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RESUMEN

En la actualidad, las implementaciones de estrategias en el ambito empresarial a nivel del
desarrollo de una empresa es un factor importante, porque permite sustentar algin tipo de
cambio realizado y estar a la par del desarrollo en el mercado. Las organizaciones en la
actualidad han ido evolucionado con el pasar de los afios en temas estratégicos y nuevos
sistemas de gestién administrativa antes posibles competencias, esto a echo que la toma de
decisiones y el buen manejo de una gestion administrativa genera cambios muy positivos
que se reflejan en la aceptacién de un producto, logrando ser aceptado en el mercado y
manteniéndose como una empresa sustentable, aplicando las estrategias de marketing que
aumentan notoriamente el desarrollo comercial. En los Gltimos afios las estrategias han ido
evolucionado; donde no solamente se cambian procesos, sino también implica un cambio
tecnologico que va representar a la organizacion un equilibrio de produccion adecuada,
conservando estandares internacionales de calidad al mismo costo y minimizando el recurso
humano. Los inconvenientes hacia estos nuevos sistemas estratégicos es la carencia de
experiencia y adaptabilidad del personal hacia esta nueva tendencia, obviamente se
necesitaria presentar un proyecto interno de capacitaciones constantes que deliberen altos
grados de responsabilidad al momento de manejar este tipo de situaciones adversas hacia un
nuevo sistema, porque no solo la tecnologia puede cambiar en una estrategia, sino también
el modo de gestion departamental y el cambio de funciones que el trabajador realizara para

producir un producto de buena calidad para sacar al mercado.

Palabras claves: fabrica de muebles, tipos de procesos, estrategias de organizacion,

estrategias de comercializacion, estrategias de ventas.



ASTRACT

At present, relational marketing has been one of the main sources that serve organizations
to maximize their income, through customer loyalty, therefore it is a matter that benefits both
the consumer and the provider, creating favorable relationships that allow to be sold in the
market. The organizations through the changes that have been presented in a competitive
market have conceived to determine as their main resource and the most important to the
user, that is why each company is in need of determining specialists in the field, but more
either allocate resources so that the needs of the users can be identified in order to provide
them with products or services that exceed their expectations, a satisfied user is a new world
of possibilities for the organization because it becomes a spokesperson for the message of
our company, giving testimony favorable quality of service provided by the organization.
The inconveniences that may arise that affect the perception of the marketing of the
organization must be handled by professionals who monitor the user and verify the level of
satisfaction not only of the product but also of the service provided. In the development of
this research work, the reality of how the perception of a public company responsible for
providing the service of cleaning and solid waste collection and relationship marketing will

be revealed through research concepts and techniques.

Keywords: furniture factory, types of processes, organizational strategies, marketing

strategies, sales strategies.
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1. INTRODUCCION

Las vias de desarrollo y la generacion de fuentes a partir de la produccién y generacion
de enriquecimiento y desarrollo de un pais, depende tanto de los factores socioeconémicos y

vias alternas de generar ingresos que contribuyan al desarrollo de un pais.

Segun la historia, el ser humano como impulsador de muchos avances tecnoldgicos, ha
descubierto que todo desarrollo, industrial, social y politico puede de ser mejorado, por sus

experiencias y conocimientos (Figueredo Lugo, 2015).

Con las primeras transacciones de comercio y de fortalecimiento de la sociedad, se han
ido estructurando la manera de comercializaciones de productos, y la utilizacion de una via
factible dentro del desarrollo tecnologico de la sociedad, generando otras vias de desarrollo
a partir de la revolucion industrial, el uso de la energia y el aumento del comercio, han sido
factores necesarios para el desarrollo socioeconémico y el aumento de la produccién en los

distintos grupos sociales.

Todos estos cambios han sido guardados y trasladados de generacion en generacion a
través de la historia sumandole el desarrollo y la evolucion tecnoldgica se ha ido puliendo
las ideas de la sociedad, y buscando las vias necesarias para obtener otros tipos de ingresos
que ayuden al aumento de riquezas, que es el objetivo principal de los paises en vias de
desarrollo, por eso la importancia del estudio de vias factibles de desarrollo que permitan la

evolucion socioecondmica de un pais.



En la actualidad las organizaciones tienen claras las nuevas tendencias dentro del
desarrollo productivo, entre ellos la produccién del mueble de oficina, que en los Gltimos
afios se ha multiplicado, gracias al desarrollo e incremento de la infraestructura a nivel

empresarial que se han extendido en las distintas organizaciones.

Dentro de la produccion de muebles para oficina es importante reconocer la mano de obra

directa e indirectamente, tanto para el proceso de produccion, asi como la comercializacion.

Los nuevos desarrollos de la produccién indican que los procesos de produccion, por
medio de la distribucion del trabajo entre las compaiiias, producen una mayor productividad
y el crecimiento de la economia son un modelo claro de organizacion de la produccion. El
eje rector de esta fuerza de desarrollo es el hecho de analizar los mecanismos a través de los
que se relacionan las empresas con la finalidad de facilitar las transacciones comerciales (con
proveedores y clientes) y las relaciones técnicas basadas en el intercambio de informacion
codificada sobre procesos, productos, organizacién y mercados. (Silvestre Ramirez &
Chauca Malasquez, 2017).

La cadena de distribucion dentro del mercado del mueble va ser fundamental, y esta debe
de manejarse con una logistica acorde al mercado, en la actualidad la empresa de distribucion
en la ciudad de Machala ha evolucionado, desde manejo de ventas por medio de locales
comerciales, hasta las nuevas tendencias como ventas por medio de redes sociales, campafas

publicitarias, o revista de ventas, dependiendo la necesidad del comprador.



Objetivo general.- Desarrollar estrategias de organizacion para incrementar las ventas en
la distribuidora de muebles para oficina MEDINA ciudad de Machala; Objetivos especificos.
Desarrollar estrategias en los procesos de gestion administrativa en la distribuidora de
muebles para oficina: y, eestablecer estrategias de comercializacién de muebles para oficina
en la ciudad de Machala, y desarrollar estrategias de ventas para incrementar la zona de

influencia a nivel local.



2. DESARROLLO
2.1. Tipos de Procesos

En los altimos diez afios, las exigencias del consumidor en cuanto a precio y calidad han
llevado a las empresas a buscar un incremento de productividad a través de la eficiencia y
estandarizacion de sus procesos. Adicionalmente, la invasion de productos importados de
bajo precio ha ocasionado un aumento en la rivalidad entre los competidores y una caida en
la rentabilidad de varios sectores industriales. Sin embargo, en los mercados actuales existen
segmentos con altas exigencias de servicio que se constituyen en una oportunidad (Chirinos
Cuadros & Rosado Samaniego, 2016).

El desarrollo tecnolégico y las nuevas tendencias a nivel empresarial han hecho que las
empresas mejoren sus procesos Yy la forma de producir, este es el caso de las empresas de
elaboracion y construccion de muebles para oficina, que en la actualidad han acaparado gran
parte de la demanda del mercado, esto a raiz de las nuevas empresas o empresas que se han
extendido a lo largo de los ultimos afios.

Creando una competencia sana por ganar mercado, estas empresas se estructuran
dependiendo la necesidad del cliente, manejando el recorte de produccion de una manera
continua dentro de la estructura del mercado y las nuevas tendencias.

2.2. Sistema economico

Las distintas teorias econdmicas, han centrado sus postulados en determinar el manejo de
las variables macroecondmicas y microecondémicas que influyen en el desarrollo de las
naciones, sin embargo, como contraparte, se han desarrollado modelos desde el humanismo
centrados en observar los recursos existentes y disponibles de las naciones para impulsar un

desarrollo a través de las capacidades de los individuos que habitan dichos territorios; cuando



hablamos del surgimiento de modelos alternativos de desarrollo, debemos hacer referencia
obligatoria al desarrollo endégeno o desarrollo desde dentro (Aguirre & Useche, 2016).

El sistema econdémico del pais es un factor importante para el desarrollo tanto para las
empresas en vias de extenderse como para las empresas de produccién, es el caso de la
Distribuidora de muebles para oficina “Medina” en la ciudad de Machala que distribuye
muebles modulares, sillas de oficina, escritorios, estaciones de trabajo, etc.

La empresa que cuenta ya cinco afios en el mercado se ha ido extendiendo a lo largo de
estos afios, manejandose con precios estandarizados para mantener un posicionamiento en el
mercado y crezca la cadena de clientes evolutivamente, manteniéndose solida en el desarrollo
y en la cadena de distribucion de su produccion de muebles de oficina.

2.3. Estrategias de Organizacion

La gestion de la estrategia de sostenibilidad es generalmente tratada como un proceso de
emparejamiento del control del desempefio corporativo frente a criterios estandar de las
agencias de calificacion; pero debido a la heterogeneidad manifiesta tanto de las
organizaciones como de sus condiciones de entorno hace mas compleja la valoracion de la
organizacion y origina una falsa sensacion de seguridad en inversores, entidades crediticias
y en las partes interesadas; por tanto era necesario establecer elementos de consenso que
dieran sentido a los actuales MGC vy sirvieran para analizar su avance dentro de un mapa
referencial (Hurtado, Arimany, Ferras, & Mejide, 2016).

Dentro este tipo de mercado las estrategias de la organizacion deben ser muy relevantes
y bien analizadas para la toma de decisiones, se debe analizar el mercado, la competencia,
las nuevas tendencias, la estructura de la cadena de distribucién, la logistica empresarial y

los distintos grupos sociales hacia donde esta apuntado este mercado, dentro del mercado del



mueble de oficina se debe tener una estructura interna para el proceso desde la llegada de la
materia prima, el proceso de produccion, y la colocacién del producto en el mercado, que va
permitir tener un control de como se va desarrollando el crecimiento de las ventas en
resultados; asi, como la medicién y la aceptacion del producto en el mercado.

2.4. Estrategias de comercializacion

En estas organizaciones socio productivas predomina la actividad econémica comercial,
aungue necesaria en todo sistema econémico no son las que van a incentivar un desarrollo
enddgeno local sustentable, por lo que se hace necesario combinar el trabajo humano con los
medios y factores de la produccion a fin de realizar actividades transformadoras que permitan
elaborar bienes y servicios requeridos para la satisfaccion de las necesidades individuales y
colectivas.

Estas estrategias de comercializacion deberan cumplir un enfoque adecuado antes de la
distribucion en el mercado, dentro del analisis de las estrategias que se aplica en la industria
de la fabricacion y comercializacion de muebles de oficina esta el analisis de mercado, que
es un estudio desarrollado para la ubicacion del producto a un mercado adecuado.

El estudio de la necesidad del consumidor, es otra estrategia a la cual apunta las empresas
de comercializacion de muebles de oficina, que mediante un levantamiento de informacion
recaudan opiniones y respuestas de los usuarios, y los resultados de ese levantamiento de
informacion evallan y analizan los porcentajes de aceptacion para la toma de decisiones y
lanzamiento de un producto al mercado.

Asi, las limitaciones que motivan la investigacion sobre las estrategias de crecimiento
implementadas por los ge ecuatorianos son multiples, destacandose: 1) la escasa literatura de

investigaciones empiricas acerca de las estrategias que los ge han utilizado para competir



local e internacionalmente; 2) la limitada disponibilidad de estudios que, en general, al
interior de la literatura se centran especificamente en los grupos econémicos, y 3) la literatura
existente que ha privilegiado la realizacion de andlisis macroeconémicos, periodisticos o,
incluso, de contenidos anecdoticos.

Todas estas estrategias hacen apuntar que el mercado del mueble de oficina, puede
alcanzar una alta alza en el entorno empresarial porque siempre va estar en renovacion hacia
las nuevas tendencias y cambios que realizan las organizaciones en el transcurso de su
desarrollo.

2.5. Produccion y abastecimiento

La mayoria de las empresas en el mundo para lograr ser competitivas en la prestacion del
servicio al cliente estan obligadas a realizar una gestion eficiente de sus inventarios.
Basicamente, el objetivo general de la gestion de inventarios es garantizar la disponibilidad
oportuna de los elementos que se necesitan (materia prima, materiales en proceso, productos
terminados, insumos, repuestos, etc.), en las condiciones deseadas y en el lugar correcto.
Teniendo en cuenta que la gestion de inventarios es una actividad transversal a la cadena de
suministro, deben implementarse estrategias para lograr un manejo efectivo del mismo con
el fin evitar consecuencias no deseadas, como el efecto latigo, un bajo nivel de servicio y el
incremento de costos de administracion de inventarios.

Dentro de las organizaciones que manejan un sistema de produccion, también deben
mantener un sistema de control y abastecimiento, lo que va significar llevar un control de la
produccion, asi como la medicién y control de venta de cada producto colocado en el

mercado.



El objetivo de implementar un sistema de control de la entrada y salida del producto, va
permitir que exista un mejor manejo de inventario luego del proceso de elaboracion y
produccion el cual se llevara a cabo luego de la implementacion de este recurso para una
mejor colocacion del producto en el &mbito empresarial.

Para desarrollar esquemas de colaboracion se debe promover el compromiso, la
confianza, la participacion en actividades criticas de la cadena de suministros de cada
miembro del equipo colaborativo, la definicion de funciones y responsabilidades, tanto
individuales como grupales de cada empresa. Para lograrlo, se hace necesario que los actores
tengan una meta comun que los beneficie aambos y para lograrla sea méas efectivo compartir
recursos e informacion, que trabajando cada uno de forma aislada; todo en el marco de unas
politicas y acuerdos contractuales que les den seguridad y confianza a las partes.

Para aplicar este tipo de técnicas de distribucion es necesario contar con personal
técnicamente capacitado y de experiencia en el manejo de produccion y comercializacion, es
un factor importante incluir capacitaciones permanentes que van a permitir tener las
actualizaciones pertinentes de los cambios de procesos para mejoras de la organizacion.

2.6. Estrategias de Ventas

Los vendedores emplean diversas fuentes de informacion para identificar a los clientes en
perspectiva importantes, entre ellas, las agrupaciones sindicales, los directorios industriales,
las guias telefonicas, otros vendedores, otros clientes, los proveedores, los empleados de la
empresa gque no estan en ventas, asi como los contactos sociales y profesionales. Muchas
empresas echan mano del telemarketing para encontrar a nuevos clientes.

Para una empresa de produccion como es la distribuidora de muebles para oficina

“MEDINA”, el factor ventas va ser muy importante dentro del enfoque de mercado, porque



va permitir establecerse dentro del nicho que va apuntar, para eso va necesitar la colaboracion
de un grupo de ventas que son los encargados de apuntar con estrategias la posesion de la
marca dentro del mercado y a su vez medir la aceptacion por parte de la cartera de clientes.

Es importante el uso de capacitaciones permanentes para ir midiendo la posesion del
producto en el mercado, la estrategia de ventas debera ser la indicada para poder lograr las
metas de ventas, muchas empresas tienden a hacer un control de ventas, realizando una
clasificacion de los productos més vendidos para tener una constancia a qué tipo de producto
apuntan la cartera de clientes para ir reformando el producto.

Las ventas pueden medirse tanto en la cadena de distribucion, de manera local o de
establecimiento, la mayoria de la empresa de muebles de oficina exponen sus productos en
ciertos eventos basandose en expo feria y a las nuevas tendencias de exposiciones, donde el
comprador no solo puede ver el producto sino también comprarlo, es lo que en la actualidad
estos distintos grupos sociales se basan como estrategia de marketing en una venta directa al

consumidor.



3. METODOLOGIA

Con mercados cada vez més exigentes, es importante que las organizaciones identifiquen
los productos, servicios y necesidades que se acomodan méas a las expectativas de los
potenciales clientes, llevandolas a afrontar retos con miras a la expansion vy
perfeccionamiento de las técnicas propias de una operacion. Las exigencias del medio y la
alta competitividad, lleva al perfeccionamiento de las operaciones y a la bldsqueda de la
optimizacion de sus recursos, buscando ofrecer productos de alta calidad, con mayor
eficiencia y productividad, a un menor costo.

Cada afio las organizaciones estan expuestas a nuevas tendencias, avances tecnolégicos,
nuevas propuestas que ponen en funcionamiento la actualizacion de produccion, desde la
entrada de la materia prima hasta la salida del producto, por eso cada organizacion se esmera
en contrarrestar cada paso competitivo en el mercado para hacer mas aceptado y mas rentable
para la organizacion, obteniendo asi; el posicionamiento del mercado, este cambio tanto
como comercial y empresarial ha llegado a que las gestiones de los administradores alcancen
a tomar nuevas decisiones que represente la rentabilidad de la empresa, la metodologia para
este caso practico “Desarrollar estrategias de Organizacion para incrementar las ventas en la
distribuidora Medina Ciudad de Machala” es mediante revision bibliografica basadas de
revistas cientificas de los afios 2015-20109.

3.1 Verificacién de los grupos de trabajos y observacion de los procesos de
produccion

El primer paso a realizar, es utilizar el método de la entrevista para entender la estructura
que llevan a cabo la gestion administrativa en la distribuidora de muebles “MEDINA” ciudad

de Machala, para medir el grado correcto de la gestion y verificar si no existe algin grado de
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responsabilidad por parte del grupo de trabajo que no esté desempefiando bien sus funciones,
y mediante el método de observacion analizar cada uno de los distintos procesos que se llevan
a cabo, desde la llegada de la materia prima hasta la salida del producto para poder
comprender el enfoquen que utilizan y si la empresa esta ala par de las nuevas tendencias y
métodos de produccion.

Luego apuntamos a la cadena de comercializacion de la distribucion de muebles de
oficina, verificando como se esta llevando a cabo la comercializacion de los productos,
colocar un producto al mercado siempre va ser factible, pero que el producto mantenga un
posicionamiento dentro del mercado empresarial va ser lo primordial donde la empresa
apuntaria a la basqueda de los resultados.

Los principales objetivos de la organizacion es ofrecer un producto y que la demanda en
el mercado cumpla, pero para ello se hace un control de calidad de los productos, que cumpla
con modelos, acabados, terminados y formas que la obedezca a la demanda basandose en los
estandares de las nuevas tendencias que satisfacen las necesidades de los clientes.

Vamos a analizar la estructura de las cadenas de distribucion, a ver si cuenta con sus
especificaciones técnicas para su colocacion del producto en el mercado, también
observaremos si mantienen un orden y manejo de inventarios que vaya de la mano del
proceso de produccion y almacenamiento que permitird mantener un control de que producto
obtuvo una salida o demanda con maés aceptacion.

Para analizar el area de ventas, nos basamos en conocer la estructura del departamento de
ventas y los métodos empleados para poderle llegar al cliente, se tomara en cuenta la
experiencia de los vendedores, asi como el método de exhibicion dentro del local, para que

el usuario pueda acceder directamente con el producto, hay que tener en cuenta laubicacién
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de la empresa, es un factor importante para la medicion de flujo de clientes y aceptacion del

producto.

4. RESULTADOS

Los resultados del anélisis y método de observacion que se realizd en la Distribuidora de
muebles para oficina “MEDINA” ciudad de Machala, e implementacion de estrategias para
la mejora continua.

Luego de haber analizado el proceso 0 modelo de gestién administrativa en la empresa,
se observa gque no cuenta con un modelo o estructura organizacional definidaque constituye
en la distribucional departamental, la cual se deber& disefiar un modelo de gestion acorde a
laempresa y realizar una valoracion de empleados por area de trabajo, capacidad, experiencia

y funciones, que van a permitir tener una estructura mas organizada que sea viable para
el desarrollo de la empresa.

Asi como también implementar una linea de produccion como proceso, que permitira
desarrollar los tiempos de corte y ensamble ya que en la actualidad no se tiene un control en
los procesos de produccidn, y este a la vez minimizar el tiempo de ensamble para mejorar el
proceso de produccion.

Dentro del ambito de comercial para la distribuidora de muebles de oficina “MEDINA”
ciudad de Machala, la comercializacion de la produccion de muebles para oficina es
fundamental para conseguir los objetivos planteados y sobre todo mantenerse en el &mbito
empresarial como una empresa solida en el mercado.

Luego de haber analizado el area de comercializacion se observé que laempresa no cuenta

con una cadena de distribucion, aungue ya ha tenido mayoristas interesados se ha tomado la
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decision de no aceptar distribuir, reduciendo las ventas por una mala toma de decisiones, y
esta a la vez no le permite conocer sus productos a los distintos clientes apuntado en su nicho
de mercado.

Asi mismo para desarrollar una estrategia de venta en la empresa seria fundamental
mantener una estrategia de marketing basadas a las nuevas tendencias e innovaciones como
son las implementacion de las redes sociales en el mercado, ya que van a permitir tener un
contacto directo con el consumidor, pudiendo el consumidor conocer no solo la materia
prima sino tener la opcion del modelo a elegir acorde a sus necesidades, teniendo puntos a
favor sobre la competencia, ya que en la actualidad no tienes o mantienen la linea de una
pagina web o redes sociales que los va mantener en las nuevas innovaciones, que ayudan no
solamente a innovar sino también a minimizar los costos de exhibicion en expo ferias de

mercadeo.
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5. CONCLUSIONES

Mediante la visita a la distribuidora de muebles de oficina “MEDINA” ciudad de
Machala, se logré obtener informacion importante para medir los pardmetros de gestion
administrativa y verificar si existen inconvenientes en la estructura de la empresa.

La distribuidora de muebles de oficina “MEDINA” carece de normativas técnicas internas
para un buen manejo en los procesos de produccion, utilizando el método de observacion, se
pudo apreciar ciertos errores de como llevan la produccion, por lo que sera importante
modificar ese proceso por uno a la par con personal calificado, que le permita tener una
metodologia de produccion que minimice recursos y personal operativo.

Pudimos observar que la distribuidora de muebles de oficina “MEDINA” no cuenta con
un sistema publicitario en el area de marketing, que permitird mostrar el producto terminado
a manera de exhibicion, y de esta manera tener relacion directa con el flujo de personas que
utilizan este de vias para poder encontrar un producto acorde a su necesidad.

Las estrategias de disefiar un modelo de gestion para la empresa, ayudara mucho al
desarrollo y a la valoracion de los empleados por area de trabajo, permitiendo tener un mayor
control, manteniendo una estructura solida que va permitir desarrollarse internamente bien y
con un modelo de gestion que permitira el desarrollo de la empresa.

La estrategia de implementar una linea de produccion como proceso dentro de la empresa
seria efectiva ya que él no cuenta con una metodologia de proceso para trabajar, y esta
ayudaria mucho para adaptar estandares y parametros de medicion que les permitiran a los

operadores y trabajadores alcanzar el maximo provecho de trabajo.
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En el caso del area de ventas de la distribuidora de muebles de oficina “MEDINA” ciudad
de Machala, carece de un plan de marketing y de publicidad que de realce a los productos de
buena calidad que realizan, que les dara un plus adicional como una fuerza de ventas para el
desarrollo de la empresa, adicional a ese plan de marketing observamos que no estan a la par
de las nuevas tendencias tecnoldgicas como son las redes sociales que en nuestra actualidad

son fundamentales para el desarrollo y venta de un producto.
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