventas por hora.

e Promedio de clientes inconformes.
¢ Promedio de devoluciones.

En la Figura 15 se muestra el indice de satisfaccién del cliente, que se calcula a partir
del numero de devoluciones mensuales en relacion con las ventas mensuales. Un promedio
alto hace referencia que los clientes no se encuentran conformes con el producto. En
promedio, el 10 % de las ventas presenta devoluciones. Sin embargo, el 82 % de los negocios
encuestados muestra que estan por debajo del promedio, lo que indica que los clientes se
encuentran conformes con el producto. Esto también se debe a que muchos de los locales

cuentan con la politica de no aceptar las devoluciones una vez el producto sale.
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Figura 15

indice de satisfaccién del cliente
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En la Figura 16 se muestra las ventas por hora, que indica el nUmero de ventas que
se realiza por cada hora de atencion. En promedio se realizan 1,79 ventas por cada hora, y
el 69 % de los informantes generan menos ventas. Esto se debe principalmente por la
ubicacion, ya que la accesibilidad y visibilidad de los locales influye en la cantidad de ventas
realizadas.
Figura 16
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Por otro lado, en la Figura 17 se presenta el promedio de clientes inconformes, asi
mismo como el indice de satisfaccion al cliente. Un resultado alto indica que los clientes estan
inconformes con la atencién. En promedio, el 0,4 % de los negocios presenta problemas en

este aspecto, y el 69 % de los locales se encuentran por debajo del promedio. Esto sugiere
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gue la mayoria de los negocios no tienen problemas en la atencién al cliente.
Figura 17
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Por ultimo, en la Figura 18 se presenta el promedio de devoluciones, esto ayuda a
controlar la calidad de los productos recibidos. En promedio el 6 % presentan problemas con
el producto recibido, y el 69 % de los locales se encuentran por debajo del promedio. Esto
indica que no tienen problemas con el producto.

Figura 18
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6.3.1.4 Publicidad. En la Figura 19 se presenta el porcentaje de inversion en

publicidad. Se puede apreciar que en promedio del total de los costos y gastos el 3 %

representa lo que esta invertido en la publicidad en el que la mitad de los negocios estan por

debajo del resultado esto se debe a que los negocios no invierten mucho en publicidad.

Figura 19
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Por ultimo, en la Tabla 19 se presenta un resumen de los resultados obtenidos de

cada indicador, mostrando los negocios que estan sobre y bajo el promedio. Se aprecia que,

en algunos indicadores, la mayoria de los negocios encuestados tiene un nivel superior al

promedio
Tabla 18

Resumen de los indicadores

Empresas sobre el

Empresas bajo el

Indicador Promedio promedio promedio
Nro. % Nro. %
Abastecimiento de Mercaderia
Rotacioén del inventario 1,21 10 38 16 62
Dias del inventario a mano 361,25 10 38 16 62
Ventas por metro cuadrado 99,82 6 23 20 77
Vejez del inventario (%) 4 7 27 19 73
Ubicacion
ROA (%) 23 10 38 16 62
ROE (%) 39 12 46 15 58
Tasa de conversion (%) 64 14 54 12 46
Servicio al Cliente

indice de satisfaccion al

10 4 15 22 85

cliente (%)
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Empresas sobre el

Empresas bajo el

Indicador Promedio promedio promedio
Nro. % Nro. %
Servicio al Cliente
Ventas por hora 1,79 8 31 18 69
Promedio de clientes
) 0,4 10 38 16 62
inconformes (%)
Promedio de devoluciones (%) 6 8 31 18 69
Publicidad
Porcentaje de inversién en
3 13 50 13 50

publicidad (%)
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7. Discusion

En la presente investigacién se realizé un diagnéstico sectorial de la actividad de venta
al por menor de prendas de vestir y peleteria del cantén Calvas. Se caracterizé al sector
objeto de estudio para definir los factores clave de éxito, que fueron: abastecimiento de
mercaderia, rentabilidad, servicio al cliente y publicidad. Ademas, se establecieron los
indicadores de acuerdo con cada factor clave y, por dltimo, se determinéd las estadisticas y
promedios de la industria con informacién brindada por los encuestados.

En los resultados obtenidos del primer objetivo se caracterizé al sector objeto de
estudio del cantén Calvas. Este andlisis es comparable con la investigacion realizada por la
Corporacion Financiera Nacional B.P. (2022), la cual estudi6 a la industria manufacturera, en
donde se puede constatar que estos ofrecen una alta gama de productos y resalta la
importancia de abastecerse a la tendencia y gustos del cliente al ser un sector altamente
competitivo, esto les permite diferenciarse de la competencia. Las empresas de este sector
se encuentran ubicadas en la provincia de Guayas y Pichincha, generando 7 312 plazas de
empleo, de los cuales el 54 % corresponden a las empresas grandes.

Una vez caracterizado el sector, se definié los factores clave de éxito, cumplimiento
con el objetivo 2. Se establecieron los indicadores de acuerdo con cada factor clave
establecido, que fueron: el abastecimiento de la mercaderia, rentabilidad, servicio al cliente y
la publicidad. La investigacion de Benitez et al. (2011) resalta la importancia de varios factores
clave para competir en el mercado: la calidad y el abastecimiento de mercaderia, esenciales
para mantener una ventaja competitiva; la competencia, que motiva al negocio a mejorar y
aumentar sus probabilidades de éxito; y la diferenciacién y atencién al cliente, que aportan un
valor afiadido. Asi mismo, es crucial tener en cuenta la rentabilidad, ya que permite determinar
si el negocio es financieramente viable.

Por altimo, para el objetivo 3 con la ayuda de las encuestas realizadas se aplico los
indicadores correspondientes. En el estudio de Sigcho (2024), en donde los negocios del
cantén Loja presentaron una adecuada salud financiera debido a que muestra indicadores
adecuados como son la liquidez, el endeudamiento y el rendimiento; mientras que en el resto
de los indicadores de abastecimiento y compras a crédito los negocios del canton Loja estan
en el promedio. En el caso de la eficiencia de las ventas y la inversion en la publicidad la
mayoria de los negocios se encontraron por encima del promedio. En el caso de la presente
investigacion se obtuvo resultados relevantes en los indicadores del factor clave del servicio
al cliente, ya que en la mayoria de los negocios cuentan con politicas apropiadas, buena
atencion y productos de calidad; sin embargo, en los indicadores para la rentabilidad, donde
se tomo en cuenta el ROA, ROE y la tasa de conversidn, mas del 50 % de los negocios se
encuentra por debajo del promedio, lo que indica que no cuentan con un adecuado
rendimiento. En cuanto al abastecimiento de la mercaderia, los negocios encuestados

45



presentan niveles superiores al promedio del sector, asi mismo es el caso de la inversién en
publicidad.

En la ejecucidn de la investigacion se presentaron limitaciones las cuales dificultaron
el estudio, una de las principales fue la recoleccién de la informacion debido a que muchos
locales no colaboraron debido a la desconfianza, provocando un retraso en la ejecucion del

objetivo.
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8. Conclusiones

En la provincia de Loja, existen un total de 1 287 negocios registrados de acuerdo con
el ClIU con el cédigo G4771.11, la cual se define como la actividad de venta al por menor de
prendas de vestir y peleteria en establecimientos especializados. De estos el 6,68 % se
encuentran en el cantén Calvas, lo cual corresponde a 86 locales donde 66 se encuentran
ubicados en la parroquia de Cariamanga. Muchos de estos no cuentan con un registro
detallado de su actividad econdmica. La demanda potencial es de 26 618 personas 'y 7 961
familias.

Los negocios dedicados a la venta al por menor de prendas de vestir y peleteria,
cuentan con 4 factores clave los cuales son: el abastecimiento de mercaderia, rentabilidad,
servicio al cliente y publicidad. Para medir cada factor, se determinaron indicadores 4
financieros y 8 no financieros, divididos segun cada factor clave. Cabe mencionar que hay
mas factores para este sector; asi mismo como indicadores; sin embargo, se han considerado
estos como los mas adecuados para el estudio realizado.

Los promedios del sector revelaron que en los indicadores para el factor clave del
abastecimiento de mercaderia los negocios se encuentran en un nivel considerable. Sin
embargo, en la rentabilidad en el indicador del ROA este presenta que mas del 50 % de los
negocios se encuentran por debajo del promedio, esto se debe al gran volumen de inventario
gue manejan, al igual que el ROE presenta dificultades. En cuanto a la satisfaccién de cliente,
los indicadores no financieros aplicados revelan que en la mayoria de los negocios no
presenta dificultades en la atencién y calidad del producto. Por dltimo, en la publicidad la

mitad de los negocios encuestados no invierten mucho en publicidad.
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9. Recomendaciones

Dado que muchos negocios dedicados a esta actividad no cuentan con un registro
detallado se su actividad econdmica, es fundamental que todos ellos mantengan sus cuentas
en orden, también es importante contar con un presupuesto detallado, ya que esto les permite
tener una buena gestién. Es por esta razén que es fundamental realizar un estudio de
mercado detallado, ya que esto ayuda a conocer mejor las necesidades y preferencias de los
clientes potenciales, permitiendo asi diferenciarse de la competencia. Para los nuevos
negocios, es recomendable considerar otras areas en el cantén Calvas, puesto que en la
parroquia de Cariamanga es donde existan mas negocios. Por esta razon, es importante
considerar otras parroquias con menos competencia.

Se recomienda tomar en cuenta los factores clave mencionados y a su vez aplicar los
indicadores, ya que esto permite tener una mejor vision de la posicion del negocio y mejorar
las &reas donde existan dificultades. Esto ayudara a generar mayores ventas y asi poder
obtener un mejor rendimiento.

Se recomienda tomar en cuenta los promedios de la industria del sector, debido a que
ayudan a tener un mejor panorama del sector, también permite conocer el estado de la oferta
y la demanda. Ademas, en base a los resultados, se puede tomar decisiones informadas y

estrategias comerciales.
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Anexo A

11. Anexos

Numero de negocios activos por cantdn de la provincia de Loja

cantén Numerq de Participacién NL’Jm_ero de Participacion
Negocios Negocios (%) Habitantes (%)
Loja 852 66,20 250 028,00 51,51
Calvas 86 6,68 26 042,00 5,36
Catamayo 80 6,22 35 240,00 7,26
Macara 59 4,58 18 215,00 3,75
Saraguro 49 3,81 29 111,00 6,00
Puyango 44 3,42 16 257,00 3,35
Celica 33 2,56 14 379,00 2,96
Paltas 29 2,25 22 841,00 4,71
Pindal 15 1,17 10 409,00 2,14
Espindola 14 1,09 14 119,00 2,91
Zapotillo 10 0,78 14 571,00 3,00
Gonzanama 7 0,54 12 247,00 2,52
Chaguarpamba 5 0,39 6 857,00 1,41
Olmedo 2 0,16 4 164,00 0,86
Quilanga 1 0,08 3971,00 0,82
Sozoranga 1 0,08 6 970,00 1,44
Total 1 287,00 100,00 485 421,00 100,00
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Anexo B
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royecto

1860 P Y

LA UNIVERSIDAD MACIONAL DE LOJA, CON EL PROPOSITO DE CONTRIBUIR carlos.roggr;g:;zz;o@su‘;\l.edu.ec

POSITIVAMENTE A LA SOCIEDAD, ESTA DESARROLLANDO UN PROYECTO DE :

INVESTIGACION EM CONJUNTOC ENTRE DOCENTES ¥ ESTUDIANTES DE OCTAVO Internacional: +5937254510
Nacional: (07) 2545100

CICLO DE LA CARRERA DE FINANZAS, TITULADO
edu.ec

. direcci
DIAGNOSTICO AL SECTOR DE VENTA AL !
POR MENOR DE PRENDAS DE VESTIR Y

PELETERIA

Tesista: Christopher David Jiménez Pinzén
Carrera: Finanzas

OBIJETIVO

P AR A LAS PRIVADAS
LOS PROMEDIOS DE LA INDUSTRIA PARA
QUE, CON ESTA INFORMACIGON, PUEDAN
IDENTIFICAR sus FORTALEZAS ¥
DEBILIDADES, FACILITANDO ASi LA ToMA
DE DECISIONES ESTRATEGICAS.

POR Lo TANTO, SOLICITAMOS

ENCARECIDAMENTE 50U  COLABORACION,

CARANTIZANDO QUE LA INFORMACION

PROPORCIONADA SERA MANEJADA CON

ABSOLUTA CONFIDENCIALIDAD. Director: Carlos Rodn’guez
Carrera: Finanzas

NOTA IMPORTANTE

ESTE ESTUDIO SE Lo REALIZA
PERIODICAMENTE EN PAISES COMO EE.UU,
COLOMEIA ¥ ARGENTINA, PERMITIENDO A LAS
EMPRESAS POSICIONARSE EN EL MERCADO Y
OBTEMER LA MAYOR GANANCIA.

¢SABIAS QUE? J

LAS ESTADISTICAS DE LA INDUSTRIA SON

LOS PROMEDIOS OBTENIDOS DE UN
CONJUNTO DE EMPRESAS EN AREAS =
COMO: VENTAS, GASTOS, CLIENTES

ENTRE OTROS

GRACIAS POR SU COLABORACION
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Anexo C

Matriz de factores clave de éxito

Propuesta de Valor
ala Sociedad

Caracteristicas
(A través de qué

Condiciones

Indicadores de

Sector . AR se lograel X . Factores Clave de = Informacion Sustento
Organizacional (¢Para qué existe propésito del (¢paraquelo Exito Desempefio Requerida Tebrico
d|Chp sgctor sector hacen?) Organizacional
organizacional?) organizacional)
Costo de
mercancias
Rotacioén del vendidas .
inventario versus (Ortiz, 2011)
Inventario
promedio
Dias del 365 versus
inventario en Rotacion del (Ortiz, 2011)
mano inventario
Yarigdad y Abastecimiento de Abastecimiento
diversidad Fie mercaderia para la de mercaderia
G4771.11 mercaderia venta Ventas
. mensuales
5909|0n1 Ventas por versus total de (AGControlSen
Comercio al por metro cuadrado metros sor, s.f)
mayory al por cuadrados del
menor; reparacion local
de vehiculos Valor del
automotores y inventario
motocicletas Vejez del dafiado u
L invientario obsoleto (Mora, 2009)
Division: versus valor
Comercio al por del inventario
menor, excepto el
de vehiculos
automotores y Utilidad neta
motocicletas ROA versus total (Fred, 2013)
activos
Grupo:
Venta de otros
productos en
comercios Satisfacer la Utilidad neta
especializados necesidad de Rentabilidad ROE versus total (Fred, 2013)
vestimenta de las patrimonio
Clase: personas
Venta al por menor
de prendas de Personas que
vestir, calzado compran al dia
articulos de cue¥o Tasa d.'% \?ersus (Alvarado y
en comercios conversion personas que Loor, 2022)
especializados ingresan al dia
Subclase:
Venta al por menor Devolucion de
de prendas de indice de ventas (Monroy y
vestir en Generar satisfaccion al mensuales Simbaqueba,
comercios Venta del producto rendimiento a cliente versus ventas 2017)
especializados través della mensuales
mercancia

Actividad:
Venta al por menor
de prendas de
vestir y peleteria
en
establecimientos
especializados

Servicio al cliente

Ventas por hora

N. ventas en el
dia versus hora
de atencién

(AGControlSens
or, s.f)

N. de reclamos

Promedio de
clientes al mes versus (Arango et al,
inconformes N. de clientes al 2016)
mes
N. de
Promedio de devoluciones al

devoluciones

mes versus N.
de clientes al
mes

(Mora, 2009)

Publicidad

Efectividad de la
publicidad

Inversién en
publicidad
versus total de
costos y gastos

(Marifio, 2010)
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Anexo D

Encuesta para aplicar a los negocios

Universidad
Nacional
deloja

1859
Sefor encuestado la carrera de Finanzas de la Universidad Nacional de Loja se

encuentra realizando una investigacién con el fin de establecer los promedios de la industria
de la actividad de venta al por menor de prendas de vestir y peleteria en establecimientos
especializados del cantdén Calvas; razén por la cual se solicita de la manera mas respetuosa
su colaboracion con el siguiente cuestionario. La informacion se la manejar4 de manera
confidencial, anonima y los resultados seran posteriormente socializados con usted
gue le servird para una mejor toma de decisiones.

Informante N.

¢, Cuél es el valor aproximado de sus activos? (Activo: todos los bienes muebles e

inmuebles y derechos que posee una empresa incluido el inventario)

¢,Cual es el valor aproximado de su patrimonio? (Patrimonio: todos los bienes y derechos

gue posee una empresa menos sus deudas)

¢, Cudl fue el valor aproximado de sus ingresos en el afio anterior?

¢, Cual fue el valor aproximado de sus costos y gastos en el afio anterior?

¢,Cuél fue el valor aproximado de su inventario al inicio del afio (enero 2023)?

(Inventario: mercaderia que posee para la venta)

¢,Cual fue el valor aproximado de su inventario al final del afio (diciembre 2023)?

¢, Cuél es el valor aproximado de su inventario actualmente?

¢, Cual es el valor aproximado de sus ventas mensuales?

¢Cuantas devoluciones se han presentado al mes?
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¢, Cual es el valor monetario aproximado de las devoluciones mensuales?

¢,Cual fue el valor aproximado del inventario dafiado u obsoleto en el afio anterior?

¢, Cuantos metros cuadrados tiene aproximadamente su local?

¢ Cuantos metros cuadrados del local destina para el inventario de mercaderia?

¢, Cuéntas personas ingresan diariamente?

¢ Cuantas personas generalmente compran de las que ingresan al dia?

¢, Cuéantas ventas realizan diariamente?

¢, Cuantos reclamos presenta aproximadamente durante el mes?

¢,Cual es el monto aproximado que usted invierte en publicidad en el afio?

¢, Cuél es el monto aproximado de su abastecimiento de mercaderia durante el afio?

¢ Cuantas horas tiene abierto su local?

iGracias por su colaboracion!
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Anexo E

Resultados originales de la encuesta

Informante Activos ($) Patrimonio ($) Ingresos 2023 ($) Costzooszg ?$a;stos Utilidad ($) inilcni\;?%azrflso(@ ﬁ:]n;eznotggl?& Igg/tir;a(rég) mer:/seunat{aess $)
1 7 000,00 5 000,00 10 000,00 5 000,00 5 000,00 8 000,00 5 000,00 10 000,00 1 000,00
2 30 000,00 200 000,00 23 000,00 15 000,00 8 000,00 30 000,00 20 000,00 30 000,00 5 500,00
3 3 000,00 1 000,00 500,00 300,00 200,00 850,00 800,00 850,00 600,00
4 10 000,00 8 000,00 3 000,00 1 000,00 2 000,00 2 500,00 2 000,00 1 700,00 200,00
5 8 000,00 2 000,00 1 750,00 1 700,00 50,00 6 000,00 5 500,00 5 820,00 250,00
6 7 000,00 3 000,00 1 300,00 1 200,00 100,00 3 000,00 2 000,00 3 000,00 500,00
7 15 000,00 8 000,00 22 200,00 15 000,00 7 200,00 13 000,00 10 000,00 14 000,00 600,00
8 10 000,00 15 000,00 2 000,00 1 300,00 700,00 3 000,00 2 500,00 2 000,00 500,00
9 3 500,00 1 000,00 2 500,00 1 500,00 1 000,00 1 000,00 700,00 800,00 60,00
10 15 000,00 5 000,00 7 000,00 5 000,00 2 000,00 8 000,00 2 000,00 6 000,00 30,00
11 8 000,00 5 000,00 5 000,00 3 000,00 2 000,00 50 000,00 3 000,00 7 000,00 400,00
12 15 000,00 12 000,00 8 000,00 1 200,00 6 800,00 17 000,00 7 000,00 22 000,00 1 300,00
13 8 000,00 5 000,00 5 000,00 1 200,00 3800,00 8 000,00 6 000,00 8 000,00 600,00
14 1 000,00 1 000,00 600,00 150,00 450,00 980,00 650,00 1 000,00 300,00
15 5 000,00 3 000,00 7 000,00 3 000,00 4 000,00 3 000,00 2 000,00 5 000,00 800,00
16 10 000,00 5 000,00 3 000,00 1 000,00 2 000,00 3 500,00 3 000,00 3 500,00 600,00
17 1 200,00 1 000,00 3 000,00 2 500,00 500,00 8 000,00 1 000,00 1 000,00 400,00
18 50 000,00 200 000,00 30 000,00 25 000,00 5 000,00 55 000,00 40 000,00 58 000,00 3 000,00
19 15 000,00 8 000,00 4 000,00 2 000,00 2 000,00 10 000,00 7 000,00 12 000,00 1 500,00
20 25 000,00 15 000,00 8 000,00 3 000,00 5 000,00 17 000,00 12 000,00 22 000,00 1 500,00
21 30 000,00 25 000,00 20 000,00 15 000,00 5 000,00 27 000,00 15 000,00 30 000,00 3 500,00
22 320 000,00 250 000,00 50 000,00 40 000,00 10 000,00 60 000,00 47 000,00 60 000,00 8 000,00
23 320 000,00 250 000,00 35 000,00 15 000,00 20 000,00 35 000,00 28 000,00 39 000,00 3 500,00
24 160 000,00 50 000,00 80 000,00 50 000,00 30 000,00 85 000,00 70 000,00 85 000,00 8 000,00
25 15 000,00 10 000,00 5 000,00 2 000,00 3 000,00 14 000,00 13 000,00 16 000,00 15 000,00
26 25 000,00 20 000,00 12 000,00 12 000,00 - 2 000,00 1 000,00 2 000,00 70,00

Promedio 42 950,00 42 615,38 13 417,31 8 578,85 4 838,46 18 108,85 1177500 17 141,15 2 219,62
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Resultados originales de la encuesta

Numero de . Inventario
Informante devoluciones Devoluciones dafiado u Metros cuadrados Met_ros cuadrados_del Ioca_l _ Person_as_que Compras diarias
mensuales mensuales ($) obsoleto ($) del local destinados para el inventario ingresan diariamente
1 - - 200,00 100,00 90,00 10,00 8,00
2 - - 300,00 120,00 120,00 70,00 20,00
3 - - 200,00 9,00 9,00 3,00 3,00
4 3,00 100,00 250,00 50,00 40,00 15,00 13,00
5 7,00 150,00 230,00 144,00 80,00 20,00 16,00
6 3,00 40,00 300,00 100,00 50,00 20,00 15,00
7 10,00 50,00 3.000,00 72,00 55,00 20,00 10,00
8 - - 100,00 6,00 3,00 18,00 8,00
9 4,00 55,00 30,00 4,00 2,00 25,00 18,00
10 2,00 30,00 - 5,00 3,00 15,00 10,00
11 - - 100,00 40,00 35,00 10,00 6,00
12 2,00 100,00 300,00 7,00 7,00 8,00 7,00
13 - - - 72,00 50,00 8,00 4,00
14 - - - 15,00 6,00 5,00 3,00
15 - - - 20,00 20,00 10,00 8,00
16 - - - 20,00 17,00 6,00 4,00
17 - - - 14,00 14,00 20,00 12,00
18 - - 500,00 80,00 60,00 20,00 15,00
19 - - - 50,00 40,00 10,00 3,00
20 - - - 11,52 10,00 25,00 19,00
21 4,00 6 000,00 1 000,00 5,00 2,00 15,00 10,00
22 - - 500,00 64,00 45,00 8,00 6,00
23 - - 1 000,00 112,00 75,00 14,00 12,00
24 - - 5 000,00 50,00 45,00 50,00 40,00
25 - - - 10,00 10,00 15,00 7,00
26 - - 100,00 9,00 9,00 15,00 7,00

Promedio 1,35 250,96 504,23 45,75 34,50 17,50 10,92




Resultados originales de la encuesta

Abastecimiento

Numero Inversion en p
Informante de ventas Reclamos publicidad de mercader~|a Horas_ ge
diarias mensuales $) durante el afio  atencién
(%)
1 8,00 4,00 200,00 7 000,00 8,00
2 20,00 - 120,00 40 000,00 8,00
3 3,00 - - 600,00 6,00
4 20,00 3,00 200,00 1 000,00 8,00
5 30,00 3,00 100,00 4 500,00 7,00
6 5,00 - 100,00 3 000,00 8,00
7 10,00 20,00 75,00 7 000,00 9,00
8 8,00 2,00 50,00 2 000,00 8,00
9 20,00 5,00 70,00 700,00 7,00
10 10,00 2,00 50,00 20,00 7,00
11 6,00 2,00 100,00 600,00 8,00
12 60,00 - - 3 500,00 7,00
13 5,00 - 100,00 5 500,00 8,00
14 3,00 - - 350,00 7,00
15 4,00 - - 3 000,00 9,00
16 4,00 - - 2 000,00 8,00
17 12,00 - 100,00 5 000,00 7,00
18 15,00 - 300,00 38 000,00 8,00
19 3,00 - 100,00 700,00 8,00
20 19,00 - 100,00 1 500,00 8,00
21 10,00 2,00 2 000,00 18 000,00 7,00
22 10,00 - 1 000,00 70 000,00 6,00
23 15,00 10,00 600,00 35 000,00 9,00
24 100,00 10,00 1 000,00 50 000,00 9,00
25 6,00 - - 10 000,00 8,00
26 7,00 - 150,00 2 000,00 8,00

Promedio 15,88 2,42 250,58 11 960,38 7,73




Anexo F

Resultados originales de los indicadores financieros

Rotacion del . Dias d_eI
Informante . . inventario en ROA (%) ROE (%)
inventario
mano

1 1,54 237,25 71 100
2 2,00 182,50 27 4
3 0,79 463,27 7 20
4 0,67 547,50 20 25
5 0,87 419,75 1 3
6 1,60 228,13 1 3
7 0,87 419,75 48 90
8 0,91 401,50 7 5
9 1,18 310,25 29 100
10 1,20 303,16 13 40
11 1,80 203,20 25 40
12 1,13 324,44 45 57
13 1,07 340,67 48 76
14 0,83 437,46 45 45
15 1,60 228,13 80 133
16 0,77 474,50 20 40
17 2,67 136,88 42 50
18 1,12 327,12 10 3
19 0,44 838,51 13 25
20 0,45 814,23 20 33
21 1,43 255,50 17 20
22 1,55 235,27 3 4
23 1,33 273,75 6 8
24 0,84 435,19 19 60
25 0,81 447,95 20 30
26 2,00 182,50 - -

Promedio 1,21 364,17 24 39
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Anexo G

Resultados originales de los indicadores no financieros

. indice de Promedio de . Porcentaje de
Ventas por Vejez del Tasade . > Ventas . Promedio de . o
Informante metro cuadrado inventario (%) conversion (%) satisfaccion del por hora clientes devoluciones (%) inversion en
cliente (%) inconformes (%) publicidad (%)

1 10,00 2 80 - 1,00 1 - 4
2 45,83 1 29 - 2,50 - - 1
3 66,67 24 100 - 0,50 - - -
4 4,00 15 87 50 2,50 1 1 20
5 1,74 4 80 60 4,29 1 1 6
6 5,00 10 75 8 0,63 - 1 8
7 8,33 21 50 8 1,11 3 2 1
8 83,33 5 44 - 1,00 - - 4
9 15,00 4 72 92 2,86 1 1 5
10 6,00 - 67 100 1,43 - - 1
11 10,00 1 60 - 0,75 1 - 3
12 185,71 1 88 8 8,57 - 1 -
13 8,33 - 50 - 0,63 - - 8
14 20,00 - 60 - 0,43 - - -
15 40,00 - 80 - 0,44 - - -
16 30,00 - 67 - 0,50 - - -
17 28,57 - 60 - 1,71 - - 4
18 37,50 1 75 - 1,88 - - 1
19 30,00 - 30 - 0,38 - - 5
20 130,21 - 76 - 2,38 - 3
21 700,00 3 67 171 1,43 - 1 13
22 125,00 1 75 - 1,67 - 3
23 31,25 3 86 - 1,67 2 - 4
24 160,00 6 80 - 11,11 1 - 2
25 1 500,00 - 47 - 0,75 - - -
26 7,78 5 47 - 0,88 - - 1
Promedio 126,55 4 67 19 2,04 0,4 0,3 4

62



Anexo H

Volante de difusién de resultados

D

=

1860

D unl

Uriversidad ﬁ

NaC|c>naI

DIAGNOSTICO AL SECTOR DE VENTA AL POR
MENOR DE PRENDAS DE VESTIR Y PELETERIA

OBIETIVO

FROPORCIONAR 4 LAS EMPRESAS PRIVADAS LOS
PFROMEDICS DE LA INDUSTRIA
ESTA INFORMACION. PUEDAN IDENTIFICAR SusS
FORTALEZAS ¥ DEBILIDADES. FACILITANDO AS[ LA

TOMA DE DECISIONES ESTRATEGICAS.

PARA QUE. COM

A CONTINUACION, SE PRESENTAN

RESULTADOS

LOS PROMEDIOS DEL SECTOR DE VENTA AL

POR MENOR DE PRENDAS DE VESTIR Y PELETERIA DEL CANTON CALVAS.
DIVIDIDOS DE LA SICUIENTE MANERA: PERSPECTIVA FINANCIERA, PERSPECTIVA
DEL CLIENTE, PERSPECTIVA DE PROCE5S0S INTERNOS ¥ CAPACIDAD. ADEMAS, SE
INCLUYEN LOS INDICADORES FINANCIEROS ¥ NO FINANCIEROS.

ESTADOS CONTABLES.

DESEMPENO DE UN PROCESO.

INDICADORES FINANCIEROS

'REPRESENTA LA EXPRESION CUANTITATIVA DEL COMPORTAMIENTO DEL
INFORMACION OBTENIDA A PARTIR DE LOS

Indicador Formula Promedio Interpretacion
Costode mercancies Muestra el numero de veces que rota el
Rotacién del inventario vendidas / 121 el afio, lo cual nos daun
promedio omedio de 1.21 veces en el afio
& indica el numero de dias que. en
!
Dias del inventario a mano el Ro:::u ud 35125 |[promedio, el inventario se mantiene en
@imacén antes de ser vendido
ROA (%) Utilidad neta / Total 2 Mde la rentabilidad de la empresa en
activos relacién con sus activos totales
Mde la rentabilidad de la empresa en
Utilidad neta / Total £
ROE (%) patrimonio 39 relacicn con los recursos propios

INDICADORES NO FINANCIEROS

EVALUAN ASPECTOS DE LA GESTION EMPRESARIAL QUE NO SE REFLEJAN
DIRECTAMENTE EN LOS ESTADOS FINANCIEROS. COMO LA SATISFACCION DEL
CLIENTE. LA CALIDAD DEL PRODUCTO Y LA EFICIENCIA OPERATIVA.

ndicadon Formula Prome dio Interpretacién
Personas que compran .
Tasa de conversién (%) al dia/ Personas que g4  [ndcaelporcentaje de visitantes que

realzan una compra en fa enda

CONOCER LOS PROMEDIOS ¥ ESTADISTICAS DEL SECTOR PERMITE EVALUAR
LA GESTION DE LA EMPRESA EN COMPARACION CON LO QUE OCURRE EN EL
MERCADOC ¥ TOMAR DECISIONES BASADAS EN LA REALIDAD.

carlos.rodrigueza@unl.edu.ec
0994022030

ingresan al dia i
Variable Promedio Devolucién de ventas Refeja el porcentaje de ventas que se
P:ku:ivu Financiora ] ETERE — va de Pi o I Indice de satisfaccion alclients (%) | mensuales / Ventas 10 devuelven mensualmente, indicando la
e r— it L sl L mensuales satisfaccion del cliente
ic[m (8) 30 615.38 Inventario micial (3) 17 056,54 T N.ventas enelda /Hora| .o |Muestra el promedio de ventas
F (5) 41 653,85 Inventario final ($) 10 759.62 po de atencién Y reakzadas por hora de atencién
($) 1341731 Inventario actual () 16 145,96 Promedo de chentes inconformes | N. de reclamos a mes / 04 Indica el porcentaje de clientes que
Coslos y gasios ($) 8 578,85 Inventario dafiado u obsaleto ($) 388,85 (%) N. de clientes al mes < |presentan reclamos mensuaimente
ilidad (5) 483846 Compras diari 1013 N. de devoluciones al
pras diarias ), Muestra el porcentaje de clientes que
[Ventas mensuales (5) 195173 Nro_de s i =77 Promedio de devoluciones (%) mes /N. :'e.:hen!es al 6 idobion ko ks takianis
i = ventas diarias atoim
Fersinen SbiERal (S){S] 21‘;5|2 — Pel pocthy .I ad = Porcentaje de inversion en :vnién en publicidad / 3 Indica la proporcion de costos y gastos
2 ros cuadrad al & publicidad (%) i
:ha;t)e(csi;niermdemercadeda e 016,35 Metros cuadrados destinados al 2317 s Ventas mensuales IT:ﬂ :Metl SR ve::sen
- d Ventas por metro cuadrado de metros cuadrados del| 99,82
Perspectiva del Cliente nventario iccal refacion con el tamafio del local
Mro. de devoluciones 1,35 Valor del inventano $ :
Personas que ingresan 1;,03: Vejez del inventaro (%) dmiadoscincko/ Wer| 4 Mirtetol by datiialidins
Horas de atencion T73
Para constatar la veracidad del
. s r royecto
(SABIAS QUE? ® peSy
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Anexo |
Registro de entrega de volantes de difusién de resultados

un

CARRERA DE FINANZAS

Universidad
Nacional
deloja

Registro de haber soclalizado los resultados con los actores que operan en la
actividad G4771.11 (venta al por menor de prendas de vestir y peleteria en
establecimientos especializados)

Los resultados compartidos por medio de una hoja volante permitirén a sus beneficlarios
evaluar su gestién de la industria, para a partir de ello tomar decisiones y establecer metas

puntuales que contribuyan a su crecimiento

A continuacién, se pide registrar su firma como constancia de que se ha entregado y
socializado los resultados del proyecto.

EMPRESA FIRMA

/'me"e

dond B Talaad\

Lacass, del Bede W

’Seanrpa%

Len ceXl

/Ro f\)\ Ame\"\can Q @

’\).bu)\"\t_)‘\f_ V C
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Anexo J

Fotografias
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Anexo K

Certificado de traduccién del resumen

CERTIFICACION DE TRADUCCION DE RESUMEN
Loja, 23 de octubre de 2024

Lic. Viviana Valdivieso Loyola Mg. Sc
DOCENTE DE INGLES

A peticidn verbal de la parte Interesada:

CERTIFICA:

Que, desde mi legal saber y entender, como profesional en el drea del idioma inglés, he
procedido a realizar la traduccidn del resumen, correspondiente al Trabapo de Integracidn
Curricular, titulado: Diagndstico sectorlal de la actividad de wventa al por menor de prendas de
vastir y peleteria en establecimientos especializados del Cantdn Calvas, de la autoria de:
Christopher David liménez Pinzdn, portador de la cédula de identidad nimerno 1105155384

Para efectos de traducchon se han conskderado bos lineamientos gue cormesponden a un nivel de

imglés téonico, como amerita el caso.

Es todo cuanto puedo certificar en honor a la verdad, facultando al portador del presente

documento, hacer uso del mismo, en lo gue a bien tenga.

Atentamente. -

EWERMA CES CLEHE
- LETTA

Lic. Viviana Valdivieso Loyola Mg. Sc
1103682991

M® Reglstro Senescyt 4to nivel 1031-2021-2296049
M* Reglstro Senescyt 3er nivel 1008-16-1454771
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