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RESUMEN 

 

El trabajo investigativo que se realiza en este apartado tiene como objetivo 

diseñar un plan estratégico de mercado que permita mejorar los niveles de 

ventas y cobertura de inventarios de la Distribuidora de textiles LUIS JUAN 

HARO RAMOS, debido a que la efectividad de su rentabilidad se ha visto 

amenazada por la medidas del régimen actual, con la restricción de las 

importaciones del sector textilero, pese a que la distribuidora es un 

contribuyente no obligado a llevar contabilidad, su administrador propietario 

está consciente de la baja rentabilidad que ha tenido, como consecuencia de 

la subida de aranceles en el sector textil. Se aplica una investigación de 

campo con una metodología descriptiva cuantitativa y cualitativa cuya 

población está integrada por clientes externos e internos y el talento humano 

que labora en la empresa objeto de esta investigación. 

Como instrumento se aplica la encuesta cuyos resultados son tabulados y 

presentados en tablas porcentuales en el programa de Microsoft Excel, los 

mismos que al ser analizados respaldan las hipótesis y ponen y revelan la 

importancia que tiene la implementación de un plan de promoción y rebajas 

que le permita a la distribuidora mantenerse en el mercado textil actual. 
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ABSTRACT 

 

The investigative work being done in this section aims to design a strategic 

plan for market allowing to improve levels of sales and inventories of textiles 

LUIS JUAN HARO RAMOS distributor coverage, since the effectiveness of 

its profitability has been threatened by the measures of the current regime, 

with the restriction of imports in the sector thanks, despite the fact that the 

Distributor is a contributor not forced to take accounting, its owner manager 

is aware of the low profitability which had the Distributor as a result of the rise 

in tariffs in the textile sector. Applies a research field with a descriptive 

quantitative and qualitative methodology whose population is composed of 

external and internal customers and human talent that works in the company 

subject to this investigation. 

As instrument applies to the survey whose results are tabulated and 

presented in tables percentage in Microsoft Excel, the same program to be 

analyzed is supported by the hypothesis and put and reveal the importance 

that has the implementation of a plan for the promotion and sales that allows 

you the Distributor to keep in today's textile market.
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INTRODUCCIÓN 

 

La investigación que se presenta en este trabajo se enfoca en el análisis de 

las medidas tomadas por el gobierno nacional aplicadas en la restricción de 

importaciones en la industria textilera ecuatoriana y su efecto en los 

distribuidores minorista durante el período 2013-2014, específicamente en la 

Distribuidora  Luis  Juan Haro  Ramos  ubicada en la ciudad de Guayaquil. 

 

Según la SENAE durante los últimos cuatro años, la balanza comercial 

ecuatoriana de textiles y confecciones, presentó una tendencia deficitaria, 

ya que las importaciones superaron en un gran porcentaje a las 

exportaciones realizadas por este país. Así, durante el 2013, las compras 

internacionales fueron de USD1.395,9 millones, un 94% más que las 

exportaciones realizadas en este periodo, cuando totalizaron USD 77,4 

millones, lo que representó un déficit comercial de USD1.318,5 millones.  

 

En el 2012, se registró una balanza comercial negativa de USD 558, 9 

millones. Frente a esta situación la recuperación de la balanza comercial era 

prioridad para el gobierno de Rafael Correa, por lo que se adoptan medidas 

de política comercial entre ellas restricción a las importaciones a través de 

aranceles, cupos y  retiro de preferencia con aquellos países con los cuales 

mantenía acuerdos comerciales, afectando los negocios de los pequeños 

distribuidores, quienes experimentan una considerable reducción en la 

demanda de sus productos, por la elevación de los precios. 

 

Mediante decretos ejecutivos 367 y 372 publicados en el Segundo 

Suplemento del Registro Oficial 203 del 31 de mayo del 2010, se estableció 

la aplicación de un arancel mixto, especifico (US$6 por par) y Ad –valorem  

(10%) para las importaciones de calzado, según los términos de la 

Resolución N°550 del COMEXI. La misma medida se aplicó para las 

importaciones de textiles inmersos en los capítulos 61,62 y 63 del Arancel 
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Nacional de Importaciones, es decir, que a partir del 1 de junio del 2010, las 

subpartidas arancelarias clasificadas  en los mencionados capítulos, debían 

pagar 10% de ad-valorem, y un derecho especifico de US$ 5,5 por 

kilogramo neto, según Resolución N°552 del COMEXI. 

 

La disposición se adoptó en el marco del proceso de eliminación de 

Salvaguardias por Balanza de Pagos, que empezaron a regir en Enero del 

2009 con el  objetivo de restringir las importaciones, para aplacar las 

derivaciones de la crisis mundial y sus efectos nocivos para la economía 

nacional. 

 

Parecería que esta medida sería un gran aporte a la economía del Ecuador 

apoyando así a la industria local, más sin embargo, la realidad que viven los 

pequeños distribuidores del área textil se encuentra afectada, 

ocasionándose verdaderas pérdidas, la ropa confeccionada tendrá una 

subida de precio, además todo lo referente al sector de tapicería por 

consiguiente, puesto que las personas pertenecientes a este gremio 

también se verán obligados a subir sus precios, ya que las telas importadas 

que utilizan en sus trabajos se adquirirán a costos elevados .  

 

Quienes se beneficiaron con estas medidas fueron los grandes empresarios 

que tienen la capacidad de promover productos sustitutos, mientras que los 

pequeños distribuidores han tenido que luchar para mantenerse en el 

mercado. 

 

Para el desarrollo de este trabajo se recopila  una amplia información 

bibliográfica de diferentes autores, que dan la relevancia pertinente al tema 

de investigación sobre la restricción a las importaciones en el sector textil 

ecuatoriano y su impacto en los empresarios minoristas, en este caso la 

Distribuidora Luis Juan Haro Ramos, objeto de esta investigación,  cuyo 

negocio radica en la distribución de telas y materiales para tapicería de 

muebles.  
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Se aplica una metodología de tipo descriptiva, deductiva y de campo, 

aplicando instrumentos como la observación, la encuesta y entrevista, cuyos 

resultados serán analizados y tabulados de forma porcentual, y validarán la 

importancia y necesidad del desarrollo de la temática presentada en este 

trabajo.
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CAPÍTULO I 

 

1. IDENTIFICACIÓN DEL PROBLEMA 

 

1.1. ANTECEDENTES DE LA INVESTIGACIÓN 

 

En los últimos tres  años  las medidas productivas del Ecuador presentaron  

un  quebranto que condujo a  un endeudamiento acumulativo que llegó a los 

2.400 millones de dólares. Esto puso en peligro el proyecto de dolarización 

que implementó el Ecuador hace diez años.  

 

Esta disposición se restituye  a partir a del mes de abril de 2009, 

adquiriendo una reparación de las medidas y culminando  el año 2009 con 

un déficit de aproximadamente de 300 millones de dólares, un monto  más 

bajo que las apreciaciones efectuadas al inicio del período.  

 

El rescate de la medidas comerciales correspondió a la disminución de las 

transacciones por las regulaciones de política productiva impuestas, que 

admitieron una economía superior a 1.500 millones de dólares y por el 

descenso de la instancia, debido a la dificultades financieras, así como el 

rescate de los costos del petróleo con una referencia de 53 dólares por cada  

barril, que provocaron a una mínima caída de remesas.  

 

Podemos decir que las medidas acogidas  fueron de gran ayuda para la 

solución de problemas que presentaba la balanza comercial. 

 

Para restituir este contexto Ecuador, impuso medidas para restituir el 

inconveniente circunstancial con las medidas de cancelaciones: limitaciones 

a las transacciones de bienes finales mediante la implementación de 

aranceles, cupos y retiro de predilecciones a estados con los cuales 

coexistían convenios  de comercio.  
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Se examinó que las mismas se encuadren en los acuerdos internacionales 

admitidos por nuestro país,  en el cerco multilateral y bilateral.  

 

El sector agrario, el sector manufacturero y de servicios; comprenden 

transacciones realmente significativas para el Ecuador. 

 

Todo lo relacionado con Juguetes, dulcería, mobiliarios, aparatos celulares, 

enseres y bebidas alcohólicas adquirieron un aumento arancelario 12 y 35 

por ciento; frutas, productos  alimenticios, perfumería, automotores y más 

estuvieron afectados por ajustes; mientras que en textiles y calzado se 

instituyó un arancel de 12 dólares por  cada kilo y 10 dólares por par, 

correspondientemente.  

 

Es aquí cuando las restricciones y nuevos aranceles, afectan de gran 

manera a los pequeños distribuidores del sector textilero, quienes se ven 

afectados frente al encarecimiento de las telas, ya que según, la resolución 

adoptada por el Pleno del Consejo de Comercio Exterior e Inversiones 

(COMEXI), en sesión extraordinaria llevada a cabo el 19 de enero del 2009 

se estableció aumentar en el arancel 12 dólares por kilo en el sector textil. 

 

Obligando a los pequeños distribuidores a buscar nuevas estrategias que le 

permitan mantenerse en el mercado,  tal es el caso de la Distribuidora Luis 

Juan Haro Ramos, objeto de esta investigación, que viéndose afectada en la 

efectividad de sus ventas,  plantea como solución a esta problemática la 

Implementación de un Plan Estratégico de Mercado. 

 

Que le permita recuperar sus ventas, la rotación de inventario, 

complementos y la recuperación de su cartera vencida, y sobre toda la 

satisfacción de sus clientes, obteniendo de esta manera  la fidelidad y 

lealtad de los mismos. 
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1.2. PROBLEMA DE INVESTIGACIÓN 

 

El impacto que recibió el sector de importación textil por causa de las 

medidas de importación que el actual régimen impuso, ha generado gran 

preocupación en los distribuidores minoristas a nivel nacional, tal es el caso 

de la Distribuidoras Luis Juan Haro Ramos  que durante el año 2013 ha 

observado bajar los niveles de ventas en los productos que comercializa. 

 

Son un sin número de problemas con los que se ve afectada la Distribuidora 

Luis Juan Haro Ramos entre ellos cabe destacar que en los últimos meses 

no se ha podido cumplir con los pedidos de compradores, puesto que los 

proveedores no cuentan con el surtido que se le demanda, en otros casos 

se ha tenido que suspender las órdenes de compras en vista que el valor 

actual de los textiles ha alcanzado rubros realmente elevados, perjudicando 

al mercado local.  

La demanda de los productos que comercializa la distribuidora, ha bajado 

en un 40% aproximadamente puesto que no se cuenta con variedad en 

texturas y modelos de telas  que exige el cliente, esto se debe por los altos 

precios de las telas importadas, como resultado del arancel para la ropa y 

los textiles de USD 12 por kilo según la resolución 466 del COMEXI. 

 

Otros de los problemas que presenta es cartera por cobrar vencida, más de 

2 trimestres, generando verdaderas pérdidas económicas, además, la poca 

rotación de inventarios de telas modernas  de nuevas texturas y 

complementos que van a la par con lo contemporáneo, provoca  el 

incumplimiento de las  demandas y la insatisfacción de los clientes, 

poniendo en riesgo la estabilidad económica de la distribuidora. 

 

Se necesita por lo tanto diseñar un Plan Estratégico de mercado  que le 

permita a la distribuidora mantenerse de manera competitiva dentro del 

mercado textil, satisfacer a sus clientes, y recuperar la cartera vencida. 
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Por todo lo anteriormente expuesto, la Distribuidora Luis Juan  Haro Ramos, 

requiere la implementación de una Estrategia de Mercado dirigida al 

incremento de las ventas, ya que al no tener una que regularice e 

incremente las ventas de textiles y sus complementos, la distribuidora, está 

expuesta a la pérdida de potenciales clientes que han conformado su 

cartera por varios años y a un déficit en sus finanzas. Falta de un Plan 

estratégico de mercado que permita mejorar los niveles de ventas y 

cobertura de inventarios. 

 

 

1.2.1. PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA 

 

SÍNTOMAS DEL PROBLEMA 

 

 Descenso en el volumen de ventas. 

 Incremento en los costos de adquisición de los textiles. 

 Inconformidad de los clientes por la poca variedad de mercadería  

que la Distribuidora Luis Juan Haro Ramos les ofrece. 

 Estancamiento de inventario de mercadería de textiles en la bodega. 

 

CAUSAS DEL PROBLEMA 

 

 Medidas impuestas por el gobierno en la importación en el área textil. 

 

PRONÓSTICO 

 

 El descenso en el volumen de ventas puede llevar a bajar la 

rentabilidad y estabilidad económica de la Distribuidora Luis Juan 

Haro Ramos. 

 Dificultad en la adquisición de telas importadas con diseños 

contemporáneos. 
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CONTROL AL PRONÓSTICO 

 

 Implementar un plan de oferta, encaminado a la venta del stock de 

textiles y complementos. 

 Búsqueda de nuevos mercados. 

 Implementación de un plan estratégico de mercado. 

 

1.2.2. FORMULACIÓN DEL PROBLEMA DE INVESTIGACIÓN 

 

PROBLEMA GENERAL  

 

 ¿De qué manera influirá la implementación de un Plan Estratégico de 

Mercado que permita mejorar los niveles de ventas y cobertura de 

inventarios? 

 

1.2.3. SISTEMATIZACIÓN DEL PROBLEMA DE 

INVESTIGACIÓN 

  

Se plantean algunas interrogantes que nos ayudarán a comprender la 

sistematización del problema: 

 

 ¿Cómo podemos incrementar los volúmenes de ventas? 

 ¿De qué manera afectan los costos de mercadería de textiles 

importados? 

 ¿De qué manera afecta la disponibilidad de mercadería de textiles en 

bodega? 

 ¿Cómo podemos mejorar la satisfacción del cliente externo? 
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1.3. OBJETIVOS DE LA INVESTIGACIÓN 

 

1.3.1. OBJETIVO GENERAL  

 

Establecer un plan estratégico de mercado que permita mejorar los niveles 

de ventas y cobertura de inventarios. 

 

1.3.2. OBJETIVOS ESPECÍFICOS  

 

 Indicar las mejoras necesarias que permitan incrementar los niveles 

de ventas. 

 Elaborar un diagnóstico  del impacto que han tenido los costos de la 

mercadería, por las medidas impuestas a la restricción de textiles. 

 Analizar el modo en que afecta la rotación de inventario de 

mercadería de textiles. 

 Identificar las necesidades del cliente para mejorar su satisfacción. 

 

1.4. HIPÓTESIS 

 

Hipótesis General 

 

La aplicación  de un plan estratégico de mercado crea condiciones para 

mejorar los niveles de ventas y cobertura de inventarios. 

 

HIPÓTESIS PARTICULARES 

 

• Fortaleciendo las relaciones con los clientes se permitirá el incremento de 

los niveles de ventas. 

 

• Conociendo los factores que inciden en el costo de la mercadería se 

permitirá optimizar los recursos en el manejo de inventarios. 
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• Con la implementación de herramientas utilitarias mejorará el control de la 

mercadería. 

 

 • Conociendo la necesidad de los clientes, se facilitará la atención a sus 

requerimientos. 

 

1.5. JUSTIFICACIÓN DE LA INVESTIGACIÓN 

 

Este trabajo analiza cada uno de los efectos que se ha dado en la 

Distribuidora Luis Juan  Haro Ramos, en la efectividad de sus  ventas como 

consecuencia de las medidas gubernamentales aplicadas al sector textil, y 

propone un Plan Estratégico de Mercado, como  recurso ideal para que la 

distribuidora no quiebre económicamente y se pueda mantener en el 

mercado. 

 

ECONÓMICA 

 

Se justifica este trabajo en el ámbito económico porque permite detallar y 

puntualizar el impacto que tiene la restricción a las importaciones en la  

Distribuidora Luis Juan Haro Ramos. 

 

Negocio que en la actualidad atraviesa un sin número de dificultades debido 

a las medidas gubernamentales en el sector textilero, problemas que van 

desde la disminución de ventas, hasta carteras vencidas  desde hace dos 

trimestres, poniendo en peligro la economía de esta empresa.  

 

SOCIAL 

 

Este trabajo servirá para que el gerente propietario de la Distribuidora Luis 

Juan Haro Ramos  junto con su equipo de talento humano pueda continuar 
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con el negocio y que pese a las diferentes decisiones gubernamentales en 

la industria textilera, aplique una  estrategia de mercado que le permita 

mantener satisfechos a sus clientes. 

 

Hay que considerar que en las últimas dos décadas la industria textil  se ha 

visto inmersa en grandes cambios que son propios de la tecnología y la 

globalización. 

 

La Distribuidora  Luis Juan Haro Ramos desde sus inicios siempre ha 

gozado de la confianza de su clientela, brindándole un abanico de variedad 

en lo que a telas para tapiz se refiere y a los materiales que son parte de 

esta línea de negocio. 

 

 

1.5.1. JUSTIFICACIÓN TEÓRICA 

 

En este trabajo se hace un análisis de las medidas tomadas por el gobierno 

nacional aplicadas en la restricción de importaciones en la industria textilera 

ecuatoriana y su efecto en los distribuidores minoristas durante el período 

2013-2014, específicamente en la Distribuidora  Luis  Juan Haro  Ramos  

ubicada en la ciudad de Guayaquil,  razón por la cual se realiza una 

definición de las siguientes palabras: 

 

IMPORTACIONES 

 

Se denomina importación a la acción comercial que implica y desemboca en 

la introducción de productos foráneos en un determinado país con la misión 

de comercializarlos. Básicamente, en la importación, un país le adquiere 

bienes y productos a otro. 
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RESTRICCIÓN  

 

Limitación que se produce en alguna cosa, especialmente en el consumo de 

algo. (Diccionario de la Lengua española 2005) 

 

ARANCEL 

 

Un arancel es un impuesto establecido sobre las importaciones de los 

bienes  de un país. Los aranceles constituyen las barreras más 

comúnmente utilizadas en el comercio y persiguen como fines específicos: 

a) Disminuir las importaciones y mejorar la posición de la balanza comercial 

de los países. 

b) Generar ingresos en la caja del Estado. 

c) Proteger la producción nacional. (Rodolfo Tacsan Chen, 2007). 

 

El arancel de aduanas es un instrumento de protección exterior, con efectos 

proteccionistas directos, que actúe a través de los costes y los precios, 

pudiéndose dirigir tanto a las exportaciones como a las importaciones. El 

arancel más importante es el referente a la importación, de él nos 

ocuparemos en este tema.  

 

El arancel es un impuesto indirecto que se aplica a las mercancías que son 

objeto de intercambios comerciales entre los distintos países.  

 

Más específicamente, un arancel a la importación representa un impuesto a 

la importación de un bien de un país, recaudado por los agentes aduaneros 

en el lugar de entrada. (Isabel González López, 2009) 

 

COMERCIO EXTERIOR  

 

Es difícil acertar con un concepto tan amplio del Comercio Exterior, que 

permita abarcar todas las diferentes facetas del mismo, por tratarse de una 
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actividad extraordinariamente amplia y dinámica. Pero, podemos partir un 

concepto básico, y desde él aplicar las distintas matizaciones. Este 

concepto básico, sería:  

 

CONCEPTO BÁSICO  

 

El comercio exterior es aquella actividad económica basada en los 

intercambios de bienes, capitales y servicios que lleva a cabo un 

determinado país con el resto de los países del mundo, regulado por 

normas internacionales o acuerdos bilaterales. (Alfonso J. Ballesteros 

Román, 1998) 

POLÍTICAS GUBERNAMENTALES 

 

Pero a pesar del papel protagónico del Estado, de su liderazgo institucional 

y de su protagonismo social, ningún “Estado”, “régimen político” o “gobierno 

de turno”, puede actuar solo.  

 

Es necesaria la presencia, de participación y articulación de otros autores, al 

menos sí se pretende mejorar la efectividad de las  Políticas Públicas. Es 

así como las Políticas Públicas son el resultado de toda “una red de 

decisiones” tomadas por numerosos y diversos actores: individuos, 

instituciones, partidos políticos, grupos comunitarios, conjuntos de 

asociados…etc.… en un intrincado proceso de construcción y mediación 

social entre el Estado y los diversos actores de la sociedad. (Servando 

Peralta, 2011) 

 

ESTRATEGIA 

 

Es una búsqueda deliberada de un plan de acción que crea y desarrolla una 

ventaja competitiva de la empresa, la búsqueda es un proceso interactivo 

que comienza con el reconocimiento de dónde está y qué tiene ahora. 

(Martínez Daniel 2012) 
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ESTRATEGIA  DE VENTAS  

 

Es la asignación de los recursos de ventas disponibles, de una manera que 

ayude a cumplir los objetivos, lo mejor posible. (James M. Hulbert 1990, p. 

148) 

La Estrategia es el arte de dirigir las operaciones para el logro de los 

objetivos de la organización, para que esta funcione de manera eficiente. 

Para esto, la organización debe definir claramente lo que quiere conseguir y 

la manera en cómo lograrlo y posteriormente un sistema de control que le 

ayude a seguir la directriz fijada 

 

PLAN ESTRATÉGICO  

 

Podemos llamar plan estratégico de una organización al producto resultante 

de la aplicación en la misma de un proceso de planificación estratégica. La 

planificación es un proceso, permanente y continúa en el tiempo, que pone 

en marcha la organización para abordar con el mínimo de riesgos el  futuro. 

El plan estratégico es el producto y resultado de ese proceso. Mientras que 

el proceso de planificación se mueve en el ámbito de las ideas y reflexiones, 

el plan estratégico es un elemento concreto, definido y tangible. (Paria 

Fernando 2006) 

 

CLIENTE  

 

El cliente representa el papel más importante en el tema de la calidad, pues 

es quien demanda de la empresa los bienes y servicios que necesita y luego 

es quien valora los resultados. Se trata de la persona que recibe los 

productos o servicios en el intento que hace la empresa de satisfacer sus 

necesidades y de cuya aceptación depende su permanencia en el mercado. 

(Pérez Vanesa 2006). 

Con la propuesta que se presenta en este trabajo, es decir el diseño y 

aplicación de una estrategia de ventas que permita la efectividad de la 
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comercialización de los productos de la Distribuidora Luis Juan Haro 

Ramos, se logrará obtener la satisfacción del cliente y por ende el desarrollo 

y crecimiento económico de esta entidad.  

  

MERCADO  

Etimológicamente viene del latín mercatus, que significa tráfico, comercio, 

negocio. Una primera y extendida aceptación del término es la localista, que 

hace referencia al lugar físico donde se realizan las compraventas. (Rivera, 

2012) 

 

INDUSTRIA TEXTIL  

La industria textil es aquella área de la economía que se encuentra abocada 

a la producción de telas, fibras, hilos y asimismo incluye a los productos 

derivados de éstos 

 
DISTRIBUIDOR MINORISTA  

Dícese del comerciante que vende directamente a los consumidores finales. 

Como su nombre indica, minorista es un comerciante que vende al por 

menor o detalle, y de ahí que a los minoristas se les denomine también 

detallistas. Un minorista compra  a un mayorista o a un fabricante para 

vender directamente al público  

 

INVENTARIO  

Son los bienes materiales debidamente registrados que el empresario 

industrial o comerciante destinan para la venta, con el afán de satisfacer las 

diversas necesidades de la sociedad y obtener una ganancia. (Zapata 2006) 

 

COMPLEMENTOS  

Los bienes complementarios son aquellos que se deben utilizar con otros 

para satisfacer alguna necesidad. La relación que se establece entre bienes 

complementarios es tal que el consuno de unos va directamente unido al de 

los productos que lo complementan. 
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1.5.2. JUSTIFICACIÓN METODOLÓGICA 

 

Para la realización de este trabajo se aplica una investigación de campo, ya 

que se la realizara en el mismo lugar,  donde ocurre el fenómeno estudiado. 

 

“La investigación de campo es aquella en la que el mismo objeto de estudio 

sirve como fuente de información para el investigador, el cual recoge 

directamente los datos de las conductas observadas” (Eyssautier de la 

Mora, Maurice 2009) 

 

También es de carácter descriptivo, porque detalla paso a paso los 

problemas con sus causas y sus consecuencias para aplicar las soluciones 

pertinentes que el caso amerita.  

“La investigación descriptiva es una forma de estudio para saber quién, 

dónde, cuándo, cómo y porqué del sujeto del estudio” (Namakfroosh 

Mohammad Naghi, 2000) 

 

Se toma como instrumento la encuesta y la entrevista  con carácter 

cuantitativo y cualitativo. El resultado de las encuestas es presentado en 

tablas porcentuales en el sistema de Microsoft  Excel, los mismos que 

respaldan  la propuesta de un Plan estratégico de mercado.  

 

1.6. ALCANCE 

 

El impacto práctico de este trabajo está enfocado al beneficio que obtendrá 

la Distribuidora Luis Juan Ramos Haro, puesto que la aplicación de una 

estrategia de ventas ayudará a identificar indicadores claves para  mantener 

satisfechos a nuestros clientes, elevar el volumen de ventas y  mantener un 

inventario acorde a  los objetivos de la empresa. 
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CAPÍTULO II 

 

EL COMERCIO INTERNACIONAL 

 

INTRODUCCIÓN 

 

La distribuidora en mención, objeto de esta investigación fue creada por el 

cotopaxense Luis Haro, quien llegó a la ciudad de Guayaquil a los 15 años, 

por la década de los 60. 

 

Este humilde hombre empieza su experiencia comercial, con la venta de 

varios artículos  en una zona céntrica de la ciudad, años más tarde pone 

una fábrica de muebles, negocio que no prosperó por distintas causas, pero 

su espíritu tenaz y persistente, no le permiten darse por vencido y  con una 

postura de emprendedor visionario se decide a crear la distribuidora de telas 

para muebles y materiales varios en  la línea de tapicería.  

 

Negocio que actualmente se ha visto afectado por las medidas aplicadas al 

sector textil del Ecuador, puesto que  con la restricción de importaciones, los 

consumidores tienen menor capacidad para elegir la variedad de telas y 

tapices a su gusto ya que  existen menos cantidad y mayor precio en los 

productos extranjeros acabados.  

 

Perjudicando así, la efectividad de la distribuidora que se ve marcada por el 

decrecimiento de las ventas y por consecuencia en la utilidad y rentabilidad 

del negocio. 
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2.1. LOS NEGOCIOS INTERNACIONALES 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Se dice que el comercio internacional está inmerso en la actividad que se 

basa en el intercambio de servicios y bienes, lo cual  hace viable y facilita 

que se genere un intercambio de cultura y conocimientos por lo cual cada 

país aprende y depende en algunos aspectos de otros países, para poder 

avanzar en el comercio internacional se ha contribuido de manera general 

en aspectos de: conocimientos, tecnología, de bienes y servicios que tiene 

cada nación de acuerdo al valor absoluto que ésta obtenga de sí mismos. 

 

 Adam Smith (1723-1790) “afirmaba que las mercancías debían producirse 

en los países con los costes de producción más bajos y desde allí 

exportarse al resto del mundo, lo que se conoce ventaja absoluta”. (s.p) 

 

Podemos decir entonces que un país a pesar de obtener recursos 

importantes debe necesitar a otro país para obtener esa gama de 

información, experiencia y conocimiento, porque no siempre es absoluto en 

todos los bienes y servicios, esto ayuda a que sea más dinámico, 

proyectándose a un nivel de bienestar esperado y a la vez protegiendo sus 
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propias industrias, regularmente con un fin preponderante que no todo es 

dinero por encima de las personas sino que las personas estén favorecidas 

en estos cambios.  

 

2.2. IMPORTANCIA DEL COMERCIO INTERNACIONAL 

 

La importancia del comercio internacional en nuestro país o en toda la 

globalización toma perspectivas tan relevantes que siempre surgen razones, 

como es la economía, que juega un papel preponderante en este tipo de 

características, como es el llamado comercio internacional, en el cual es la 

llamada a traer riqueza para un país y aumentar su nivel o condición de 

vida. 

  

Es tan importante la economía, que hace que un país no este solo en el 

mundo sino que necesite de otros países para realizar el comercio 

internacional, esto es histórico, ha existido desde siempre con una 

interdependencia entre países incluso en una simple transacción, es el 

fenómeno de movimiento de dinero precisamente con los bienes, servicios y 

capitales.  

 

Es tan relevante que ayuda a la rentabilidad de un país, es decir, colabora al 

bienestar de las personas, dinamiza el trabajo, hace que surja  el comercio 

internacional, hace que países sean aliados. 

David Ricardo (1772-1823), “por su parte, apelaba a la ventaja comparativa, 

que hacía hincapié en los costes relativos que surgían de la comparación 

entre los países” (s.p)  

 

El comercio internacional no es una competencia entre países o tener 

discusiones de rivalismo de quien puede acaparar un mercado de forma 

absoluta y tener un puesto importante en los cuadros estadísticos como una 

potencia ni de limitar las fronteras y regular los flujos de comercio, esa 
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perspectiva se tenía  anteriormente, ahora está cambiando, esta mas 

relacionado con empresas activas que terminan siendo las protagonistas del 

comercio internacional.  

 

Las que impulsan una economía fluctuante de un país y más que nada son 

los consumidores finales quienes disponen del precio y que producto 

consumir, ya sean nacionales o extranjeros, las personas no siempre ven la 

calidad, la gran mayoría siempre miden su economía particular, son ellos 

que al final del día escogen si comprar la misma calidad de ropa o de bienes 

al menor precio, sin anteponer la marca.  

 

Hoy en día existen tratados entre países como es: EL MERCOSUR, EL 

CAN, EL TLC, LA ALADI, etc., siendo estos tratados los puentes o anexos 

que existen entre los países, el pretexto que dinamiza el desarrollo de 

acuerdo a sus intereses y bienestar  económico que exista en cada país 

para llegar a ese éxito ideal. 

 

Según Salvador Mercado Hernández 

“Dice que el comercio internacional es el proceso histórico de la humanidad, 

desde el punto de vista de los regímenes económicos, sus etapas son: la 

economía doméstica o feudal, que se transformó en una economía nacional 

mediante la unión de varios feudales bajo el control de un solo mando 

político y económico internacional.”(pág.13)   

 

Para el crecimiento de los países y que produzcan, debe haber integración, 

compartir los mismos objetivos y proliferar las ventajas competitivas, pero no 

tanto con los recursos de siempre como el petróleo, banano, flores, cacao 

sino con cambios de sofisticación, debe haber cambios para que nuestras 

ventajas competitivas sean fuertes.  

Hay que cambiar nuestro modelo de negociación para poder incursionar en 

los mercados internacionales, reactivando nuevas tecnología, la 

manufactura de nuestro país y la agroindustria son una fuente tan 
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importante que actualmente ya se está explotando esta parte económica, es 

por ende que se debe proteger las industrias ecuatorianas.  

 

 

2.3. OBJETIVOS DEL COMERCIO INTERNACIONAL 

 

 

 

 

El objetivo del comercio internacional es potenciar las actividades 

comerciales tanto en importaciones como en exportaciones y lo principal, 

estar vinculado con otros países para formar este círculo que es la 

negociación o el comercio internacional.  

 

Las negociaciones internacionales capturan las actividades comerciales que 

se produce en los países, esto incluye desde una transacción simple hasta 

la más compleja, sin olvidarnos los financiamientos y las inversiones.  

Algunos expertos señalan que es muy importante restringir las importante 

restringir las importaciones al máximo para proteger nuestro producto o 

nuestras industrias internas, con el fin que exista una competitividad legitima 

y no llevar  a la quiebra al microempresario del país, protegiendo al 

trabajador y las labores de muchas personas. 
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2.4. RELACIONES COMERCIALES ENTRE DOS O MÁS 

PAÍSES 

 

Toda nación tiene la capacidad de producir sus propios recursos y 

productos, pero a la vez carece de algunos insumos y activos (individuos, 

naturales, económicos manufactureros). Justamente el intercambio que 

existe entre dos países al exportar (vender), e importar (comprar) sus 

productos es lo que citamos como "comercio exterior". 

  

Ni las naciones más ricas son autosuficientes por sí mismos, por ende, la 

idea es que cada uno de ellos pueda brindar al otro lo que no posee o 

aquello de lo que necesita, así recíprocamente se va  generando a su vez el 

bienestar y supervivencia de la población de cada uno de ellos. 

 

Las negociaciones  entre uno o más países  se alcanzan originando 

convenios de contribución entre las partes, llevando a cabo reuniones 

frecuentes entre los representantes de cada una de ellas  para el 

intercambio de conocimientos bilaterales. 

  

Las sociedades de cada país deben promover las relaciones comerciales y 

consentir planes en marcados en el bien de la comunidad de cada uno de 

los países. 

 

 

2.4.1. BENEFICIOS DEL COMERCIO EXTERIOR 

 

Mejoras que se originan cuando dos o más países comercializan sus 

recursos y productos: 

 

 Promoción de la  riqueza económica y social del país. 

 Permanencia de los costos de los productos que desea exportar. 
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 Deducción de la tasa de desempleo. 

 Engrandecimiento de la producción y el despertar competitivo del 

país. 

 Mínimo riesgo de pérdidas en la producción. 

 

En la actualidad existen muchas áreas en las que cada país puede 

integrarse con el otro, de acuerdo a sus circunstancias climatológicas, la 

idea es saber cómo lograr esa unificación.  

 

Las reglas  que garantizan la protección de las inversiones existen de tal 

manera que ningún país se vea afectado, sin embargo, ese esquema de 

integración está inmóvil entre algunas regiones.  

 

Es necesario que cada país genere sus propios incentivos para favorecer 

las áreas de recursos humanos, investigación científica y tecnológica, 

seguridad, salud, educación y alimentación, ofreciendo de esta manera la 

posibilidad de un intercambio que favorece de manera muy importante a 

todas las naciones. 

 

 

2.5. BARRERAS AL COMERCIO INTERNACIONAL 

 

Para censurar las inestabilidades, el  gobierno de cada uno de los países 

tratara, lógicamente, de promover las exportaciones.  

Pero para ello, en algunos casos, se sentirán tentados a monopolizar 

medidas perjudiciales para el resto de los países, por lo que pueden incitar 

reacciones indeseables. Conjuntamente, siempre está la tentación de 

instaurar todo tipo de barreras a las importaciones. 
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2.5.1. TIPOS  DE BARRERAS A LAS IMPORTACIONES 

 

 Los contingentes son barreras cuantitativas: El gobierno 

establece un límite a la cantidad de producto otorgando licencias de 

importación de forma restringida. ( Flores Claudio, 2006) 

 

 Según el análisis que hace Simón Levy en cuanto a las barreras 

a las importaciones observa que: 

 

1.- Los aranceles son barreras impositivas: El gobierno establece una 

tasa aduanera provocando una subida en el precio de venta interior del 

producto importado con lo que su demanda disminuirá. 

 

2.- Las barreras administrativas son muy diversas, desde trámites 

aduaneros complejos que retrasan y encarecen los movimientos de 

mercancías, hasta sofisticadas normas sanitarias y de calidad que, al ser 

diferentes de las del resto del mundo, impidan la venta en el interior a los 

productos que no hayan sido fabricados expresa mente para el país. 

 

3.- Los acuerdos internacionales para derribar estas barreras no servirán 

de nada si no hay una voluntad liberalizadora clara y firme. La imaginación 

de los dirigentes políticos podrá siempre descubrir nuevos métodos "no 

prohibidos" de dificultar las importaciones. (Levy Dabbah Simón 2003) 

 

En  la actualidad los gobiernos a nivel mundial, se interesan en brindar el 

apoyo y cobertura que la industria  nacional necesita, ese es el caso del 

Ecuador, donde se toman medidas y decisiones que buscan fortalecer  el 

producto local, aplicado marketing publicitario,  exposiciones y promoción de 

sus productos dentro de un mercado, para así darlo a conocer. Entre los 

beneficios que se dan en el ámbito de la exportación están los préstamos y 

sistemas crediticios que ofertan tasas de interés muy bajas con cobertura de 
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seguro a cargo del gobierno, garantizando así no solo el riesgo de la 

empresa sino también los riesgos inmersos por causas políticas o conflictos 

que pueden darse entre países. 

 

Entre las ayudas financieras hay que incluir las medidas de tipo monetario 

que actúan sobre el tipo de cambio haciendo que los productos nacionales 

resultan más baratos en el extranjero. Los instrumentos fiscales consisten 

en las desgravaciones fiscales, la devolución de impuestos y las 

subvenciones directas.  

 

Estos instrumentos son los menos aceptados internacionalmente ya que 

pueden conducir a situaciones de dumping, a que el producto se venda en 

el extranjero a un precio inferior al nacional e incluso a precios inferiores a 

su coste. (Flores Claudio, 2006) 

 

Las evidencias de la existencia del dumping  han crecido de manera 

alarmante en los últimos años, existiendo una agresividad y atentado contra 

todo un sistema  financiero, social y ambiental con precios  sumamente 

bajos. 

 

El trabajo infantil que atenta contra los derechos de la niñez,  esparte del 

canal o mecanismo que se usa para realizar el dumping social,  y no solo 

esto, sino también se encuentran inmersos en este dumping trabajadores 

explotados, con salarios extremadamente bajos. 

 

2.6. LOS ARANCELES 

 

Son impuestos que se pagan al importar o exportar un producto a un país 

en función de medir el grado de protección nacional versus, el similar 

exportado,  el mismo obedece al desarrollo del país y al aumento de la 

producción nacional.   
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En las importaciones siempre el valor es más elevado que el de las 

exportaciones. 

 

El arancel contiene todo lo relacionado con los derechos de aduana 

convertidos en una ley. El arancel  es la nomenclatura oficial donde se 

clasifican las mercancías y se dan los gravámenes que se emiten por la 

importación o  exportación, dicha clasificación  se efectúa  en grupos,   a 

cada mercancía se designa primero un número y luego se le designa su 

denominación. (Osorio Cristóbal 2006) 

 

En la actualidad con todos los tratados de libre comercio y la globalización 

de los mercados a nivel mundial, el valor  a las tasas arancelarias se ha 

disminuido considerablemente. 

 

 

2.6.1. ARANCEL PREFERENCIAL 

 

 Existen impuestos que se pagan por mercancía que solo están de paso por 

un país o llegan por una corta estancia por motivo de ferias, exhibiciones o 

exposiciones, estos impuestos se aplican cuando arriba un buque o a un 

puerto aduanero, por medio de un agente aduanero que se encarga de 

revisar, e inspeccionar lo que contiene la carga , de acuerdo a esto, es decir 

a la clase de producto se impone la tasa o el impuesto este impuesto es uno 

de los más sencillos de recaudar  y por lo tanto su costo es mucho más 

bajo. 

 

2.6.2. EFECTOS DEL ARANCEL 

 

 Aumento en todo lo que el Estado puede  recaudar y crecimiento de 

la demanda de bienes o servicios necesarios. 
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 Se busca mejorar la Balanza Comercial de un País minorando las 

importaciones a través de la subida de aranceles o las restricciones de 

estas. 

 

 Se incrementa el precio de los productos sometidos al arancel en el 

país, lo cual es algo negativo para el consumidor, entonces esto obliga al 

país a utilizar recursos ínfimos en la producción donde existen ventajas 

comparativas. 

 

 Aumento en la producción nacional de los bienes sujetos al arancel, 

esto quiere decir que la imposición de un arancel tiene doble filo: por un lado 

sirve de protección a las empresas de producción nacional exentas de la 

competencia del mercado internacional y por otro lado el exceso de 

protección puede dar lugar a que las empresas protegidas elaboren 

productos en malas condiciones puesto que esta producción está amparada 

por el arancel, o sea estos productos se venderán porque comprar los 

mismos productos importados le saldrá más caro al consumidor.  

 

2.6.3. ARANCEL ÓPTIMO 

 

Es aquel que maximiza el bienestar y utilidad de un país, la idea de que  

cuando un país grande impone un arancel sobre su importación de cierto 

producto “XX” esto provoca una disminución de la demanda mundial y el 

precio de dicho bien “XX”.  

 

Entonces el país importador tendrá menor comercio de dicho producto pero 

con la ventaja de que los precios o el precio serán más favorables  para el 

consumidor. Solo en países donde  existe una alta demanda del producto o 

del servicio, este arancel es aplicable. A nivel mundial, muchas veces las 

políticas aplicadas por los  gobiernos en mira de proteger la industria 

nacional puede desencadenar conflictos  entre países vecinos,  los cuales 
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podrían en algún momento tomar las mismas clases de medidas como 

represalia por las barreras y decisiones tomadas por los gobiernos de turno, 

medidas que en algunos casos han causado el empobrecimiento de pueblos 

vecinos  

 

2.6.4. ARANCELES DE REPRESALIA 

 

La mayoría de la gente opina que un mundo de libre comercio es la mejor 

alternativa para el comercio internacional, sin embargo en la actualidad 

todavía existen países que limitan las importaciones o discriminan los 

productos extranjeros, en este caso no hay otro remedio  que emplear las 

mismas medidas para defenderse.  

La única manera de que realmente exista un libre comercio es que todos los 

países empleen las mismas condiciones, pero este argumento  no está bien 

fundamentado puesto que cuando un país eleva sus aranceles o los 

disminuye, esto incide en los costes que se pagan en los medios de 

transporte.  

 

Implica entonces que un país decidiera frenar su comercio minando sus 

puertos, los demás países no deberían tomar las mismas medidas, de la 

misma manera cuando un país adopta aranceles sobre sus importaciones 

no sería sensato que los demás países también hicieran lo mismo.  

 

Entonces según estudios históricos, los aranceles de represalia no son un 

arma eficaz de negociación para la reducción multilateral de los aranceles. 

 

2.6.5. TIPOS DE ARANCELES 

 

 Arancel Ad valoren 

 Arancel Específico 

 Arancel Mixto 
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Arancel Ad-valoren.- Un  gobierno puede evaluar un arancel tomando 

como base un artículo, en cuyo caso graba un arancel o derecho de aduana 

específico, también puede evaluar un arancel como un porcentaje del valor 

del artículo, en cuyo caso se lo conoce como arancel ad-valoren. (Daniels 

John 2004) 

 

Arancel Específico.- Este se expresa en términos monetarios según la 

medida, peso o cantidad de unidades de la mercancía, ejemplo $ 3,00 por 

metro de tela o $ 250 por caballo pura sangre. Con base en estos ejemplos 

en el arancel específico no se considera el valor de la tela sea este muy 

elevado o muy bajo, de la misma manera los caballos, este gravamen es 

muy poco usado porque es solo para controlar el flujo de ciertas mercancías 

especiales. 

Arancel Mixto.- Este arancel es una combinación de ad valoren y 

específico, por ejemplo 5% de ad valoren más $ 3,00 por metro cuadrado de 

tela.  

 

2.7. LA OFERTA 

 

Se entiende por oferta al monto total de productos o servicios que un 

negociador aspira vender y posicionar  en un mercado determinado 

buscando siempre satisfacer la demanda del cliente para lograr el éxito 

deseado en su negocio. 

 

Para que un mercado pueda funcionar perfectamente debe tener un juego 

de oferta y demanda, si se cree que los vendedores y compradores tienen 

planes independientes del funcionamiento del mercado y no se basan a 

comportamientos de los demás, de tal forma que si se lleva a cabo esto 

vamos a tener un mercado prefecto con un gran número de vendedores y 

compradores. Existen varios motivos por lo que el productor de un bien 

tenga que aumentar o disminuir el precio de producción de un producto, 
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entre ellos tenemos el precio del producto, el precio de los factores que 

intervienen en la producción del bien, el estado de la tecnología existente 

para producir ese producto y las expectativas que tengan los empresarios 

acerca del futuro del producto y del mercado.  

 

La ley de oferta y demanda establecen un patrón que permite determinar y 

establecer los precios de un producto o servicio en los diferentes mercados 

donde se  busca posicionarse. 

 

(Paul R Krugman, 2007) Los revendedores y aficionados constituyen un 

mercado, es decir un conjunto de compradores y vendedores, más que eso 

constituye un tipo de mercado concreto llamado mercado competitivo.  

 

El modelo de oferta y demanda explica el funcionamiento de un mercado 

competitivo. 

Para que este modelo tenga éxito se necesita contar con un mercado 

perfecto, donde existan compradores y vendedores  que  apliquen 

estrategias basadas en este modelo, generando un punto de equilibrio en 

sus precios, es decir que todo lo que se produce se venda y que la 

demanda sienta satisfacción del producto y su precio.  

Existen tres leyes para la postulación de la demanda y la oferta: 

 Cuando la demanda de un producto es más que la oferta los precios 

aumentan, en cambio cuando la oferta es más y la demanda menos los 

precios disminuyen. 

 

 Si el precio de un producto aumenta este hace que la demanda 

disminuya por lo que aumentaría la oferta, inversamente si el precio de un 

producto disminuye esto tiende a aumentar la demanda y a disminuir la 

oferta. 
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 El precio de un mercado llega a establecerse en el llamado punto de 

equilibro en el que los oferentes y demandantes estén satisfechos y en que 

se venda todo lo que se produce. 

 

La ley de la oferta dice que mientras más alto sea el precio del producto 

más unidades saldrán a la venta en cambio la demanda es lo contrario 

mientras más alto sea el precio menos serán los demandantes. 

 

 

2.7.1. EL PRECIO DE UN PRODUCTO  

El precio del producto es lo fundamental para determinar la cantidad que va 

a ofrecer el productor, ya que si se vende a mayor precio ofrecerá mayor 

cantidad de producto al mercado, si todo es lo contrario, es decir, que si el 

producto no se vende para el productor van a ser menos las ganancias por 

lo que también va a disminuir la producción para la venta. 

2.7.2. LA CURVA DE OFERTA 

La ley de la oferta afirma que conforme el precio de un bien o servicio 

aumenta, la cantidad ofrecida aumenta (Parkin Michael 2006). Esto significa 

que la  curva de la oferta disminuye o aumenta de acuerdo al precio de un 

bien o servicio, a mayor precio la curva aumenta lo que representa 

rentabilidad para el productor, de lo contrario si la curva disminuye la 

rentabilidad también. 

2. 8. DEMANDA 

La demanda es la cantidad o calidad de un producto que puede ser 

adquirido  por los consumidores según sus necesidades o ingresos. La ley 
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de la demanda no es más que a mayor precio menos consumo y a menor 

precio mayor consumo. 

 

GRÁFICO 1: LA DEMANDA 

 

 

Autora: Gabriela Idrovo Haro 

LA DEMANDA ES UNA FUNCIÓN MATEMÁTICA 

Qdp = Es la cantidad demandada del bien o servicio  

P= Precio del bien o servicio 

I= Ingreso del Consumidor 

G= Gastos y preferencias 

N= Número de Consumidores 

Ps= Precio de bienes sustitutos 

Pc= Precio de bienes complementarios 
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Se debe conocer que existen dos tipos de demandas que son: las 

dependientes y las independientes. 

2.8.1. LAS DEPENDIENTES 

Son las que la empresa determina la cantidad que se va a producir en un 

determinado periodo de tiempo.  

Por ejemplo una empresa que fabrica motocicletas va a producir 300 en un 

mes, entonces esa será su producción aunque haya una mayor demanda. 

2.8.2. LAS INDEPENDIENTES   

Es todo lo contrario a las dependientes, aquí quien determina la producción 

no es la empresa sino el número de clientes, el cual no puede ser 

controlado por la empresa, un ejemplo de este tipo de demanda es el 

consumo de productos terminados. 

2.8.3. CURVA DE LA DEMANDA 

En la curva de la demanda intervienen varios factores que van a influir en 

que esta aumente o disminuya, estos pueden ser el precio del producto, 

ingresos del demandante o los gustos y preferencias, también podemos 

incluir el precio de los bienes sustitutos y de los complementarios. 

La curva de la demanda normalmente es descendiente, ya que a medida de 

que los precios de ciertos productos aumentan, la demanda va 

disminuyendo.  

Pero hay ciertas excepciones en los productos de consumo primarios que 

no pueden ser sustituidos por otro producto, por lo que así aumente su 

precio en el mercado, la demanda tiene que seguir adquiriéndolo y esta no 

va a disminuir sino se va a mantener o probablemente tiende a aumentarse.    
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David Ricardo va aún más lejos afirmando: "Por abundante que sea la 

demanda, nunca puede elevar permanentemente el precio de una 

mercancía sobre los gastos de su producción, incluyendo en ese gasto la 

ganancia de los productores. 

2.9. LA PEQUEÑA INDUSTRIA TEXTIL  

 

En los últimos años la industria textil ha crecido, convirtiéndose  en una 

fuente de ingreso para los pequeños y grandes confeccionistas, necesitando 

de esta manera urgente la mano de obra calificada para así realizar un 

excelente trabajo por lo que la competitividad es un factor muy importante a 

tomar en cuenta, siendo un gran desafío para ser reconocido y ganar 

posición en los mercados. 

  

La actividad textilera está también  contribuyendo al engrandecimiento del 

sector manufacturero con una grandiosa aportación, llegándose a convertir 

en el segundo rubro económico después de la industria de fabricación de 

alimentos. 

 

(Carrillo, 2010)Según la previsión del Banco Central del Ecuador (BCE), en 

el 2009 este sector aportó con cerca de 2 puntos porcentuales al Producto 

Interno Bruto (PIB), contribución que se ha mantenido similar desde la 

década anterior. (pag.2) 

 

La pequeña industria siempre ha tenido sus dificultades en su crecimiento 

por lo que es un sector olvidado si nos ponemos hacer memoria tuvo su 

recaída hace muchos tiempos atrás en la presidencia de Lucio Gutiérrez.  

 

En esos momentos los pequeños textileros y confeccionistas, gente 

emprendedora,  pasaron  muchas barreras de desánimo, fracaso,  porque 

se dio apertura de mercado y se ingresó a nuestro país producto chino sin 
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importar su precio, debido a la crisis económica que estaba pasando por la 

dolarización.  

 

No se fijaban de la calidad de nuestro producto elaborado con materia prima 

y mano de obra ecuatoriana, por lo que se hizo difícil competir y surgió otro 

problema para los confeccionistas, la tela salía a un precio muy caro y se 

recurrió al cierre de negocio, por ese motivo su crecimiento es el mismo de 

hace décadas según el Banco Central del Ecuador. 

 

El Presidente actual, economista Rafael Correa, para salvaguardar la 

industria Ecuatoriana se tuvo que restringir la importación de muchos 

productos en los cuales estaban las telas importadas, que ingresaban y 

muchas veces y perjudicaba a los fabricantes de textil,  estas medidas nos 

preocupan porque tiene sus ventajas  y desventajas. 

 

GRÁFICO 2: PEQUEÑA INDUSTRIA TEXTIL 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Autor: Javier Díaz, presidente de la Asociación de Industriales Textiles 

(AITE) 
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1. Estancamiento: En los actuales momentos el crecimiento de las 

exportaciones no ha sido muy  alentador en el área textil, y lo que ha 

logrado alcanzar no es más de 2.75% y eso preocupa a los empresarios 

porque este estancamiento se debe a la poca inversión de las empresas 

 

2. Falta de seguridad jurídica: En todos los ámbitos, por lo que no se sabe 

cuáles serán las nuevas reformas salariales, tributarias y laborares, y se 

vive en una incertidumbre en el momento de la inversión, ya que se lo hace 

a muy corto tiempo para no arriesgar su capital. 

 

3. Generación de empleo: Las estadísticas nos reflejan que en los 2 

últimos años el crecimiento de plaza de empleo es de 1% en el área textil, si 

decimos que se ha convertido en el segundo rubro económico en aumento, 

nos demuestra que falta mucho por cubrir plazas de empleo siendo las 

principales provincias textileras en el Ecuador las de la sierra, es necesario 

capacitar a la ciudadanía de la costa para aprovechar esta fuente de 

empleo, contratar personal para trabajar en esta área de textil es difícil 

porque la cultura es diferente a la de la capital, por lo que allá se ve como 

una fuente de ingreso y aquí no tanto. 

 

4. Aumento de las importaciones: La mayoría de los insumos utilizados en 

la industria nacional son importados, por lo que si se restringen las 

importaciones, donde se podrá adquirir los insumos a un precio accesible y 

competitivo con la mercadería extranjera y más aún, una máquina, pues su 

costo es muy alto porque son avanzadas y en nuestro medio muchas de las 

veces son manuales, por tal motivo se tiene que ver muy bien a donde se 

desea llegar con todos esta restricciones porque nuestro país no es 

desarrollado como para tomar estas medidas. 

 

5. Informalidad: Al  contrabando hay que tenerle mucho cuidado y se 

necesita de la ayuda de la SENAE (Servicio Nacional de Aduana) y SRI 

(Servicio de Rentas Internas), en nuestro país la mercadería ingresada 
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muchas de las veces es en forma de contrabando y eso perjudica a las 

pequeñas empresas porque su marca es reconocida y a un precio más bajo 

que una prenda nuestra, por lo que el volumen de mercadería ingresada 

cubre sus gastos de inversión. 

 

2.9.1. VENTAJAS 

  

•Competitividad: Todos quienes  están relacionados en  la industria textil 

competirán iguales, ya que todos están en la misma línea trabajando con 

producto nacional. 

 

•Calidad: Las grandes empresas de textil tendrán la obligación de tener 

materia prima de calidad y a un precio igualitario ya que se acabaran los 

intermediarios. 

 

•Económico: El área  textil  crece cada día y de esta manera se está 

desarrollando una nueva fuente de ingreso y hay que plantearla en la región 

de la costa ecuatoriana. 

 

(Hemisferios& Perspectiva, 2010)No se puede dejar de mencionar, las 

salvaguardias impuestas por Ecuador en 2009 sobre las importaciones de 

1.346 productos colombianos con el objetivo de contrarrestar el efecto de la 

depreciación del peso colombiano.  

 

Todas estas medidas que han llevado a que nuestro presidente salvaguarde 

la industria ecuatoriana y nos dirija a un solo propósito, es para formar 

técnicos especializados en el manejo de máquinas para el área que 

estamos desarrollando en esta investigación. 

 

Los impactos en la textilera para muchos no se debería tomar como 

medidas pero son muy necesarios por la gran crisis mundial que se está 
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atravesando desde el año 2009, aunque el Ecuador no sea un país 

desarrollado hay que arriesgarse porque no solo nuestro país es el primero 

en tomar estas medidas, todos los países de América lo están haciendo.  

 

 

2.10. ESTRATEGIAS DE MERCADO 

 

Las estrategias de mercado son la base fundamental de una compañía, en 

cuanto a los propósitos para alcanzar una meta y encaminar dicho negocio 

a la excelencia, en la que participan diferentes clases de mercados, tanto 

nacional como internacional en la lucha contra la competencia desleal. 

 

La estrategia es donde se realiza el análisis FODA  para proyectarnos hacia 

el futuro con éxito de la compañía, si existe algún fallo, tomamos en cuenta 

las debilidades que presenta y las medidas para el cambio. 

 

Dentro de un mercado siempre va existir los  oferentes  y los demandantes, 

de la mercancía/servicio que se ha adquirido, de cualquier valor, este se 

realiza en función de los clientes o usuarios. 

 

 

2.10.1. LOS ELEMENTOS IMPORTANTES QUE PARTICIPAN 

DENTRO DE UN MERCADO SON: 

 

Consumidor: Cliente, sus requerimientos y conveniencia de precios. 

Producto: Características. 

El mercado: Publicidad. 

 

Según las clases de mercados se basan en mayoristas que se refiere a la 

cantidad mayor de mercancías, minoristas se basa en cantidad menor de 

mercancías. 
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Existen muchas estrategias que pueden aplicar las compañías en su 

negocio, para que no se vayan a la quiebra, muchas de las veces con 

promociones se atraen al consumidor, y con que la mercancía sea de su 

agrado.  

 

2.11. EL INVENTARIO 

 

Un inventario es según, D. Hernández. (2008) “una acumulación de artículos 

y productos en el tiempo y en el espacio, lo constituyen los bienes 

adquiridos por la empresa con la finalidad exclusiva de destinarlos a la 

venta. Los artículos incluidos en este renglón deben estar registrados a su 

precio de costo”.( pág.56) 

 

El inventario está considerado dentro de las empresas como  el activo 

mayor en los balances, a si también los gastos por inventarios, llamados 

costos de mercancías vendidas, son usualmente los gastos mayores en el 

estado de resultado. 

 

La información contable y real de  los productos que comercializa la 

organización empresarial es un requisito indispensable para  aquellas 

empresas dedicadas a la compra y venta de mercancías.  

 

Su principal función y la que da origen a todas las restantes operaciones, es 

decir es una necesidad imperante  mantener una constante información 

resumida y analizadas sobre sus inventarios, lo cual obliga a la apertura de 

unas series de cuentas principales y auxiliares relacionadas con estos 

controles. 
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2.12. MARCO LEGAL 

 

CONSTITUCIÒN DE LA REPÙBLICA DEL  ECUADOR 

 

SECCIÓN QUINTA 

 

Intercambios económicos y comercio justo 

 

Art. 336.- EI Estado impulsará y velará por el comercio justo como medio de 

acceso a bienes y servicios de calidad, que minimice las distorsiones de la 

intermediación y promueva la sustentabilidad. El Estado asegurará la 

transparencia y eficiencia en los mercados y fomentará la competencia en 

igualdad de condiciones y oportunidades, lo que se definirá mediante ley. 

 

SEGÚN REGISTRO OFICIAL 

 

Publicado en Quito el 29 de diciembre de 2010 

Que, el Artículo 304 numeral 6, de la Carta Fundamental establece que la 

política comercial tendrá como objetivo evitar las prácticas monopólicas y 

oligopólicas, particularmente en el sector privado, y otras que afecten el 

funcionamiento de los mercados; 

 

Que, el artículo 336 de la Carta Fundamental, impone al Estado el deber de 

impulsar y velar por un comercio justo como medio de acceso a bienes y 

servicios de calidad, promoviendo la reducción de las distorsiones de la 

intermediación y promoción de su sustentabilidad, asegurando de esta 

manera la transparencia y eficiencia en los mercados, mediante el fomento 

de la  competencia en igualdad de condiciones y oportunidades. 
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CAPÍTULO 3 

 

3.1. METODOLOGÍA DE LA INVESTIGACIÓN 

 

Para realizar este estudio de tesis se aplicará el nivel de investigación 

exploratorio. Con la recolección de datos se logrará examinar de una forma 

adecuada los problemas,  verificar las variables independiente y 

dependiente, así conocer el desarrollo de estos elementos que conlleva este 

tipo de investigación. 

 

 

 

GRÁFICO 3: ESPINA DE ISHIKAWA 

 

Autora: Gabriela Idrovo Haro 
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3.2. JUSTIFICACIÓN DE LA ELECCIÓN DEL MÉTODO  

 

Recurriremos a fuentes secundarias de información: observación, entrevista 

para el gerente de la distribuidora, esto será de ayuda en la búsqueda de 

encontrar respuestas a las interrogantes planteadas por el investigador. 

 

(Namakforoosh, 2005)El objetivo principal de la investigación exploratoria es 

captar una perspectiva general del problema. Este tipo de estudios ayuda a 

dividir un problema muy grande y llegar a unos subproblemas, más precisos 

hasta en la forma de expresar las hipótesis. Muchas veces se carece de 

información precisa para desarrollar buenas hipótesis. La investigación 

exploratoria se puede aplicar para generar el criterio y dar prioridad a 

algunos problemas. (pág. 89) 

 

Asimismo, la investigación es Descriptiva, porque se analizará las variables 

de modo independiente permitiendo expandir el tema determinando las 

características básicas o fenómenos de gran importancia para el diseño de 

esta investigación que nos lleve hacia el camino viable de la propuesta. 

 

(Limon, 2006)Comprende el registro, análisis e interpretación de la 

naturaleza actual y la composición o procesos de los fenómenos. Trabaja 

sobre realidades de hecho y su característica fundamental es la de 

presentarnos una interpretación correcta. (pág. 106) 

 

La investigación de campo la realizaremos al talento humano de la 

Distribuidora “Luis Juan  Haro Ramos” que es lugar objeto de la 

investigación. Imprescindible para analizar datos que serán extraídos de la 

realidad directa que nos darán en sus respuesta el grupo de  los 

encuestados. 
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(Avendaño, 2005) Consiste en la recolección de datos directamente de los 

sujetos investigados, o de la realidad donde ocurren los hechos (datos 

primarios), sin manipular o controlar variable alguna.  

 

Claro está, que en una investigación de campo también se emplean datos 

secundarios, sobre todo los provenientes  de fuentes bibliográficas a partir 

de los cuales se construye el marco teórico. No obstante, son los datos  

primarios obtenidos a través del diseño de campo, los esenciales para el 

logro de los objetivos y la solución del problema planteado. (pág. 35) 

 

3.3. DISEÑO DE LA INVESTIGACIÓN 

  

3.3.1. MUESTRA DE LOS PARTICIPANTES 

 

La muestra seleccionada es de 55 involucrados en este proyecto, a los 

cuales se les aplicará los instrumentos de  investigación como son: La 

entrevista  al gerente propietario y la encuesta al personal que labora en la 

distribuidora, objeto de esta investigación, además los clientes fijos y 

distribuidores minoristas del área y textil de la ciudad de Guayaquil. 

 

3.3.2. TÉCNICAS E INSTRUMENTOS DE RECOLECCIÓN DE 

DATOS 

 

 Las herramientas a utilizar en la tesis son: 

 Encuestas para los distribuidores y clientes 

 Entrevista al gerente 

 Cuestionario 

 Grabadora 

 Hojas de preguntas para las encuestas 

 Esferográficos 
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3.3. MÉTODOS DE LA INVESTIGACIÓN 

 

Los métodos de investigación a utilizarse son:  

Método Analítico: Porque el tópico será desmenuzado para su respectivo 

análisis minuciosamente, referente a una acción particular. Para trabajar con 

este método se sigue las siguientes pautas:  

 

 Observación 

 Descripción  

 Examen crítico 

 Descomposición del fenómeno 

 

(Garrido, 2007)Consiste en la descomposición mental del objeto estudiado 

en sus distintos elementos o partes componentes para obtener nuevos 

conocimientos acerca de dicho objeto. Como se afirma en el Diccionario 

Filosófico de Rosental (1980), para llegar al conocimiento profundo del 

objeto:” es condición necesaria que el análisis sea multifacético.  

 

La desmembración de un todo en sus partes componentes, permite 

descubrir la estructura del objeto investigado; la descomposición permite 

delimitar lo esencial de aquello que no lo es, reducir a lo simple lo complejo; 

tenemos una de las formas de análisis en la clasificación de los objetos y de 

los fenómenos. (pág. 65) 

 

Método Inductivo: Por lo cual este método de investigación parte de las 

causas particulares a aseveraciones generales. Proporciona diagnosticar 

hechos específicos con la extracción de conclusiones generales. 

Permitiendo basarse en la formulación de la hipótesis y las demostraciones. 

(Moguel, 2005) Es un proceso en el que,  a partir del estudio de casos 

particulares, se obtienen conclusiones o leyes universales que explican o 

relacionan los fenómenos sociales. (pág. 29) 
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Método Deductivo: Se origina a través de verdades instituidas como 

principio generalizado para emplearlo en casos específicos y evidenciar su 

importante valía. La deducción o conclusión va desde los principios 

generales a lo particular. Partiendo de la práctica, verificación y justificación. 

 

(Soriano, 2005)La práctica nos muestra según esta perspectiva que el 

investigador “mueve” simultáneamente en el pensamiento en sentido 

contrario (de lo particular a lo general), pasando por diferentes niveles de 

abstracción, en un proceso permanente de superación dialéctica. (pág. 133-

134 

 

3.4. POBLACIÓN Y MUESTRA 

 

La Población o Universo que se tiene para la encuesta es de 20 

distribuidores según la Guía Textil del Ecuador, citada en la bibliografía y 25 

clientes fijos de la Distribuidora “Luis Juan Haro Ramos” de la ciudad de 

Guayaquil que atenderán a los requerimientos de este estudio para cumplir 

el objetivo delineado de conocer que dicen los involucrados acerca de la 

problemática expuesta. 
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TABLA DE 

LA POBLACIÓN  

 

Universo de la Distribuidora “Luis 

Juan Haro Ramos” 

Cantidad 

Gerente  1 

Administradora  1 

Departamento de Contabilidad  2 

Distribuidores minoristas 20 

Personal Operativo  6 

Clientes Fijos 25 

Total 55 

Fuente: Distribuidora “Luis Juan Haro Ramos” 
Autora: Gabriela Idrovo Haro 

 

Tomando en cuenta que el número de la población que participa en el 

proceso es de cincuenta y cinco personas, se considerará el mismo número 

de la población como muestra. 
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3.5. ANÁLISIS DE LOS RESULTADOS 

 

Encuesta aplicada a los distribuidores minoristas del sector textil de la 

ciudad de Guayaquil 

 

1.- ¿Considera usted que las restricciones emitidas por el actual 

régimen han afectado el nivel de ventas de las distribuidoras 

minoristas? 

TABLA 1 
  

ALTERNATIVAS CANTIDAD % 

Sí 12 60% 

No   8 40% 

TOTAL 20 100% 

 

GRÁFICO 1 

 
   
Fuente: Encuesta aplicada a los distribuidores minoristas del sector textil de 

la ciudad de Guayaquil 

Autora: Gabriela Idrovo Haro 

 

CONCLUSIÓN: Para los distribuidores minoristas sí han afectado sus 

ventas debido a las restricciones que el gobierno emitió.  Las ventas son un 

pilar fundamental dentro de un  negocio. Con el Sí el 60% y el No un 40%. 

60% 

40% 

Nivel de ventas afectado 

Sí No
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2.- ¿Está usted de acuerdo con la búsqueda de nuevos mercados para 

la importación de textiles y complementos?  

 

TABLA 2 

ALTERNATIVAS CANTIDAD % 

Sí 13 65% 

No   7 35% 

TOTAL 20 100% 

 

 

GRÁFICO 2 

 

Fuente: Encuesta aplicada a los distribuidores minoristas del sector textil de 

la ciudad de Guayaquil 

Autora: Gabriela Idrovo Haro 

 

CONCLUSIÓN: La búsqueda de nuevos mercados para la importación de 

telas es un paso esencial para el crecimiento de una empresa o compañía y 

permite la competencia entre ellas. El Sí tuvo un 65% y el No un 35%. 

 

 

65% 

35% 

Búsqueda de nuevos mercados 

Sí

No
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3.- ¿Considera usted que la distribución de textiles de línea nacional  

adicional a las importadas logre un  incremento en las ventas? 

 

 

TABLA 3 

ALTERNATIVAS CANTIDAD % 

Sí 14 70% 

No   6 30% 

TOTAL 20 100% 

  

 

GRÁFICO 3 

 

Fuente: Encuesta aplicada a los distribuidores minoristas del sector textil de 

la ciudad de Guayaquil 

Autora: Gabriela Idrovo Haro 

 

 

CONCLUSIÓN: La distribución de telas en lo nacional es de gran 

importancia dentro del mercado local para su desarrollo, orientado primero a 

lo interno y después a lo externo. El Sí tuvo un 70% y el No un 30%. 

 

 

70% 

30% 

Distribución de textiles de línea 
nacional 

Sí

No
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4.- ¿Cree usted que la atención que recibe por parte de su proveedor 

mayorista  es la adecuada? 

 

TABLA 4 

ALTERNATIVAS CANTIDAD % 

Sí   5 25% 

No 15 75% 

TOTAL 20 100% 

 

 

GRÁFICO 4 

 

Fuente: Encuesta aplicada a los distribuidores minoristas del sector textil de 

la ciudad de Guayaquil 

Autora: Gabriela Idrovo Haro 
 

 

CONCLUSIÓN: El resultado que se obtuvo  dejo evidencias de la incorrecta 

atención recibida por parte del proveedor mayorista. Es por eso que el No 

recibió 75% y el Sí apenas un 25%. 

 

 

 

25% 

75% 

Atención adecuada del proveedor 
mayorista 

Sí

No
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5.- ¿Considera usted que sus proveedores de textiles importados  

deberán ofertar mayor cantidad de opciones al mercado local? 

 

TABLA 5 

ALTERNATIVAS CANTIDAD % 

Sí 16 80% 

No   4 20% 

TOTAL 20 100% 

 

 

GRÁFICO 5 

 

Fuente: Encuesta aplicada a los distribuidores minoristas del sector textil de 

la ciudad de Guayaquil 

Autora: Gabriela Idrovo Haro 

 

CONCLUSIÓN: Los proveedores de textiles importados deben presentar 

variedad al momento de mostrar la mercadería para así ofrecer servicio de 

calidad; esto permitirá ganar y aumentar la cartera de clientes. El Sí tuvo un 

rotundo 80% y el No un 20%. 

 

 

 

80% 

20% 

Aumento de ofertas  para el 
mercado 

Sí No
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6.- ¿La recuperación de cartera de los distribuidores se ha visto 

quebrantada  por la poca rotación de mercadería? 

 

TABLA 6 

ALTERNATIVAS CANTIDAD % 

Sí 12 60% 

No   8 40% 

TOTAL 20 100% 

 

 

GRÁFICO 6 

 

Fuente: Encuesta aplicada a los distribuidores minoristas del sector textil de 

la ciudad de Guayaquil 

Autora: Gabriela Idrovo Haro 

 
 
CONCLUSIÓN: Cuando un producto no tiene la adecuada circulación corre 

el riesgo de quedarse estancado y se vuelva un producto caducado. Esto 

ocasionará que lo invertido se pierda. El Sí consiguió un 60% y el No un 

40%.   

 

60% 

40% 

Poca rotación de mercadería 

Sí

No
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7.- ¿Cree usted que  implementar una estrategia de mercado permitirá 

que  su distribuidora desarrolle las ventas de la mercadería, textiles y 

complementos  en stock? 

 

TABLA 7 

ALTERNATIVAS CANTIDAD % 

Sí 17 85% 

No   3 15% 

TOTAL 20 100% 

 

 

GRÁFICO 7 

 
Fuente: Encuesta aplicada a los distribuidores minoristas del sector textil de 

la ciudad de Guayaquil 

Autora: Gabriela Idrovo Haro 

 

 

CONCLUSIÓN: El implemento de una estrategia de mercado abrirá puertas 

para el progreso y crecimiento agigantado de las ventas. El proceso puede 

ser corto, largo o mediano plazo dependerá del propósito de los 

administradores de la actividad comercial. El Sí alcanzo un 85% y el No un 

15%. 

85% 

15% 

Implementar una estrategia de 
mercado 

Sí

No
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Encuesta aplicada a los Clientes de la Distribuidora LUIS JUAN HARO 

RAMOS: 

1.- ¿Cree usted que la distribuidora debe implementar nuevas 

tendencias en la oferta y demanda de su producto? 

 

TABLA 1 

ALTERNATIVAS CANTIDAD % 

Sí 20 80% 

No   5 20% 

TOTAL 25 100% 

 

GRÁFICO 1 

 

Fuente: Entrevista a los clientes de la Distribuidora Luis Juan Haro Ramos 

Autora: Gabriela Idrovo Haro 

 

 

CONCLUSIÓN: La implementación o la ejecución de nuevas tendencias en 

ofertas y demanda del producto son indispensables en la nueva era de la 

promoción. Las alternativas son diversas y ayudan a que el producto pueda 

salir con rapidez de las perchas y a buen precio. El Sí 80% y el No 20%. 

 

80% 

20% 

Implementar nuevas tendencias en 
la oferta y la demanda 

Sí

No
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2.- ¿Considera usted que la distribuidora tiene un proceso de venta y 

entrega de sus productos a tiempo? 

 

TABLA 2 

ALTERNATIVAS CANTIDAD % 

Sí 16 64% 

No   9 36% 

TOTAL 25 100% 

    

GRÁFICO 2 

 

    Fuente: Entrevista a los clientes de la Distribuidora Luis Juan Haro 

Ramos 

Autora: Gabriela Idrovo Haro 

 

 
CONCLUSIÓN: Para los encuestados que son clientes fijos  la distribuidora 

si cumple con  la responsabilidad de entregar los productos en el tiempo 

establecido. Lo demuestran inclinándose por el Sí 64% y el No 36%.   

 

 

 

 

64% 

36% 
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producto a tiempo 

Sí
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3.- ¿Cómo distribuidoras cree usted que debemos ampliar nuestra 

cobertura de venta? 

 

TABLA 3 

ALTERNATIVAS CANTIDAD % 

Sí 18 72% 

No   7 28% 

TOTAL 25 100% 

 

GRÁFICO 3 

 

Fuente: Entrevista a los clientes de la Distribuidora Luis Juan Haro Ramos 

Autora: Gabriela Idrovo Haro 

 

CONCLUSIÓN: Los clientes consideran que es necesario que la 

importadora expanda su  cobertura de venta. Lo que otorgará la posibilidad 

de adquirir el producto en otras ciudades, facilitando a los compradores de 

otros lugares. ElSí 72% y el No 28%. 

 

 

 

 

72% 

28% 

Cobertura de ventas 

Sí

No
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4.- ¿Ha recibido usted algún tipo de promoción referente a las ventas 

de la distribuidora en los últimos meses? 

 

TABLA 4 

ALTERNATIVAS CANTIDAD % 

Sí  4 16% 

No 21  84% 

TOTAL 25 100% 

   

GRÁFICO 4 

 

Fuente: Entrevista a los clientes de la Distribuidora Luis Juan Haro Ramos 

Autora: Gabriela Idrovo Haro 

 

CONCLUSIÓN: En los últimos meses no ha existido ninguna promoción por 

parte de la distribuidora. Siendo una de las causales para que las ventas 

hayan disminuido en dicha empresa. El Sí con un 84% y el No con un 16%. 
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Sí

No



 

58 
 

5.- ¿Usted considera necesario una implementación de estrategia de 

mercado? 

 TABLA 5 

ALTERNATIVAS CANTIDAD % 

Sí 22 88% 

No   3 12% 

TOTAL 25 100% 

    

GRÁFICO 5 

 

        Fuente: Entrevista a los clientes de la Distribuidora Luis Juan Haro 

Ramos 

Autora: Gabriela Idrovo Haro 

 

 

CONCLUSIÓN: Para los clientes la importadora debe incluir una 

implementación de estrategia de mercado que le conceda la posibilidad de 

crecer y aumentar su rentabilidad como empresa. Con el Sí 88% y el No 

12%.  

 

 

 

88% 

12% 

Implementación de estrategia 

Sí

No
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6.- ¿Está usted satisfecha con las líneas de textiles y sus derivados 

que le ofrece la distribuidora? 

TABLA 6 

ALTERNATIVAS CANTIDAD % 

Sí   6 24% 

No 19 76% 

TOTAL 25 100% 

 

GRÁFICO 6 

 

Fuente: Entrevista a los clientes de la Distribuidora Luis Juan Haro Ramos 

Autora: Gabriela Idrovo Haro 

 

CONCLUSIÓN: Para que una empresa tenga clientes satisfechos debe 

brindar variedad, calidad y buen precio. Con el objetivo de conseguir 

clientela fija que le permita darse a conocer en el mercado textil y 

posicionando su nombre. El Sí 76% y el No un 24%.  
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Sí

No
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7.- ¿Cree usted que la ejecutación de estrategias de mercado ayudan a 

acrecentar las ventas de la distribuidora? 

 

TABLA 7 

ALTERNATIVAS CANTIDAD % 

Sí 21 84% 

No   4 16% 

TOTAL 25 100% 

 

GRÁFICO 7 

 

          Fuente: Entrevista a los clientes de la Distribuidora Luis Juan Haro 

Ramos 

Autora: Gabriela Idrovo Haro 

 
 
 
CONCLUSIÓN: Según los clientes la aplicación de una estrategia de 

mercado coadyuvará a levantar y resurgir las ventas en la importadora  

asignando cada día la posibilidad de mantenerse como una compañía en 

expansión. Con el Sí 84% y el No 16%.  
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Encuesta aplicada al Talento Humano de la Distribuidora Luis Juan 

Haro Ramos: 

 

1.- ¿Considera usted que las medidas tomadas por el gobierno actual 

ha afectado la efectividad de las ventas de la distribuidora? 

 

TABLA 1 

ALTERNATIVAS CANTIDAD % 

Sí   6  67% 

No   3  33% 

TOTAL   9 100% 

 

GRÁFICO 1 

 

Fuente: Entrevista al Personal de la Distribuidora Luis Juan Haro Ramos 

Autora: Gabriela Idrovo Haro 

 

 

CONCLUSIÓN: Las restricciones del régimen actual han perjudicado las 

ventas de la importadora, los impuestos están altos y esto produce un 

desembolso de dinero que afecta la inversión presupuesta. El Sí 67% y el 

No un 33%. 
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2.- ¿Cree usted que la subida de aranceles en el área textil es una 

amenaza para la estabilidad económica de los pequeños distribuidores 

textileros? 

 

TABLA 2 

ALTERNATIVAS CANTIDAD % 

Sí   7  78% 

No   2  22% 

TOTAL   9 100% 

 

 

GRÁFICO 2 

 

Fuente: Entrevista al Personal de la Distribuidora Luis Juan Haro Ramos 

Autora: Gabriela Idrovo Haro 

 

 

CONCLUSIÓN: La amenaza para la industria textil es un atentado a la 

estabilidad económica debido al aumento de aranceles que menoscaba a 

los comerciantes minoristas y pone trabas para adquirir este requisito. El Sí 

78%y el No 22%.  
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3.- ¿Cree usted que la demanda actual de los pedidos de la 

distribuidora ha disminuido  en los últimos tiempos?  

 

TABLA 3 

ALTERNATIVAS CANTIDAD % 

Sí   6  67% 

No   3  33% 

TOTAL   9 100% 

 

GRÁFICO 3 

 

Fuente: Entrevista al Personal de la Distribuidora Luis Juan Haro Ramos 

Autora: Gabriela Idrovo Haro 

 

 

CONCLUSIÓN: En los últimos tiempos la importadora ha sufrido una baja o 

disminución  considerable en la demanda de los pedidos debido a los 

imprevistos mencionados en otras preguntas. El Sí 67% Y el No 33%. 
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4.- ¿Considera usted que se deben tomar medidas para mejorar el 

canal de distribución de ventas? 

 

TABLA 4 

ALTERNATIVAS CANTIDAD % 

Sí   7  78% 

No   2  22% 

TOTAL   9 100% 

 

GRÁFICO 4 

 

Fuente: Entrevista al Personal de la Distribuidora Luis Juan Haro Ramos 

Autora: Gabriela Idrovo Haro 

 

 

CONCLUSIÓN: Se deben plantear soluciones que beneficien en primer 

lugar a los obreros, administradores y a la empresa. Y para eso, optimizar el 

canal de distribución de ventas. El Sí 78% y el No 22%.  
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5. ¿Considera usted que el inventario de la mercadería utilizada por la 

distribuidora es el más apropiado? 

 

TABLA 5 

ALTERNATIVAS CANTIDAD % 

Sí   1  11% 

No   8  89% 

TOTAL   9 100% 

 

GRÁFICO 5 

 

Fuente: Entrevista al Personal de la Distribuidora Luis Juan Haro Ramos 

Autora: Gabriela Idrovo Haro 

 

CONCLUSIÓN: La carencia de un inventario adecuado que tenga la base 

de datos ordenados de la mercadería que ingresa o egresa por parte de los 

proveedores es anticuada. Es necesario modernizar y tecnificar el 

inventario. El Sí con un contundente 89% y el No 11%. 
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6.- ¿Cree usted de que se deberían promocionar con ofertas las 

mercaderías que tiene en stock la distribuidora? 

 

TABLA 6 

ALTERNATIVAS CANTIDAD % 

Sí   7  78% 

No   2  22% 

TOTAL   9 100% 

 

GRÁFICO 6 

 

Fuente: Entrevista al Personal de la Distribuidora Luis Juan Haro Ramos 

Autora: Gabriela Idrovo Haro 

 

 

CONCLUSIÓN: La mercadería que se encuentra en la percha debe ser 

ofertada a través de promociones o descuentos que llamen la atención de 

los clientes  invitándolos a comprar y genere ganancias o utilidades a la 

empresa. El Sí 78% y el No 22%. 
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7.- ¿Como parte del personal que labora en la distribuidora cree usted 

que es necesario que se aplique estrategias que le permitan mantener 

la estabilidad económica a la distribuidora? 

 

TABLA 7 

ALTERNATIVAS CANTIDAD % 

Sí   8  89% 

No   1  11% 

TOTAL   9 100% 

 

GRÁFICO 7 

 

Fuente: Entrevista al Personal de la Distribuidora Luis Juan Haro Ramos 

Autora: Gabriela Idrovo Haro 

 

 

CONCLUSIÓN: La aplicación o implementación de estrategias incrementara 

las ventas en la importadora, haciendo el análisis concienzudo dará 

resultados positivos dentro del mercado textil si se las efectúa de modo 

correcto. El Sí 89% y el No 11%.  
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CAPÍTULO IV 

4.1. LA PROPUESTA 

 

Título: PLAN ESTRATÉGICO  PARA INCREMENTAR LAS VENTAS DE 

TEXTILES Y COMPLEMENTOS EN LA DISTRIBUIDORA LUIS JUAN 

HARO RAMOS. 

GRÁFICO 1: ESTRATEGIAS DE VENTAS 

 

 

 

 

 

 

 

  

  

 

  

   

 

 

 Autora: Gabriela Idrovo Haro. 
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 Promoción y rebajas  de ventas de inventario en stock.  

 Disminución de precios en textiles de inventario sin rotación  oferta y                    

liquidación. 

 Objetivos Específicos. 

 Promociones   de textiles de nuevas tendencias. 

 Extensión de crédito a clientes.  

 Publicidad.  

 

Empresa ejecutora: 

DISTRIBUIDORA LUIS JUAN HARO RAMOS  

 

Beneficiarios: 

La DISTRIBUIDORA LUIS JUAN HARO RAMOS,  clientes internos y 

externos. 

Ubicación: Guerrero Valenzuela 1712 entre El Oro y Bolivia 

Provincia: Guayas 

Período considerado para la realización: 

Inicio: Septiembre 30 del 2014 

Fin: septiembre 30 del 2015  

Costo: La propuesta tendrá un valor aproximado de: $5.000,oo 

 

ANTECEDENTES DE LA PROPUESTA 

 

A medida que el tiempo va pasando y las empresa crecen y se desarrollan, 

los clientes se han tornado más estrictos, y buscan de alguna manera  que 

los  productos que adquieren, además de buen costo y  buena calidad 

tengan  muchos otros factores que les resulten atractivos en el momento de 

comprar  lo que buscan, entre los cuales podemos mencionar rebajas y 
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promociones tentativas  que hagan que el cliente al momento  de elegir un 

producto determinado, decida también comprar sus complementos.  

 

Después de numerosos estudios se ha conseguido llegar a la conclusión 

que el servicio al cliente es un factor imprescindible dentro de una empresa 

es el que realmente estampara la ventaja sobre la competencia aquellas 

empresas  que, conjuntamente tienen buena calidad en los bienes que 

comercializan  y ofrecen un buen servicio al cliente tanto interno como 

externo,  implantara  una gran diferencia  frente a las empresas  

competidoras dentro del  mercado en que se desarrollan actualmente. 

 

La implementación de esta  propuesta tiene como finalidad optimizar el 

trabajo en cada uno de los departamentos de la Distribuidora LUIS JUAN 

HARO RAMOS,  para que trabajen de manera conjunta para  poder 

conseguir como consecuencia un Plan  de promociones con todos sus 

mecanismos, pero sobre todo perfeccionando los recursos ya que se ha 

evidenciado que en ciertas ocasiones existen,   o en todo caso,  

incrementando nuevas técnicas de ventas y lo que ello implica rebajas y 

promociones  para de esta manera obtener  todo lo necesario para el 

incremento de un correcto  plan estratégico.  

 

Conjuntamente se pretende llegar a los clientes actuales y nuevos a través 

de promociones, descuentos, empaques promocionales  y publicidad que  

impacte en su deseo de compra, y como resultado un indiscutible 

incremento en las ventas de los textiles y sus complementos. 

 

JUSTIFICACIÓN 

 

La  dificultad por la que el país atraviesa actualmente en el ámbito de las 

importaciones es incierta. Las regulaciones impuestas por el régimen actual 

han llevado a los importadores de textiles y complementos a pasar por un 

periodo de incertidumbre  afectando de manera directa a los pequeños 
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distribuidores como es el caso de la importadora LUIS JUAN HARO RAMOS 

quien en la actualidad no cuenta con telas de tapices de acorde a las 

tendencias actuales, provocando un déficit en su cartera y afectando 

directamente su área de ventas. 

 

El plan de promoción  tendrá un alto impacto ya que ayudara a la empresa a 

alcanzar los objetivos de ventas y la aprobación de clientes en el sector de 

la tapicería y sus complementos,  el crecimiento de vivienda crea la 

necesidad de innovar e implementar gran variedad de muebles y cortinas y 

todo lo relacionado con la industria textil es por este motivo que necesario 

encontrar un plan de promociones y rebajas   conveniente para potencializar 

las fortalezas de la distribuidora  y lograr un desarrollo continuo de las 

ventas. 

 

El que una empresa pueda mantenerse en la actualidad  pese a todo los 

inconvenientes  que las grandes empresas que importan la línea textil  

experimentan, es ya un verdadero logro, es por esto que es  imprescindible 

la aplicación de un plan de promociones y rebajas  direccionadas hacia las  

nuevas adquisiciones de textiles y texturas  junto con sus complementos 

mientras que las ofertas y rebajas están dentro de un plan de lo que 

tenemos en stock. 

 

 Además de las razones antes mencionadas encontramos que dos de 

nuestros principales competidores tienen una provocadora intervención en 

medios de comunicación masivos; razón por la cual es imposible   

quedarnos atrás en el aspecto comercial y que de esta manera lo único que 

lograríamos es a que sería conceder mercado del sector textil y 

complementos  a la competencia. 
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OBJETIVOS 

 

Objetivo General 

 

 Proponer un Plan  estratégico de Promoción y rebajas  para el 

incremento de las ventas  y rotación de inventario adecuado a las 

necesidades que en la actualidad tiene  DISTRIBUIDORA LUIS 

JUAN HARO RAMOS. 

 

Objetivos Específicos 

 

 Detectar  las fortalezas de la empresa, oportunidades, debilidades y 

amenazas del plan de comercialización que maneja actualmente la 

Distribuidora LUIS JUAN HARO RAMOS.  

 Analizar el mercado textil local  y las empresas que podrían ser 

nuestra    mayor competencia. 

 Diseñar nuevas promociones detalladas de manera organizada en un 

documento que sirva como referencia para promociones y rebajas 

posteriores.  

 Hacer paquetes con precios tentativos de la mercadería en stock. 

 Implementar un plan estratégico de promoción y rebajas y rotación de 

inventarios  para incrementar las ventas de textiles y complementos. 

 Incrementar el crédito directo. 
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TABLA 1: ANÁLISIS FODA DE LA DISTRIBUIDORA LUIS J. RAMOS 

HARO 

Factores internos 
 
 
 
 
Factores  
externos 
 
 
  

Lista de Fortalezas Lista de debilidades 

F1 Atención personalizada para 
el cliente. 
 
F2 Disposición para invertir en 
los mercados alternativos. 
 
F3 Venta de complementos 
utilizados en tapicería. 
 
F4 Calificación A como clientes 
distribuidores. 
 

D1 Falta de Estrategias de 
Mercado.  
 
D2 Poca Rotación de 
Inventario. 
 
D3 Carencia de textiles con 
tendencias actuales. 
 
D4 Desconocimiento de 
mercados alternativos. 

Lista de Oportunidades Fo (Maxi-Maxi) DO (Mini-Max) 

O1 Variedad de textiles y texturas 
en el mercado nacional. 
 
O2 Incremento del número de 
personas que se dedican a la 
tapicería. 
 
O3 Mercado con nuevas tendencias 
en los complementos textiles. 
 
O4 Tecnología innovadora como 
herramientas utilitarias, para 
mejorar el proceso de inventarios. 

(F1:O1) Disposición de adquirir 
nuevas tendencias en textiles y 
complementos. 
 
 
(F1:O2) Ofertar créditos 
directos de nuevos artesanos de 
la industria textil. 
 
 
(F1:O3) Ofertar los 
complementos textiles 
mediante publicidad entregada 
a los clientes. 
 

(D1:O1) Elaboración de una 
base de datos del mercado 
local y su variedad en la 
industria textil actual. 
 
(D2:O4) Aprovechar la 
tecnología innovadora para 
efectivizar los procesos de 
inventario.  
 
(D3:O3) Dar a los clientes 
ofertas que hagan que el 
inventario de complementos 
disminuya. 
 
(D4:O2) Realizar base de datos 
de nuevos artesanos creando 
productos de tapicería. 
 

Lista de Amenazas Fa (Max-Min) Da (Mini-Mini) 

A1 Medidas gubernamentales en el 
sector textil. 
 
A2 Incremento en los aranceles de 
importación en el sector textil. 
 
A3 Distribuidores mayoristas con 
ventaja de capital. 
 
A4 Empresas nacientes con 
solvencia económica en el sector 
minorista textilero. 
 
A5 Cambios de tendencia en la 
moda. 

(F1:A3) Elaborar promociones y 
rebajas con precios atractivos 
del stock real que tiene la 
empresa para fidelización del 
cliente. 
 
(F4:A2) Búsqueda de nuevos 
proveedores. 
 
 
(F2:A5) Estrategias para 
aumento de efectividad de las 
ventas, aprovechando las 
nuevas tendencias. 

(D1:A4) Estrategias 
publicitarias para 
contrarrestar la competencia. 
 
(D4:A5) Programa de 
capacitación para el personal 
de ventas de la Distribuidora 
Luis Haro. 
 
 
(D2:A3) Políticas de ventas 
basadas en ofertas y 
promociones. 
 

 

Autora: Gabriela Idrovo Haro 
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FACTIBILIDAD DE LA IMPORTADORA LUIS JUAN HARO RAMOS 

 

Socio- Cultural 

El aporte  socio-cultural del plan estratégico que la empresa LUIS JUAN 

HARO RAMOS enfocado a promoción y rebajas que se va a proponer es 

muy valioso ya que dentro de él se presentaran puntos  como la 

responsabilidad social y relaciones públicas. 

 

Tecnológica 

El desarrollo  tecnológico  con el que cuenta la Distribuidora LUIS JUAN 

HARO RAMOS nos documentará el éxito de la aplicación del plan; ya que 

dispone de un sistema informático que suministra todos los instrumentos 

para desplegar los pensamientos laborales a la perfección. 

 

Organizacional 

La Distribuidora LUIS JUAN HARO RAMO brinda  todas las facilidades de 

organización y del talento humano  para ejecutar la investigación ya que 

suministra la investigación solicitada y adicional sobre todo lo relativo al 

aspecto administrativo de la misma. 

 

Económica – Financiera 

La Distribuidora LUIS JUAN HARO RAMOS destinara este año un 

presupuesto para los gastos publicidad  de promociones y rebajas, por lo 

cual los patrimonios económicos están asegurados y los principales 

favorecidos serían la distribuidora  y clientes tanto internos como externos. 
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ALCANCE FINANCIERO   

 

Con esta propuesta se pretende en el 2015 al alcanzar un nivel de ventas 

que se representa a continuación: 

 

GRÁFICO 2: VENTAS DE TEXTILES AÑO BASE 2013 

 

Fuente: Distribuidora Luis Juan Haro Ramos 

 

 
GRÁFICO: PROYECCIÓN DE VENTAS DE TEXTILES 2014 

 
 

Autora: Gabriela Idrovo Haro 
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GRÁFICO 4: PROYECCIÓN  DE VENTAS DE TEXTILES 2015 

 

 
 

Autora: Gabriela Idrovo Haro 

 

GRÁFICO 5: VENTAS DE COMPLEMENTOS AÑO BASE 2013 
 

 
 

 Fuente: Distribuidora Luis Juan Haro Ramos 
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GRÁFICO 6: PROYECCIÓN  DE VENTAS DE LOS COMPLEMENTOS  2014 

 

 

Autora: Gabriela Idrovo Haro 

 

 

GRÁFICO 7: PROYECCIÓN  DE VENTAS DE LOS COMPLEMENTOS 2015 
 

 

Autora: Gabriela Idrovo Haro 
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GRÁFICO 8:  

PORCENTAJE DE PARTICIPACIÓN DE VENTAS DE LA 

DISTRIBUIDORA  

AÑO 2013 

  

Fuente: Distribuidora Luis Juan Haro Ramos 

 

 

TABLA 2:  

PORCENTAJE DE PARTICIPACIÓN DE VENTAS DE LA 

DISTRIBUIDORA  

AÑO 2013 

 

Participación Clientes Ventas Porcentaje 

 Potenciales 
73,22%  

Mueblerías  $   12.814,87  15,95% 

Tapiceros  $   46.022,91  57,27% 

Nuevos 
26,78% Otros Cons. Fin.  $   21.519,74  26,78% 

Totales    $   80.357,52  100,00% 
 

Fuente: Distribuidora Luis Juan Haro Ramos 

 

 

 $12.814,87  

 $46.022,91  

 $21.519,74  

15,95% 57,27% 26,78% 100,00% 

Mueblerias Tapiceros Otros Cons. Fin.
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TABLA 3: APLICACIÓN DE LA ESTRATEGIA Y SUS COSTOS 

 

ADECUACION DE LOCAL 

IMPLEMENTOS CANTIDAD 
PRECIO 

UNITARIO 
COSTO DE 
INVERSION 

Pintura interna y externa 7 $ 25,00 $ 175,00 

Renovación de sistema de alarmas y detectores de humo 1 $ 800,00 $ 800,00 

Sala de espera de clientes 1 $ 650,00 $ 650,00 

TOTAL     $ 1.625,00 

 

 Autora: Gabriela Idrovo Haro 

 

MUEBLES Y EQUIPOS DE OFICINA 

IMPLEMENTOS 
CANTIDA

D 

PRECIO 
UNITARI

O 

COSTO DE 
INVERSIO

N 

Computador 2 $ 400,00 $ 800,00 

Impresora 1 $ 80,00 $ 80,00 

Teléfono 1 $ 35,00 $ 35,00 

Papelería 1 $ 40,00 $ 40,00 

Silla 1 $ 80,00 $ 80,00 

TOTAL     $ 1.035,00 

      

Autora: Gabriela Idrovo Haro 

 

PUBLICIDAD 

Volantes $ 672,00  

Gigantografía  $ 324,00  

Prensa escrita $ 1.344,00  

Total $ 2.340,00  

 

Autora: Gabriela Idrovo Haro 
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TABLA 4: PROYECCIÓN DE VENTAS 

   
Incremento 5% 25% 

ESTIMACION DE VENTAS 

PRODUCTOS 

METROS/ 
UNIDADES EN 
$ MENSUALES MESES 

AÑO BASE 
2013 AÑO 2014 AÑO 2015 

Textiles (mts)  $        4.777,26  12 $ 57.327,12 $ 60.193,48 $ 75.241,85 

Complementos 
(unid)  $        1.919,20  12 $ 23.030,40 $ 24.181,92 $ 30.227,40 

VENTAS ANUALES $ 80.357,52 $ 84.375,40 $ 105.469,25 

VENTAS DE 3 PERIODOS     $ 270.202,16 

 

Autora: Gabriela Idrovo Haro 

 

 

 TABLA 5: VALOR DE INVENTARIOS Y COSTOS DE VENTAS 

 

Inventarios Valorizados por tipo de Producto 

PRODUCTO 
COSTO DE 

INVENTARIO 
PORCENTAJE 

TEXTILES  $ 5.285,55  71,34% 

COMPLEMENTOS $ 2.123,41  28,66% 

TOTAL DE 
INVENTARIOS 

2013 
$ 7.408,96  100% 

Proyección 2014 $ 5.836,78    

Proyección 2015 $ 3.613,35    

  

 

  
Costo de 

Venta 
Disminución % al 

año 

AÑO BASE 2013 $ 52.489,53   

PROYECCIÓN 2014 $ 47.319,31 9,85% 

PROYECCIÓN 2015 $ 42.147,31 10,93% 

 

Fuente: Distribuidora Luis Juan Haro Ramos 

Autora: Gabriela Idrovo Haro 
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TABLA 6: ROTACIÓN DE INVENTARIOS 

Año Base 2013 

 
Rotación de Inventarios= 

Costo de Ventas 

Inventarios 

Rotación de Inventarios= 
  

$ 52.489,53  

  $ 7.408,96  

Rotación de Inventarios= 7,08 veces 

Días de Inventario = 
Días del Año 

Rotación de Inventarios 

Días de Inventario = 
360 

7,08 

Días de Inventario = 51 días 

 

Proyección 2014 

 

Proyección 2015 

 Rotación de 

Inventarios= 

Costo de Ventas Rotación de 

Inventarios= 

Costo de Ventas 

Inventarios Inventarios 

        

Rotación de 
Inventarios= 

  Rotación de 
Inventarios= 

  
$ 47.319,31  $ 42.147,31  

  $ 5.836,78    $ 3.613,35  

Rotación de 
Inventarios= 8,11 veces 

Rotación de 
Inventarios= 11,66 veces 

Días de Inventario = 

Días del Año 

Días de Inventario = 

Días del Año 

Rotación de 

Inventarios 

Rotación de 

Inventarios 
        

Días de Inventario = 
360 

Días de Inventario = 
360 

8,11 11,66 

        

Días de Inventario = 44 días Días de Inventario = 31 días 

 

Fuente: Distribuidora Luis Juan Haro Ramos 

Autora: Gabriela Idrovo Haro 
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ANÁLISIS FINANCIERO 

 

De acuerdo a los valores arrojados en cada una de las tablas realizadas, se 

evidenció que al poner en marcha la implementación de la Estrategia de 

Mercado, básicamente, la inversión que haremos en Publicidad, adecuación 

del local y compra de muebles y equipos de oficina, incrementarán las 

ventas de la Distribuidora Luis Juan Haro Ramos en un horizonte 

proyectado del 5% al 2014 y un 25% al 2015. 

 

Como es de esperar, si suben las ventas, habrá más rotación de inventario, 

y por ende costos de venta decrecientes, ya que al aplicar los convenios con 

proveedores, de rebajas y descuentos por volumen de compra, dichos 

costos de los productos adquiridos serán más bajos. 

 

Cabe recalcar que, la valoración de inventarios que utiliza la Distribuidora 

Luis Juan Haro Ramos es a través del método PROMEDIO, en función al 

costo de adquisición de la mercadería. 

 

Según los índices de rotación de inventarios de acuerdo a este estudio, la 

mercadería rotará al año 2015, 11 veces más que en el  2013, año en el que 

se obtuvo una rotación de 7 veces con un pequeño incremento de 8 veces 

en el 2014, esto se traduce a que los ciclos de inventarios serán más cortos, 

y así se podrá satisfacer la demanda de los clientes objetos a fidelizar, a 

través de las estrategias que se proyectó realizar.  
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CONCLUSIONES 

 

Se ha comprobado que las restricciones impuestas por el régimen actual ha 

afectado en forma general tanto a importadores como a distribuidores 

mayoristas y en nuestro caso de estudio, distribuidores textiles minoristas, 

ya que el incremento de aranceles ha incidido en la alza de costos y la 

carencia de surtido, por ende en el decrecimiento de las ventas y rotación 

de inventario. 

 

Con el desarrollo de este trabajo se demuestra que  la aplicación de un plan 

estratégico  de mercado  incrementará el volumen de ventas en un 5% al 

año 2014 y en un 25% al año 2015, en la Distribuidora Luis Juan Haro 

Ramos, al mismo tiempo que se mejorará la rotación de inventarios, gracias 

a las herramientas utilitarias a implementarse para el control de los 

mencionados. 

 

La relación que creará la Distribuidora Luis Juan  Haro Ramos con sus 

clientes será un factor clave para el incremento del volumen de ventas, 

puesto que con las estrategias de fidelización  como ofertas, promociones y 

extensión de créditos, se buscará lograrlo. Es necesario conocer las 

necesidades de los mismos para poder cumplir con sus demandas y lograr 

su satisfacción. 

 

Además, se evidencia con este proyecto, la necesidad del conocimiento del 

costo real de la mercancía que comercializa para facilitar el manejo de 

inventarios. 

 

El control de inventarios es fundamental para el desarrollo económico de 

toda empresa, por lo tanto se deben usar las vías pertinentes para que esta 

actividad cumpla con sus objetivos en la Distribuidora Luis Juan Haro 

Ramos. 
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RECOMENDACIONES 

 

Se aconseja que los trámites burocráticos en la importación puedan ser más 

fáciles, a la hora de adquirir estos procedimientos como requisito para los 

distribuidores textiles minoristas y que los aranceles disminuyan un poco 

porque la empresa requiere de su ayuda para seguir creciendo. 

 

Se sugiere que se contraten más vendedores con experiencia en ventas que 

logren aumentar el volumen en las ventas y se propongan metas a corto, 

largo y mediano plazo. Si se invierte en más personal obtendré más 

ganancias. 

 

Se propone comprar herramientas o instrumentos tecnológicos como 

laptops que le permitan mantener una base de datos de toda la mercadería 

que tiene en stock, la que ingresa y sale, así se llevara una contabilidad 

adecuada y innovada para brindar un mejor servicio a los usuarios. Se 

plantea que en el canal de distribución y ventas de la distribuidora se 

desarrolle sucursales en toda la ciudad, cantón, provincia, posicionándonos 

como una de las primeras en el área textil en el país. 

 

Se apunta a mantener satisfechos a los clientes fijos con variedad en las 

telas, brindando un buen servicio de calidad y atrayendo a futuros clientes a 

través de promociones y descuentos de la mercadería, logrando atrapar su 

atención, publicidad en los medios de comunicación, harán que sea 

conocida y poco a poco se posesionara dentro del mundo textil. Se 

recomienda implementar estrategia de ventas que incremente las ganancias 

o utilidades para el beneficio de la empresa, realizar sesiones para ver cómo 

han resultado las ventas trimestrales y ponerse metas todo el talento 

humano de la distribuidora para así conseguir grandes objetivos que la 

conviertan en la mayor importadora textil del país. 
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ANEXOS 

 

IMPORTADORA LUIS JUAN HARO RAMOS 

ENCUESTA APLICADA A  LOS DISTRIBUIDORES MINORISTAS DEL 

SECTOR TEXTIL DE LA CIUDAD DE GUAYAQUIL 

Preguntas Sí No 

1.- ¿Considera usted que las restricciones emitidas por el 
actual régimen han afectado el nivel de ventas de la 
distribuidoras minoristas? 

  

2.- ¿Está usted de acuerdo con la búsqueda de nuevos 
mercados para la importación de textiles y complementos? 
  

  

3.- ¿Considera usted que la distribución de textiles de línea 
nacional  adicional a las importadas logre un  incremento en las 
ventas? 

  

4.- ¿Cree usted que la atención que recibe por parte de su 
proveedor mayorista  es la adecuada? 
 

  

5.- ¿Considera usted que sus proveedores de textiles 
importados  deberán ofertar mayor cantidad de opciones al 
mercado local? 
 

  

6.- ¿La recuperación de cartera de los distribuidores se ha visto 
quebrantada  por la poca rotación de mercadería? 
 

  

7.- ¿Cree usted que  implementar una estrategia de mercado 
permitirá que  su distribuidora desarrolle las ventas de la 
mercadería, textiles y complementos  en stock? 
 

  

 
 
ENCUESTA APLICADA A LOS CLIENTES DE LA IMPORTADORA LUIS 

JUAN HARO RAMOS: 

 

Preguntas Sí No 

1.- ¿Cree usted que la distribuidora debe implementar nuevas 
tendencias en la oferta y demanda de su producto? 
 

  

2.- ¿Considera usted que la distribuidora tiene un proceso de 
venta y entrega de sus productos a tiempo? 
 

  

3.- ¿Cómo distribuidora cree usted que debemos ampliar   
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nuestra cobertura de venta? 
  

4.- ¿Ha recibido usted algún tipo de promoción referente a las 
ventas de la distribuida en los últimos meses? 
 

  

5.- ¿Usted considera necesario una implementación de 
estrategia de mercado? 
 

  

6.- ¿Está usted satisfecha con las líneas de textiles y sus 
derivados que le ofrece la distribuidora? 
 

  

7.- ¿Cree usted que la ejecutación de estrategias de mercado 
ayudan a acrecentar las ventas de la distribuidora? 
 

  

 

 

ENCUESTA APLICADA AL TALENTO HUMANO DE LA DISTRIBUIDORA 

LUIS JUAN HARO RAMOS: 

  

Preguntas Sí No 

1.- ¿Considera usted que las medidas tomadas por el gobierno 
actual ha afectado la efectividad de las ventas de la 
distribuidora? 
 

  

2.- ¿Cree usted que la subida de aranceles en el área textil es 
una amenaza para la estabilidad económica de los pequeños 
distribuidores textileros? 
 

  

3.- ¿Cree usted que la demanda actual de los pedidos de la 
distribuidora ha disminuido  en los últimos tiempos 
  

  

4.- ¿Considera usted que se deben tomar medidas para mejorar 
el canal de distribución de ventas? 
 

  

5. ¿Considera usted que el inventario de la mercadería  
utilizada por la distribuidora es el más apropiado? 
 

  

6.- ¿Cree usted de que se deberían promocionar con ofertas las 
mercaderías que tiene en stock la distribuidora? 
 

  

7.- ¿Como parte del personal que labora en la distribuidora cree 
usted que es necesario que se aplique  estrategias que le 
permitan mantener la estabilidad económica a la distribuidora? 
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ENTREVISTA DIRIGIDA AL GERENTE PROPIETARIO DE LA 

DISTRIBUIDORA LUIS JUAN HARO RAMOS: 

 

1.- ¿CUÁL ES SU OPINIÓN SOBRE LAS MEDIDAS TOMADAS POR EL 

ACTUAL RÉGIMEN EN LA RESTRICCIÓN DE LAS IMPORTACIONES EN 

EL ÁREA TEXTIL 

 

2.- ¿CUÁL HA SIDO EL IMPACTO ECONÓMICO QUE HA SUFRIDO SU 

DISTRIBUIDORA POR CAUSA DEL NUEVO ARANCEL EN EL SECTOR 

TEXTIL? 

 

3.- ¿DE QUÉ MANERA SE HA VISTO AFECTADA SU CLIENTELA 

FRENTE A LAS DISPOSICIONES  PUESTAS POR EL GOBIERNO 

ACTUAL EN LAS IMPORTACIONES? 

 

4.- ¿PIENSA USTED QUE ES NECESARIO APLICAR ESTRATEGIAS 

PARA LOGRA MANTENER Y AUMENTAR LA CARTERA DE LOS 

CLIENTES? 

 

5.- ¿CREE USTED QUE ES PERTINENTE DEFINIR NUEVAS TAREAS, 

PARA EL LOGRO DE LOS OBJETIVOS CON LA IMPLEMENTACIÓN  DE 

UNA ESTRATEGIA DE MERCADO DIRIGIDA AL INCREMENTO DE LAS 

VENTAS DE LA DISTRIBUIDORA LUIS JUAN HARO RAMOS: SI, NO 

¿POR QUÉ? 
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