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RESUMEN EJECUTIVO

El canton San Pedro de Pelileo perteneciente a la provincia de Tungurahua es
caracterizada como la ciudad azul, por las empresas de confeccién de prendas de
vestir y por su comercializacién, ademas de las lavanderias de pantalones jeans. En el
cantdn existen 77 empresas que representa al 61% de empresas que se dedican a la
actividad de confeccion. Los pantalones Jeans son conocidos por el bajo precio, el
lugar es visitado por turistas nacionales y extranjeros que demandan los pantalones

que son expendidos en el sector EI Tambo.

El presente trabajo de investigacion estd enfocado en caracterizar los elementos o
variables de la ventaja competitiva en el proceso de confeccion del pantalon jean y
determinar las empresas que trabajan con caracteristicas que aportan a la
competitividad del sector ademés de identificar a las empresas que ocupan un nivel
menor, en las diferentes variables de ventaja competitiva, resultado que ayudara a
organizaciones correspondientes en trabajar en aquellos niveles menores de
competitividad y fortalecer al sector textil-confecciones, trabajando desde sus bases

(empresas).

La metodologia utilizada esta basada en la investigacion exploratoria para conocer si
existe 0 no el problema obteniendo informacion subyacente, también se utilizd la
investigacion descriptiva, ademas se utilizé los métodos empiricos y tedricos con el

fin de evidenciar el problema de investigacion.

Con los resultados se determiné que existen 4 empresas que realizan acciones
relevantes en las variables de ventaja competitiva, sin embargo las 73 empresas
restantes también realizan acciones competitivas pero no es suficiente para ser
considerados como acciones de ventajas competitivas. A demas estos resultados
ayudaran a las organizaciones correspondientes para fortalecer al sector textil en la

confeccion de pantalones jeans.

PALABRAS CLAVES: VENTAJA COMPETITIVA, PANTALONES JEAN,
INDUSTRIA DE LA CONFECCION & INVESTIGACION.
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ABSTRACT

The canton of San Pedro de Pelileo, belonging to the province of Tungurahua, is
characterized as the blue city, by the commercialization and the garment-making
companies, in addition to the jeans trousers laundries. In the canton there are 77
companies that represent 61% of companies that are engaged in the activity of
clothing. Jeans pants are known for the low price, on weekends visit national and

foreign tourists who demand the pants that are expended in the EI Tambo sector.

The present research is focused on characterizing the elements or variables of
competitive advantage in the process of making jean trousers and determine the
companies that work with characteristics that contribute to the competitiveness of the
sector as well as identify the companies that occupy a level Lower, in the different
variables of competitive advantage, a result that will help corresponding
organizations to work in those lower levels of competitiveness and strengthen the

textile-clothing sector, working from their bases (companies).

The methodology used is based on the exploratory research to know if there is or not
the problem obtaining underlying information, also used descriptive research, in
addition was used empirical and theoretical methods in order to evidence the

research problem.

With the results it was determined that there are only 4 companies that perform
actions that generate competitiveness, however, the 77 remaining companies also
perform competitive actions but it is not enough to be considered as competitive
advantages. In addition, these results help the corresponding organizations to
concentrate the companies own and in this way strengthen the textile sector in the

making of jeans for quality, guarantee and innovation.

KEYWORDS: COMPETITIVE ADVANTAGE, JEANS, MANUFACTURE
INDUCTRY & INVESTIGATION.
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1. DEFINICION DEL PROBLEMA DE INVESTIGACION

1.1. TEMA DE INVESTIGACION.

Caracterizacion de la ventaja competitiva del pantalén jean, confeccionado en el cantén

Pelileo.

1.2. PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA.

1.2.1. Antecedentes.

El tema de la industria textil a través de la historia ha sido un proceso de
industrializacion, que se dieron en regiones de Europa y Estados Unidos, fueron
amplidndose también en otros paises, la industria textil ha tenido un papel importante,
este sector pudo ofertar sus productos a nivel mundial por medio de la cantidad
producida, dando como resultado el crecimiento nacional (Direccion de Inteligencia

comercial e Inversion & Direccion de promocion de exportacion, 2012).

El sector textil afronto el problema econémico mundial y la segunda guerra mundial,
dando paso a que los paises en proceso exporten y asi se conviertan en productores.
Estos cambios que se dieron generaron un nimero mayor de productores en el sector
textil, agravando asi la competencia, generando restricciones para ingresar en nuevos
mercados. (Direccion de Inteligencia comercial e Inversion & Direccion de promocion

de exportacion, 2012).
1.2.2. Produccién nacional textil 2013-2015

El sector textil en Ecuador se divide en tres grandes segmentos como: manufactura,
comercio y servicio. Segun los datos proporcionados por el (Banco Central de Ecuador,
2015) la industria manufacturera tuvo una participacion del 11,62% del PIB en el afio
2015. Ademas que el sector textil crea plazas de empleo en el pais, siendo el segundo
sector manufacturero que emplea mas mano de obra, (AITE, 2015) indica que en las
empresas textileras directamente laboran alrededor de 50.000 e indirectamente maés de
200.000. La creacion de impuestos con respecto a las exportaciones textileras

provenientes de Estados Unidos, Pert, Colombia y China y la implementacion de las



politicas arancelarias han dado paso a la introduccién de mercaderia de contrabando
(Pefia & Pinta, 2012).

Los comerciantes del sector mencionan que los consumidores prefieren demandar
marcas extranjeras e imitaciones de gran calidad, esto traduce a una baja en la
produccion local, hay personas que solo averiguan, comparan precios y copian modelos,
generando que la competencia local confeccione pantalones de hasta 7 ddlares. Este
sector necesita un mejoramiento en el desarrollo de politicas de marketing en donde el
producto ecuatoriano se venda con garantia de calidad, produccion y disefio, asi lo
indica la (Direccion de Inteligencia comercial e Inversion & Direccion de promocion
de exportacion, 2012). también “la venta en centros comerciales, la relacion estimada
es de 60% en mercaderia importada y un 40% en mercaderia nacional (Lideres,
2015)”.

1.2.3. Problema de investigacion.

Maria José Pinto, empresaria de Pinto S.A. y Javier Diaz presidente ejecutivo de AITE
sostiene que el sector textil al no poder competir con ciertas industrias, esto por no
ofrecen valor agregado en el producto ecuatoriano, ademas mencionan la falta de
innovacion y diversificacion de productos generando perdida de mercado en terrenos
internacionales y también ser conocidos, no por ofrecer precios bajos, mas bien por la
calidad (Ordoéfiez M. , 2015).

En Pelileo existe la proliferacion de mi pymes en confeccién de prendas de vestir y
mayormente de pantalones Jeans, el problema es que estas mi pymes generan acciones
escasas en la creacion de ventaja competitiva en la confeccion del pantalon jean, como
se puede ver en la Figura N. 1 (Arbol de problemas) las causas a este problema se dan
por el poco interés en el analisis de la competencia, poca inversion en tecnologia e
innovacion y el enfoque en produccion de bajo costo, dando como efecto la pérdida de
cuota de mercados, la alta competencia en nuevos mercados y el posicionamiento en
precios bajos y mala calidad. Para determinar los factores que las empresas de Pelileo
pasan por alto en la generacién de ventajas competitivas, del pantalon Jean, es necesario
analizar los determinantes en la generacion de las mismas, de esta manera detectar los
factores y trabajar en el desarrollo de un mercado y sector con ventajas competitivas,

dado que el canton Pelileo mayormente se dedica a esta actividad.



1.2.4. Analisis personal

Pelileo es conocida como la ciudad azul, por la existencia de empresas dedicadas a la
confeccion de pantalones Jean. En el sector el Tambo perteneciente a Pelileo, es notorio
la oferta de los pantalones, y si nos concentramos en disefios y estilos cada local ofrece
lo mismo, variando en precio bajos. En el sector ofrecen mercaderia nacional e
importada en donde se puede dar cuenta la copia de los disefios que es ofertado a un
precio comodo. Una de las causas que afecta al sector textil-confecciones es la falta de
diferenciacion, de las empresas porque la mayoria se ha concentrado en ofrecer lo
mismo al menor costo posible, perdiendo asi oportunidad de crecer como empresa y
como industria. También se puede mencionar el desconocimiento de las empresas en las
variables en donde pueden crear y ser pioneros en la generacion de ventaja competitiva.
En la presente investigacion se caracteriza la ventaja competitiva en el proceso de
confeccionar un pantaldon jean, con el fin de determinar los factores en donde pueden las

empresas enfocar sus esfuerzos y ser mas competitivos ademas fortalecer el sector.



2. OBJETIVOS DE LA INVESTIGACION.

2.1. OBJETIVO GENERAL.

Determinar las ventajas competitivas del pantalon jean confeccionado por las empresas
del cantdn Pelileo.

2.2. OBJETIVOS ESPECIFICOS.

e Fundamentar tedricamente las caracteristicas de la ventaja competitiva, para el
desarrollo de una investigacion clara en el sector de la confeccion del jean.

e Examinar los modelos de ventaja competitiva, para representar un modelo
acorde al proceso de confeccion del pantalon jean del canton Pelileo.

e Demostrar las variables de la competitividad de las empresas del sector, a partir
del diagndstico del estado actual, en la confeccion del pantaldn jean, del canton

Pelileo.



3. FUNDAMENTACION TEORICA

3.1.VENTAJA COMPETITIVA

3.1.1. Antecedentes de la Ventaja competitiva

Para determinar la ventaja competitiva, desde sus inicios se hablaba de la
competitividad, el origen se remota en el siglo XV-XVII, con la teoria del
mercantilismo, en donde la forma de generar riqueza de un pais se realizaba por medio
del comercio exterior. De esta manera el mercantilismo se enfocaba al comercio exterior
como un jugo de suma cero, en donde un pais rico se generaba por el déficit del otro
pais. Sin embargo Adam Smith, 1776 en su “Investigacion sobre la naturaleza y causa
de la riqueza de las naciones” critica a la teoria mercantilista donde se veia al comercio
como un juego se suma cero. Adam Smith entendia al comercio como un juego de
suma-suma, en donde el comercio entre paises se puede beneficiar con costos unitarios
menores, en donde se habla de la ventaja absoluta. Por otro lado David Ricardo (1817),
habla sobre la teoria de la ventaja comparativa, en donde aplica la siguiente regla: un
pais superior se tiene que especializar en la produccion del bien donde tiene mayor
ventaja absoluta y el pais inferior tiene que especializarse en donde determine la menor
desventaja absoluta, también establece a los costos relativos como un determinante en la
competitividad de los paises (Cho & Moon, 2013 & Garcia, Ledn, & Nufio, 2016)

ClJuozapavicience & Eizentas, 2010; Najera, 2015 & Garcia, Leon, & Nufio, 2016). Se
dice que la ventaja competitiva se da cuando el valor al cliente es mayor al costo
incurrido en generar dicho valor, en el mismo argumento la ventaja competitiva, para
muchos autores es comprendida como una posicion de alto nivel que una empresa puede
encontrarse frente la competencia y de la misma manera la capacidad que tienen para
mantener a sus clientes (Porter, 2010; Hernandez, 2012, Rodriguez, 2012 & Najera,
2015).

Alderson (1965) sugirié un principio basico de ventaja competitiva, que se centraba en
la creacion de generar caracteristicas unicas y asi distinguirse a los ojos de los
consumidores, més tarde (Hamel & Prahalad, 1989 & Dickson, 1992) indicaron la
necesidad que una empresa cree nuevas ventajas que les ayuden a estar un paso por

delante de los competidores. Existen sin nimero de métodos para que una empresa



genere ventaja competitiva, ya sea por un enfoque administrativo, costos de produccion,
precio de comercializacion, alta calidad del producto, Porter (1991) menciona
estrategias genéricas para alcanzar dicha ventaja competitiva tales como: liderazgo en
costos, diferenciacion y enfoque. Para que una empresa permanezca en el tiempo y las
ventajas sean sostenibles, (Barney, 1991) menciona que el valor que cree la empresa

tiene que ser raro, valioso, acciones inimitables e insustituible por la competencia.

3.2.CONTRASTE DE MODELOS (VENTAJA COMPETITIVA)

Dentro del marco de ventajas competitivas, se encuentra en la literatura contribuciones
de varios autores, del cdmo puede ser competitivo una empresa en el mercado, para
ellos se analiza como base al modelo del diamante de Porter. Autores como Moon,
Rugman, Verbeke y Cho brindaron corrientes cientificas mediante el modelo de Porter,
a continuacion se detalla las dimensiones que se implementaron atreves de los afios y la
necesidad existente, que ayudan a una mayor comprensién de la creacion de la ventaja

competitiva.

3.2.1. Modelo del diamante
En un estudio realizado por Michael Porter, disefio un modelo en donde explica los
componentes para alcanzar la competitividad, denominado el Diamante de Porter, con la
unica finalidad de comprender que es lo que les hace mas competitivos a una nacién y a

otra. La ventaja competitiva se gesta de 4 atributos o0 componentes:

1. Condiciones de factores: Porter revoluciona la teoria neoclésica en donde
argumenta que la dotacién de factores (mano de obra y capital) se genera de
manera dindmica es decir que no son heredades, considera también que la la
escasez en generadora de la ventaja competitiva. Hace referencia a los recursos
humanos; recursos fisicos; tecnoldgicos y recurso de capital mismos que son
importantes frente la competitividad.

Porter clasifica a estos factores en basicos y avanzados, en donde los basicos no
son especializados 0 son semi-especializados ademés los factores béasicos se
heredan pasivamente y la tecnologia se puede encontrar en diferentes lugares. En
cuanto a los factores avanzados tienen mayor valor para la ventaja competitiva
en donde los productos son diferenciados y la tecnologia es unica, por lo tanto

los factores avanzados son dificiles de conseguir, son parte importante en el



proceso de innovacion ademas debe estar estrechamente relacionado con las
estrategias generales de la industria. Los factores generalizados y especializados,
es decir que una industria puede contar con cualquiera de las clasificaciones pero
si quiere generar competitividad se debe enfocar de manera especializada que
contribuya significativamente a la creacion de ventaja competitiva sostenible.
Por consecuente la ventaja competitiva basada en factores béasicos y
generalizados es efimera y las basadas en factores generalizados y
especializados nos ayuda en bases mas decisivas y sustentables también
requieren inversiones mas centradas y mas arriesgados.

2. Condicién de demanda: Las caracteristicas principales para la generacion de la
condicion de la demanda estan dada por (1) Estructura segmentada de la
demanda, (2) compradores exigentes y (3) Necesidades precursoras de los
compradores. Estd enfocado en la innovacion que debe ofrecer al mercado, de tal
manera debe contar con una demanda sofisticada en donde ayuda a la creacion
de productos innovadores y avanzados que la competencia pueda ofrecer. El
contar con compradores sofisticados ayudan a la identificacion de las
necesidades de manera mas rapida y las empresas se ven presionados en cumplir
y brindar productos de calidad e innovadoras a diferentes segmentos en donde
son mas exigentes.

3. Estrategias de la empresa, estructura y rivalidad: Se enfoca en las estrategias a
corto y largo plazo que utilizan las industrias en donde formulan la capacidad
que tiene una industria para generar ventajas competitivas es decir a la
estabilidad macroecondémica y politica para invertir también la protecciéon de
derecho de propiedad entre otros.

4. Industrias relacionada y afines: Se enfoca en la importancia de contar con un
proveedor competitivo en donde tiene la capacidad de ofrecer materia prima de
manera oportuna, ademas crean ventajas en el procesos de mejoramiento e
innovacion por medio de informacion e intercambio de ideas, también las
industrias complementarias tales como instituciones de servicio financiera,

trasporte, logistica pueden aportar a la generacion de ventaja competitiva.

Ademas Porter menciona al gobierno y la oportunidad como componentes, que también

pueden afectar a la competitividad de manera exdgeno a una industria ver tabla 1



(Amézquita & Tamayo, 2012; Kaplan & Gonzales, 2012, Mercurio, 2015 & Lombana, y
otros, 2015)

Tabla 1: Interrelacion del Gobierno con los determinantes endgenos de la competitividad,

determinantes que afectan al gobierno

Determinantes

Condicién de recursos

Condiciones de demanda

Gobierno Estrategias de la empresa, estructura y

Azar rivalidad.

Industrias relacionadas y afines

Fuente: (Lombana, y otros, 2015)
Realizado por: Ruth Guanoluisa

3.2.2. Modelo del doble diamante
Al modelo anterior (diamante de Porter) surgieron criticas por parte de Rugman (1991),
en donde mencionaba que el modelo de Porter no consideraba el alcance geogréafico de
las multinacionales y global ademas que al gobierno le veia de manera endégeno. Por lo
cual menciona Rugman que paises pequefios exportadores no pueden explicarse en el
modelo de Porter. De tal manera Moon, Rugman y Verbeke (1998) desarrollo el
modelo del doble diamante. El propoésito del doble diamante fue mejorar el modelo que
habia propuesto Porter (diamante) con el argumento de que tenia debilidades que no
cubrian al momento de analizar la competitividad de economias pequefias (Amézquita
& Tamayo, 2012). El doble diamante basicamente estudia las mismas variables, con la
unica diferencia significativa que tiene al momento de ser aplicado, ademas introdujo el
analisis del gobierno y la oportunidad (azar) dentro del modelo, ya no como algo

exogeno. Figura 2.

Las variables del doble diamante son: condicion de factores; condicion de la demanda;
estrategias de la empresa, estructura y rivalidad y sectores afines y su aplicacion son

analizadas en un contexto local y el otro en un contexto extranjero.

Tabla 2: Determinantes que afectan al gobierno



Determinantes

Condicion de recursos

Condiciones de demanda

Estrategias de la empresa, estructura y | Gobierno
rivalidad.

Industrias relacionadas y afines

Fuente: (Lombana, y otros, 2015)

Realizado por: Ruth Guanoluisa

3.2.3. Modelo de 9 factores

Este modelo fue desarrollado por Cho (1994), en donde realiza la division del factor
humano y factor fisico ademas considera a la oportunidad como algo interno y no de
manera exdgeno. En la primera division representan a los trabajadores, politicos,
empresarios, burdcratas y profesionales y la segunda division esta representado por
recursos heredados, demanda local, industrias relacionadas y otros entornos de una
empresa Figura 1. Otro de los puntos de vista que Cho menciona es la posicién
competitividad relativa entre paises similares con relacion a desarrollo econémico y no
la competitividad de un pais con todos los paises del mundo (Amézquita & Tamayo,
2012 & Garcia, Ledn, & Nufio, 2016).

Cho, argumenta que las economias avanzadas tienen una aplicacion limitada con
respecto a los paises en desarrollo o pocos desarrollados. A su vez menciona que un
pais no puede competir internacionalmente por el hecho de que cuente con una o dos
industrias exitosas, al contrario para ser competitivo internacionalmente debe contar con

muchas industrias con ventaja competitiva.



*Trabajadores
*Politicos y burdcratas
*Empresarios

L Factores humanos
[+Directivos

rofesionales

*Recursos dotados
*Entorno empresarial
«|Industrias afines

L Factores fisicos
«Demanda local

*Oportunidad, eventos >

Figura 1: Interrelacion de factores
Fuente: Elaboracion propia a base del modelo propuso (Cho, 1994).
Realizado por: Ruth Guanoluisa

La diferencia entre el modelo del Diamante y el modelo que propuso Cho radica en que
Porter considera en el grupo de condicidén de factores a los recursos naturales y de
trabajo mientras que Cho integra a los recursos naturales dentro de los recursos dotados,
y al trabajo en la categoria de trabajadores. La competitividad se da por los cambios del
entorno empresarial en donde incluye el tipo de cambio y la variabilidad del precio en la
adquisicion de la materia prima (Ramos, 2001; Amézquita & Tamayo, 2012; Mercurio,
2015 & Garcia, Ledn, & Nufo, 2016)

El modelo de los nueve factores tiene una variacion, mientras se mueve de una etapa de
bajo desarrollo econdémico, a una etapa economica desarrollada, es decir que los
empresarios tienen poca dependencia del Gobierno, se enfocan a buscar economia de
escala e invierten a pesar del riesgo que se puede generar, en donde se convierte en los
recursos humanos que forman parte principal en la competitividad (Garcia, Leon, &
Nufio, 2016). EI modelo empresarial es de competencia oligopoélistica en donde se
diversifican en nuevas areas y como resultado, generan nuevos industrias relacionadas
(etapa de gran desarrollo), las industrias relacionadas y conexas se expanden, en donde
lo producido por las mismas pasan a competir con paises avanzados, por lo tanto la
produccién es mas sofisticada ademas que el producto es de mejor calidad y también

mejora el servicio.
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3.2.4. Ventaja competitiva

Para permanecer en el tiempo las empresas deben desarrollar ventajas competitivas
diferentes y que sean sostenibles, mismos que se enfoguen en productividad e
innovacion afectando de manera directa y positiva en la competitividad (Najera, 2015;
Narver & Slater, 1997; Cervera, Fontalvo, & Hoz, 2011; Hernandez, 2012, Rodriguez,
2012 & Saracge, Castrillon, & Giraldo, 2012) tambien tiene relacion con el
conocimiento, disefio, diferenciacion del producto, eficiencia, tecnologia y saber hacer
(Cervera, Fontalvo, & Hoz, 2011)

La ventaja competitiva es lo que los consumidores estan dispuestos a pagar y que
generen un valor superior hacia los clientes, con beneficio igual, mayor o a sus vez con
beneficios Unicos (Ghemawant, 1986; Dumois, 2006 & Lane, 2011) para conocer aquel
valor que el cliente busca (Moorman & Deshpande, 1992) menciona que las empresas

deben analizar y estudiar los cambios continuos atreves del aprendizaje de los clientes.

3.3. CARACTERIZACION DE LA VENTAJA COMPETITIVA

La ventaja competitiva para Jay Barney (1991), se genera cuando la empresa crea valor,
rareza, acciones inimitables e insustituibles, (grafico 2) de manera consciente y que no
sea facil de copiar por la competencia, en la creacion de valor se debe realinear los
esfuerzos en el proceso de operacion. ldentificar, crear nuevos atributos y desarrollarla
generara una relacion valiosa con los consumidores. Por ello las empresas deben
aprender a crear valor y obtener el liderazgo, ofrecer valor agregado con alto nivel de
flexibilidad, para lograr ventaja competitiva. (Hamel & Prahalad, 1982; Porter, 1985;
Day & Wensley, 1988; Barney, 1991; Grant, 1996; Pacheco & Sanchez, 2008; Sarache,
Castrillon, & Giraldo, 2011 & Garcia, Leon, & Nufio, 2016)

Value

Rareness

Imperfect Imitability
Firm Resource —History ,
Heterogeneity Dependent Sustained

—| —Causal Ambiguity| —| Competitive
Firm Resource —Social Advantagc

Immobxhty Complexity
Substitutability

Figura 2: Atributos de ventaja competitiva
Fuente: (Barney, 1991)
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A través de la literatura se puede constatar que existen factores determinantes para el
incremento de la competitividad en una empresa, a través de la variacion de valor que se
acciona en el mercado de capital, se comprobara la eficiencia, de igual manera la
rentabilidad que obtienen los accionistas. Albach (1967) menciona que el crecimiento
de la empresa depende de intuicion y determinacion por parte del empresario ademas de
los factores aleatorios. En consecuencia se afirma que el crecimiento de una empresa
vine dado por factores de diversas indoles tanto interna como externa (Blazquez, Dorta,
& Verona, 2006).

En funcién de lo anteriormente indicado es adecuado analizar los diferentes factores
internos y externos que ayudara a explicar la manera de alcanzar mayor competitividad

en los mercados que operan.

3.3.1. FACTORES INTERNOS

Los factores que promueven el crecimiento de la empresa se incrementa cuando se
centra en elementos que generan una gran potencia y promuevan procesos de
crecimiento, es ldgico cuando se considere las expectativas que el empresario 0
directivo se centre, es decir que debe enfocarse en el analisis del entorno, y las
condiciones de expansion para aprovechar las posibilidades de un nuevo segmento. Sin
embargo la nueva tendencia es el analices concentrado en las potencias internas que
explican las ventajas que pocas empresas han alcanzado en el tiempo (Blazquez, Dorta,
& Verona, 2006).

1. RECURSOS
En esta categoria muchos autores mencionan que es de vital importancia darle valor

para generar competitividad.

1.1.Recursos Humanos.
El ambiente en donde las empresas estan enfocados es muy competitivo, el cumplir con
eficiencia los objetivos, tener diversidad de herramientas, manejar correctamente la
tecnologia, enfocandose en generar valor para el mercado, son gestiones en donde el
recurso humano debe actuar (Wichitchanya & Durongwatana, 2012). EI recurso

humano es de vital importancia en el crecimiento de la empresa requiere una especial
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atencion enfocandose en las diferentes areas y de apoyo a la direccion general
encaminados al logro de resultados. (Alba, 2012; Gaines, Hoover, Foxx, & Morrison,
2012 & Madero, 2012)

El factor humano dentro de la empresa debe buscar mejora continua para ser
competitivo en el entorno (Morales, 2013). Segin el pensamiento de Davenport citado
por (Hernandez & Marti, 2012) existen cantegorias para conservar y promover la

inversion del capital humano.

e Satisfaccion intrinseca con el empleado: segiin Davenport se habla sobre los
factores intrinsecos como: el reto del trabajo, interes, creatividad y satisfaccion
en el puesto de trabajo.

e Reconocimiento de logros: el autor menciona el reconcimiento de los
compafieros y supervisores permitiendo involucrarse en las actividades de la
empresa .

e Oportunidad de desarrollo: Desarrollo de conocimientos e incrementar
capacidades y progresas en la empresa.

e Recompensa economica: Resivir compensacion y beneicios.

1.2.Recursos fisicos
Se considera recursos fisicos a los recursos materiales que se necesita para llevar a cabo
toda la operacion. Porter considera la calidad, el costo, accesibilidad y la abundancia
que estos recursos materiales representan en la construccion de la competitividad,
ademas de la condicién climatologica y la localizacion (Kaplan & Gonzéles, 2012). La

gestion de los recursos en la empresa requiere de:

e Mantenimiento.
e Renovacion.
e Seguridad patrimonial.

e Seguros.

1.3.Recursos tecnologicos.
Analiza los tipos de procesos de produccion que las empresas poseen. La capacidad
tecnoldgica se constituye por el conjunto de conocimiento y habilidades en el proceso

productivo en toda las etapas tales como: procesos complejos de manufactura,

13



procesamiento y transformacion, reciclaje de la materia prima, ademas de los productos
finales. (Velosa & Sanchez, 2014)

1.4.Recursos de capital.
Analiza la cantidad y el costo del capital que dispone la empresa para generar

inversiones en distintas areas de la industria. (Kaplan & Gonzéles, 2012)

2. INDUSTRIAS RELACIONADAS

2.1. Proveedores

De acuerdo con Burt, Dobler y Donald (2003), el aprovisionamiento en los afios ochenta
no tenia relacion con las operaciones de compra y administracion de inventarios. Sin
embargo, los medios competitivos son exigentes, mismo que ha llevado a dar méas
importancia en las estrategias de la empresa. (Kaplan & Gonzales, 2012). Por la cual
Porter menciona que la presencia de proveedores competitivos crea ventaja en la cadena
de produccion—-consumo, sostiene ademas que si los proveedores son competitivos a
gran escala, perfeccionaran la ventaja de esa manera facilitaran informacion valiosa y
reveladoras a las empresas. (Sarache, Castrillon, & Ortiz, 2012 & Garcia, Iniesta, &
Maldonado, 2013).

Segun la revision de la literatura, se puede mencionar que la seleccion de proveedores

esta englobado por los siguientes aspectos:

1. Relacion con proveedores: Segin Kamman y Bakker (2004) la seleccién de
proveedores es parte integradora en la cadena de abastecimiento, donde
debe competir de manera colaborativa con el objetivo de mejorar la calidad,
entrega y rendimiento en cuanto reduce costos. Los planteamientos
realizados fueron corroborados por Chen y Li (2005), demostraron que la
estrategia de aprovisionamiento genera ventaja competitiva duradera.

2. Tamafio de proveedores requeridos: Ghodsypour y O'Brien (1998)
menciona que el abastecimiento que tiene una fuente, viene dado por un
proveedor Unico en donde se debe tener claro el tiempo de entrega y la
calidad de los productos proveidos. También mencionan sobre el

abastecimiento mdltiple, este viene dado por varios proveedores,
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argumentando que un Unico proveedor no puede cubrir con las necesidades

del cliente u comprador.

El aprovisionamiento segun la literatura investigada (Sarache, Castrillon, & Ortiz,
2012), concuerdan que desde la década de los ochenta se hablaba de las prioridades
competitivas en este enfoque se daban por: costos, flexibilidad, calidad, y entrega y
durante la década de los noventa Miltenburg (1995) detectaron que el servicio y la
innovacion son prioritarios. Lewis (1995) realizo un estudio en donde determino que la

calidad que un proveedor ofrece al comprar tiene un 40% de importancia.

2.2. Sectores conexos

Las empresas mientras coordinan y comparten actividades que fortalezca a la cadena de
valor y las empresas que comprenden productos complementarios, el sector dara pasos
de crecimiento y fortalecimiento, ayudando en el mercado competitivo nacional y

extranjero ofreciendo productos de calidad y precios reducidos.

3. CONDICIONES DE DEMANDA

Esta variable explica la influencia que genera la demanda en la competitividad,
atendiendo las diferentes caracteristicas del entorno. Porter le da importancia a esta
variable, menciona que la condicién de la demanda presiona y conlleva a las empresas a

innovar y mejorar.

3.1. Consumidor.

Porter considera que las naciones consiguen ventaja competitiva cuando se realiza el
analisis de las necesidades del comprador de manera mas clara. Blackwell 2002
considera al consumidor como el centro y generador de la demanda en donde determina
al consumo vy las preferencias como factores de decisién de compra de un bien. Desde el
siglo XIX se han elaborado teorias con respecto al comportamiento del consumidor
tales como: la teoria econémica en donde la base era el nivel econdmico; teoria
psicosociologico: se determinaba las necesidades y deseos del consumidor y el enfoque
motivacional: el principal autor de esta teoria es Maslow en donde establecio la
piramide de necesidades (fisioldgica, de seguridad, social, estima y autorrealizacion
(Ramos, 2001; Barreto, Velandia, & Rincos, 2011 & Reynolds, 2013).
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De tal manera y segln la revision teodrica y para adaptar lo dicho por Porter, la
herramienta del coolhunting (caza tendencias) es el mas utilizado, mismo que fue
acufiado en 1997, desde entonces la herramienta fue utilizado por varias empresa
internacionales con la necesidad de estar pendiente de lo que realmente busca el
consumidor (Fontenele, 2015). Siendo el coolhunting una manera de investigacion
cualitativa, ayudando en la generacion de nuevas tendencias o productos novedosos. El
coolhuting realiza predicciones con lo referente a la cultura del consumo y la moda, en

donde se realiza lo siguiente:

e ldentifica y analiza tendencias

e Extrae informacion relevante

¢ Identifica nuevos nichos

¢ Innova las tendencias

e Lanza al mercado el bien con éxito.

e Monitoriza la tendencia

3.4.Segmentacion.
Smith 1956 introdujo que la segmentacion de mercado es ver al mercado heterogéneo
como mercados homogéneos, como respuesta a los diferentes gustos, preferencias y
necesidades del consumidor. (Aguilar, 2012)

Partiendo de la necesidad de segmentar (Kloter & Armstrong, 2003) Mencionan que no

existe una forma concreta para segmentar, en donde considera las principales variables:

e Geografica: Divide al mercado en diferentes unidades de manera geogréfica
como pais, regiones o ciudades.

e Demogréfica: Divide al mercado en variables como edad, sexo, ingreso
econdmico, religion y ocupacion.

e Psicograficas: Creencia, estilo de vida y personalidad.

Porter manifiesta que, para la existencia de ventaja competitiva los segmentos pequefios

y definidos representa una participacion alta en el mercado de demanda.

4. ESTRATEGIAS DE LA EMPRESA

Las diferentes estrategias que incorpora una empresa van dirigidas y relacionadas con la

mision y vision orientadas al crecimiento, junto a la de la competitividad. Si bien es
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cierto existe diversidad de estrategia que pueden ser aplicadas, en esta investigacion se
tomara las estrategias genéricas de Michael Porter, mismas que se enfocan a generar

ventajas competitivas sostenible.

4.1 Costos

La estrategia competitiva en costes es bésico, en la que una empresa debe accionar,
generando disminucion de costes sin afectar la calidad del producto, (Porter, 2010)
sefiala ademas que la ventaja de costo serd competitiva siempre y cuando sean dificiles
de replicar o se pueda copiar con facilidad por los competidores. Existen varios factores
en la que una empresa pueda generar estrategias competitivas en costos segin (Porter
M. E., 2007 & Navas Guerras, 2012 & Chanes, 2014)

e Economia de escala.

e Aprendizaje: se basa en la experiencia, y las veces repetidas de las acciones en
que reduce costo y tiempo. Generando conocimiento en la realizacion de
cualquier actividad, dando como resultado en un mediano o largo plano el
perfeccionamiento y mejora en el proceso.

e Tecnologias: Si se emplea tecnologia de manera eficiente se podra producir la
misma cantidad de outputs y utilizando un nivel menor de inputs.

e Factores de produccion accesibles: Genera ahorro coste, tiempo y dinero el
hecho de obtener cerca los recursos.

e Localizacion: supone una ventaja, porque facilita contactos con proveedores y
clientes, disminuyendo costos directos e indirectos.

e Buena relacion con proveedores y clientes

e Control de las actividades: es importantes tener en cuenta las actividades y dar
importancia a los problemas que surjan, sin importar si estos son pequefios o de
mayor grado. Estas empresas tienen mayor probabilidad de corregirlas y tener
éxito.

La estrategia de liderazgo en costo es beneficioso ya que permite estar protegido de las
acciones que la competencia genere, también de que una buena relacién con los
proveedores obliga a realizar una rebaja por la cantidad de inputs demandadas, ademas
con respecto a los productos sustitutos, podra competir reduciendo el precio de venta 'y a

la ves conservara su participacion, finalmente si la empresa mantiene el liderazgo en
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costo generara una barrera para la competencia que quiera incursionar en el mismo

mercado.

4.2. Diferenciacion

La diferenciacion es cara, por el hecho de que la empresa incurre en costes especiales
por la aplicacién de realizar actividades que superen a la competencia, por lo cual se
puede decir que la singularidad no produce diferenciacion. Esta estrategia permite que
el producto desarrollado sea diferente al resto de productos de la competencia, esto
abarca la calidad, distribucion, imagen, disefio, rendimiento entre otros, que
necesariamente debe ser aceptada por los clientes. Las empresas pueden diferenciarse de
diferente forma pero las bases de esta ventaja se encuentran relacionadas con productos,

mercados, caracteristicas de la empresa entre otros. (Porter, 2010)

(Chanes, 2014) En su trabajo de investigacidn menciona los tipos de estrategias de

diferenciacién basada en:

e Caracteristicas de producto: este se basa en que los demandantes de productos
perciban en mayor grado que los de la competencia, con el objetivo de aumentar
la demanda y se puede basar en caracteristicas observables y aspectos formales.

e Caracteristicas de mercado: la empresa debe adaptarse a las diferentes
necesidades que los consumidores requieren y fabricar productos que logren la
satisfaccion de sus necesidades. Las empresas deben concentrarse en las
percepciones que la sociedad requiere.

e Caracteristicas de la empresa: se debe centrar en la capacidad que la empresa
tiene en la generacion de negocios, relacion con los clientes, los canales de

distribucidn, gestién en el manejo de marca entre otros.

La ventaja de diferenciacién brinda al mercado un producto Gnico, mismo que es
diferenciado porque esta un paso mas que la competencia, esto genera mayor lealtad.
Los clientes o prestan mucha atencion en el precio al contrario en esta estrategia de

diferenciacion los clientes se centran en los atributos y asumen el precio del producto

4.3. Segmentacion
Esta estrategia se trata de enfocar los esfuerzos solo en un segmento definido, que no
esta totalmente cubierto. La segmentacidn sirve ademas, para seleccionar los mercados

menos vulnerables a productos sustitutivos o aquellos en los que la competencia es mas
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débil. Porter, 2010 en su libro de Ventaja Competitiva creacion y sosteibilidad de un

rendimiento superior indica algunos variables de segmentacion a considerar.
Variables de segmentacion:

e Segmento de producto.
e Segmento de cliente.
e Segmento canal cliente inmediato.

e Ubicacion geografica del consumidor.

La estrategia de segmentacion consiste en focalizar todos los esfuerzos de la empresa en
un segmento concreto del mercado. Se basa en la especializacién de productos o
servicios para los clientes que componen el segmento; es decir, en buscar la satisfaccion
de las necesidades de los mismos. Un segmento de mercado es un grupo de individuos,
con capacidad de compra y predisposicion a la misma, que presenta caracteristicas y
necesidades semejantes por satisfacer (Porter, 2010).

Mientras que las estrategias de liderazgo en costes y diferenciacion son méas asequibles
para las grandes empresas por los niveles de inversion que requieren, la estrategia de
segmentacion es ideal para las pymes y autbnomos porque su reducida estructura les
permite especializarse y adaptarse de forma continua a su segmento de mercado. Dentro
de dicho segmento las empresas también pueden apostar por la diferenciacion y la

reduccién de costes

3.3.2. FACTORES EXTERNOS

El factor externo esta encaminado al analisis de los factores econémicos, politicos,
sociales y tecnoldgicos ya que cada uno de ellos puede influir en la generacién de
ventaja competitiva. Segun el modelo de Porter en la determinacion de ventaja
competitiva menciona la importancia de estar atento a las oportunidades y a las leyes

que riguie un gobierno con relacion a una empresa. (Blazquez, Dorta, & Verona, 2006)

1. OPORTUNIDADES

Analizar la parte externa empresarial nos lleva al conocimiento de las oportunidades y
amenazas, Francis Aguilar en su publicacion Scanning the Business Environment
(1967) menciona que la herramienta para reconocer las oportunidades es el analisis

PESTE es muy usada por las empresa pymes y gran empresas, ayudando a identificar
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los cambios macroecondémicos que pueden impactar en el desarrollo de la empresa
(50minutos, 2016). Contrastando con lo mencionado por Porter, Cho y otros autores en
donde indican que el gobierno y las casualidades pueden afectar en la creacion de
ventaja competitiva. Los factores son practicamente ilimitados, es por ello que las

organizaciones deben prevalecer y controlar aquellos factores que influyen en el sector.

1.1.Factor politico-legal

En el factor politico los procesos y la legislacion influencian en las regulaciones del
entorno a la cual debe someterse. Las diferentes legislaciones gubernamentales pueden
ser positivas 0 negativas pudiendo estos beneficiar o perjudicar los intereses de las

empresas.

e Cambio en la legislacion laboral
e Legislacion de seguridad social
e Ayudas por parte del gobierno

e Cabios politicos previstos

e Legislacion con respecto al medio ambiente, prevencion de riesgos y seguridad

1.2.Factor econémico
La evolucion de algunos determinantes econdémicos tiene influencia en el crecimiento o
decrecimiento de una industria, en el sector que opere. Los factores econdmicos muchas

veces afectan a la produccidn, distribucion y consumo de una empresa.

e Inflacion
e Ciclo econémico
e Politicas fiscales

e Tipos de cambio

1.3.Factor tecnologico

En los factores tecnoldgicos se concentra la generacién de los nuevos productos y
servicios y de esta manera mejorar el proceso en la entrega del producto final al
consumidor. Las diferentes innovaciones que se genere pueden crear nuevos sectores y

alterar otros sectores limitantes en los existentes.

¢ Innovacion tecnoldgica
e Comercio virtual

e Acciones de gobierno
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La tecnologia se puede convertir en ventaja cuando sea posible reducir los costos en el
momento que aumentamos la especializacion en el trabajo e incrementado
automatizacion en el proceso de produccion, sistematizacion en el manejo interno, o
cualquier modificacion tecnologica que se genere en la empresa incitara a la empresa a
buscar nuevos mercados o a su vez nuevas manera de negocio. El avance tecnoldgico ha

generado posibilidades de crecimiento en algunas empresas.

1.4.Ecoldgico

En los factores ecoldgicos el estudio se trata de los sucesos del medio ambiente, al igual
los beneficios y prejuicios para el entorno ambiental. El factor ambiental en los dltimos
afios ha sido uno de las temas importantes a tener en cuenta, por ello algunas empresas
se han unido y ejercen acciones con un enfoque ambientan, en el proceso de sus

productos.

3.5.METODO DE SMART PLS

El Smart PLS es un software que sirve para la modelacién de ecuaciones parciales
estructuradas mediante el método de minimos cuadrados parciales (PLS), permite
comprobar la fiabilidad y validez del modelo y la valoracion del modelo estructural. Es
asi que la técnica de minimos cuadrados parciales (Smart PLS) se encarga de medir el
modelo expuesto por el investigador a través de 2 métodos: formativo y reflectivo. El
método reflectivo asume que el factor (variable latente) establece la correlacion de los
indicadores, por su parte el modelo formativo eval(a la relacion entre la variable latente

y los indicadores.
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3.4.1. Validacion de modelo teorico a partir del Smar-PLS

Preguntal Pregunta2 Pregunta3 Preguntad Pregunta5 Preguntas Pregunta?

0,801 0.617 g,7g4 0,734 0,327 0.821 g oo
Preguntal \\ |
3
Pregunta10
L4
Preguntall
= RECURSOS
Preguntal2 0,985
gty 0
regunta
w067 0,910 — Pregunta10
0,27 X
Pregu n|a1:\\ N SN e

T ———0,741
Preguntad

0,882 INDUSTRIAS
RELACIONADAS

Preguntall
0,324 o7sa — "
Preguntals 4—— 0,750 0,971 — 0.983 — | Preguntai2
X ————
0,163 ————
Preguntals & \
VENTAIA

CONDICIONES DE Preguntal3
0,905 LA DEMANDA =

0-752/ Preguntald
Yo —
_——

0,674 — ! Preguntals

.//
Preguntas 0,928 0,719 § 2819 &
-~ 0,948 0,693 Preguntal6

oeEreEs ESTRATEGIAS DE —t

e LA EMPRESA Preguntal?
Pregunta6

x
Pregunta? Preguntals

(¥4 o928 —r
Preguntag

v T o,7ss _

OPORTUNIDAD Preguntald

Gradico 1: Interfaz del Modelo de ecuaciones estructurales de la ventaja competitiva de las

empresas del sector Jean de Pelileo.

Fuente: (Ringle, Wende, & Becker, 2015)
Elaborado por: Ruth Guanoluisa.

Para evaluar la calidad del modelo de ventaja competitiva en el sector de Jeans en el
cantén Pelileo de la provincia de Tungurahua, se utilizé la regresién de minimos
cuadrados parciales “Smart PLS”, acorde a la grafica podemos evaluar el peso y la
magnitud de las relaciones entre las distintas variables, el coeficiente de determinacion
de Pearson se evidencia que los valores son altos: Recursos con un 0,833, industrias
relacionadas con un 0,799, condiciones de la demanda con un 0,757, estrategias de
empresa con un 0,867 y oportunidades con un 0,734, la cual representa que estas

dimensiones contribuyen al modelo de ventaja competitiva.

Ademas, el coeficiente Path, se observa los valores de cada dimensién con su aportacion
a la variable latente (ventaja competitiva); es asi que la dimension de Recursos aporta
con un 0,935, industrias Relacionadas con un 0,873, condiciones de la demanda con un
0,765, estrategias de empresa con un 0,986 y oportunidades con un 0,734. Es evidente
que los valores superan el 0,7 lo que implica que la fiabilidad del modelo y la valides

del instrumento.
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3.6. MODELO TEORICO DE VENTAJA COMPETITIVA

Mercado
competitivo

estrateqids

COmcimes oportunidades

de demanda Generaacion de valor

Grafico 2: Modelo de V.C.Pant.J. (Ventaja competitiva del pantalon Jean

Fuente: Elaboracion propia a partir de (Kloter, Rugman 1991, Cho 1994 & Bustillo, 2016)
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El modelo de aportacion denominado V.C.Pant.J. (Ventaja Competitiva del Pantal6n
Jean) para las empresas que confeccionan pantalones jeans, que poseen poco interés en
generar y aplicar acciones de ventajas competitivas, es una propuesta orientada a que
cuenten con una direccion de trabajo y tomen en cuenta los elementos en la generacién
de valor en el procesos de confeccion del jean y se enfrenten al campo competitivo. El
proposito de este modelo es mejorar el producto terminado (pantaldn jean), frente al
mercado nacional y extranjero, influenciando en la calidad, innovacion y tendencias
dando paso al cambio de concepto en donde el pantalon jean fabricado en el cantén
Pelileo en barato por su mala calidad y falta de innovacion. EI modelo (grafico 3) se
centra en el proceso que tiene el confeccionar un pantaldén jean representado por
engranajes y los elementos en la generacion de ventaja competitiva representado por un
rombo, en donde en cada vértice comprende los elementos internos y la linea recta que
representa las oportunidades que se dan durante el procesos desde la compra de materia
prima hasta su comercializacion.

Proceso de confeccion del Jean

Com , Dise Molde Bor Pespu Tinto Con Bod Comer Ven
pra fio v corte dado ntear reria ol ® ega P cializa tas
de de cion

M.P. cali

dad

Grafico 3: Proceso de confeccidn del pantalon

Fuente: Elaboracion propia a partir de (Bustillos, 2016)

3.6.1. Explicacion del modelo V.C.Pant.J

EXIFRESA
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Figura 3: Estructura del modelo V.C.Pant.J.
Fuente: (Bustillos, 2016)

Elaborado por: Ruth Guanoluisa
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Para comprender el modelo propuesto se ha realizado una tabla en donde se observa de
manera méas especifica del como los elementos de estudio de la ventaja competitiva
pueden ser aplicados durante el proceso de confeccion del pantaldn jean en la empresa
(figura 3). En el modelo propuesto para las empresas que poseen acciones escasas en la
creacion de ventajas competitivas estd compuesto por elementos que representan el
proceso industrial y funcional cada uno tiene un significado y participacion, por lo que

se explica cada uno de ellos:

Rombo: representa a la empresa con poca competitividad y sus vertices muestran las
variables determinadas para conseguir ventaja competitiva. La figura del rombo
representa a las empresas fragiles, por el sostenimiento en solo algunos de los vertices
en donde las empresas realizan acciones de competitividad. ElI rombo girara
concentrandose en cada proceso de confeccidn teniendo en cuenta que cada vértice tiene
acciones importantes a considerar, la empresa seguira avanzando hacia su mercado
objetivo, mediante el trabajo constante de las variables competitivas, caso contrario en
cada proceso girara y tendra una ruptura disminuyendo competitividad al llegar al

mercado competitivo (Ver gréafico 4).

Engranajes: Representa al proceso de confeccion del pantaldn jean desde la compra de
materia prima hasta su venta. Este proceso representado por engranajes porque es mas
representativo a la industria textil en donde va girando cada vez que pasa a otra etapa de
transformacion, ademas se debe tener en cuenta que en cada etapa no se debe dejar de

lado las variables de ventaja competitiva.

Linea recta: representa las condiciones reales del entorno econémico, politico y social

en donde la empresa debe aprovechar las oportunidades que se den en el entorno.

El area donde se encuentra los engranajes representa la zona en donde van
introduciendo valor al producto con el objetivo de crear acciones que generen ventajas

competitivas.
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Avance fracturado

LUTTEHETTE

e demanda Generaacion de valor

Grafico 4: Avance fracturado
Fuente: (Bustillos, 2016)

Elaborado por: Ruth Guanoluisa
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Analisis personal

Mediante las definiciones realizadas por varios autores se puede concluir que la ventaja
competitiva es la generacion de valor de manera innovadora, en donde se debe analizar
el proceso de confeccionar el pantalon jean Yy seguir a la siguiente etapa sin dejar de
lado las variables de competitividad, es decir que las acciones en la generacion de
ventaja competitiva debe inyectar valor en cada proceses de manera Unica, garantizando
la produccion final, generando asi en los consumidores, preferencia por los productos y
servicios que oferte la empresa, es necesario también llevar un constante andlisis del
mercado competitivo y realizar acciones distintivas, buscando un mejor rendimiento que

los competidores.
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4. METODOLOGIA

4.1.LUGAR DE ESTUDIO

La presente investigacion se realizo en el cantdn San Pedro de Pelileo, perteneciente a la
provincia de Tungurahua, a 19,7 km de la ciudad de Ambato. Su cabecera cantonal es la
ciudad de Pelileo ahora conocido como la “Ciudad azul” por las industrias de jeans. La
extension territorial del canton es de 202,98 km”2 y se divide en 8 parroquias rurales:
Huambald, Bolivar, Garcia Moreno, Chiquicha, El Rosario, Salasca, Benitez, Cotalo y
dos rurales: La Matriz y Pelileo Grande. Limite al Norte con los cantones Pillaro, al sur
Pillaro y Bafios al Oeste Ambato, Cevallos y Quero. La temperatura media anual es d
13°C, con méxima de 14°C en noviembre y diciembre y una minia de 7,4°C a 7,8°C en
julio y agosto. En su extensién territorial fluyen vientos moderados la mayor parte del
afio. El PEA es de 27,620 habitantes (55,4% hombres y 44,6% mujeres). Los habitantes
del canton como actividad economica lo constituye la industria manufacturera,

comercializacion y la agricultura (Turismo, 2017).

El 5 de agosto de 1949 San Pedro de Pelileo fue totalmente destruida por un terremoto,
5000 personas murieron. Una nueva ciudad se construyo, conocido como Pelileo
Nuevo. La industria del jean en el cantén nace como un emprendimiento a mediados del
siglo XX. La fabricacion de jean se extendié con la iniciativa de los empleados de las
primeras fabricas hasta llegar a crear empresas familiares y generacionales (Turismo,
2017).

4.2. METODO TEORICOS

4.2.1. Histérico — Lbgico

El método histdrico 16gico, se caracteriza por aclarar la evoluciéon y desarrollo de
estudio. Se presenta el origen y evolucion de la ventaja competitiva, cuando desde un
inicio se hablaba de la ventaja comparativa y absoluta, también del como al pasar el
tiempo han existido aportaciones, mismos que han desarrollado cambios,
modificaciones y nuevas teorias. La ventaja competitiva se centra en la creacion de
generar caracteristicas unicas y asi distinguirse a los ojos de los consumidores, desde

sus inicios se hablaba de la competitividad, el origen se remota en el siglo XV-XVII,
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con la teoria del mercantilismo, en donde la forma de generar riqueza de un pais se
realizaba por medio del comercio exterior. De esta manera el historico 16gico, concluye

basadndose en acontecimientos pasados justificando la situacion actual.

4.2.2. Analitico — Sintético

El método analitico ayuda a realizar un estudio de manera mas ordenada de las variables
de estudio, en este caso se realizO el estudio de manera ordenada de la ventaja
competitiva basados en modelos que aportaron a entender de mejor manera, dando paso
a la definicién de variables, de igual manera el método sintético, ayuda a sintetizar la
informacion investigada y seleccionada, para ir estructurando la idea, dando paso al

estudio de la relacién de variables.

4.2.3. Inductivo — Deductivo

En la presente investigacion la metodologia que se utiliza es el inductivo—deductivo del
método cientifico, para (Alvares, 2003), es la existencia de una realidad exterior de la
capacidad del ser humano que permite percibir por medio de los sentidos y entender por
medio de la inteligencia, se iniciara con observaciones que al final de la investigacion
excederse los hechos observados en un principio. EI método inductivo deductivo, esta
basado en conocer y estudiar las teorias generales y establecer teorias sustantivas. Las
teorias generales son aportes de cientificos, mientras que las teorias sustantivas son
criterios, en donde se realiza una abstraccion cientifica. Se realiza un andlisis inductivo

del sector textil de la confeccion de pantalones Jean en el canton Pelileo,

4.3. METODOS EMPIRICOS

4.3.1. Recoleccion de informacién

Datos primarios: Los datos primarios ayuda al investigador a reunir informacion para
resolver el problema de estudio. Consecuentemente se realiz0 investigacion de campo
(almacenes del Tambo, mercado mayorista de la confeccion) una entrevista previa con
algunas de las empresas del sector que permitié indagar el problema, seguidamente se
realizd una encuesta piloto para sefialar la ventaja competitiva de cada una de las

empresas y determinar la competitividad del sector textil.
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Datos secundarios: Los datos secundarios se recolecto tanto de fuentes externas como

internas, con el fin de obtener una visién mas clara del problema a tratar.

Fuente interna, se tomd informacion que ayudo al investigador a identificar la poblacion
en el estudio, con el fin de determinar una muestra que ayudara a identificar las diversas

causas del problema.

Fuentes externas, se tomd revistas doctorales y revistas especialidades en ventaja
competitiva (scopus, scielo, ProQuest, entre otras) en donde mencionan que la ventaja
competitiva ayuda a diferenciarse y ser mas competitivas en el mercado, teniendo en
cuenta factores internos y externos de la empresa, ademas se recogié datos de Mipro,

Ministerio de coordinacién de la produccién empleo y competitividad.

4.3.2. Valoracion por via de expertos.

En el estudio se realizo entrevista personal con un instrumento no estructurado al tutor
de la presente investigacion, Ingeniero Carranza gerente de la empresa Macasi (11 afios
en el mercado), Ingeniero Alexander Bustillos Gerente comercial de la empresa World
Fashion Desing Cia Ltda. (25 afios en el mercado) y al Licenciado Carrasco asambleista
de Pelileo, afirman que las empresas existentes en el cantén Pelileo no son muy
competitivos con mercaderia importadas y ajenos al cantdon y muchas veces se ha
generado el concepto que el pantalon de Pelileo no es garantizado, generando un mal
concepto del sector textil, ademas de Ing. Verdezoto e Ing. Santa Maria de la

Universidad Técnica de Ambato.

4.4 PARADIGMA DE INVESTIGACION.

El paradigma de la investigacién es constructivista, porque se construye por medio de
interrelaciones con la sociedad, que concibe la construccion de teorias sustantivas
generadas por la percepcion de experiencias del objeto de estudio, es decir que se va
construyendo a través de la experiencia e interaccion con la sociedad e interpretacion

del fendbmeno ayudando al investigador (Ruiz, 2012).
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4.5.ENFOQUE DE LA INVESTIGACION

El enfoque que se utilizo en la investigacion es cualitativa y cuantitativa, en donde la
naturaleza es exploratoria y no estructurada que se basa en pequefias muestras donde se
puede utilizar técnicas como entrevistas, permitiendo obtener un conocimiento del
problema y la cuantitativa ayuda a cuantificar los datos que generalmente aplica un tipo
de analisis estadistico. (Malhotra, 2008)

Para la variable de estudio ventaja competitiva, se aplico investigacion cualitativa con
técnicas de recoleccion de datos (entrevista y encuesta), permitiendo examinar
determinar e interpretar los datos recolectados ayudando a obtener mas conocimiento de
la base en donde surge el problema dando ademas una posible solucién a la misma.

4.6.UNIDADES DE ANALISIS

Las unidades de analisis en la presente investigacion fueron las empresas textiles-
confecciones de jean del canton Pelileo para determinar la ventaja competitiva que tiene

cada uno de ellos en las variables de estudio.

4.7.POBLACION Y MUESTRA

La poblacién viene identificada por finita e infinita, en donde el conjunto de unidades
comprenden a un universo total, definir a la poblacion meta permite tener aclarar al

fendmeno del problema. En la presente investigacion se realiza el estudio a la poblacion

finita.
Tabla 3: Segmentacion
Sector textil | Afiliados a la Camara de | Catastro del SRI Pelileo,
manufactura la Pequefia Industria de | el 61% elaboran prendas
(confeccion de | Tungurahua (CAPIT) en tela Demin (Jean)
prendas de vestir) | A nivel Tungurahua A nivel cantonal
NUmero de
empresas textiles 127 77

Fuente: SRI, 2013 & CAPIT, 2015
Elaborado por: Ruth Guanoluisa
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Con respecto a la muestra, es un nimero que representa a la poblacion meta, es decir es
una parte de todo el universo del objeto de estudio, en donde estd delimitada en tiempo
y espacio (Malhotra, 2008) .

En la presente investigacion se aplicara el estudio a 77 empresas que estan situadas en el
cantdn Pelileo, nmero que representa a la poblacién segun datos del catastro del SRI,
siendo que la poblacién no es tan grande, se trabajara con la poblacion total para una
investigacion mas real del sector textil-confecciones de prendas de vestir del cantdén San

Pedro de Pelileo.

4.8.ENCUESTAS

Tabla 4: Explicacion de entrevistas y encuestas

Variable de estudio

¢Por que? Establecer las caracteristicas de la ventaja competitiva
en el sector textil confecciones de pantalones jean del
Cantdn Pelileo.

¢A qué personas? | Empresas del sector textil-confecciones de pantalones

jean en el Cantdn Pelileo.

¢Sobre qué Caracteristicas de ventajas competitivas en el sector
aspecto? textil-confeccion de pantaldn jean en el cantdn Pelileo.
¢Quién? Investigadora: Ruth Guanoluisa

¢Cuando? Mes de enero-febrero 2017

¢En qué Lugar? | Canton San Pedro de Pelileo

Provincia Tungurahua

¢Con que Entrevista

técnica?

¢Con que Guia de instrumento semiestructurado.
instrumento?

Fuente: Investigacion
Elaborado por: Ruth Guanoluisa
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Tabla 5: Operacionalizacién de variables (ventaja competitiva)

Obijetivo: Determinar si las empresas textileras del canton Pelileo realizan acciones que generen ventajas competitivas en la confeccion del pantalon jean.

Contextualizacién Dimensiones Indicadores Indicadores {tems (Pregunta) Escala Técnica

¢La mano de obra es calificada? Nominal Encuestas
Recurso humanos | ;Realiza  capacitaciones a las siguientes  areas
(administrativo, produccién, comercializacion y venta)

¢Cual es el nivel de instruccion académico de su recurso
humano? (administrativo, produccién, comercializacién y

venta)

;Con qué tipo de maquinarias cuenta para el proceso de | Nominal Encuestas
Recursos Recurso fisico confeccion del jean? (especializada o bésica)

¢En este afio, le ha dado algun tipo de mantenimiento a sus
maquinarias y equipos? (si; no)

Recursos Controla la produccién mediante (...), Software contable o | Nominal Encuestas
tecnoldgicos Sistematizacion de procesos
Recursos Capital | ¢Cuél es el comportamiento de las ventas con respecto al | Nominal Encuestas

afio anterior?

Al momento de elegir un proveedor, tienen presente (.....): | Nominal Encuestas
Factores Proveedores (calidad-innovacion, entrega a tiempo, forma de pago y
internos Industrias localizacion)
relacionadas Sectores conexos Actualmente se encuentra asociado a un gremio textil- | Nominal Encuestas
confeccidn en jean
Ventaja competitiva: (si;no)
La ventaja ¢Cuentan con personal especifico en innovacion de disefios, | Nominal Encuestas
competitiva son Condicion de la investigacion y desarrollo?
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acciones que realizan
las empresas para
diferenciarse de la

competencia

demanda

Clientes

Antes de confeccionar un pantalon, usted analiza la (....)

(competencia local, extranjera o exigencias del cliente)

Factores

externos

Segmentacion ¢En que se basa para abrir nuevos mercados? Nominal Encuestas
(analisis Psicograficos , geograficos y demografico)
Costos ¢(Cudl es su nivel de produccion en pantalones jean | Nominal Encuestas
mensualmente
(Realiza (...) para promocionar su jean (publicidad,
promocion o responsabilidad social )
Estrategias de la | Diferenciacion ¢ Cudl es la caracteristica que le distingue a su pantalén en el | Nominal Encuestas
empresa mercado, con respecto a su competencia
Nicho ¢Cudl es su prioridad al momento de innovar? Nominal Encuestas
¢A qué tipo de mercado distribuye su pantalén Jean?
Factor politico ¢Su empresa cuenta con marca patentada? Nominal Encuestas
Factor econémico Nominal Encuestas
Oportunidades Factor o . Nominal Encuestas
Su empresa cuenta con certificacion de calidad
Tecnolégico
Factor ecoldgico ¢Su empresa cuenta con certificacion de control ambiental? Nominal Encuestas

Fuente: Investigacion.

Elaborado por: Ruth Guanoluisa.
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4.9.VALIDACION DEL INSTRUMENTO DE RECOLECCION DE
INFORMACION

4.8.1 Fiabilidad del Instrumento

Para la fiabilidad del instrumento se utilizo el estadistico Alfa de Cronbach, que permite
analizar la relacion y consistencia interna entre los items, es decir, la homogeneidad de
las preguntas promediando la correlaciones, oscila entre 0-1, se considera que existe
fiabilidad entre los items cuando el Alfa Cronbach es superior a 0,7 si el resultado es
mayor se procede aplicar el instrumento con el fin de recolectar informacion pertinente

para la investigacion (Snow & Wiley , 2013).

Tabla 6: Resumen de procesamiento de casos (Alfa de Cronbach)

N %
Casos Valido 77 100,0
Excluido 0 0
Total 77 100,0
a. La eliminacion por lista se basa en todas las variables del procedimiento.

Fuente: Investigacion

Elaborado por: Ruth Guanoluisa

Tabla 7: Estadistica de fiabilidad (Alfa de Cronbach)

Alfa de Cronbach N de elementos

124 13

Fuente: Investigacion

Elaborado por: Ruth Guanoluisa
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Tabla 8: Estadistico de total elemento

Estadisticas de total de elemento

Su jean?

36

Media de Varianza de | Correlaciéon Alfa de
escala si el escala si el total de Cronbach si el
elemento se halelemento se ha] elementos [elemento se hal
suprimido suprimido corregida suprimido
¢Realizar capacitaciones
i o ] 35,82 27,467 ,448 ,695
al area administrativa?
¢ Realizar capacitaciones
) . 36,29 27,338 524 ,688
al area produccion?
¢ Realizar capacitaciones
al area) 36,29 26,286 ,631 674
comercializacion?
¢ Realizar capacitaciones
) 36,57 28,117 314 712
al area venta?
Controla la produccion|
mediante software 34,88 27,999 534 , 710
contables
¢ Controla la produccion|
Imediante
_ o 37,56 22,145 597 ,666
sistematizacion de
|procesos
¢ Realiza publicidad para}
_ _ 37,12 23,999 ,620 ,664
|promocionar su jean?
¢ Realiza promocion paral
_ _ 35,25 30,715 ,266 718
[poromocionar su jean?
¢ Realiza responsabilidad]
social para promocionar 38,13 30,272 ,513 ,708




;Cual es el nivel de

linstruccion  académico

35,86 29,703 ,093 ,750
de su recurso
administrativo
; Mantenimiento de suj

37,66 32,384 -,043 737

equipo-maquila?
¢ Al momento de elegir|
un  proveedor, tiene 34,44 31,329 217 122

presente forma de pago

Al momento de elegir un|
proveedor, tiene presente 35,42 29,220 124 147

localizacion

Fuente: Investigacion

Elaborado por: Ruth Guanoluisa

Interpretacion

Se puede evidenciar mediante el estadistico, que la técnica de encuesta consta de 14
elementos, los mismos que fueron analizados por medio del coeficiente Alfa de
Cronbach la cual reflejo un 0,741 de fiabilidad del instrumento y consistencia interna, es
decir, existe homogeneidad y relacién entre las preguntas, es asi que la escala es valida

para obtener informacion pertinente en la investigacion

4.10. PROCESAMIENTO DE INFORMACION
El procedimiento en la obtencidn de informacion se realiz6 de la siguiente manera:

e Elaboracién de instrumentos.

e Validacion via expertos.

e Correccion del instrumento.

e Trabajo de campo.

e Cadificacion de informacion.

e Tabulacion en el SPSS.

e Comprension de datos.

e Analisis e interpretacion de resultados.

e Conclusiones y recomendaciones.
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5. RESULTADOS

5.1. LISTA DE EMPRESAS ENCUESTADAS

Tabla 9: Lista de empresas encuestadas.

DgC Obsesidn Lourds Shejaya jeans
Dileer Tzadi DKM HCO.co.
You Seduction Far West Astral Rossi Jean
Furia Incognito Metal Karol Jean Blue
Dyikko Felicie Wol’s Vitos jean
Cavas Charger Alram J&G
Avitus Maggen jeans Macasi Viral Jeans
Groove Kamatz Math Skype blue
Jessmar Face 2 Mishelle Aeroestatico
Mt'lj Jhonister Ram Jean POLASKI
AZ] Oxido Lovely Meet you
West Fargo Avitos Religion Emiratos American Rive
Adicxon Metal K Montana Seven jean
Factor Mtll’s Efecto Uno D’Class
KTL Jhohandelisse Felina Cristine
Antrax Macros Hollister Oxido
Efectos Jhan Glamour Tommy Laura jean
Mayerli Sonic T&F
Bull’s Kamyla RAM jean
Rossgal Orleand Mega jeans

Fuente: Encuestas realizada a las empresas textil-confeccidn de pantalon jean del cantdn Pelileo

Elaborado por: Ruth Guanoluisa
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5.2.INSTRUMENTOS

5.2.1. Pregunta 1. ;La mano de obra es calificada?

Tabla 10: La mano de obra es calificada

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia | Porcentaje vélido acumulado
Vélido  si 22 28,6 28,6 28,6
no 55 71,4 71,4 100,0
Total 77 100,0 100,0

Fuente: Encuestas realizada a las empresas textil-confeccion de pantalon jean del canton Pelileo.

Elaborado por: Ruth Guanoluisa.

La mano de obra es calificada?

80

G0

Porcentaje
e
(=]
1

204

0 T T
sl no

Grafico 5: La mano de obra es calificada
Fuente: Encuestas realizada a las empresas textil-confeccion de pantalon jean del cantén Pelileo.

Elaborado por: Ruth Guanoluisa

Analisis

De la muestra de 77 empresas, el 28,6% de las empresas encuestadas cuentan con mano

de obra calificada, mientras que el 71.43% la mano de obra no es calificada.
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Interpretacion

Contar con mano de obra calificada es un factor importante en la generacion de ventaja
competitiva. EIl contar con mano de obra que no sea calificada generara pérdida de
prestigio con referencia a la empresa en donde afecta de manera negativa, en
negociaciones futuras, posicionamiento, expansion de nuevos mercados y el grado de
competitividad sera menor. Las empresas textileras envian obras a terceras personas,

mismos que no certifican la calidad en la produccién y terminado del pantalon jean.

5.2.2. ¢Realiza capacitaciones al area administrativa?

Tabla 11: Realizan capacitaciones al area administrativa

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia | Porcentaje valido acumulado
Vélido Nunca 1 1,3 1,3 1,3
Casi nunca 9 11,7 11,7 13,0
A veces 29 37,7 37,7 50,6
Casi siempre 30 39,0 39,0 89,6
Siempre 8 10,4 10,4 100,0
Total 77 100,0 100,0

Fuente: Encuestas realizada a las empresas textil-confeccion de pantalon jean del cantén Pelileo.

Elaborado por: Ruth Guanoluisa
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Grafico 6: Realizan capacitaciones al area administrativa.

Fuente: Encuestas realizada a las empresas textil-confeccion de pantalén jean del  cantdn Pelileo.

Elaborado por: Ruth Guanoluisa.

Anélisis

De 77 empresas el 39% de las empresas encuestadas casi siempre realizan
capacitaciones al area administrativa, el 37% a veces capacitan al area administrativa; el
12% de las empresas casi nunca son capacitados, el otro 10% de las empresas siempre

realizan capacitacion a la parte administrativa y el 1% de las empresas nunca han

realizado capacitaciones al area administrativa.
Interpretacion

Parte esencial es el Recurso Humano de la empresa en la generacion de ventaja
competitiva, el &rea Administrativa debe estar al tanto de los factores externos e internos
para tomar decisiones, en las empresas del sector textil los administradores mayormente
se auto capacitan en el manejo y desenvolvimiento del mercado, 0 a su vez por
recomendacion u observaciones que realizan terceras partes (peticion de cliente y
observacion de la competencia), muchos de los administradores aprovechan la
oportunidad de cursos que brindan en las asociaciones comerciantes que pertenecen,

mas no realizan cursos o capacitaciones de manera técnica y personalizada.

41



5.1.3. ¢(Realizan capacitaciones al &rea de produccion?

Tabla 12: ¢ Realizan capacitaciones al area de produccion?

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia | Porcentaje vélido acumulado
Valido Nunca 1 1,3 1,3 1,3
Casi nunca 22 28,6 28,6 29,9
A veces 31 40,3 40,3 70,1
Casi siempre 23 29,9 29,9 100,0
Total 77 100,0 100,0

Fuente: Encuestas realizada a las empresas textil-confeccion de pantaldn jean del cantdn Pelileo.

Elaborado por: Ruth Guanoluisa
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Grafico 7: Realizan capacitaciones al &rea de produccion

Fuente: Encuestas realizada a las empresas textil-confeccion de pantalon jean del cantdn Pelileo.

Elaborado por: Ruth Guanoluisa.

Andlisis

De 77 empresas, el 40% de las empresas a veces realizan capacitaciones al area de
produccién, el 29% de las empresas casi nunca ha capacitado a su area de produccion,
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30% de las empresas casi siempre ha capacitado a su area de produccion, el 1% de las
empresas nunca ha capacitado a su area de produccion.

Interpretacion

En el area de produccion es necesario capacitarles en el manejo de las maquinarias con
las cuales contara para la confeccidn del pantaldn asi como la disminucién de tiempo en
los procesos de confeccidn. Las empresas encuestadas manifiestan que en el area de
produccion tienen conocimientos generalizados con respecto a la confeccion del

pantalon.

5.1.4. ;Realizan capacitaciones al area comercializacion?

Tabla 13: ¢ Realizan capacitaciones al area de comercializacion?

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia | Porcentaje valido acumulado
Véalido  Casi nunca 22 28,6 28,6 28,6
A veces 39 50,6 50,6 79,2
Casi siempre 11 143 14,3 93,5
Siempre 5 6,5 6,5 100,0
Total 77 100,0 100,0

Fuente: Encuestas realizada a las empresas textil-confeccion de pantaldn jean del cantdn Pelileo.

Elaborado por: Ruth Guanoluisa
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Grafico 8: Realizan capacitaciones al &rea de comercializacion
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Fuente: Encuestas realizada a las empresas textil-confeccion de pantaldn jean del cantdn Pelileo.
Elaborado por: Ruth Guanoluisa.
Anélisis
De 77 empresas el 51% de las empresas textileras de la confeccion de jean a veces
realizan capacitaciones al area de comercializacion, el 28% casi nunca capacitan al area

de comercializacion, el 14% casi siempre capacita al area de comercializacion y el 7%

de las empresas siempre realizan capacitaciones al area d comercializacion.
Interpretacion

Por lo general los responsables del &rea de comercializacion, son los propietarios de las
empresas mayormente utilizan el canal directo de comercializacion. Siendo el area de
comercializacion otro de las areas importantes de una empresa, es necesario realizar
capacitaciones enfocado al estudio de mercados, utilizando métodos innovadores para

Ilegar al consumidor final.

5.1.5. ¢Realizan capacitaciones al area venta?

Tabla 14: Realizan capacitaciones al area ventas

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia | Porcentaje valido acumulado
Valido Nunca 1 13 1,3 13
Casi nunca 43 55,8 55,8 57,1
A veces 17 22,1 22,1 79,2
Casi siempre 10 13,0 13,0 92,2
Siempre 6 7,8 7,8 100,0
Total 77 100,0 100,0

Fuente: Encuestas realizada a las empresas textil-confeccion de pantalén jean del cantén Pelileo.

Elaborado por: Ruth Guanoluisa
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Realizar capacitaciones al area venta?
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Grafico 9: Realizan capacitaciones al area de venta
Fuente: Encuestas realizada a las empresas textil-confeccion de pantalon jean del cantdn Pelileo.

Elaborado por: Ruth Guanoluisa
Anélisis
De 77 empresas, el area de venta casi hunca es capacitada, representada por un 56%, de
las empresas encuestadas, a veces es capacitado al area de ventas, menciona el 22% de
las empresas, casi siempre es capacitado e area de ventas que representa un 13% de las
empresas encuestadas, siempre es capacitado en area de ventas representado por el 8%
de las empresas de igual manera el 1% de las empresa restante nunca capacitan al area

de ventas, lo que nos lleva a que estas empresas realizan ventas de manera empirica.
Interpretacion

El area de ventas segin los datos analizados se considera basicos y generalizados es
decir que tienen paca distincion de la generacion de ventaja competitiva, la figura
muestra que casi nunca es capacitada el area de ventas, cuando debe ser de manera

contraria ya que son los generadores de ingresos para el crecimiento de la empresa.

5.1.6. ¢{Cual es el nivel de instruccién académico de su recurso administrativo?

Tabla 15: ;Cual es el nivel de instruccion académico de su recurso administrativo?

Porcentaje Porcentaje

Frecuencia | Porcentaje valido acumulado
Vélido Primaria 1 13 1,3 1,3
Secundaria 26 33,8 33,8 351
Tecndlogo 7 9,1 91 44,2
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3er nivel 26 33,8 33,8 77,9
4to nivel 17 22,1 22,1 100,0
Total 77 100,0 100,0

Fuente: Encuestas realizada a las empresas textil-confeccion de pantaldn jean del cantén Pelileo.

Elaborado por: Ruth Guanoluisa.

Cual es el nivel de instruccion académico de su recurso administrativo
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Grafico 10: Nivel de instruccién académico de su recurso administrativo

Fuente: Encuestas realizada a las empresas textil-confeccion de pantalon jean del canton Pelileo.
Elaborado por: Ruth Guanoluisa.
Andlisis
Del total de la muestra de 77 empresas, el 34% de las empresas encuestadas mencionan
que la instruccion académica del recurso administrativo es de tercer nivel, el 34% de las
empresas cuentan con recurso administrativo de instruccion secundaria, el 22% de las
empresas cuentan con cuarto nivel en la parte administrativa, el 9% de las empresas que
administran cuentan con tecnologado y por Gltimo el 1% que representa que el

propietario curso la primaria.
Interpretacion

Los recursos humanos que conforman una empresa para generar ventaja competitiva
deben ser especializados, en el presente estudio se detecta que el recurso administrativo
no es especializado en el campo textil- confecciones, sin embargo la experiencia les ha
generado conocimiento y de manera intuitiva son administradas las empresas

(empiricamente), no le apuestas en la inversion e implementacion de estrategias.

5.1.7. ¢ Cual es el nivel de instruccion académico de su recurso de produccion?
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Tabla 16: Nivel de instruccién académico del recurso de produccién

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia | Porcentaje valido acumulado
Valido Primaria 15 19,5 19,5 19,5
Secundaria 53 68,8 68,8 88,3
Tecnologo 7 91 91 97,4
3er nivel 2 2,6 2,6 100,0
Total 77 100,0 100,0

Fuente: Encuestas realizada a las empresas textil-confeccion de pantalon jean del cantdn Pelileo.

Elaborado por: Ruth Guanoluisa

Porcentaje

Grafico 11: ;cual es el nivel de instruccién académico de su recurso de produccion?

Fuente: Encuestas realizada a las empresas textil-confeccion de pantaldn jean del canton Pelileo.
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Elaborado por: Ruth Guanoluisa

Andlisis

de tercer nivel.

Interpretacion
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Tecndlogo

3er nivel

De las 77 empresas encuestada el 69% de las empresas, el area de produccion cuentan
con instruccion secundaria, el 20% cuentan con instruccion primaria, el 9% cuentan con

un tecnologado y el 2% de las empresas en el area de produccion cuenta con instruccion




Como se habia indicado en el grafico anterior contrasta con el presente analisis. En la
generacion de ventaja competitiva se debe contar con factores especializados. En el
presente estudio se determina que esta area es cubierta por obreros externos a la
empresa quienes cuentan con instruccion secundaria, mismos que conocen el proceso de

la confeccion del pantalon jean de manera generalizada y bésica.

5.1.8. ¢Cual es el nivel de instruccién académico de su recurso de comercializacion?

Tabla 17: Nivel de instruccién académico del recurso de comercializacion.

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia | Porcentaje valido acumulado
Vali Primaria 4 5,2 5,2 5,2
do  Secundaria 30 39,0 39,0 44,2
Tecnélogo 9 11,7 11,7 55,8
3er nivel 24 31,2 31,2 87,0
4to nivel 10 13,0 13,0 100,0
Total 77 100,0 100,0

Fuente: Encuestas realizada a las empresas textil-confeccion de pantaldn jean del cantdn Pelileo.

Elaborado por: Ruth Guanoluisa
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Gréafico 12: Nivel de instruccién académico de su recurso de comercializacion

Fuente: Encuestas realizada a las empresas textil-confeccion de pantalon jean del cantdn Pelileo.

Elaborado por: Ruth Guanoluisa.
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Andlisis

De las 77 empresas encuestadas el 39% cuentan con instruccion secundaria en el area de
comercializacion, el 31% con una instruccion de tercer nivel, 13% cuenta con cuarto

nivel, 12% cuentan con tecnologado y un 5% cuentan con la instruccién primaria en

area de comercializacion.

Interpretacion

Con referente a la comercializacion, lo realizan entre conyuges su fortaleza es la
experiencia y pocas empresas cuentan con una persona externa. De igual manera el
nivel instructivo en la generacion de ventaja competitiva debe ser especializada en el

presente estudio es generalizado que brinda un porcentaje menor para la competitividad.

5.1.9. ;Cual es el nivel de instruccion académico de su recurso de venta?

Tabla 18: ¢Cual es el nivel de instruccién académico del recurso de venta?.

Frecuenci Porcentaje | Porcentaje
a Porcentaje valido acumulado
Valid Primaria 1 1,3 1,3 1,3
Y Secundaria 37 48,1 48,1 49,4
Tecnélogo 14 18,2 18,2 67,5
3er nivel 18 23,4 23,4 90,9
4to nivel 7 91 9,1 100,0
Total 77 100,0 100,0

Fuente: Encuestas realizada a las empresas textil-confeccion de pantalon jean del cantdn Pelileo.

Elaborado por: Ruth Guanoluisa
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Cual es el nivel de instrucciéon académico de su recurso de venta
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Grafico 13: ;/Cudl es el nivel de instruccion académico de su recurso de venta?

Fuente: Encuestas realizada a las empresas textil-confeccion de pantalon jean del cantdn Pelileo.

Elaborado por: Ruth Guanoluisa

Anélisis

De las 77 empresas encuestadas el 48% de las empresas cuentan con instruccion
secundaria en el recurso humano de venta, el 23% de las empresas cuentan con tercer
nivel, de la misma manera otro 18% de las empresas cuentan con instruccién de

tecnodlogos, el 9% esta representado por la instruccion académica de cuarto nivel y el

1% de la empresa restante cuenta con nivel de instruccién primaria.
Interpretacion

Las empresas en su &rea de venta en su mayoria cuentan con recursos humanos de
instruccion secundaria en sus diferentes puntos de venta, algunos recursos humanos en
esta area cuentan con diferentes instrucciones pero no de manera especializada,

podemos mencionar que es basico en la generacidn de ventaja competitiva.

5.1.10. Con que tipo de maquinarias cuenta para el proceso de confeccion del jean?

Tabla 19: ¢Con qué tipo de maquinarias cuenta para el proceso de confeccion del jean?

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia | Porcentaje valido acumulado
Valido Especializada 22 28,6 28,6 28,6
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Bésica 55 71,4 71,4 100,0
Total 77 100,0 100,0

Fuente: Encuestas realizada a las empresas textil-confeccion de pantalén jean del cantén Pelileo.

Elaborado por: Ruth Guanoluisa

Con que tipo de maquinarias cuenta para el proceso de confeccion del jean?
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Grafico 14: ¢;Con qué tipo de maquinarias cuentan para el proceso de confeccion del
jean
Fuente: Encuestas realizada a las empresas textil-confeccion de pantalon jean del cantdn Pelileo

Elaborado por: Ruth Guanoluisa.

Anélisis
De las 77 empresas encuestadas el 71% cuenta con maquinarias basicas para el proceso

de confeccion del jean y el 29% restante de las empresas cuentan con maquinaras

especializadas para la confeccién del jean.
Interpretacion

Las empresas textil-confecciones cuentan con maquinarias basicas (oberlock y recta)
para la confeccion de pantalones jean, en la generacion de ventaja competitiva la
tecnologia con la cual cuenta una empresa ayuda a diferenciarse en el mercado
generando mas competitividad y ayudan a disminuir tiempo en los procesos de

produccion.
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5.1.12. ¢{En este afio le ha dado mantenimiento a su equipo y maquinaria?

Tabla 20: ¢En este afio le ha dado mantenimiento a su equipo-maquinaria?

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia | Porcentaje valido acumulado
Vélido  SI 28 36,4 36,4 36,4
No 49 63,6 63,6 100,0
Total 77 100,0 100,0

Fuente: Encuestas realizada a las empresas textil-confeccion de pantalén jean del canton Pelileo.

Elaborado por: Ruth Guanoluisa
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Grafico 15: En este afio le ha dado mantenimiento a su equipo-maquinaria

Fuente: Encuestas realizada a las empresas textil-confeccion de pantalén jean del cantén Pelileo.

Elaborado por: Ruth Guanoluisa.

Andlisis

De las 77 empresas encuestadas el 64% de las empresas han realizado algun tipo de

mantenimiento a sus equipos y maquinarias el otro 36% en lo que llevamos el afio no

han realizado ningln tipo de mantenimiento a sus equipos y maquinarias.

Interpretacion
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El estado de las maquinarias y equipos es importante al momento de competir y generar
ventaja, las empresa cuentan con lo necesario para poder sobresalir, se debe tener en
cuenta el mantenimiento y el trato de los mismos de manera constante., para evitar
demoras y pérdida de tiempo en el proceso de produccion y comercializacion de la

mercaderia.

5.1.14. ;Controla la produccién mediante software contables?

Tabla 21: ¢ Controla de produccién mediante, software contable?

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia | Porcentaje valido acumulado
Vélido  Casi nunca 1 13 13 13
A veces 6 7,8 7,8 91
Casi siempre 32 41,6 41,6 50,6
Siempre 38 49,4 49,4 100,0
Total 77 100,0 100,0

Fuente: Encuestas realizada a las empresas textil-confeccion de pantalon jean del canton Pelileo.
Elaborado por: Ruth Guanoluisa.
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Gréfico 16: ¢Controla la produccidon mediante software contable?

Fuente: Encuestas realizada a las empresas textil-confeccion de pantalon jean del cantdn Pelileo.

Elaborado por: Ruth Guanoluisa.

Andlisis
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De la muestra total de 77 empresas, el 49% siempre realizan el control mediante
software contable, el 42% casi siempre realizan el control mediante software contables,
el 8% a veces hace uso del software contable, y 1% utiliza el software contable para

controlar la produccion.
Interpretacion

La mayoria de las empresas del presente estudio han optado por llevar un control por
medio de software contables mismos que ayuda de manera efectiva, sin embargo hay
empresas que estan utilizan este método pero de manera parcial, se puede decir que las

empresas utilizan el método digita y manual al momento de controlar el proceso.

5.1.15. ¢ Controla la produccion mediante sistematizacion de procesos?

Tabla 22: ¢ Controla de produccion mediante, sistematizacidn de procesos?

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Vilid Nunca 58 75,3 75,3 75,3
0 Casi nunca 7 9,1 9,1 84,4
Siempre 12 15,6 15,6 100,0
Total 77 100,0 100,0

Fuente: Encuestas realizada a las empresas textil-confeccion de pantaldn jean del canton Pelileo.

Elaborado por: Ruth Guanoluisa.

Parcentaje
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Graéfico 17: Controla la produccién mediante, sistematizacion de procesos

Fuente: Encuestas realizada a las empresas textil-confeccion de pantaldn jean del cantén Pelileo.

Elaborado por: Ruth Guanoluisa.

54




Anélisis
De la muestra de 77 empresas, el 75% de las empresas nunca ha realizado un control de
proceso de manera sistematizada, el 16% de las empresas de las empresas siempre ha

hecho uso del control sistematizado y el 9% de las empresas casi nunca ha realizado el

control de manera sistematizada.
Interpretacion

Las empresas de estudio cuentan con una competitividad baja con respecto a la
infraestructura o tecnologia para controlar las acciones de la empresa en el area de

produccion dado que pocas empresas cuentan con un control de manera sistematizada.

5.1.16. ¢ Cual es el comportamiento de las ventas con respecto al afio anterior?

Tabla 23: ;Cual es el comportamiento de las ventas con respecto al afio anterior?

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia | Porcentaje valido acumulado
Valido Aumentaron 33 429 429 429
Se mantuvieron 44 57,1 57,1 100,0
Total 77 100,0 100,0

Fuente: Encuestas realizada a las empresas textil-confeccion de pantalon jean del canton

Elaborado por: Ruth Guanoluisa.

Cual es el comportamiento de las ventas con respecto al arfio anterior?

S0

S0

40—

30—

Porcentaje

20—

57.14%

o

Grafico 18: ;Cual es el comportamiento de las ventas con respecto al afio anterior?
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Fuente: Encuestas realizada a las empresas textil-confeccion de pantalon jean del canton Pelileo.

Elaborado por: Ruth Guanoluisa.
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Anélisis
De las 77 empresas, el 57% de las empresas manifiesta que el comportamiento de las

ventas con respecto al afio anterior se mantuvo y el 43% de las empresas restante

menciona que aumentaron las ventas con respecto al afio anterior.
Interpretacion

De las empresas de estudio mencionan que en su mayoria mantuvieron las ventas con
respecto al afio anterior, y algunas empresa representativas tuvieron un incremento en
las ventas, en la generacion de ventaja competitiva es esencial las ventajas que se genera

en las empresas ya que es un indicador en la medicion de ingresos empresariales.

5.1.17. ; Al momento de elegir un proveedor, tiene presente calidad-innovacién?

Tabla 24: Elige un proveedor, depende de la calidad-innovacién

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia | Porcentaje valido acumulado
Va Nunca 1 1,3 1,3 1,3
lid  Casinunca 1 1,3 1,3 2,6
O A veces 5 6,5 6,5 9,1
Casi siempre 9 11,7 11,7 20,8
Siempre 61 79,2 79,2 100,0
Total 77 100,0 100,0

Fuente: Encuestas realizada a las empresas textil-confeccion de pantalén jean del canton Pelileo.

Elaborado por: Ruth Guanoluisa

Gréfico 19: Al momento de elegir un proveedor, tiene presente la calidad-innovacion.
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Fuente: Encuestas realizada a las empresas textil-confeccion de pantaldn jean del cantén Pelileo.

Elaborado por: Ruth Guanoluisa.
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Anélisis

De las 77 empresas encuestadas indican que el 79% siempre tienen presente la calidad e
innovacion que ofrecen los proveedores al momento de elegir, el 12% casi siempre
tienen presente la calidad e innovacion que los proveedores ofrecen, el 7% a veces
tienen presente la calidad e innovacion, el 1% casi nunca tener presente la calidad e
innovacion al momento de elegir un proveedor y de la misma manera el 1% de las

empresas nunca tiene presente la calidad e innovacion al momento de elegir un

proveedor.
Interpretacion

Las empresas con respecto a generar una relacion de negocio con los proveedores
tienen en cuenta la calidad e innovacion que ofrecen en la materia prima al momento de
demandar la misma, sin embargo algunas empresas no le dan mucho peso a la calidad e

innovacion al momento de demandar materia prima por el tema de precios.

5.1.18. ; Al momento de elegir un proveedor, tiene presente el tiempo de entrega?

Tabla 25: ; Al momento de elegir un proveedor, tiene presente la entrega a tiempo?

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Vélid A veces 2 2,6 2,6 2,6
Y Casi siempre 8 10,4 10,4 13,0
Siempre 67 87,0 87,0 100,0
Total 77 100,0 100,0

Fuente: Encuestas realizada a las empresas textil-confeccion de pantalon jean del canton Pelileo.

Elaborado por: Ruth Guanoluisa
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Andlisis

De las 77 empresas encuestadas el 87% al momento de elegir un proveedor siempre
tienen presente la entrega del pedido a tiempo, el 10% de las empresas casi siempre
tienen presente la entrega a tiempo, el 3% de las empresas a veces tiene presente la

1007

Porcentaje

80—

60—

40—

20—

Al momento de elegir un proveedor, tiene presente entrega a tiempo

57,01%
10,39%
I 2.60% : g
A veces Casi siempre Siempre

Graéfico 20: Elige un proveedor, tiene presente el tiempo de entrega

Fuente: Encuestas realizada a las empresas textil-confeccion de pantalon jean del canton Pelileo.

Elaborado por: Ruth Guanoluisa.

entrega a tiempo.

Interpretacion

Las empresas de estudio, con respecto a la entrega a tiempo de la materia prima que
realiza su proveedor es un factor importante al momento de elegir un proveedor ademas

de que las empresas para ser mas competitivos también analizan factores como la

calidad e innovacion en la materia prima junto con la entrega a tiempo.

5.1.19. (Al momento de elegir un proveedor, tiene presente la forma de pago?

Tabla 26: ¢ Al momento de elegir un proveedor, tiene presente la forma de pago?

Porcentaje | Porcentaje

Frecuencia| Porcentaje valido acumulado
Vali Casi siempre 13 16,9 16,9 16,9
do Siempre 64 83,1 83,1 100,0
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Total | 77 | 100,0 | 100,0 | |

Fuente: Encuestas realizada a las empresas textil-confeccion de pantalén jean del cantén Pelileo.

Elaborado por: Ruth Guanoluisa
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Grafico 21: Al elegir un proveedor, tiene presente la forma de pago.

Fuente: Encuestas realizada a las empresas textil-confeccion de pantalon jean del canton Pelileo.
Elaborado por: Ruth Guanoluisa.

Anélisis
De las 77 empresas encuestadas el 83% de las empresas siempre tienen presente la
forma de pago al momento de elegir un proveedor y el otro porcentaje restante

representado por el 17% casi siempre tienen presente la forma de pago al momento de

elegir un proveedor.
Interpretacion

Las empresas de estudio la mayoria analizan la forma de paga que facilita el proveedor,
dentro de la competitividad menciona que la relacion entre proveedor y empresa debe
ser eficiente para ablandar la negociacion con respecto al precio de la materia primay la

forma de pago.
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5.1.20. ¢Al momento de elegir un proveedor, tiene presente la localizacion?

Tabla 27: ¢ Al momento de elegir un proveedor, tienen presente la localizacion?

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia | Porcentaje vélido acumulado
Valido  Casi nunca 19 24,7 24,7 24,7
A veces 7 91 91 33,8
Casi siempre 17 22,1 22,1 55,8
Siempre 34 442 44,2 100,0
Total 77 100,0 100,0

Fuente: Encuestas realizada a las empresas textil-confeccion de pantalon jean del canton

Elaborado por: Ruth Guanoluisa
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Grafico 22: Elige un proveedor, tiene presente la localizacion
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Fuente: Encuestas realizada a las empresas textil-confeccion de pantalén jean del cantén Pelileo.

Elaborado por: Ruth Guanoluisa.

Analisis

Pelileo.

De las 77 empresas encuestadas, el 44% de las empresas siempre tienen presente la

localizacion al momento de elegir un proveedor, el 25% casi nunca tienen presente la

localizacion al momento de elegir un proveedor, el 22% casi siempre tienen presente la

localizacion al momento de elegir un proveedor, el 9% de las empresas a veces tiene

presente la localizacion al momento de elegir un proveedor
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Interpretacion

La mayoria de las empresas de estudio al momento de elegir un proveedor tiene en
cuenta la localizacién para no incurrir en costos, sin embargo algunas empresas
prefieren realizar negociaciones con proveedores que oferten materia prima de calidad y

opciones de pago comoda.

5.1.21. ¢ Actualmente se encuentra asociado a un gremio textil-confeccion en jean?

Tabla 28: Actualmente se encuentra asociado a un gremio textil-confeccion.

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia | Porcentaje valido acumulado
Vélido No 77 100,0 100,0 100,0

Fuente: Encuestas realizada a las empresas textil-confeccion de pantaldn jean del canton Pelileo.

Elaborado por: Ruth Guanoluisa.
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Gréfico 23: Actualmente esta asociado a un gremio textil-confeccion de jean
Fuente: Encuestas realizada a las empresas textil-confeccion de pantalon jean del cantdn Pelileo.

Elaborado por: Ruth Guanoluisa.

Anélisis
De las 77 empresas encuestas el 100% no se encuentra asociado a un gremio textil-

confeccion en jean.
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Interpretacion

De las empresas de estudio indican que no pertenecen a ningin gremio textil-
confecciones, esto en la generacion de ventaja competitiva representa un porcentaje
considerable en la representacion de competitividad a nivel cantonal, sin embargo a
nivel empresarial puede afectar en costos, generacion de conocimientos especializados y

contar con maquinarias avanzadas.

5.1.22. ;Cuenta con personal especifico en innovacién de disefios, investigacion y
desarrollo?

Tabla 29: Cuentan con personal especifico en innovacidn de disefios, investigacion y

desarrollo.
Porcentaje Porcentaje
Frecuencia | Porcentaje valido acumulado
Vélido  Si 11 143 143 143
No 66 85,7 85,7 100,0
Total 77 100,0 100,0

Fuente: Encuestas realizada a las empresas textil-confeccion de pantalon jean del canton Pelileo.

Elaborado por: Ruth Guanoluisa
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Gréfico 24: Actualmente esté asociado a un gremio textil-confeccion de jean
Fuente: Encuestas realizada a las empresas textil-confeccién de pantalén jean del canton Pelileo.

Elaborado por: Ruth Guanoluisa.
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Anélisis
De las 77 empresas encuestadas, el 86% de las empresas no cuenta con personal

especifico en innovacion de disefio, investigacion y desarrollo el 14% restante de las

empresas cuentan con personal especifico en innovacion, investigacion y desarrollo.
Interpretacion

La mayoria de las empresas no cuentan con personal especifico en innovacion de
disefio, investigacion y desarrollo mismo que afecta en la generacion de ventaja
competitiva sin embargo algunas empresas cuentan con el personal en donde innovan y

ofrecen al mercado pantalones novedosos.

5.1.23. ¢ Antes de confeccionar un pantalon, usted analiza a la competencia local?

Tabla 30: Antes de confeccionar un pantalén, usted analiza la competencia local

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia | Porcentaje valido acumulado
Valido Nunca 3 3,9 3,9 3,9
Casi nunca 2 2,6 2,6 6,5
A veces 11 14,3 14,3 20,8
Casi siempre 19 24,7 24,7 455
Siempre 42 54,5 54,5 100,0
Total 77 100,0 100,0

Fuente: Encuestas realizada a las empresas textil-confeccion de pantalén jean del canton Pelileo.

Elaborado por: Ruth Guanoluisa
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Antes de confeccionar un pantaléon, usted analiza la competencia local
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Grafico 25: Antes de confeccionar un pantalon, usted analiza a la competencia local.

Fuente: Encuestas realizada a las empresas textil-confeccion de pantalon jean del cantdn Pelileo.

Elaborado por: Ruth Guanoluisa

Anélisis

De las 77 empresas encuestadas el 55% de las empresas siempre analiza a la
competencia local antes de confeccionar un pantalén, el 25% de las empresas casi
siempre realiza un analisis a la competencia local, el 14% de las empresas antes de
confeccionar un pantalon a veces analiza a su competencia local, el 4% de las empresas
nunca analizan a la competencia antes de confeccionar un pantalon y el 2% restante de
las empresas casi nunca realizan un analisis de su competencia local antes de

confeccionar un pantalon.

Interpretacion

La mayoria de las empresas tienden a realizar un analisis, a la competencia local antes
de confeccionar un pantalén, de manera tal que ayuda a las empresas tomar decisiones
con respecto a disefio de tendencia de pantalones asi como también a imponer precios

con respecto a modelos nuevos.
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5.1.25 Antes de confeccionar un pantalon, usted analiza la competencia extranjera

Tabla 31: Antes de confeccionar un pantalon, usted analiza la competencia extranjera

Porcentaje | Porcentaje
Frecuencia | Porcentaje valido acumulado
Vali Nunca 1 1,3 1,3 1,3
do  Casi nunca 36 46,8 46,8 48,1
A veces 19 24,7 24,7 12,7
-Casi 13 16,9 16,9 89,6
siempre
Siempre 8 10,4 10,4 100,0
Total 77 100,0 100,0

Fuente: Encuestas realizada a las empresas textil-confeccion de pantalon jean del canton Pelileo.
Elaborado por: Ruth Guanoluisa
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Grafico 26: Antes de confeccionar un jean, usted analiza la competencia extranjera.

Fuente: Encuestas realizada a las empresas textil-confeccién de pantalén jean del canton Pelileo.

Elaborado por: Ruth Guanoluisa
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Anélisis

De las 77 empresas encuestadas el 47% casi nunca analizan a la competencia extranjera
antes de confeccionar un pantalén, el 25% de las empresas indican que a veces analizan
a la competencia extranjera, el 17% de las empresas mencionan que casi siempre
analizan a la competencia extranjera antes de confeccionar un pantalon, el 10% de las
empresas mencionan que siempre realizan un analisis de la competencia extranjera antes

de confeccionar un pantalon, el 1% restante menciona que nunca analiza a la

competencia extranjera antes de confeccionar un pantalon.
Interpretacion

La mayoria de las empresas mencionan que casi nunca analizan a la competencia
extranjera, y un porcentaje minimo de empresas realizan este analisis. Las empresas que
analizan siempre a la competencia extranjera imponen nuevos estilos de pantalones en
donde las de las empresas y por peticion de sus clientes generan modelos casi iguales o
idénticos a los modelos de pantalones extranjeros.

5.1.26. ;Antes de confeccionar un pantalon, usted analiza la exigencia del cliente?

Tabla 32: Antes de confecciona un pantalén, usted analisis las exigencia del cliente

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia | Porcentaje valido acumulado
Vélido Casi siempre 1 1,3 1,3 1,3
Siempre 76 98,7 98,7 100,0
Total 77 100,0 100,0

Fuente: Encuestas realizada a las empresas textil-confeccion de pantalén jean del canton Pelileo.

Elaborado por: Ruth Guanoluisa
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Antes de confeccionar un pantalon, usted analiza la exijencia del cliente
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Grafico 27: Antes de confeccionar un jean, usted analiza las exigencias del cliente.

Fuente: Encuestas realizada a las empresas textil-confeccion de pantalon jean del canton Pelileo.
Elaborado por: Ruth Guanoluisa

Anélisis
De las 77 empresas el 99% indican que antes de confeccionar un pantaldén siempre

analizan las exigencias del cliente antes de confeccionar un pantalén y el 1% restante

casi siempre tienen en cuenta este factor antes de confeccionar un pantalén.
Interpretacion

Las empresas antes de confeccionar un pantalén tienen presente las peticiones que
realizan los clientes. Los clientes que estan mas cerca del consumidor final son quienes
ayudan de manera indirecta a generar ventaja competitiva a las empresas fabricantes,
aun mas si los consumidores son mas exigentes en sus gustos, porque de manera
indirecta le indicara la futura tendencia y la empresa podrd aprovechar para

confeccionar y es el primero en el mercado en ofrecer algo distinto al consumidor.

5.1.27. ¢Para abrir nuevos mercados, analiza la demografia?

Tabla 33: Para abrir nuevos mercador, analisis de la demografia

Frecue Porcentaje Porcentaje

ncia Porcentaje valido acumulado
Val Nunca 1 1,3 1,3 1,3
ido A veces 22 28,6 28,6 29,9
Casi siempre 32 41,6 41,6 71,4
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Siempre 22 28,6 28,6 100,0
Total 77 100,0 100,0

Fuente: Encuestas realizada a las empresas textil-confeccién de pantalon jean del canton Pelileo.

Elaborado por: Ruth Guanoluisa

Para abrir nuevos mercados analiza la demografia
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Grafico 28: Para abrir nuevos mercados analiza la demografia

Fuente: Encuestas realizada a las empresas textil-confeccion de pantaldn jean del  canton Pelileo.

Elaborado por: Ruth Guanoluisa

Anélisis

De las 77 empresas encuestadas el 42% de las empresas mencionan que al momento
expandirse a nuevos mercados casi siempre la demografia, el 28% de las empresas
mencionan que a veces analizan la demografia para abrir nuevos mercados, el 29% de
las empresas mencionan que siempre realizan un analisis de la demografia en el

momento de abrir nuevos mercados y el 1% restante menciona que nunca analiza a la

demografia para abrir nuevos mercados.
Interpretacion

La mayoria de las empresas a veces analizan de manera intuitiva la demografia factores
como la edad, género, ingresos, escolaridad, entre otros al momento de expandirse a

nuevos mercados, de igual manera hay empresas que tienen en cuenta el analisis antes
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de abrir nuevos mercados con puntos de venta a nivel nacional. La expansion de nuevos
mercados ayuda a la competitividad con respecto al conocimiento de una marca de

pantalones en el mercado.

5.1.28. ;Para abrir nuevos mercados analiza la Psicografico del merado?

Tabla 34: Para abrir nuevos mercados, analiza la parte Psicografico?

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia | Porcentaje valido acumulado
Valid Nunca 1 1,3 1,3 1,3
0 Casi nunca 14 18,2 18,2 19,5
A veces 32 41,6 41,6 61,0
Casi siempre 20 26,0 26,0 87,0
Siempre 10 13,0 13,0 100,0
Total 77 100,0 100,0

Fuente: Encuestas realizada a las empresas textil-confeccion de pantalén jean del cantén Pelileo.

Elaborado por: Ruth Guanoluisa.
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Grafico 29: Para abrir nuevos mercados, analiza la parte psicografica
Fuente: Encuestas realizada a las empresas textil-confeccion de pantalon jean del cantén Pelileo.

Elaborado por: Ruth Guanoluisa.
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Anélisis

De las 77 empresas encuestadas el 42% de las empresas a veces analiza la parte
psicografica en el momento de abrir nuevos mercados, el 18% de las empresas
mencionan que casi siempre analiza la parte psicografica, el 13% de las empresas
mencionan que siempre analiza la psicografica del consumidor al momento de abrir
nuevos mercados, el 26% de las empresas casi nunca analiza de psicografica del
consumidor para abrir nuevos mercados y el 1% restante de las empresas nunca analiza

la psicografia del consumidor al momento de abrir nuevos mercados.
Interpretacion

La parte psicografica tales como: gustos, referencias, estilos, entre otros son variables
que ayudan a las empresas a ofrecer algo unico al mercado e identificar el valor
agregado que el consumidor requiere, generando asi una ventaja Gnica en el mercado
competitivo. Las empresas a veces toman en cuenta al momento de abrir nuevos
mercado, sin embargo la intuicion de los empresarios les ha llevado a ofrecer

mercaderias al mercado por lo general de manera acertada.

5.1.29. Para abrir nuevos mercados analiza la zona geografica.

Tabla 35: Para abrir nuevos mercados, analiza de la zona geogréfica.

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia | Porcentaje valido acumulado
Vélido A veces 3 39 3,9 39
Casi siempre 9 11,7 11,7 15,6
Siempre 65 84,4 84,4 100,0
Total 77 100,0 100,0
Fuente: Encuestas realizada a las empresas textil-confeccion de pantalon jean del canton Pelileo

Elaborado por: Ruth Guanoluisa
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Para abrir nuevos mercados analiza la zona geografica
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Grafico 30: Para abrir nuevos mercados analiza la geografica
Fuente: Encuestas realizada a las empresas textil-confeccion de pantalon jean del canton Pelileo.

Elaborado por: Ruth Guanoluisa.

Analisis
De 77 empresas encuestadas el 84% de las empresas siempre analiza la parte geogréafica
al momento de abrir nuevos mercados y el 12% de las empresas restantes casi siempre

analiza la zona geografica antes de abrir nuevos mercados y el 4% restante a veces

analiza la geografia para abrir nuevos mercados.
Interpretacion

La mayoria de las empresas se concentran en el analisis geogréafico es decir que toman
en cuenta la region y las ciudades en donde hay probabilidades de que exista demanda
de su jean por mayor y por unidad. Al momento de abrir nuevos mercados generan
competitividad existe probabilidades de generar ventaja ofreciendo pantalones con
disefios 0 modelos existentes en otros mercados e imponer los mismos disefios y

modelos en el nuevo mercado.

5.1.30. ¢ Cudl es su nivel de produccion en pantalones jean mensualmente?
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Tabla 36: ¢ Cual es el nivel de produccion de pantalones jean mensualmente.

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia | Porcentaje valido acumulado
Vélido  501-1000 7 9,1 91 9,1
1001-1500 27 351 35,1 44,2
1501-2000 26 338 338 77,9
mas 17 22,1 22,1 100,0
Total 77 100,0 100,0

Fuente: Encuestas realizada a las empresas textil-confeccion de pantalon jean del canton Pelileo.

Elaborado por: Ruth Guanoluisa.
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Graéfico 31: ;Cual es su nivel de produccion en pantalones jean mensualmente?.

Fuente: Encuestas realizada a las empresas textil-confeccion de pantaldn jean del canton Pelileo.

Elaborado por: Ruth Guanoluisa.

Analisis

De las 77 empresas encuestadas el 35% de las empresas produce alrededor de 1001-
1500 pantalones jean mensualmente, el 34% de las empresas producen alrededor de
1501-2000 pantalones jean mensualmente, el 22% de las empresas produce més de 2001

pantalones jean mensualmente y el 9% de las empresas restantes producen alrededor de

501-1000 pantalones mensualmente.
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Interpretacion

La mayoria de las empresas tienen la capacidad de producir 1001-1500 pantalones
mensualmente mismos que son distribuidos a nivel local, regional y nacional, ademas
existen empresas que tienen la capacidad de producir mas de 2000 pantalones
mensuales. En la generacion de ventaja competitiva se habla de la produccion a escala

en donde ayuda a disminuir costos de los pantalones.

5.1.31. Realiza publicidad para promocionar su jean?

Tabla 37: ¢Realiza publicidad para promocion su jean?

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia | Porcentaje valido acumulado
Vélido Nunca 31 40,3 40,3 40,3
Casi nunca 18 23,4 23,4 63,6
A veces 13 16,9 16,9 80,5
Casi siempre 15 19,5 195 100,0
Total 77 100,0 100,0

Fuente: Encuestas realizada a las empresas textil-confeccion de pantalén jean del cantén Pelileo.

Elaborado por: Ruth Guanoluisa.
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Grafico 32: Realiza publicidad para promocionar su jean
Fuente: Encuestas realizada a las empresas textil-confeccion de pantalén jean del cantén Pelileo.

Elaborado por: Ruth Guanoluisa.
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Anélisis
De las 77 empresas el 40% de las empresas nunca realizan publicidad para promocionar
su jean, el 23% de las empresas casi nunca realizan publicidad para promocionar el jean,

el 20% casi siempre realizan publicidad para promocionar su jean y el 17% restante de

las empresas a veces realizan publicidad para promocionar su jean.
Interpretacion

La mayoria de las empresas nunca realizan publicidad en los diferentes medios de
comunicacion, por lo general realizan publicidad utilizando letreros con el nombre
comercial de la empresa en los puntos de venta, sin embargo existen empresas que Si
invierten en publicidad en los medios radiales de la zona aunque esto represente un

porcentaje pequefio.

5.1.32. Realiza promocidn, para promocionar su jean?

Tabla 38: Realizan promociones, para promocionar el jean

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia | Porcentaje valido acumulado
Véalido A veces 8 10,4 10,4 10,4
Casi siempre 59 76,6 76,6 87,0
Siempre 10 13,0 13,0 100,0
Total 77 100,0 100,0

Fuente: Encuestas realizada a las empresas textil-confeccion de pantaldén jean del cantén

Elaborado por: Ruth Guanoluisa.
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Realiza promocidon para promocionar su jean?
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Grafico 33: Realiza promociones para promocionar su jean

Fuente: Encuestas realizada a las empresas textil-confeccion de pantalon jean del cantén Pelileo.
Elaborado por: Ruth Guanoluisa.

Anélisis

De las 77 empresas encuestadas el 77% de las empresas casi siempre realizan acciones
de promocion en el punto de venta para promocionar el jean, el 13% de las empresas
siempre realizan promociones en el punto de venta para promocionar su jean, el 10% de

las empresas a veces realiza promociones en el punto de venta para promocionar su

jean.
Interpretacion

La mayoria de las empresas por lo general utilizan la promocion en los diferentes puntos
de venta del pantalon, de manera individual esta promocion lo realizan por medio de
ofertas y descuentos especiales en dias festivos, de igual manera existen empresa que
siempre realizan este tipo de promocion. Sin embargo, hay que resaltar que las
promociones con descuentos y ofertas en los puntos de venta es realizado de la misma
manera por la competencia, conlleva a que la oferta de los pantalones se elabore al

menor costo.

5.1.33. ¢ Realiza responsabilidad social para promocionar su jean?
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Tabla 39: Realiza responsabilidad social para promocionar su jean

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia | Porcentaje valido acumulado
Vélido Nunca 66 85,7 85,7 85,7
Casi nunca 11 14,29 14,29 100,0
Total 77 100,0 100,0

Fuente: Encuestas realizada a las empresas textil-confeccion de pantalén jean

Elaborado por: Ruth Guanoluisa.
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Grafico 34: Realiza responsabilidad social para promocionar su jean.

Fuente: Encuestas realizada a las empresas textil-confeccion de pantaldn jean del cantdn Pelileo.

Elaborado por: Ruth Guanoluisa

Andlisis

Pelileo.

De las 77 empresas, el 86% de las empresas indican que nuca ha realizado

responsabilidad social para promocionar su jean y el 14% de las empresas indican que

casi nunca ha realizado responsabilidad social para promocionar su marca.

Interpretacion

Una de maneras diferenciadoras de generar ventaja, hoy en dia es por medio de realizar

acciones sociales, la mayoria de las empresas nunca han realizado acciones que
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demuestre responsabilidad social, pocas empresas desde su existencia hasta hoy se han

enfocado en gestionar acciones de responsabilidad social.

5.1.34. ;Cuél es su prioridad al momento de innovar?

Tabla 40: ¢ Cual es su prioridad al momento de innovar.

Porcentaje | Porcentaje
Frecuencia | Porcentaje valido acumulado
Vélido Mejorar la calidad 15 19,5 19,5 19,5
Expansion e
introduccion a nuevos 62 80,5 80,5 100,0
mercados nuevos
Total 77 100,0 100,0

Fuente: Encuestas realizada a las empresas textil-confeccion de pantalén jean del canton Pelileo.

Elaborado por: Ruth Guanoluisa
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Graéfico 35: Cual es su prioridad al momento de innovar
Fuente: Encuestas realizada a las empresas textil-confeccion de pantalén jean del canton Pelileo.

Elaborado por: Ruth Guanoluisa.

Analisis
De las 77 empresas encuestadas el 80% de las empresas menciona que la prioridad al

momento de innovar es la expansion e introduccion a nuevos mercados y el 20% de las

77



empresas restantes indican que la prioridad al momento de innovar es con el fin de

mejorar la calidad.
Interpretacion

La mayoria de las empresas mencionan que al momento de innovar es para abrir 0
expandirse a nuevos mercados con valor agregado en sus pantalones y otras empresas
prefieren innovar con el fin de mejorar la calidad. La innovacion en el mercado
competitivo es necesario para lograr

un crecimiento empresarial y lograr

posicionamiento en nuevos mercados.

5.1.35. ¢ A qué tipo de mercado distribuye su pantalén Jean?

Tabla 41: ¢ A qué tipo de mercado distribuye su pantalon Jean?

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia | Porcentaje valido acumulado
Vaélido Local 21 27,3 27,3 27,3
Regional 43 55,8 55,8 83,1
Nacional 13 16,9 16,9 100,0
Total 77 100,0 100,0

Fuente: Encuestas realizada a las empresas textil-confeccidn de pantal6n jean del cantén Pelileo.

Elaborado por: Ruth Guanoluisa
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Gréfico 36: (A qué tipo de mercado distribuye su pantalon jean?

Fuente: Encuestas realizada a las empresas textil-confeccion de pantalén jean del

Elaborado por: Ruth Guanoluisa.
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Anélisis
De las 77 empresas encuestadas el 56% indican que distribuyen el pantalén jean en la

region, el 27% de las empresas distribuyen a nivel local y el 17% de las empresas

restantes distribuye sus pantalones a nivel nacional.

Interpretacion

La mayoria de las empresas distribuyen los pantalones a nivel regional de manera
directa al consumidor final y pocas empresas utilizan el canal indirecto de distribucion u
comercializacion, un porcentaje considera de empresas, distribuyen sus pantalones a
nivel local y pocas empresas distribuyen a nivel nacional. La ventaja competitiva es que
el pantalon confeccionado en el canton Pelileo se encuentra distribuido a nivel nacional

y ha ganado posicionamiento.

5.1.36. ¢ Cuél es la caracteristica que le distingue a su pantalén en el mercado, con
respecto a su competencia?.

Tabla 42: ;Cuél es la caracteristica que le distingue al pantalén en el mercado, frente la

competencia?

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia | Porcentaje valido acumulado
Vaélido Estilo 2 2,6 2,6 2,6
Precio 55 70,1 70,1 74,0
Calidad 13 16,8 16,8 90,9
Lavados 7 10,3 10,3 100
Total 77 100,0 100,0

Fuente: Encuestas realizada a las empresas textil-confeccién de pantalén jean del cantén Pelileo.

Elaborado por: Ruth Guanoluisa.
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Cual es la caracteristica que le distingue a su pantalén en el mercado, con
respecto a su competencia
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Grafico 37: ¢Cual es la caracteristica que le distingue a su pantalén con respecto a su
competencia?

Fuente: Encuestas realizada a las empresas textil-confeccion de pantalon jean del cantdn Pelileo.
Elaborado por: Ruth Guanoluisa

Anélisis

De las 77 empresas encuestadas el 70% de las empresas mencionan que el precio de su
pantalén es la caracteristica que le distingue en el mercado, con respecto a la
competencia, el 17% de las empresas mencionan que la calidad que ofrecen es
caracteristica distintiva en el mercado con respecto a la competencia y el 10% de las
empresas restantes mencionan que el lavados del pantaldn les distinguen en el mercado

con respecto a la competencia y el 2% restante el estilo que ofrecen les distinguen a su

pantalon en el mercado.
Interpretacion

La mayoria de las empresas determinan que el precio le diferencia del resto de las
empresas que ofertan pantalones jean, otras empresas mencionan que la calidad les
vuelve competitivos en el mercado y pocas empresas mencionan que el estilo que
confeccionan les hace diferente que ayudan a generar ventaja competitiva en el

mercado. Sin embargo el precio bajo no es una buena alternativa, en donde debe
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enfocarse debe ser en la calidad para garantizar el pantaldbn ya que muchos

consumidores relacionan el precio bajo con la mala calidad.

5.1.37. ¢ Cuél es su ventaja competitiva?

Tabla 43: ¢ Cual es su ventaja competitiva?

Porcentaje | Porcentaje
Frecuencia | Porcentaje valido acumulado
Valido Inversién en investigacion

de mercado ! L3 L3 L3
Mayores puntos de venta 32 41,6 41,6 42,9
Materia prima calificado 1 1,3 1,3 442
Precios 43 55,8 55,8 100,0
Total 77 100,0 100,0

Fuente: Encuestas realizada a las empresas textil-confeccion de pantalén jean del canton

Elaborado por: Ruth Guanoluisa
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Gréfico 38: ;Cual es su ventaja competitiva?

Fuente: Encuestas realizada a las empresas textil-confeccion de pantaldn jean del cantdn Pelileo.

Elaborado por: Ruth Guanoluisa.
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Anélisis

De las 77 empresas encuestadas el 56% de las empresas mencionan que el precio le
hace competitivo, el 42% de las empresas indican que el tener mayores puntos de venta
es su ventaja competitiva, el 1% de las empresas mencionan que la materia prima

calificada es la ventaja competitiva y el 1% restante menciona que la inversion en

investigacion de mercados es la ventaja que le hace competitivo.
Interpretacion

La mayoria de las empresas mencionan que el precio le hace competitivo en el mercado,
otras empresas consideran que el contar con mayores puntos de venta genera
competitividad, la materia prima con las que confeccionan alguna empresas consideran
que le hace competitivo al resto y también empresas que apuestan por la inversion en

investigacion de mercados le hace competitivo.

5.1.38. {Su empresa cuenta con marca patentada?

Tabla 44: ¢ Su empresa cuenta con marca patentada?

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia | Porcentaje valido acumulado
Valido Si 65 84,4 84,4 84,4
No 12 15,6 15,6 100,0
Total 77 100,0 100,0

Fuente: Encuestas realizada a las empresas textil-confeccion de pantalén jean del cantén Pelileo.

Elaborado por: Ruth Guanoluisa.
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Su empresa cuenta con marca patentada
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Grafico 39: Cuenta con marca patentada

Fuente: Encuestas realizada a las empresas textil-confeccion de pantaldn jean del cantdn Pelileo.
Elaborado por: Ruth Guanoluisa

Anélisis
De las 77 empresas encuestadas el 84% de las empresas mencionan que la marca esta

patentada y el 16% de las empresas restantes indican que no cuentan con la marca
patentada.

Interpretacion

La mayoria de las empresas cuentan con una marca comercial legal, es importante
porque pueden introducirse a nuevos mercados de manera segura y el manejo de la
imagen de la marca puede ayudar en la generacién de ventaja competitiva, de igual
manera hay empresas que estan en proceso de patentar la marca, sin embargo utilizan

etiquetas de su empresa mientras se legalice el proceso.

5.1.39. Su empresa cuenta con certificacion de calidad.

Tabla 45: Su empresa cuentan con certificacion de calidad

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia | Porcentaje valido acumulado
Valido Si 4 5,2 5,2 5,2
No 73 94,8 94,8 100,0
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Total 77 100,0 100,0

Fuente: Encuestas realizada a las empresas textil-confeccién de pantalon jean del cantdn Pelileo.

Elaborado por: Ruth Guanoluisa.
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Grafico 40: Su empresa cuenta con certificacion de calidad

Fuente: Encuestas realizada a las empresas textil-confeccion de pantalén jean del cantén Pelileo.
Elaborado por: Ruth Guanoluisa

Anélisis
De las 77 empresas encuestadas el 95% de las empresas mencionan que la no cuentan

con un certificado de calidad y el 5% de las empresas restantes indican que cuentan con
una certificacion de calidad.

Interpretacion

La mayoria de las empresas no cuentan con una certificacion de calidad y pocas
empresas cuenta con una, en donde genera valor en los procesos de produccion, de esta

manera ofrecen valor agregado.

5.1.40. Su empresa cuenta con certificacion de control de ambiental.
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Tabla 46: Cuentan con certificacion de control de ambiental

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia | Porcentaje vélido acumulado
Vélido No 77 100,0 100,0 100,0

Fuente: Encuestas realizada a las empresas textil-confeccion de pantalén jean del cantén Pelileo.

Elaborado por: Ruth Guanoluisa.
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Grafico 41: Su empresa cuenta con certificacion de control ambiental

Fuente: Encuestas realizada a las empresas textil-confeccion de pantaldn jean del cantdn Pelileo.

Elaborado por: Ruth Guanoluisa

Analisis
De las 77 empresas encuestadas el 100% de las empresas mencionan que no cuentan
con un certificado de control ambiental.

Interpretacion

Las empresas no cuentan con una certificacion de control ambiental, en la generacion de
ventaja competitiva acciones sociales y acciones que cuiden al medio ambiente crean

valor y credibilidad en la empresa.
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5.3.CARACTERISTICAS DE LAS VENTAJAS COMPETITIVAS DEL
PANTALON JEAN Y LAS EMPRESAS QUE MAYOR ACCIONES
REALIZAN PARA POSEERLOS.

En la tabla 47 se presenta las actividades en donde las empresas se enfocan mas para la
creacion de ventajas competitivas. Para conocer el mismo, se procedio a clasificar a las
empresas encuestadas en las respectivas variables de mayor nivel o que generan
acciones en la creacion de ventajas competitivas con respecto a la confeccion de
pantalones Jeans. Claramente se puede observar que todas las empresas realizan
acciones para permanecer en el mercado, sin embargo la mayoria de las empresas se
concentran en elegir un buen proveedor por la opcion de pago, pero sin dejar de lado el
tiempo de entrega y la calidad e innovacion, también obedecen a las exigencias del
cliente para realizar una nueva confeccion, ademas se guian en la zona geogréafica para
abrir nuevos mercados, y casi todos cuentan ya con una marca patentada. En el anexo 7,
se puede visualizar el nimero de acciones con mayor peso en la generacion de ventaja

competitiva que realiza cada empresa

5.3.1. Principales empresas que realizan acciones que generen competitividad en el

mercado

Tabla 47: Empresas con mayores acciones en la generacion de ventajas competitivas

Ventajas competitivas en la confeccion del pantalon Jean. Nombre de
empresas
Mano obra calificada MONTANA

Capacitacion al area administrativa y comercializacion.

Maquinaria especializada

Control de produccion software y sistematizacion de procesos.

Alto nivel de ventas.

Elige al proveedor por la calidad, entrega a tiempo y forma de pago.
Personal en disefio, investigacion y desarrollo

Estudio de zona geografica para expandirse.

Nivel de produccién

Promocién de la mercaderia
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Mantienen una diferenciacion
Distribucion a nivel local y regional.

Cuenta con la marca patentada.

Mano obra calificada

Magquinaria especializada

Control de produccion software y sistematizacion de procesos.
Alto nivel ventas.

Elige al proveedor por la calidad, entrega a tiempo, forma de pago y
localizacion.

Personal en disefio, investigacion y desarrollo

Estudio de competencia extranjera y exigencias del cliente.
Estudio de zona geogréfica para expandirse

Alto nivel de produccion

Promocion de la mercaderia

Mantienen una diferenciacion

Distribucion a nivel local y regional.

Cuenta con la marca patentada.

FACTOR

Mano obra calificada

Capacitacion al area comercializacion y ventas.

Maquinaria especializada

Mantenimiento de equipo y maquinarias.

Control de produccion software

Elige al proveedor por la calidad, entrega a tiempo y forma de pago.
Estudio de competencia nacional y exigencias del cliente.

Alto nivel de produccion.

Mantienen una diferenciacién en precio.

Distribucion a nivel local y regional.

Cuenta con la marca patentada.

BULLS

Mano obra calificada

Capacitacion al area administracion.

Magquinaria especializada

Control de produccion software y sistematizacion de procesos.

Elige al proveedor por la entrega a tiempo localizacion y forma de

YOUR
SEDUCTION
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pago.
Personal en disefio, investigacion y desarrollo

Estudio de competencia extranjero y exigencias del cliente.
Estudio de zona geografica para abrir nuevos mercados.
Alto nivel de produccion.

Mantienen una diferenciacion precio.

Distribucion a nivel local y regional.

Cuenta con la marca patentada.

Fuente: Encuestas realizada a las empresas textil-confeccion de pantalén jean del canton Pelileo.
Elaborado por: Ruth Guanoluisa

Se determina que 4 empresas son las que realizan acciones competitivas como indica
Porter (acciones especializadas-avanzados), a estas empresas lo determinamos mediante
la tabulacion individual anexo 7, una vez aplicado la encuesta antes indicada y para
conocer e identificar a estas empresas se realizd una sumatoria de manera horizontal y
vertical detectando el mayor nimero de aciertos por cada una de las empresas (se tomo
en cuenta la opcion mas alto o de alto valor). Sin embargo las empresas restantes
también accionan actividades para ser competitivas en el mercado pero no son
suficientemente especializados para ser considerados como empresas con ventaja
competitiva. Por otro lado las 4 empresas antes mencionadas resaltan la importancia de
contar con mano de obra calificada, tecnologia apropiada, recurso humano capacitado, y

contar con la marca patentada para expandirse a nuevos mercados.
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5. CONCLUSIONES

En el presente trabajo de investigacion se realizo un estudio a las empresas del
cantén Pelileo y las ventajas competitivas que poseen en el proceso de
confeccion del pantaldn jean, en primera instancia se fundamenté tedricamente
para tener un panorama mas claro acerca de la ventaja competitiva.

Mediante el diagnostico se determind que las empresas de confeccidn de jean del
canton Pelileo realizan acciones para permanecer en el mercado mas no para ser
competitivos y generar ventajas. Es decir que la mayoria de las empresas tienen
un nivel menor en la generacion de ventajas competitivas, concentrandose méas
en producir pantalones de bajo costo y ofreciendo de manera directa al
consumidor, olvidandose de los elementos competitivos en donde pueden crear
ventaja y ser Unicos, abriendo y expandiéndose a nuevos mercados con
mercaderia novedosa y de calidad.

Se propuso un modelo de ventaja competitiva, partiendo de teorias y modelos de
diferentes autores mismos que han realizado y aplicado el modelo para
determinar la competitividad de diferentes sectores econdmicos de un pais, sin
embargo, el modelo propuesto estd basado en el proceso de confeccidn del jean
y como generar ventaja competitiva en tal proceso para ofrecer un producto de

valor y puedan ser aplicados en empresas de un sector productivo.
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6. RECOMENDACIONES

Las empresas del sector textil confecciones de pantalones jeans del canton
Pelileo deberian dar importancia a las acciones en la creacion de ventajas
competitivas y creer en que la innovacion e inversion ayudaran a diferenciarse
en el mercado competitivo.

Si una empresa ofrece algo diferente en el mercado, consigue una ventaja que le
hace competitiva en el sector. Se ve necesario que las empresas tengan en cuenta
los elementos antes mencionados para que mejore su cartera de clientes y
aprovechar las oportunidades al introducir en nuevos mercados mercaderia
garantizada y novedosa.

Es necesario que las empresas se capaciten en el campo de la competitividad y
en la generacion de ventajas, no solamente en la produccién de costos bajos. Es
necesario romper el paradigma de ofrecer los mismos pantalones a costos mas
bajos perdiendo credibilidad en calidad, innovacion y garantia y empezar a
invertir en otros elementos que ayudan a ser unicos con la generacion de

ventajas competitivas. Ayudando también al fortalecimiento del sector textil.
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8. ANEXOS

Anexo 1: Arbol de problemas

Posicionamiento
en precios bajos
y baja calidad

Alta competencia
en nuevos
mercados

Pérdida de cuota
de mercados

Acciones escasas en la creacion de ventaja
competitiva de las empresas en la confeccion
del pantalén jean en el canton Pelileo.

Enfoque en
produccion de
bajo costo

Fuente: Investigacion

Limitada
inversién en
tecnologia e

Realizado por: Ruth Guanoluisa
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Anexo 2: Modelo de ventaja competitiva: Diamante de Porter

GOBIERND
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Anexo 3: Modelo de ventaja competitiva: Doble diamante de Porter.
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Anexo 4: Modelo de ventaja competitiva: 9 Factores

Trabajadores

Politcos y
Burdcratas

Directvos
Empresario Profesionales e

Ingeniaros.

Uportumdad,
Eventos

Anexo 5: Entrevista de aproximacion. (Preguntas realizadas a empresas: Macasi, World
Fashion Design y Metal K”)

¢De donde demandan la materia prima?
¢ Existe un disefiador?
¢Cada que tiempo innovan disefios?

¢Cuentan con un medio de despacho personalizado a la empresa?

¢En que su producto se diferencia frente la competencia?

1

2

3

4

5. ¢Garantiza usted la mercaderia ofertada?

6

7. ¢Si la cantidad ofertada es mayoritaria cuales son los medios de pago?
8

¢Con respecto a la competencia como califica sus precios?

e Altos
e Medio
e Bajos

9. ¢Han utilizado estrategias de ventas? ;Cual?
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10.
11.

12.
13.

15.
16.

¢La distribucion de mercaderia por lo general es por mayor o menor?
¢ Cual es su canal de distribucién?

¢ Directa (fabrica-consumidor final)

Indirecta (fabrica- mayoristas-consumidor final)

Indirecta (fabrica-mayoristas-minoristas-consumidor final)

¢Con cuéntos puntos de venta directas cuentan?

¢ Cudles son sus puntos de venta?

Costa:

Sierra:

Oriente:

. El lugar de distribucion directa es

Local comercial propio

Local comercial arrendado.

Centro comercial

Puesto

¢La empresa cuenta con vendedores profesionales, con cuantos?

¢Cree que su marca esta posicionada?

Si. ¢Del 1 al 5 cuanto su marca esta posicionada?

No. ¢(Generan acciones para posicionar la marca?

17.
18.
19.

20.
21.

¢Ha utilizado algun tipo de publicidad?

¢De los tipos de publicidad utilizados, cual cree que es efectiva?
¢Qué medios utilizan para comunicar su marca?
Revistas

Prensa

TV.

Redes sociales

Banner

Volantes

Patrocinios

¢La empresa realiza promociones de venta?

¢ Qué tipo de promociones realizan y cada que tiempo?
Ofertas
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Descuentos
Cupones
Regalos

Concursos

Informacion valiosa

1.

~

¢Realizan estudios de mercados?

¢ Cuenta con una base de datos de sus clientes?

¢Como o que herramientas utiliza para fidelizar clientes?
¢A qué segmento esta dirigido su mercaderia?

Nivel de ingreso:

¢ Qué mercaderia tiene mayor demanda?

Damas

Caballeros

Nifios

¢Cuentan con clientes y consumidores leales a la empresa?

¢A demaés de ofertar la marca Macasi existe otras marcas en el punto de venta?

SI. ¢ Las marcas son nacionales o extranjeras?

8.
9.

¢Qué opinion tienen los consumidores con respecto a la produccion nacional?

¢ Qué problemas cree usted que existe para posiciona su marca?
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Anexo 6: Encuestas aplicadas al sector textil confeccion de pantalones jean.

UNIVERSIDAD TECNICA DE AMBATO
FACULTAD DE CIENCIAS ADMINISTRATIVAS
CARRERA DE MARKETING Y NEGOCIOS
OBJETIVO: Determinar si las empresas textileras del canton Pelileo realizan acciones que generen
ventajas competitivas.
Instruccién: Por favor, para cada item elija solo una alternativa de manera verdadera con respecto a su

empresa.
Nombre de la empresa: ...............cevennnn. Cargo: ..oviiiiiiieea
Marcas comerciales: ..............coveiiininnnn.n.
1.- La mano de obra es calificada?
[si [ INo

2.- Realiza capacitaciones a las siguientes areas

Nunca Casi nunca A veces Casi siempre Siempre
Administrativo
Produccion

Comercializacion

oo g
00 o
Jo oo
Jood
aood

Venta
3.- Cudl es el nivel de instruccion académico de su recurso humano?

Primaria Bachiller Tecndlogo 3er nivel 4to nivel
Administracién
Produccién
Comercializacion

Venta

00U

]
]
]
]

0000
U 00
oodu

4.- Con qué tipo de maquinarias cuenta para el proceso de confeccidn del jean?

]

Especializadas (Recta, Ojaladora, Atracadora, Cerradora, Overlock, Pretinadora, Botonera,

Remachadora, Equipo de plancha, Etiquetadora)

] Basica (Recta, Overlock, Remachadora)
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5. ¢En este afio, le ha dado algun tipo de mantenimiento a sus maquinarias y equipos?

si[] No []

6. Controla la produccion mediante (...)

Nunca Casinunca A veces Casi siempre Siempre

Software contable ] ] [ ] [
Sistematizacion de procesos  [_] ] ] ] ]

7. ¢Cudl es el comportamiento de las ventas con respecto al afio anterior?

Aumentaron [_] Se mantuvieron  [__] Disminuyeron [ ]

8. Al momento de elegir un proveedor, tiene presente (.....)

Nunca Casi nunca A veces Casi siempre  Siempre

L]

Calidad-innovacion
Entrega a tiempo

Forma de pago

]
]
]

o o
00 o O
IRipini

Localizacion

0 ool

9. Actualmente se encuentra asociado a un gremio textil-confeccion en jean.

No []

10. ¢ Cuentan con personal especifico en innovacion de disefios, investigacion y desarrollo?

No [ ]

Si

]

Si

]

11. Antes de confeccionar un pantalon, usted analiza la (....)
Nunca Casi nunca A veces Casi siempre  Siempre

Competencia local ] ]

Competencia Extranjera 1 ]

Exigencias del cliente 1] ]

12. Para abrir nuevos mercados analiza (...)

00U

Nunca Casi nunca A veces Casi siempre  Siempre

Demografica 1 1] 1 [ 1 ]

(Edad, sexo, ingreso, religion...)

Psicograficas |:| |:| 1] |:| |:|
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Zona geografica |:| |:| |:| |:| |:|

13. Cuadl es su nivel de produccion en pantalones jean mensualmente?
0-500 [ 501-1000 ] 1001-1500 ] 1501-2000 ] Mas [ ]
14. Realiza (...) para promocionar su jean?

Nunca Casi nunca A veces A menudo  Siempre

Publicidad 1 ] ] ] ]
Promocion 1] ] 1] ] ]
] [ ] ]

Responsabilidad social ]

15. Cuadl es su prioridad al momento de innovar?

Mejorar la calidad [__] Expansion e introduccion a mercados nuevos [__]
16. A qué tipo de mercado distribuye su pantalon Jean?
Local [ ] Regional [__] Nacional [__|

17. Cudl es la caracteristica que le distingue a su pantalon en el mercado, con respecto a su competencia
Estilo [__] Precio [_] Calidad [_| Lavados [__] ]
18. Cual es su ventaja competitiva?
[_] Inversion en investigacion de mercado.
] Mayores puntos de venta

Materia prima calificado

| Proceso de produccion

|:| Precio.

19. Su empresa cuenta con (...)

Marca patentada
Certificacion de calidad

Certificacion de control ambiental

goue
gous

GRACIAS POR SU COLABORACION.
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Anexo 7: Caracteris

Ve

ticas de las empresas que poseen ventajas competitivas en el pantalon jean.

EECURDS IHOUSTRIAS REALACIOHADAS COHDICIOHES DE Li DEHAHDA ESTEATEGIAS DE LA EHFRESA GFETUHIDAD
bE ‘;c:l:
RECURESS| EECURSOS |CAFITA CoHE DIFEREHC] FROL|FLECO- | FLECD
RECURSOS HUHAHGS FISICO | TECHOLOGIOS |L FROVEEDORES X0k CLIEHTES SEGHEHTACIOH COETH AcliH HICH: ITICO| TEC. |Lo. lalal
FREGUHTAS [11 24, 2.2 23 &d. 31 :Z 33 3d L1 25 O - | £1 8.2 83 &4 b IR L0 58 IR s P | e | -3 M i e 13141 g 14T AR (151 16 182 183 199 (192 193

DEE 1 1 i 1 1 1 1 i 1 i 1 1 1 1z
Dlile:er 1 1 1 1 1 i 1 1 1 k]
Eull s 1 1 1 1 1 1 i1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1%
Furiza i1 1 1 A1 1 1 i 1 1 i 1 1 1z
Dgikko 1 i1 1 1 A1 1 1 1 i 1 i 1 1 1z
Cavas 1 1 i1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 17
B yitus 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 12
Fackar 1 1 1 1 i1 1 1 1 A9 1 1 1 i 1 1 1 i 1 1 1 1]
Jeszmar 1 1 1 | 1 1 1 | 1 | 1 1 iz
Mt"li 1 1 i1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1d
A2 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1d
iﬂ:st Fargo 1 1 1 1 i1 1 1 A1 1 1 1 i 1 i 1 1 1 1%
Adicion 1 1 i1 1 1 1 A9 1 1 1 i 1 i 1 1 1 15
flontana 1 1 1 1 1 1 i1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 £
KTL i 1 1 1 1 1 i 1 i 1 1 1 1z
A nkra 1 i1 1 1 A1 1 1 1 i 1 i 1 1 1 15
Efcctos 1 1 i1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1
Mag-‘.-rli 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1%
Qur 1 1 1 1 1 i 1 1 1 1 1 i 1 1 i 1 1 1 19
Raozsgal 1 i1 1 1 1 A9 1 1 i 1 i 1 1 1 14
Obsesian i1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1
Taadi i 1 1 1 1 i 1 i 1 1 1 11
Far 'w'est 1 1 1 1 1 1 1 1 1 i 1 i 1 1 1 15
Inca:hgnih:- 1 i 1 1 1 1 1 i 1 i 1 1 1 1
Feliciv 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 12
Eh:nrg-'.-r 1 1 1 1 i 1 1 A9 1 1 1 i 1 i 1 1 1 17
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RECUROS DUSTRIAE REALACIONADA: COMDICIONES DE LA DEMARDA EZTRATEGIAS DE LA EMPRESA OPRTUNIDAD
REURZD :i:lsu
RECURSO RECURs0s  |DE CONER DIFEREMCIAD F.FOLI|F.ECD- |FEZOL
RECGURSOSHUMANOS FISICO TECHOLOGIOS |ZAFITAL FROVEEDORES o= CLIEMTES SEGMEHTACION COSTO 10 HICHO TICD | TEC. . tokal
PREGUMTAS |11 21 22 23 24 31 32 33 34| 4 561 82 (71 81 82 83 84 3 WM NE2 M3 121 122 123 13141 W2 W37 18151 181 182 183151 (1892|193
Magsen jeans 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 15
Kamatz 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 16
Face 2 1 11 1 1 1 1 1 1 1 1 1 12
Jhonister 1 1 11 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1
Oxido 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 14
Avitos 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 14
Metal 'K 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 17
Mt 1 1 1 1 1 1 1 1 1 3
Jhohandelisse 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 v
Macros 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 14
Jhan Glamour 1 1 1 1 11 1 1 1 1 1 1 1 1 14
Sonic 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 15
Famvla 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 L=
Orlzand 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 7
Lourds 1 11 1 T 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 6
DEM 11 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 12
Astral 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 14
Metal Karol 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 16
Wol's 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 3
Alram 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1B
Nlacasi 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 14
Math 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 0
MMishells 1 1 T 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 13
Flam Jzan 1 1 1 1 11 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 L
Lovely 1 1 1T 1 1 1 1 1 1 1 1 1 12
Emiratos T 1 1 1 1 1 1 1 1 1 0
Groves 1 1 1 1 1 1 1 1 1 3
Efecto Uno 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 14
Fzlina 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1z
Hollister 1 1 1 1 1 1 1 1 =]
Tommy 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1z
T&F 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 o
FAM jean 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 o
Mlsza jeans 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 o
Shejava jeans 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 14
HCO.co. 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1z
Foossi Jzan 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 it
Jzan Blus 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 B
Witos jean 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1
J8:G 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1z
Wiral Jeans 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1z
Slovpe blue 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 12
Aergestatico 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1
POLASET 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1
Nest wou 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 o
American Rive 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 o
Sswven jean 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1
D Class 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 13
Cristine 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 14
Oido 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 s
Laura jean 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 17




