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LINEA DE INVESTIGACION

Sostenibilidad de las MIPYMES

TEMA:

Incidencia de los factores de competitividad que generan desarrollo en
las PYMES dedicadas a la comercializaciéon de muebles de madera en el Municipio
de Esteli durante el segundo semestre del afio 2015 y primer semestre del afio
2016.
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RESUMEN

La investigacion se realizé en la ciudad de Esteli, departamento de Esteli, en el
segundo semestre 2015 y primer semestre 2016, participaron propietarios de los
establecimientos de las PYMES del sector madera muebles y una experta en la
materia. El objetivo de la investigacion fue analizar las estrategias competitivas
utilizadas por las PYMES del sector madera muebles de la ciudad de Esteli en relacion
a los factores de competitividad del afio 2015 y 2016. Se identificaron las estrategias y
elementos de competitividad utilizados por los propietarios del sector, y se describio su
implementacion; se realizé el analisis de estrategias y en base a los resultados se
proponen estrategias competitivas mas aplicables. El estudio se justifica por poseer
valor tedrico, practico y de relevancia social, por los beneficios que otorga. La
metodologia es con enfoque cualitativo con ciertos elementos cuantitativos; busca
comprender la realidad sobre la aplicacion de estrategias y las cualidades de
competitividad con mayor incidencia en su desarrollo, de tipo aplicada, paradigma
interpretativo, de corte transaccional, muestreo no probabilistico por conveniencia, con
un universo de 19 establecimientos y una muestra de ocho propietarios. Se recolecto la
informacion utilizando entrevistas a los propietarios y la valoracion de una experta en la
materia, las encuestas se procesaron con el programa SPSS version 20. Se utilizé el
método tedrico para verificar el comportamiento del fendmeno con fuentes bibliogréaficas
e internet. Los resultados muestran que los propietarios utilizan acciones como
estrategias competitivas y cuentan con una serie de cualidades empresariales, existe
competencia entre los negocios, aunque no identifican un lider debido a la variada
produccion y distribucion de sus productos; y asi, se compone en conjuntos las

estrategias que inciden de forma directa en la competitividad de los mismos.

Palabras clave: Estrategias, competitividad, cualidades empresariales, produccion y

propietarios.
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SUMMARY

The investigation was carried out in the city of Esteli, Department of Esteli, in the
second semester 2015 and first semesters 2016, took part owners of the establishments
of the SMEs of the sector wood furniture and an expert in the matter. The objective of
the research was to analyse the competitive strategies used by SMEs in the wood
sector furniture of the city of Esteli in relation to the competitiveness factors of the year
2015 and 2016. The strategies and elements of competitiveness used by the owners of
the sector were identified and it was described its implementation; the analysis of
strategies was carried out and based on the results more applicable competitive
strategies are proposed. The study is justified by its theoretical, practical and social
relevance, because of the benefits it grants. The methodology is qualitatively focused
with certain quantitative elements; It seeks to understand the reality of the application of
strategies and the qualities of competitiveness with greater incidence in its development,
of applied type, interpretative paradigm, of transactional cut, non probabilistic sampling
for convenience, with a universe of 19 establishments and a sample of eight owners.
Information was collected using interviews with the owners and the valuation of an
expert on the subject, the surveys were processed with the SPSS version 20 program.
The theoretical method was used to verify the behavior of the phenomenon with
bibliographic sources and the Internet. The results show that the owners use actions as
competitive strategies and have a number of business qualities, there is competition
between businesses, although they do not identify a leader due to the varied production
and distribution of their products; In this way, the strategies that directly affect the

competitiveness of the same are composed in sets.

Keywords: Strategies, competitiveness, entrepreneurial qualities, production and

owners.
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INTRODUCCION.

Conocer los factores mas sobresalientes de competitividad de las PYMES del
sector madera muebles es un tema de interés para los ebanistas estelianos, en este
sentido los propietarios deben de entender que la maxima de la competitividad esta en
el compromiso total de la organizacion; cada colaborador de las PYMES del sector
madera muebles necesita un sentido consistente de direccidbn y un conocimiento
concreto de lo que se requiere para mejorar, y su trabajo debe lograr ese mejoramiento,
sea mediante experimentos, mejores maneras de producir, y crecimiento continuo en

calidad, confiabilidad y respuesta.

Este trabajo de investigacion tiene como finalidad, por un lado, que las PYMES
dedicadas a la comercializacion de muebles de madera se apropien de los factores de
competitividad en el Municipio de Esteli durante el segundo semestre del afio 2015 y
primer semestre del afio 2016, y por otro, contrastar si dichos factores muestran el

camino hacia una mayor eficiencia, eficacia y rentabilidad de las mismas.

La investigacion contempla tres dimensiones de estudio (organizativa, operativa
y estratégica), por lo que, los resultados a obtenerse seran equilibrados con la
informacion recopilada en la bibliografia, tratando de resolver mucho méas a fondo la
problematica que éstas PYMES estan presentando y con la identificacion de los
factores que les permiten subsistir asi como las condiciones que pueden hacer que

prosperen en un futuro.

En este sentido, la presente investigacidn centra su atencion en el estudio de la
competitividad en su aspecto microeconémico, es decir, en su aplicacion a la empresa,
que ha sido una materia de gran interés en la literatura econémica del ultimo siglo,
constituyendo uno de los temas mas recurrentes y de mayor presencia en el desarrollo

y evolucién de las diferentes teorias.




El trabajo investigativo contiene la siguiente estructura:

Introduccion clara y resumida del estudio, asi como aspectos concluyentes del

problema.
Los antecedentes, que muestran relacion con la presente investigacion.

Justificacion, donde se describe la problematica, los aportes y los principales

beneficiarios con este trabajo.

Capitulo 1. Planteamiento del problema, en este acapite se describe la

problemética y situacion por las que atraviesa el sector.

Capitulo 2. Objetivos de investigacion, general y especificos, los cuales guiaron

la investigacion en todo su proceso.

Capitulo 3. Marco tedrico, se plantea un sustento tedrico de los diferentes
autores en relacion al sector PYME, establecimientos madera - muebles, las estrategias
competitivas, elementos de competitividad, asi como las acciones que se orientan a

establecer en cada propietario una serie de cualidades empresariales.

Capitulo 4. La Hipétesis, en este acapite se establecid el supuesto de

investigacion, al que se le dio respuesta de confirmacién en las conclusiones.

Capitulo 5. Cuadro de operacionalizacion de variables, matriz en la que se

plantearon las categorias y sub categorias de la investigacion.

Capitulo 6. Disefio metodolégico, expone la perspectiva del enfoque cualitativo
con elementos cuantitativos, tipo aplicada, paradigma interpretativo, de corte
transaccional, muestreo no probabilistico por conveniencia, con un universo de 15

establecimientos, y una muestra de ocho propietarios.

La informacion se recolectdo a través de entrevistas a los propietarios y una
experta en la tematica abordada, las encuestas se procesaron con el programa SPSS
version 20. Se utilizé el método tedrico para verificar el comportamiento del fenémeno

con fuentes bibliogréficas.




Capitulo 7. Plan de analisis de resultados, ordenados por objetivos de

investigaciéon en relacién con el planteamiento teérico que sustenta el estudio, se

muestran graficos y tablas con su respectivo analisis.

Capitulo 8. Conclusiones, se muestran por objetivos, y en las cuales, se visualiza

los resultados mas importantes de la investigacion.

Capitulo 9. Recomendaciones, se proponen diversas recomendaciones a los
propietarios que les permitiran fortalecer sus debilidades y aprovechar sus fortalezas,

enfrentar a la competencia y fortalecerse en el sector en que operan.
Capitulo 10. Bibliografia, conteniendo los datos bibliograficos de libros y revistas.

Capitulo 11. Anexos, muestra los instrumentos de investigacion, en si las

encuestas, entrevistas y las tablas de frecuencia por establecimientos.




ANTECEDENTES

En el mundo

En Italia, Constantin, Giusti, Giuseppe (2010) en su diagnostico empresarial
considera que analizando el grado de interaccion entre las empresas italianas y las
rumanas a lo largo de la cadena de produccion, asi como valorar los principales
cambios sucedidos en la gestion de las cadenas globales del valor de empresas del
sector madera mueble genera una propuesta de cambios en la organizacién de los
procesos productivos; la gestion de las relaciones entre las empresas en las diversas
fases de la cadena de produccion; el distinto posicionamiento de las fases productivas
en el nuevo contexto; y la organizacion del disefio y la distribucién de los productos

acabados.
En el mundo hispano

En Madrid, Espafia, El Instituto Tecnoldgico de la Madera, Mueble, Embalaje y
Afine (2005) propone un nuevo modelo de negocio como base de la innovacion
definiendo el actual entorno competitivo de la industria del mueble en Espafa en toda
su amplitud, analizandose desde el punto de vista de las fuerzas competitivas a las que
se ve sometido, por lo que, las empresas sustentaran sus ventajas competitivas en un

enfoque hacia la satisfaccion de las necesidades de los consumidores.
En América Latina

En Suramérica, el MERCOSUR (2005) investigacidn que se basa en la propuesta
realizada en la Reunién del “Foro de Competitividad de la Cadena de Valor Madera y
Muebles” el 10 de septiembre 2004 en Bento Gongalves, cuya propuesta trata de la
elaboracion de un cuestionario para el sector productivo, para juntar informaciones
cualitativas a modo de subsidios para los trabajos del Foro con especial enfoque en

PYMES de Paraguay y Uruguay.




En Nicaragua

En Nicaragua, Pomareda, Brenes y Figueroa, Luis (1998), esta investigacion
pretende ofrecer un analisis de las condiciones de competitividad en la industria de la
madera y derivados en Nicaragua. La investigacion se fundamenta en la informacion
provista por productores, industriales e investigadores vinculados al sector de la
produccion, industrializacion y comercio nacional e internacional de productos de la

madera.

En la ciudad de Esteli, en la Universidad de la Facultad Regional
Multidisciplinaria (FAREM_- Esteli), se tiene una investigacion a nivel de licenciatura y
que aborda el tema sobre “Propuesta de plan estratégico para la inclusion de las TIC
gue contribuya al crecimiento econémico en el sector madera mueble en el municipio de
Esteli, en el segundo semestre 2014. Donde sus autoras Davila Olivas, Ruiz
Hernandez, y Toérrez, (2014) plantean que las TIC que contribuyen al crecimiento
econdémico en el sector madera mueble en el municipio de Esteli y que es una
herramienta por medio de la cual se pueden enfrentar estos retos para convertirlos en
oportunidades que incentiven la mejora de la productividad y la rentabilidad, para ser
mas competitivas frente a nuevos mercados por medio de su uso y aprovechamiento
como un elemento esencial para aumentar la eficiencia a través de la implementacion

de soluciones innovadoras que se traduzcan en mayor valor agregado.

Cabe sefialar, que la investigacion es diferente a las antes referidas ya que la
investigacion estd enfocada determinar la incidencia de los factores de competitividad
que generan desarrollo en las PYMES dedicadas a la comercializacion de muebles de
madera en el Municipio de Esteli durante el segundo semestre del afio 2015 y primer

semestre del afio 2016.




JUSTIFICACION.

Lo que se proyecta es que las PYMES relacionadas puedan adecuar sus
estrategias y su estructura organizativa al entorno dindmico que se requiere en el
mercado local, de tal manera que, su éxito dependera, en gran medida, de su
capacidad para dotarse de recursos y habilidades adecuadas para conseguir nuevas

ventajas competitivas, con el objetivo permanente del crecimiento y la diversificacion.

Materia de estudio de esta investigacion es detectar como los factores mas
sobresalientes de competitividad inciden en el rendimiento de estas PYMES, que
resulta de utilidad basta para las mismas al contribuir al conocimiento de este sector
poco estudiado por el ambito académico debido a que demanda un alto nivel de

especializacion y profesionalizacion.

La investigacion contempla tres dimensiones de estudio (organizativa, operativa
y estratégica), por lo que, los resultados a obtenerse serdn consistentes con los
recogidos en la bibliografia tratando de resolver mucho méas a fondo la problemética
que éstas PYMES estan presentando, con la identificacion de los factores que les
permiten subsistir asi como las condiciones que pueden hacer que prosperen en un

futuro.

En este sentido, la presente investigacion centra su atencion en el estudio de la
competitividad en su aspecto microeconémico, es decir en su aplicacion a la empresa,
que ha sido una materia de gran interés en la literatura econémica del ultimo siglo,
constituyendo uno de los temas mas recurrentes y de mayor presencia en el desarrollo

y evolucion de las diferentes teorias.

Sin embargo, resulta dificil encontrar una variable de indole econémica tan
frecuentemente empleada en el lenguaje académico y en el coloquial que tenga un
significado tan impreciso como es la competitividad, de forma que no existe adn
acuerdo acerca de la propia definicién del término, ni tampoco existe una taxonomia
clara y Unica de los factores que determinan el logro de una ventaja competitiva. Y es

que la propia doctrina sobre la que se sustenta la investigacion sobre competitividad,




esta en constante desarrollo y se enriquece con las mdltiples aportaciones teoricas y

empiricas.

En el &mbito empresarial se han formulado algunos modelos teoéricos que
intentan explicar y medir la competitividad y que emplean una serie de conceptos y

términos en muchos casos ambiguos que le otorgan ese caracter confuso.

La elaboracion de una teoria general sobre competitividad se ha visto
obstaculizada por la complejidad del propio proceso de formacion de la ventaja
competitiva y por serias dificultades entre las cuales destaca la complicacion que surge
a la hora de elaborar un indicador representativo y operativo, la dificultad para distinguir
entre aquellos factores que son causa de la evolucion de la competitividad y los que son

efectos de la misma y la existencia de aspectos cualitativos de dificil valoracion.

Por ende, el presente trabajo aporta evidencia sobre algunas de las cuestiones
relacionadas en los Ultimos parrafos basicamente con la medida de la competitividad
empresarial y con la busqueda de sus factores determinantes, que permitird revisar y
profundizar en el proceso de generacidon de la ventaja competitiva de la empresa y en
su forma de medida, asi como estudiar la influencia que los factores internos de las

PYMES ejercen sobre la misma.

Por otro lado, este trabajo tiene un valor metodoldgico al establecerse una
relacion de las diferentes variables a plantearse, asi mismo, pretende dotar a las
PYMES de un conjunto de herramientas que les permita solucionar los problemas mas

sobresalientes en su funcionamiento.

A nivel Institucional la UNAN-Managua, FAREM-Esteli ha desarrollado diferente
tipos de programas inclinados a desarrollar las PYMES de Esteli como lo son CRISOL y
TREBOL por lo que, esta investigacion abonara un poco a dicha causa de esta digna
institucion, que también compromete al investigador a hacerlo de la manera mas
eficiente debido al alto compromiso que asume como docente y por haber seguido
sembrando conocimientos en las areas de las ciencias econémicas, de tal manera, que
se hara respetando las leyes, y las normativas que se establece para esta maestria, asi

como, con la actitud merecida en el marco de la ética y la moral.




|. PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA

Los fabricantes de muebles de madera en Esteli no tiene muchos conocimientos
de la competencia, para ello es importante saber qué estan haciendo los demés y cual

es la razon por la que se obtienen mejores resultados.

Muchos ebanistas piensan que con los esfuerzos efectuados para producir y
comercializar en la forma y estilo que lo hacen es suficiente como para sobrevivir y
suponen que todo marcha bien con el negocio, sin embargo, los resultados que
obtienen no lo reflejan, ya que presentan problemas tanto en la produccion como en la
comercializacion afectando la competitividad de los negocios estando expuestos
algunas veces a desaparecer pese a que las PYMES del sector madera mueble
muestran habilidades en la fabricacion, cuentan con cierta capacidad técnica, fabrican
productos diferenciados, poseen un parque de maquinaria abundante, incluyen

personalizacion de los muebles, etc.

Las PYMES del sector madera mueble de Nicaragua experimentan problemas
como: falta de adaptacién al entorno, debilitamiento de ventajas comparativas, caida en
rentabilidad, pérdida en cuota de mercado, falta de liquidez, entre otras, que

literalmente afectan la competitividad de las mismas.

Estas PYMES, se ven afectadas debido a un conjunto de elementos que en
teoria son los principales causantes de su deterioro, entre los que podemos mencionar
falta de experiencia, falta de dinero/capital, mala ubicacion, falta de enfoque, mal
manejo de inventarios, no contar con buenos sistemas de informacion, fallas en los
controles internos, graves errores en la fijacibn de estrategias, falta de control
presupuestario y de gestion, problemas de comercializacién, problemas de materias
primas, altos niveles de desperdicios y despilfarros, graves fallas a la hora de resolver
problemas y tomar decisiones, falta de asociatividad, resistencia al cambio, extraer
dinero del negocio para gastos personales, etc., que de manera directa atenta contra la

vida y existencia de estas entidades comerciales.

Consecuencia de lo establecido se puede mencionar que las PYMES

experimentan altos costos de transporte, desabastecimiento de materia prima,




desaprovechamiento del recurso forestal, materia prima de mala calidad, falta de

secaderos y de capacitacion para utilizarlos correctamente, problemas de clasificacion y
ausencia de medidas estandarizadas, rollos con nudos, pérdidas de mercados, hasta el

cierre de la actividad econdmica, etc.,

Para evitar caer en las afectaciones negativas planteadas es necesario que las
PYMES en estudio logren reorientar estrategia, evitar apresuramientos, reorganizar sus
areas criticas, incidir en la eficiencia operativa, actuar con horizonte de medio plazo,
ajustarse financieramente, negociar con grupos de poder, actuar inmediatamente
cuando sea necesario, etc., de tal manera que, se tomen las medidas para controlar el

comportamiento en las diferentes operaciones.

Bajo el planteamiento del problema de investigacion se hace imprescindible
generar una definiciobn concreta y especifica del mismo, por lo que se plantea la
siguiente cuestion para definir el problema: ¢son relevantes los factores de
competitividad en el desarrollo de las PYMES que se dedican a la comercializacion de
muebles de madera en el Municipio de Esteli durante el segundo semestre del afio

2015 y primer semestre del afio 20167




II. OBJETIVOS

2.1. Objetivo General

Determinar la incidencia de los factores de competitividad que generan desarrollo
en las PYMES dedicadas a la comercializacion de muebles de madera en el Municipio
de Esteli durante el segundo semestre del afio 2015 y primer semestre del afio 2016.

2.2. Objetivos Especificos

e Caracterizar las PYMES dedicadas a la comercializacion de muebles de madera

en el Municipio de Esteli.

e Identificar los factores de competitividad de las PYMES dedicadas a la

comercializacion de muebles de madera en el Municipio de Esteli.

e Analizar los factores y cualidades de competitividad mas sobresalientes

generadores del desarrollo empresarial.

e Estructurar los factores explicitos e implicitos de competitividad con mayor
incidencia en el desarrollo de las PYMES que se dedican a la comercializacion

de muebles de madera en el mercado local.
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IIl. MARCO TEORICO.

3.1. Sector madera-muebles en Nicaragua.

En el afio 2009 Shion y Filomeno realizaron una consultoria de actualizacion de
la cadena Madera Mueble, determin6 que el INAFOR tiene registradas 112 unidades de
industrias de aserradero, sin embargo, para la industria de mueblerias como
ebanisterias, talleres y carpinterias, no se cuenta con un numero especifico, y en todo
caso, estiman entre 2301 y 3700 unidades productivas, con lo que se demuestra la

importancia de indagar sobre la temética basado en que no se conocen datos precisos.

La misma consultoria de Shion y Filomeno (2010) ilustra sobre los canales de
comercializacion de madera para las mueblerias de la zona identificando “dos vias, la
forma legal, es decir cumple con todos los requisitos y pagos en el proceso de
aprovechamiento de la madera y la forma ilegal que no cumple el canal de
comercializacién completo” (p. 18-16) encontrando ubicados la mayor cantidad de
Talleres de carpinteria y ebanisteria del pais en los departamentos de Managua,
Masaya, Granada, Carazo, Ledn, Chinandega y Matagalpa, haciendo asi, mas

interesante investigar al respecto.
3.1.1. Las PYMES en el sector secundario de la madera en Nicaragua.

La mayoria de las unidades productivas dedicadas a la segunda transformacién
de la madera se encuentran concentradas en la clasificacion de micro empresa. En la
expresion de los términos de Shidén y Filomeno “gran parte de estas unidades
productivas fueron micro empresas de 1-5 trabajadores, que en conjunto sumaban mas
del 90% en el 2005. El 60% de estas unidades se encontraba concentrada en los

departamentos de Managua, Masaya, Leén y Chinandega” (2010, p. 15).

Esta consultoria plantea en sus resultados que en el departamento de Esteli
existian a esa fecha 104 unidades productivas como micro empresas y 12 unidades
productivas como pequefia empresa, para un total de 116 unidades productivas del

sector secundario de la madera, informacion esta, que merece ser actualizada.
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3.1.2. Fortalezas, Oportunidades, Debilidades y Amenazas (FODA) de la

Comercializacién del sector madera-muebles en el Pacifico.

En el Pacifico se tienen caracterizadas las PYMES que se encargan de la
segunda transformacion de la madera, destacando un analisis FODA orientada a la
comercializacion efectuado por Shion y Filomeno (2010, p. 32) en su consultoria, la

cual, manifiesta los siguientes resultados:

3.1.2.1 Fortalezas

La comercializacion a través del evento semestral nacional.

Feria del mueble NICAMUEBLE, donde los talleres ofertan sus productos a

consumidores.

Hay algunas experiencias de mercadeo y comercializacion al mercado de los
EEUU (California).

Se han realizado experiencias de conformar consorcios de comercializacién

como el portal.

Hay inclusién de mujeres en el eslabén de comercializacién en por lo menos
50%.

3.1.2.2 Oportunidades

Red de Comercio Jagwood (institucion de apoyo a las MIPYMES en las areas de
encadenamientos, comercializacion y organizacion), promueve la comercializacion de

productos forestales certificados FSC (Forest Stewardship Council).

3.1.2.3 Debilidades (cuellos de botella)

No existe un proyecto u organismo o institucion que realice inteligencia de

mercado para identificar nichos de mercado y oportunidades de negocios.
Desconocimiento de procedimientos para exportacion de muebles de madera.

Han tenido malas experiencias de exportacion de muebles a través de

consorcios.
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Los productos (madera aserrada, puertas, muebles, etc.) son de calidad
cuestionable.

Total desvinculacion con el mercado de productos forestales y desconocimiento

de sus mecanismos de comercio.

3.1.2.4 Amenazas

La Curacao, el Gallo méas Gallo, La Colonia, Price Smart, Eza almacenes, Deco
muebles, Mueblysa, Via Platero, son algunas de las cadenas de tiendas y tiendas

comercializadoras de muebles de madera importados.

La politica de exoneracién de impuestos para importaciones de muebles de

madera afecta directamente el desarrollo de iniciativas locales.

Han tenido malas experiencias de exportacion de muebles a través de

consorcios.
Los productos de muebles son de calidad cuestionable.

Total desvinculacion con el mercado de productos forestales y desconocimiento

de sus mecanismos de comercio.
3.1.3. Factores que favorecen o dificultan a las mueblerias.

De acuerdo a estudio denominado determinacién de la demanda de madera en
Nicaragua, realizado por Oscar J. Santamaria G. se pueden enlistar algunos de los
factores que favorecen y dificultan el negocio de las mueblerias para los afios 2009 y

2010, la cual, se conforma de la siguiente manera:

Factores que favorecen el negocio de las mueblerias: Bajos precios de los

muebles, demanda de muebles estable, entre otros.

Factores que dificultan el negocio de las mueblerias: Escaso abastecimiento de

Madera, incrementos del costo de los Insumos, entre otros.
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3.2. Concepto de competitividad empresarial.

Abordar la competitividad desde el punto de vista sectorial 0 empresarial permite
identificar elementos esenciales sobre la estrategia funcional e insercibn en los

mercados.

A pesar de que la competitividad es un concepto al cual se hace referencia,
sobre el mismo se debate de manera usual, tanto en el ambito académico como en el
politico, que queda sustentado en palabras precisas de Salim y Carbajal (2006) pues
establecen que “si bien en general, se asigna a la competitividad gran relevancia en el
crecimiento de los paises, ya que la misma impacta sobre la capacidad de firmas o
economias de insertarse en los mercados, no esta clara y univocamente definida, sino

que existen numerosos factores que se conjugan bajo esa denominacion”.

Muller (citado en Salim y Carbajal 2006) describe que “existen palabras que
tienen el don de ser excepcionalmente precisas, especificas y al mismo tiempo,
extremadamente genéricas, ilimitadas; altamente operacionales y medibles, y al mismo
tiempo, considerablemente abstractas y extensas. Sin embargo, cualquiera que sea el
caso, estas palabras tienen el privilegio de moldear conductas y perspectivas, asi como,
pareciéndose mas a herramientas de evaluacion, ejercer influencia en la vida practica.
Una de estas palabras es competitividad”. Al respecto conviene decir que no existe una
definicion Unica de competitividad, constituyéndose la misma en un concepto algo

difuso y de compleja medicion. (p. 10).

Mas contundentemente Porter (1990) afirma que “no existe una definicion de
competitividad ni una teoria de la misma para explicarla que sean generalmente

aceptadas”.

Pineiro (citado en Garay 2005) manifiesta que “la competitividad es un concepto
gue no tiene limites precisos y se define en relacion con otros conceptos. La definicion
operativa de competitividad depende del punto de referencia del analisis de nacion,
sector, firma, del tipo de producto analizado de bienes bésicos, productos diferenciados,
cadenas productivas, etapas de produccion y del objetivo de la indagacion de corto o
largo plazo, explotacion de mercados, reconversion, etcétera. (p. 1).
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Solleiro y castafidn (citado por Saavedra, 2010), consideran que “la

competitividad es un concepto complejo y puede ser estudiado desde diferentes
enfoques vy disciplina” (p. 1); por lo cual no es posible establecer una definicion unica;
en parte debido a que su utilidad reside en identificar vias para fomentar empresas que

contribuyan a elevar los niveles reales de bienestar.

Michael Porter (1990) plantea sobre competitividad empresarial “las que
compiten no son las naciones sino las empresas”, a un pais lo hacen competitivo las
empresas competitivas que hay en este. Por lo tanto la base de la competitividad se

encuentra en la empresa.

Durante mucho tiempo se ha sostenido la idea de que el comercio internacional
de un pais debe basarse en el principio de las ventajas comparativas, segun el cual el
crecimiento se promueve basicamente mediante la especializacion y el
aprovechamiento de la dotacién de factores productivos. No obstante, Spence y Hazard
(citado por Garay 1998) indican que “el concepto de ventajas comparativas no incorpora
debidamente elementos dinamicos como el proceso de innovacidon tecnoldgica, la
diferenciacion del producto, la segmentacion de mercados, etcétera y que el concepto

relevante es el de ventajas competitivas”. (p. 6)

Martinez, J. y Alvarez (citados por Castro, Lopez y Moran, Norma Idalida, 2006)
manifiestan que el Banco Interamericano de Desarrollo (BID) desarroll6 el mapa de
competitividad para ser utilizado en el diagndstico organizacional de la PYME, visualiza
a la organizacion como un sistema integrado por nueve areas que al interconectarse
entre si, mejoran el desempefio de la organizacion. Los aspectos que considera el
mismo son: planeacidon estratégica, produccién y operaciones, aseguramiento de la
calidad, comercializacion, entre otras, donde el concepto de comercializacion se define
como el proceso que se lleva a cabo con el fin de que el producto o servicio llegue del
productor al consumidor final, teniendo como premisa el incrementar la participacion en

el mercado. (p. 12)

Antes de continuar, es necesario insistir que al tratar de definir los factores de la

competitividad, no se puede utilizar un concepto o estrategia especifica, y maxime,
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cuando se intenta vincular dichos conceptos con la comercializacion, lo que conduce a

plantearlo de manera particular en correspondencia a diferentes estrategias de

marketing.
3.2.1. Las estrategias de marketing.

Las empresas deben crear valor para el cliente y administrar las relaciones con
el mismo, por lo que se valen de empresas excepcionales de marketing que entienden
las necesidades del mercado y del cliente, disefian estrategias de marketing que crean
valor, desarrollan programas de marketing integrados que entregan valor y satisfaccion,
y construyen relaciones fuertes con el cliente. Para Kotler y Armstrong “los
mercadologos pueden aplicar los primeros cuatro pasos del proceso de marketing que

se centran en crear valor para los clientes” (2008, p. 29).

Aqui Kotler y Armstrong proponen que a nivel empresarial se debe contemplar
la idea de cuatro pasos esenciales para determinar el tipo de estrategia a implementar,
aduciendo que lo primero que se logra es un entendimiento total del mercado mediante
investigaciones de las necesidades de los clientes y la gestion de la informacion de
marketing a partir de la primera pregunta ¢A qué consumidores se atendera?, que

determinara la segmentacion de mercado y seleccién de mercado meta.

“La segunda pregunta de estrategia de marketing es ;Como se puede atender
mejor al segmento de clientes?, efectuando la diferenciacion y posicionamiento del
producto o servicio. Aqui, el mercadélogo traza una propuesta de valor que desglose

qué valores entregara la empresa para obtener clientes meta”.

En el tercer paso la empresa construye un programa de marketing integrado que
consistente en una mezcla de los cuatro elementos de la mezcla de marketing como
son Producto, Precio, Plaza y Promocion (las cuatro P’s) que transforma la estrategia
de marketing en un valor real para los clientes. La empresa desarrolla ofertas de
producto y crea fuertes identidades de marca para ellas. Les fija un precio a las ofertas
para crear valor real para los clientes y las distribuye para que estén disponibles para

los consumidores meta.
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Y por ultimo, la empresa disefia programas de promocién que comuniquen su

propuesta de valor a los clientes meta y los persuada de tomar accion sobre la oferta de

mercado.

Segun Kotler y Armstrong, Gary “los mercaddlogos pueden aplicar los primeros
cuatro pasos del proceso de marketing que se centran en crear valor para los clientes”
(2013, p. 29). Asi mismo, enfocan “las dos principales decisiones de estrategia de
marketing: cuales son los clientes a atender (segmentacion y selecciébn de mercado

meta), y determinar la propuesta de valor (diferenciacion y posicionamiento)” (p. 30-31).

Para el disefio de estudio de la competitividad en la comercializacién del sector
madera mueble se hace necesario establecerlo sobre la base de que las estrategias de
marketing apunten a ella, de tal manera, que se deben excluir las estrategias que no se
vinculen con la comercializacién del sector, al punto que, de la aplicacién de las mismas

ayuden a identificar los factores de competitividad.

3.2.1.1. Ventajas competitivas.

Las Ventajas competitivas son una estrategia de marketing a considerar para

generar competitividad en el sector a estudiar.

Las estrategias que intentan aplicar los administradores de una compaiiia tienen
una influencia importante en su desempefio con respecto a sus competidores. En este
sentido, Hitt, Ireland y Hoskisson (2008) establecen que “una estrategia es un conjunto
de acciones estructuradas que los administradores adoptan para mejorar el desempefio
de su compainiia. Para la mayoria de las empresas, si ho es que todas, el reto maximo
es lograr un desempefio superior al de sus rivales. Si las estrategias de una compafia
dan como resultado un desempefio superior, se dice que tiene una ventaja competitiva”
(p. 30). Asi una empresa logra la competitividad estratégica cuando formula e

implementa una estrategia que crea valor.

Segun estudio de Gutiérrez Castro Angélica Maria (2011) cuando “las empresas
persiguen alcanzar alguna de estas ventajas competitivas a través de una organizacion

determinada de sus recursos y capacidades, que le permita poder generar y mantener
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en el tiempo, bien una ventaja en costos, o bien algun tipo de ventaja en diferenciacion”
(p. 41).

Todo este proceso conlleva para la empresa una orientacion amplia de sus
decisiones y actuaciones presentes y futuras, que “una empresa goza de una ventaja
competitiva cuando implementa una estrategia que sus competidores no pueden copiar
0 cuya imitacion les resultaria demasiado costosa. Una organizacion no puede saber si
su estrategia ha dado por resultado una o varias ventajas competitivas hasta que sus
competidores hayan dejado de tratar de imitarla de modo que se adopten de manera

coordinada y coherente con la ventaja que se pretende alcanzar.

Del mismo modo Hill y Jones (2009) mencionan que “Una organizacion no puede
saber si su estrategia ha dado por resultado una o varias ventajas competitivas hasta
que sus competidores hayan dejado de tratar de imitarla 0 que sus esfuerzos por
hacerlo hayan fracasado.”. También Hill y Jones refieren “Una compariia tiene una
ventaja competitiva sostenida cuando puede mantener una rentabilidad superior a la

promedio durante varios afos” (p. 5-6).

3.2.1.1.1- Las tres grandes estrategias competitivas para lograr una ventaja
competitiva de Michael Porter:

Segun Porter (citado por Figuera 2012) “las ventajas competitivas, en relacion al
valor agregado de sus equipos y alta calidad de servicio se mide por la cantidad de
dinero que los clientes estan dispuestos a pagar por sus productos o sus servicios. Asi,
una empresa es rentable cuando el valor que crea excede al coste de las actividades

necesarias para crearlo” (p. 24).

En un conjunto Castafio y Gutiérrez (2011) explican la clasificacion que provee

Porter sobre las estrategias competitivas:

3.2.1.1.1.1- Liderazgo en Costos.

Esta estrategia persigue el ser la Unica empresa capaz de conseguir una
verdadera ventaja en costos en el sector. Esta tipologia esta basada en la entre

estrategia de “Liderazgo en Costos” (ventaja competitiva basada en la ganancia de
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productividad, que reduce los costos y posibilita vender a precios mas bajos), por ello,

es la estrategia mas intuitiva y representa una oportunidad si la empresa esti
capacitada para ofrecer en el mercado un producto a un precio inferior comparado a la
oferta de las empresas oponentes. Este tipo de estrategia requiere una atencion
prioritaria finalizada a reducir los costos de produccion, lo que se puede lograr con
distintos medios, por ejemplo, el acceso privilegiado a las materias primas, o bien,
oferta de un niumero mayor de productos en el mercado, ya que a mayor produccion
corresponde un menor costo per capita, es decir, mayor eficiencia en las faenas que
conlleva la produccién, como puede ser un sistema de piezas obtenidas con maquinas
en comparacién con la produccion manual, un disefio del producto capacitado para

facilitar su produccion.

3.2.1.1.1.2- Diferenciacion.

Consiste en perseguir una ventaja en diferenciacion para todo el sector,
mediante la adicidbn de atributos y servicios adicionales y diferenciales, (ventaja
competitiva basada en las cualidades y caracter Unico del producto, que posibilita
vender a precios mas altos) que constituye una opcion atractiva para empresas que
quieren construirse su propio nicho en el mercado y no apuestan necesariamente a un
elevado porcentaje de consensos en términos generales, sino en compradores que
buscan caracteristicas peculiares del producto distintas a las que ofrecen las empresas

oponentes.

Algunas buenas actuaciones de la estrategia competitiva de la diferenciacién
pueden ser materias primas de mayor valor frente a los productos en el mercado, un
servicio al cliente mas especifico y capacitado para proporcionar mas seguridad a los
compradores en el tiempo, ofrecer un disefio del producto exclusivo que sea un

atractivo muy fuerte para los clientes.

Es importante destacar que la diferenciacion es una estrategia de alto costo y
gue siempre puede surgir otra empresa que se diferencie de la misma forma, en el caso
se recae en una estrategia de Liderazgo en Costos. Sin embargo mientras éste ultimo

no permite a dos empresas oponentes de afirmarse con igual fuerza en el mercado, con
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la diferenciacion dos empresas del mismo rubro que apuestan en caracteristicas

distintas para sus productos podrian lograr ambas un buen resultado en el mercado.

3.2.1.1.1.3- Enfoque.

Consiste en una estrategia destinada a un segmento particular de clientes. El
criterio seleccionado para la segmentacion puede ser muy variado y tiende a orientarse
a la obtencion de ventajas en diferenciacion y no en costos. Esto se debe a que para
alcanzar una verdadera ventaja en costos suele ser necesario elaborar grandes
volumenes de productos y estandarizarlos al maximo. Esto es dificil de asumir para una
empresa cuyo fin es servir especificamente a un determinado grupo de clientes, con
unas necesidades particulares. Consiste en especializarse en un dado segmento del
mercado y en ofrecer el mejor producto pensado expresamente para los reales
requerimientos de nuestro segmento. Ejemplos concretos de enfoque pueden ser una
categoria especial de potenciales compradores, un area geografica especifica, un

segmento particular de la linea de productos.

En general, se puede decir que la obtenciébn de ventajas en costos y en
diferenciacion son incompatibles. Sin embargo, determinadas empresas han logrado

simultaneamente ambos tipos de ventajas.

Queda claro que cada estrategia puede asegurar una ventaja competitiva
sostenible solamente hasta cuando el mercado reaccione de forma eficaz a nuestra
estrategia. En cuanto se presente una empresa capaz de ganar terreno y cambiar
nuestra posicion de supremacia deberemos forzosamente recurrir a otra estrategia o
bien cambiar los términos de la que hemos elegido para asegurarnos de no dejarnos
derrotar por nuestros competidores.

3.2.1.2- Estrategia de marketing orientada hacia el cliente.

Los que fundamentan este criterio son Kotler y Armstrong, Gary (2008) cuando
expresaron “la compafia debe decidir primero a quién quiere servir. Esto se puede
hacer dividiendo el mercado en segmentos de clientes (segmentacion de mercado) y

seleccionando qué segmentos se cubriran (mercado meta). Después, la compafiia debe
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decidir como atendera a sus clientes meta, es decir, como se diferenciard y posicionara

en el mercado” (p. 29).

Afios més tarde los mismos Kotler y Armstrong, Gary (2013) mejoran el
concepto cuando mencionan “la estrategia de marketing orientada hacia el cliente:
dividir los mercados en grupos significativos de clientes (segmentacion), elegir a qué
grupos de cliente atender (mercado meta), crear ofertas de mercado que atiendan
mejor a los clientes meta (diferenciacion) y posicionar las ofertas en las mentes de los

consumidores (posicionamiento)” (p. 193).

3.2.1.2.1- Segmentacion.

El concepto de segmentacion planteado por Hill y Jones (2009) aporta que “la
segmentacion del mercado es la forma en que una compafia decide agrupar a los
clientes, con base en las diferencias importantes de sus necesidades o preferencias, a
fin de obtener una ventaja competitiva”. Lo propuesto por Hill y Jones, seria que “en
primer lugar, la empresa debe segmentar el mercado de acuerdo con la capacidad y
voluntad de los clientes de pagar por un producto en particular, como en el caso de las
diferentes escalas de precios para automdviles que se mencionaron antes. Una vez
considerado el precio, los clientes se segmentan segun las necesidades especificas
que satisfacen con un producto en particular, como la economia, el lujo o la velocidad

de los automoviles, como se describié antes” (p. 154).

Con la finalidad de crear un modelo de negocios, los administradores tienen que
determinar de manera estratégica cuales son los segmentos en los que van a competir
y cémo van a diferenciar sus productos para cada segmento. En otras palabras, una
vez identificados los segmentos del mercado, la compafia debe decidir como debe
responder a las necesidades de los clientes de diferentes segmentos. Esta decision
determina su escala de productos. Existen tres métodos principales de segmentacion

del mercado para concebir un modelo de negocios.

Entre hojas del documento manuales practicos de la PYME esgrime que para

determinar la segmentacion se requiere de constatar las caracteristicas, necesidades,
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actitudes o comportamientos de los consumidores que se utilizan para dividir un

mercado, como por ejemplo, en base a sexo, estilo de vida, creencias, etc.

Para mejor entender segun Fischer (2011) publicé que “la segmentaciéon de
mercados es un proceso mediante el cual se identifica 0 se toma a un grupo de
compradores homogéneos, es decir, se divide el mercado en varios sub mercados o
segmentos de acuerdo a los diferentes deseos de compra y requerimientos de los

consumidores” (p. 61).

3.2.1.2.1.1- Tipos de Segmentacion.

Habitualmente, se diferencian tres tipos de estrategias de segmentacién entre los

que encontramos:

1.- Segmentacion diferenciada: que se trata de dirigirse a cada segmento de
mercado con una oferta y un posicionamiento diferente, aportada por el documento
manuales practicos de la PYME. Que en letras de Hill y Jones (2009) se lee “si la
compafiia no reconoce la existencia de segmentos del mercado y dirige su producto al
cliente promedio o usual. En este sentido, la capacidad de respuesta hacia los clientes

es minima y el enfoque se concentra en el precio, no en la diferenciacion” (p. 154).

2.- Segmentacion indiferenciada: cuando la empresa se dirige a todos los
segmentos identificados con la misma oferta de productos y posicionamiento,
mencionada por el documento manuales practicos de la PYME. Que en la investigacion
de Hill y Jones (2009) se lee “si la compafiia reconoce las diferencias entre los grupos
de clientes y producto cuyo objetivo es la mayoria o todos los segmentos del mercado.
En este caso, la capacidad de respuesta hacia el cliente de cada grupo es alta de modo

gue se hace hincapié en la diferenciacion, no en el precio.” (p. 154).

3.- Segmentacion concentrada: que consiste en concentrar los esfuerzos de la
empresa en unos segmentos determinados adaptando la oferta a las necesidades
especificas de cada uno de éstos. Aportada por el documento manuales practicos de la
PYME. Que en letras de Hill y Jones (2009) se lee “si la compania elige como objetivo
uno o dos segmentos del mercado y dedicar sus recursos a desarrollar productos para

los clientes de estos segmentos. En este caso, puede tener una alta capacidad de
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respuesta hacia las necesidades de los clientes sélo en dichos segmentos u ofrecer un

producto basico mas barato que los que ofrecen las compafiias enfocadas en la

diferenciacion. (p. 154)

En cualquier caso, a la hora de seleccionar el segmento se ha de tener en cuenta
la importancia relativa del mismo dentro del mercado, es decir, el porcentaje que
representa sobre el total, asi como la adecuacion de los productos o marcas de la
empresa al perfil y escala de valores del segmento elegido.

3.2.1.2.2- Mercado meta.

En su libro Kotler y Armstrong, Gary (2008) enuncian que “este proceso de los
mercados meta que pueden servir mejor a la organizacion, y con el disefio de una
propuesta de valor persuasiva para atraer, mantener y aumentar el numero de
consumidores meta. Si su empresa comienza con el entendimiento de las necesidades
y los deseos del consumidor, con la determinacion alcanza estos objetivos, obtendré
beneficios en participacion de mercado, ganancias, y valor capital del cliente” (p. 24). Y
es que Kotler y Armstrong opinan que “para disefar una estrategia de marketing
ganadora, la direccién de marketing debe responder dos importantes preguntas: ¢A qué
consumidores atenderemos? (cuél es nuestro mercado meta), y ¢cémo podemos servir

mejor a estos clientes? (cual es nuestra propuesta de valor)”.

Asi Stanton, Etzel y Walker (2010), conceptualizan que “un mercado meta se
refiere al segmento de mercado al que una empresa dirige su programa de marketing.
Es habitual que varias organizaciones persigan un mercado meta especifico al mismo
tiempo, y que cada una trate de que los clientes prospecto la vean a través de una luz

distinta y atractiva” (p. 16).

Sobre determinacion del mercado meta Kotler y Armstrong, Gary (2008) admiten
que “después que una empresa ha definido segmentos de mercado, puede ingresar a
uno o varios segmentos de un mercado especifico. La determinacién del mercado meta
implica evaluar qué tan atractivo es cada segmento de mercado y seleccionar el o los

segmentos a que se ingresara. Las empresas deben enfocarse hacia segmentos donde
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puedan generar el mayor valor posible para el cliente de manera rentable y sostenerlo a

través del tiempo” (p. 49).

3.2.1.2.3- Diferenciacion.

En canto las Estrategias de diferenciacion Ferrell y Hartline (2012) opinan que “la
herramienta mas importante de la diferenciacion de producto es la marca. Las
percepciones de los clientes sobre una marca son de la mayor importancia en esta
diferenciacion debido a que las discrepancias entre las marcas en competencia pueden
estar basadas en cualidades reales, como caracteristicas, funciones o estilo del
producto, o en cualidades psicolégicas, como la percepcion, la imagen y los

descriptores de producto, servicios de soporte al cliente e imagen”. (p. 209)

Para definir los descriptores del producto, decimos que las empresas
proporcionan informacion acerca de sus productos en uno de tres contextos, como lo
muestra Ferrell y Hartline, Michael D. (2012), es decir, que son las funciones del
producto, los descriptores objetivos de éste y de sus caracteristicas. La calidad es un
aspecto de la descripcion de producto que los clientes valoran cada vez mas. Las
caracteristicas de producto que asocian con la calidad incluyen confiabilidad,
durabilidad, facilidad de mantenimiento, facilidad de uso y un nombre de marca
confiable. En muchos mercados, otras caracteristicas como la situacion técnica, la
facilidad de reparacion y la reputacién de la empresa se incluyen en esta lista de

indicadores.

Segun Bilancio (2008) un elemento determinante en la decisibn de
posicionamiento es la diferenciacion de producto, que se supone un concepto que
busca la preferencia del consumidor y la alternativa frente a competidores (p. 112).
Donde se puede plantear que desde la economia, los conceptos de diferenciacién de
producto estan planteados como una alternativa a la diferenciacion por precio, otro de
los atributos reconocidos en los modelos clasicos junto al concepto de calidad, este
ultimo desde una perspectiva de la produccion y la ingenieria, desde la que se

construye el producto fisico o intrinseco.
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Crego y Schiffrin (citados en Bilancio 2008) proponen que “las organizaciones

orientadas al cliente deben definir los atributos que valora el consumidor, para luego
jerarquizarlos en diferentes niveles y decidir finalmente la construccién del conjunto de

atributos a ofrecerle” (p.116).

Kotler, Philip (2000) plantea una definicion sobre diferenciacion: “Es el acto que
acomete una empresas para disefiar un conjunto de diferencias significativas a fin de

distinguir su oferta de las de la competencia”.

3.2.1.2.3.1- Tipos de diferenciacion.

Frente a esta definicion, Kotler sugiere alternativas de diferenciacibn como

meétodos de posicionamiento, siendo estas basadas en habilidades de la empresa.

a. Diferenciacion a través de los productos, en cuanto a versiones, calidad,

flexibilidad, durabilidad, estilo, disefo, etc.

b. Diferenciacion a través de los servicios, como entrega, instalacion, formacion,

etc.

c. Diferenciacion a través del personal, basada en el trato, en el comportamiento,

en la confianza, en la responsabilidad, etc.

d. Diferenciacibn basada en la imagen, a través de simbolos, ambientes,

acontecimientos, etc.

3.2.1.2.4- Posicionamiento.

Segun Bilancio (2008) en su libro expone que “posicionar implica la busqueda de
un segmento, en el cual una marca obtenga una diferenciaciéon clara respecto de sus
competidores, y alcance, en términos cualitativos, una superioridad tal que pueda
reflejarse en valor econémico a partir de una participacion dominante en el mercado, en
la rentabilidad y en la estabilidad”. Osea que posicionamiento es el lugar mental que
ocupa la concepcion del producto y su imagen cuando se compara con el resto de los
productos o marcas competidores, ademas indica lo que los consumidores piensan

sobre las marcas y productos que existen en el mercado.

25




Como aporte de Ries y Trout, Jack (1991) mantienen que “el posicionamiento es

la toma de una posicion concreta y definitiva en la mente del o de los sujetos en
perspectiva a los que se dirige una determinada oferta u opcion. De manera tal que,
frente a una necesidad que dicha oferta u opcion pueda satisfacer, los sujetos en
perspectiva le den prioridad ante otras similares” (p.5). Por lo que El posicionamiento
comienza en un «producto, un articulo, un servicio, una compaiiia, una institucion o
incluso una persona. Aunque mas precisamente Ries y Trout establecen que “el
posicionamiento no se refiere al producto, sino a lo que se hace con la mente de los
probables clientes o personas a las que se quiere influir, o sea, como se ubica el
producto en la mente de éstos.

Por lo mismo, no es correcto llamar a este concepto posicionamiento del

producto, como si se le hiciera algo al producto en si.

Pero esto no quiere decir que el posicionamiento no comporte un cambio. Si lo
comporta, Pero los cambios que se hacen a los nombres, a los precios y al embalaje no

son en realidad cambios del producto mismo.

Se trata s6lo de cambios superficiales, en la apariencia, que se realizan con el

propdsito de conseguir una posicién valiosa en la mente del cliente en perspectiva.

El posicionamiento es también lo primero que viene a la mente cuando se trata
de resolver el problema de cdémo lograr ser escuchado en una sociedad sobre

comunicada.

3.2.1.2.5- Diferenciacion y posicionamiento.

Con su estudio Kotler, Philip y Armstrong (2012) contemplan que “la tarea de
diferenciacion y posicionamiento incluye tres pasos: identificar un conjunto de posibles
ventajas competitivas de diferenciacidén y construir una posicién a partir de ellas, elegir
las ventajas competitivas correctas y seleccionar una estrategia general de
posicionamiento. Después, la compafia debe comunicar y entregar de manera efectiva

al mercado la posicion elegida” (p. 207-208).
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Aungue hasta este punto Ferrell y Hartline (2012) defienden que “esta integracion

con otros elementos estratégicos se hace patente cuando la empresa intenta diferenciar
y posicionar sus ofertas de productos en relaciébn con las de la competencia. En
ocasiones las personas confunden la diferenciacion y el posicionamiento con la
segmentacion de mercado y el marketing meta. La diferenciacion del producto incluye
crear diferencias en la oferta de productos de la empresa que la distingan de las

propuestas de la competencia” (p. 209).

Por lo general la diferenciacion tiene su base en caracteristicas distintas del
producto, servicios adicionales u otros atributos. El posicionamiento, por su parte, se
refiere a crear una imagen mental de la oferta de productos y sus caracteristicas de
diferenciacion en la mente de los clientes del mercado meta. Esta imagen mental puede

basarse en diferencias reales o percibidas entre las ofertas en competencia.

Mientras que la diferenciacion trata del producto en si mismo, el posicionamiento
considera las percepciones de los clientes acerca de los beneficios reales o imaginarios

que aquél posee.

Para Ferrell y Hartline (2012) el proceso de crear una posicion relativa favorable

incluye los siguientes pasos:

1. Identificar las caracteristicas, necesidades, deseos, preferencias y beneficios

deseados por el mercado meta.

2. Examinar las caracteristicas de diferenciaciéon y la posicion relativa de todos
los competidores actuales y potenciales en el mercado.

3. Comparar la posicion de la oferta de productos de la empresa con las
posiciones de la competencia para cada necesidad, deseo, preferencia o beneficio

clave deseado por el mercado meta.

4. ldentificar una posicién Unica que se enfoque en los beneficios de los clientes

gue la competencia no ofrece en la actualidad.
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5. Desarrollar un programa de marketing para impulsar la posicién de la empresa

y persuadir a los clientes de que la oferta de productos de ésta satisfard mejor sus

necesidades.

6. Reevaluar en forma continua el mercado meta, la posicion de la empresa y la
de las ofertas de la competencia para asegurar que el programa de marketing
permanezca en su ruta, asi como identificar las oportunidades de posicionamiento que

surjan.
3.3. Metodologia de medicion o ponderacion de la competitividad.

Muchos autores han desarrollado el tema de una metodologia de medicion o
ponderacion de la competitividad, al respecto, se encontraron diferentes teorias que

tratan el asunto desde diversos angulos.

“Existen diversas metodologias para la mediciéon de la competitividad, en su
mayoria caracterizados por los enfoques macro y micro econémico” segun Morales &

Pech, (2000) citado por Solano, Pérez y Uzcategui, Carolina (2017).

Para Saavedra Garcia, Maria Luisa (2012) “Es asi como muchos investigadores
(Rubio & Aragdn, 2006; De la Cruz Morales & Carrasco, 2006; Solleiro & Castafidn,
2005; OECD, 1992; Quiroga, 2003) han propuesto indicadores de medicion de la
competitividad de la PYME; otros han realizado aplicaciones empiricas para determinar
la competitividad de esta (Martinez & Alvarez, 2006; Deniz, Livas & Lépez, 2008;
Santillan, 2010; Gémez, 2001; Membrillo, 2006 & Herrera, 2007)".

Expresa en su tesis doctoral Maccarone, José Luis (2017) que “se puede calcular
la competitividad mediante un modelo de ponderacién a través de la seleccion de los
indicadores para cada variable. La eleccion de los indicadores se sustenta en base a la
teoria sobre competitividad, en base a trabajos empiricos y en la experiencia propia en
trabajos realizados con PYMES. Se determina el peso gque se asigna a cada indicador

segun el resultado obtenido en cada relevamiento”.

En cuanto la creacion de una matriz de ponderacion Maccarone, José Luis

(2017) construy6 un formato para contener los elementos mas esenciales, diciendo que
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“‘La matriz esta formada por tantas filas como preguntas exista para cada indicador,

normalmente es una pregunta por indicador y estan agrupadas de la misma manera
que la encuesta”. “Para poder ponderar las variables se ha desarrollado un método

basado en indicadores para cada variable”.

Contemplan Rohvein, Paravie, Urrutia, Roark, Nunes y Ottogalli, Daiana (2013)
“‘de acuerdo con el enfoque dinamico de la competitividad, factores como capital
humano, conocimiento técnico, capacidad de adaptacion a las nuevas tecnologias, y de
gestion, relaciéon con proveedores, clientes, instituciones de investigacion, entre otros,
influyen en la capacidad de la empresa para mantener una posicion rentable en vista de

los cambios tecnoldgicos, econdmicos y sociales”.

Todos estos elementos tedricos se consolidan para dar salida al objetivo general

y los objetivos especificos de la presente investigacion.
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IV. HIPOTESIS:

Las PYMES comercializadoras de muebles de madera del municipio de Esteli alcanzan

un alto desarrollo cuando cumplen con los requisitos minimos para operar y ponen en

ejecucion las estrategias de competitividad mas pertinentes.

Variables Independientes
Caracterizacion del sector madera-mueble.
Factores y cualidades de competitividad.

Variable Dependiente
Alto desatrrollo.

Variable Interviniente
Sector Madera Muebles.
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V. OPERACIONALIZACION DE LAS VARIABLES

Operacionalizacion de variables

Variable Def|n|C|Qn Y Dimension Sub-variable Indicador Pregunta Escalas Dirigido Instrumentos
conceptualizacion a
Afios de ¢ Cuantos afios de | Menos de 1 : De Alta
experiencia actividad comercial |1 a3 ;De4da erencia Encuesta
P tiene la empresa? |5 ; Mas de 5 9
Primaria
Nivel ¢Cuél es sunivel | Secundaria__ Alta
L ot Universidad . Encuesta
académico académico? — gerencia
Post grados
La determinacién Ninguno
de aquellos -
: ¢, Se encuentra
atributos . ) . Alta
: inscrito en la Si No . Encuesta
o peculiares que Componentes . gerencia
Caracterizacion Alcaldia?
empresarial presenta una Sector PYMES | relevantes de la
P empresay que por empresa ¢Se encuentra Si No Alta Encuesta
claramente del
resto de su clase. . Régimen
Legalidad de la | ;En qué régimen | general Alta
empresa fiscal se encuentra | Régimen de cuota . Encuesta
: : N gerencia
inscrito? fija
Ninguno
¢, Basado en su
mision y vision Abierta Alta . Entrevista
como definiria a su gerencia

negocio?
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¢La empresa
establece objetivos
0 cuotas de venta,
de recaudo y de

ubicacién de : Alta .
) Abierta . Entrevista
clientes nuevos a gerencia
cada uno de sus
vendedores y
controla su
cumplimiento?
. . Misién X
¢,Cual o cudles de S
. Vision ;
las siguientes —
. . Valores ;
variables han sido o Alta
Objetivos ; . Encuesta
claramente o ) gerencia
. Politicas ;
definidas por la _
Resultados X
empresa? ) S
, Ninguna
Arquitectura
organizacional .
Organigrama
¢,Cudl o cudles de | Manual de
las siguientes funciones
. Alta
variables se Manual de . Encuesta
gerencia
encuentran por procesos
escrito? Ninguno de los

anteriores
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¢La empresa tiene
un programa
definido para la
capacitacion de
todo su personal?
¢ Y como lo pone
en ejecucion?

Abierta

Alta
gerencia

Entrevista

¢La empresa tiene
un programa de
salud ocupacional
implementado
(plan de
prevencion de
enfermedades
ocupacionales,
seguridad laboral,
planes de
emergencia, entre
otros)?

Abierta

Alta
gerencia

Entrevista

¢La empresa tiene
un programa de
seguridad industrial
para prevenir
accidentes de
trabajo, los
documenta cuando
ocurren y toma las
acciones
preventivas y/o
correctivas?

Abierta

Alta
gerencia

Entrevista
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¢, Con qué
periodicidad la
empresa realiza la
evaluacion del
desempefio a sus
colaboradores?

Abierta

Alta
gerencia

Entrevista

¢ El personal
calificado se
mantiene en la
empresa por un
largo periodo de
tiempo?

Abierta

Alta
gerencia

Entrevista

éLa empresa
consta de los
servicios de
disefiadores de
muebles?

Si No

Alta
gerencia

Encuesta

¢El personal que
tiene contacto con
el cliente tiene
suficiente
autonomia para
solucionar sus
necesidades?
Manifieste algun o
algunos ejemplos.

Abierta

Alta
gerencia

Entrevista

¢La empresa
capacita a su
personal en
aspectos de
calidad y

Abierta

Alta
gerencia

Entrevista
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mejoramiento
continuo? ¢y como
lo pone en
ejecucion?

Informacion de
produccion

¢La capacidad de
produccion de la

empresa es similar L. Nunca;

P . 2: Casi nunca; Alta
a la cantidad de ' . _ . Encuesta

3: Casi siempre, gerencia
productos que e )
4: Siempre,

demandan los
clientes?
¢, Como efectla el
sistema de
almacenamiento y
administracion de Alta
inventarios para Abierta erencia Entrevista
garantizar 9
adecuados niveles
de rotacion, uso y
control de estos?
¢ Con qué
periodicidad se Mensual
compara el Trimestral Alta
inventario fisico Semestral erencia Encuesta
con el inventario Anual 9
llevado en su Ninguna

contabilidad?
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SEn qué
porcentaje se

encuentra
i Alta :
trabajgndo la . Entrevista
capacidad gerencia
instalada de Abierta
produccion de la
empresa?
Considerar los
tiempos de
mantenimiento
1: Nunca,;
¢En estaempresa | 2: Casi nunca;
el buen F{St&dO de 3: Casi siempre; Alta
las maquinas y si _ erencia Encuesta
equipos es Iempre, 9
prioridad?
Tecnologia ; Con que
g ¢ que Mensual
frecuencia invierte . S
Trimestral
la empresa en — Alta
maduinaria Semestral erencia Encuesta
9 y Anual Mayor a g
equipo para la T
9 un afo
produccion? —
¢,Conoce usted
cudles son las . Alta
. Si No . Encuesta
tecnologias usadas gerencia

por sus
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competidores?

¢, Cuantos afos de

De 1 a 3 afios :

uso en promedio, o ' Alta
. . De 4 a 5 anos X . Encuesta
tienen los equipos ! S gerencia
Mas de 5 afos
de la empresa? E—
¢ Se realiza un
programa de
mantenimiento Alta
preventivo a todos | Si No . Encuesta
; gerencia
los equipos y
madquinaria de la
empresa?
¢ Existe un
respo_nsable del S NoO Alta _ Encuesta
manejo de gerencia
inventarios?
c(;oEr?ogg(Tan:a%jlﬁsa 1= Nula; 2= Escasa, Alta
) P 3= Regular; 4= Alta; . Entrevista
el perfil de sus _ gerencia
. 5= Muy Alta
clientes?
Relaciones con | ¢Conoce las
clientes formas de venta de
los muebles de 1= Nula; 2= Escasa, Alta
madera en el 3= Regular; 4= Alta; , Entrevista
gerencia

ambito cultural
nicaragiense?
mencione como

5= Muy Alta
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Relaciones con
proveedores

¢,Obtiene

informacion de la

1= Nula; 2= Escasa;

condicion de sus | 3= Regular; 4= Alta; Alta . Encuesta
_ gerencia
5= Muy Alta
proveedores?
JLa evaluacion
gue efectla antes
: 1= Nula; 2= Escasa,;
de seleccionar a ’ '
3= Regqular; 4= Alta; A(Ltfencia Encuesta
sus  proveedores | 5= Muy Alta 9
es?
SEl nivel de
conocimiento que | 1= Nula; 2= Escasa; Alta
usted tiene de la 3= Regular; 4= Alta; erencia Encuesta
oferta de 5= Muy Alta 9
proveedores es?
Hoja de Pedido.
s Hoja de Evaluacion
¢,Cuales de los
S del proveedor.
siguientes .
Lista de proveedores
documentos
: aceptados. Alta
maneja la empresa : — : Encuesta
Registro de no gerencia

para gestionar sus
proveedores?
(Opcién multiple)

conformidades de
proveedor.
Ninguno de los
anteriores
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¢La empresa
cuenta con un area

Cuotade comercial . Alta :
Si No . Entrevista
mercado claramente gerencia
establecida?
Mencione donde
¢ Existen registros Alta
de todos los Si No . Encuesta
coStos? gerencia
¢ Se distingue
claramente los Alta
gastos de los Si No . Encuesta
gerencia
costos?
Es el conjunto de ﬁeEs)S(SaEioC?en?oasd
caracteristicas :
. atributos del
internas que la Factores y roducto y la Alta
empresatiene que | cualidades de giferencia con los Si No erencia Entrevista
Estrategias de desarrollar para competitividad Liderazgo en Precio de sus de la competencia? 9
competitividad | obtener y reforzar del sector Costos productos . Qué los Eace '
una posicion madera (&iferentes’7
superior respecto a muebles :
las empresas Costos__
competidoras ¢Los precios de los | Oferta_
muebles estan Demanda__ Alta
determinados con | Situacion . Encuesta
base en el competitiva gerencia
conocimiento de: Ninguno de los
anteriores_
¢ Se planifican los Alta
costos a Largo Si No . Encuesta
gerencia

Plazo?
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¢ Existe en la
empresa un
presupuesto
mensual?

Si No

Alta
gerencia

Encuesta

¢ Existe una
comparacion
permanente del
precio de los
productos con los
competidores?

Si No

Alta
gerencia

Encuesta

¢Se toma en
cuenta factores
externos para
analizar la
tendencia en la
fijacion de precios?

Si No

Alta
gerencia

Entrevista

Competencia

¢, Como se
encuentra la
infraestructura de
la empresa
respecto a sus
principales
competidores?

Abierta

Alta
gerencia

Entrevista

¢La empresa
dispone de
informacion de sus
competidores?
(Opcion multiple)

Reputacion__

Calidad de sus
productos

Servicios

Fuerza de
ventas X
Precios

Alta
gerencia

Encuesta
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Eficiencia en la
produccion

¢ Existe un plan
estratégico de
inversion para
adquirir nuevas
maquinas?

¢, Cuales?

Si

No

Alta
gerencia

Entrevista

¢ Existe una
implementacion de
un programa
continuo de
entrenamiento y un
sistema de
evaluacion de
quien realiza la
gestion de ventas?
¢En qué consiste?

Si

No

Alta
gerencia

Entrevista

¢ Existe bibliografia
para cada maquina
y manuales de
equipos?

Si

No

Alta
gerencia

Entrevista

¢ Se informa
permanentemente
de la tecnologia de
punta utilizada por
la industria y
realiza una
evaluacion de ella
comparandola con
la utilizada en su
empresa?

Si

No

Alta
gerencia

Entrevista
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Diferenciacién

Adicion de
atributos
diferenciales

Tiene
conocimientos para
disefiar nuevos

procesos y
procedimientos?
¢,De qué manera?

Si No

Alta
gerencia

Entrevista

¢, Con qué
frecuencia se hace
un analisis
comparativo del
desemperfio y
calidad de sus
productos, con los
productos de los
competidores?
¢De qué manera?

Mensual
Trimestral
Semestral
Anual__
Ninguna

Alta
gerencia

Encuesta

¢ Se preocupa por
desarrollar una
presentacion del
producto que lo
haga mas atractivo
para los clientes?

¢ Tiene

| Abierta

| Alta

| Entrevista
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conocimientos para
disefiar nuevos

procesos y
procedimientos?

gerencia

Materias primas
disponibles

¢Exprese como
califica la
posibilidad de
adquisicion de
materia prima?

1= Nula; 2= Escasa,
3= Regular; 4= Alta;
5= Muy Alta

Alta
gerencia

Encuesta

.Se lleva un
registro actualizado
de las entradas de
las materias
primas?

Si No

Alta
gerencia

Encuesta

¢ Se realiza un
estricto control de
calidad de las
materias primas
recibidas?

Si No

Alta
gerencia

Encuesta

Segmentacion
(Enfoque)

Destino del
producto

;Tiene
identificados
guiénes son sus
clientes?

Si No

Alta
gerencia

Encuesta

¢ Genera
prondsticos de
Ventas y metas
claras de Ventas?

Alta
gerencia

Encuesta

¢La frecuencia con
que vende
Directamente a sus

clientes su

1= Nula; 2= Escasa,;
3= Regular; 4= Alta;
5= Muy Alta

Alta
gerencia

Encuesta
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produccion es?

¢La frecuencia con

que vende
Indirectamente por | 1 Nula: 2= Escasa:
. _ o ' | Alta
medio de | 3= Regular; 4= Alta; . Encuesta
_ gerencia
. o 5= Muy Alta
intermediarios  su
produccion es?
¢El personal
calificado se
Especializacion mantiene en la Si No Alta . Entrevista
empresa por un gerencia
largo periodo de
tiempo?
Andlisis de
¢,Cuenta con un ventas : N° de
sistema de gestién | visitas Alta
) ) . Encuesta
de ventas que realizadas ; gerencia
considera: Gastos incurridos en
Potenciales las ventas
clientes
¢Lleva un registro
de ventas, de
gastos, de Si No Alta . Encuesta
reclamosy gerencia

recomendaciones
de mejoramiento?

44




¢,Cuadles son las

. , Alta :
zonas que atiende | Abierta . Entrevista
L gerencia
Ubicacion de | la empresa?
un area ¢,Ha evaluado las
geografica areas geograficas Alta
especifica en las que tiene Si No . Entrevista
S gerencia
presencia? ¢ De
gué manera?
¢ Realiza estudios Alta
de mercado o Si No . Encuesta
. gerencia
consultorias?
¢ Con qué
frecuencia la Mensual
Investigaciones | empresa contrata o | Trimestral
. . — Alta
de las utiliza asesoria o Semestral : Encuesta
. . gerencia
necesidades de | consultorias Anual
los clientes técnicas de Ninguna
empresas?
¢,Como percibe el
nivel de Alto Medio Alta
) . N — — . Encuesta
satisfaccion del Bajo gerencia
cliente?
¢Hay un sistema
de distribucion
: ara llevar el
Consumidores | P . Alta
: producto a sus Si No . Encuesta
atendidos . gerencia
clientes cuando y
donde ellos lo
necesiten?
; Qué nivel de
. ¢ QU : 1= Nula; 2= Escasa;
Capacidad de | prioridad considera | 5_ o ’ Alta
2, ) 3= Regular; 4= Alta; . Encuesta
produccion gue los clientes gerencia

perciben respecto

5= Muy Alta
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a la entrega de sus
productos?

Mercado meta

Necesidades y
deseos del
consumidor

¢La empresa tiene
claramente
definido su
mercado objetivo y
sus estrategias de
penetracion?
Mencione ¢cuales
son?

Si No

Alta
gerencia

Entrevista

¢,Cual es el grado
de importancia del
disefio de sus
muebles?

1= Nula; 2= Escasa;
3= Regqular; 4= Alta;
5= Muy Alta

Alta
gerencia

Encuesta

¢, Qué nivel de
prioridad considera
gue tiene la
rapidez con que se
atiende a los
clientes?

1= Nula; 2= Escasa;
3= Regular; 4= Alta;
5= Muy Alta

Alta
gerencia

Encuesta

Programa de
marketing

¢ Cuanta
informacion se
recaba
regularmente a
través de los
clientes?

1= Nula; 2= Escasa;
3= Regular; 4= Alta;
5= Muy Alta

Alta
gerencia

Encuesta

¢Manejan alguna
politica clara de
publicidad?

Si No

Alta
gerencia

Entrevista

¢La empresa
destina recursos al

Si No

Alta
gerencia

Entrevista
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mercadeo?

Material
publicitario
¢,Cuales de los Perifoneo
siguientes recursos | Vifietas Alta
. . . Encuesta
son asignados al televisivas gerencia
mercadeo: Vifietas
radiales ;
Ninguna
éLa empresa
cuenta con algun Alta
tipo de certificacion | Si No . Entrevista
de calidad? gerencia
Mencionela
¢ Cual es su
Atractivo del mercado meta y Abierta Alta _ Entrevista
mercado sus mercados gerencia
potenciales?
¢ Existe una
politica .cllara de Abierta Alta . Entrevista
promocion de gerencia
productos?
Cantidad y ¢,Cuantos y cuales
tamafo de los | son los puntos de Abierta Alta _ Entrevista
puntos de venta de que gerencia
venta dispone?
¢ Cuantas unidades
de m_uebles Abierta Alta . Entrevista
mantienen como gerencia

promedio en cada
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punto de venta y
gué tipos?

¢, Qué porcentaje

de sus ventas las . Alta .
Abierta . Entrevista
hace al contado y gerencia
cuantas al crédito?
¢, Qué porcentaje
de sus ventas las
) Alta .
hace al por mayor | Abierta . Entrevista
i gerencia
y cuantas al por
menor?
¢ Cconoce las
caracteristicas que
posee su
) , Alta .
competencia en Si No . Entrevista
gerencia
cuanto al mercado
gue cubre?
Manifiéstelas
Andlisis del '\"ri‘;fg(':lsé?]os de
entorno pr O —
. Sistemas de
¢,Cuadles de las ; P
T informacion de
siguientes
o mercados X Alta
actividades se ST —— . Encuesta
Seguimiento de gerencia

evallan en la
empresa:

tendencias
Crecimiento del
mercado que se
atiende
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¢, Con qué
periodicidad se
evaltan el plan de
mercadeo?

Mensual
Trimestral
Semestral__
Anual__
Ninguna___

Alta
gerencia

Encuesta

¢ Existe un plan de
comunicaciones de
la empresa, que
indica claramente
gqué, como, quiény
cuando
comunicar?

Si No

Alta
gerencia

Encuesta

¢,Dispone de un
presupuesto
comunicacional
para materiales y
otros elementos
promocionales?

Si No

Alta
gerencia

Encuesta

¢ Cuentan con
catalogos de sus
productos?

Si No

Alta
gerencia

Encuesta

¢,Dispone y utiliza
regularmente
material de apoyo
para la venta tales
como folletos y
muestras de
productos?

Si No

Alta
gerencia

Encuesta

Posicionamiento

Participacion
dominante en el

¢,Ha desarrollado y
registrado una

Si No

Alta
gerencia

Encuesta

49




S
mercad

marca propia que
representa a sus
productos?

¢ Cuentan son la

existencia de Si No Alta . Encuesta
l0gos. gerencia
¢, Como constatan
el posicionamiento Alta
Ubicaciéon del | de suempresay Si No erencia Entrevista
producto de sus productos 9
respecto alos | en sus clientes.
competidores | ¢Coémo evaltan el Alta
estado actual de su | Abierta erencia Entrevista
posicionamiento? 9
¢Cuales el Del a3__ :De4
promedio de = Alta
. ab ; Mas de . Encuesta
devoluciones al — . gerencia
. 5 ; Ninguno
Lo que piensan | mes? E— E—
los ¢ Cudl es el
consumidores | hromedio de Del a3 De 4
— Alta
productos ab ; Mas de erencia Encuesta
defectuosos al 5 ; Ninguno 9
mes?
e |Preco
Resolucion de | sus clientes lo Calidad___; Tl.empo Alta
. . de entrega ; . Encuesta
necesidad. elegirian a ustedes | _. gerencia
sistema de
envez de la
pago_ .

competencia:

Fuente: Elaboracion Propia
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V1. DISENO METODOLOGICO

Se orienta que el marco de un disefio de investigacion con determinadas
metodologias debe generar procesos de busqueda que dé respuesta a los problemas
planteados (Ferreyra y De Longhi, Ana Lia, 2014, pag. 85), lo cual, ha de contribuir de

manera significativa al establecimiento de resultados optimos.
6.1. Tipo de investigacion

La Incidencia de los factores y cualidades de competitividad que generan
desarrollo en las PYMES dedicadas a la comercializacion de muebles de madera en el
Municipio de Esteli se realiz6 a través de esta investigacion cientifica; para el desarrollo
de esta investigacion se tom6 como base la verdad, la certeza, la objetividad, la
precision, la medicion y el comportamiento de las variables de estudio, sobre el punto

de vista pragmaético.

Asi Bernal Torres, César Augusto (2010) expresa que “el sentido pragmatico de
la investigacion se establece sobre todo aquello que incite a ser conocido, pero
teniendo en cuenta que su solucién sea util”, es decir, que tienda a la basqueda de una
respuesta que resuelva algo practico, por lo que, las relaciones entre el investigador y el
fendbmeno o participantes del estudio estdn determinadas por lo que el investigador

considera como apropiado para cada estudio en patrticular (pag. 8).

Por su lado Hernandez, Fernandez, & Baptista Lucio (2010) mencionan que “la
investigacion no experimental analiza cuél es el nivel o modalidad de una o diversas
variables en un momento dado, asi como la evaluacion de una situacién, comunidad,
evento, fendmeno o contexto en un punto del tiempo, y la determinacién o ubicacién de
cual es la relacién entre un conjunto de variables en un momento” (pag. 151). En cuanto
el caracter transversal, refieren que “las variables son identificadas en un punto en el
tiempo y son determinadas las relaciones entre las mismas”. Y sobre el efecto
retrospectivo de investigacion comparten que “es cuando se esta en presencia de un
evento o fendbmeno identificado en el presente y éste es relacionado a factores o

variables en el pasado” (pag. 152), porque se puede concluir con estas teorias que este
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proceso se bas6é en la investigacion no experimental, de carécter transversal y

retrospectivo.

Se determind la incidencia de los factores de competitividad que generan
desarrollo en las PYMES dedicadas a la comercializacion de muebles de madera en el
Municipio de Esteli durante el segundo semestre del afio 2015 y primer semestre del
afo 2016, por medio del tipo de estudio correlacional, que en mencion de Ferreyray De
Longhi, Ana Lia, (2014) se explica que “el estudio correlacional conlleva evaluar o
determinar la relacion entre dos o mas variables que intervienen en un dado fenbmeno

social o natural en un entorno especifico” (pag. 97)

Asi también, se efectu6 un estudio de caracter descriptivo y explicativo, que
Ferreyra y De Longhi, Ana Lia (2014) lo abordan cuando mencionan que ‘las
investigaciones descriptivas y explicativas aportan informacién de utilidad para su
desarrollo y generan un sentido de entendimiento de los fendbmenos que estan
ocurriendo en el contexto bajo estudio”, es decir, pretende identificar rasgos
caracteristicos, de una determinada situacién, evento o hecho (pag. 92-94). En el
mismo sentido y mas ampliado Herndndez, Fernandez, & Baptista Lucio (2010)
destacan que en la investigacion descriptiva y explicativa “buscan especificar las
propiedades, las caracteristicas y los perfiles de personas, grupos, comunidades,
procesos, objetos o cualquier otro fendmeno que se someta a un analisis, van mas alla
de la descripcion de conceptos o fendbmenos o del establecimiento de relaciones entre
conceptos; es decir, estan dirigidos a responder por las causas de los eventos y
fendmenos fisicos o sociales”. Como su nombre lo indica, su interés se centra en
explicar por qué ocurre un fendmeno y en qué condiciones se manifiesta, o por qué se

relacionan dos o mas variables (pag. 80-83).
6.2. Poblaciony Muestra

Los elementos poblacionales de analisis de esta investigacion fueron los
gerentes propietarios de estas PYMES del municipio de Esteli. Segun informacion
proveida por la Direccion General de Ingresos existe un aproximado de 19 empresas

con inscripcion vigente y clasificadas entre pequefia y mediana, dedicadas a la
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comercializacion de muebles a escala, la cual, es significativa para medir

competitividad.

La seleccion de la muestra durante el trabajo de campo se determin6 en el
conjunto de propietarios que se interesé en aportar su experiencia en este sector, que
de las 19 PYMES solamente contribuyeron a compartir informacion un total de 9, pero
se tuvo que excluir 1 PYME porque no elabora muebles sino cajas de puros y no abona
a los objetivos de investigacién, por lo que el total de PYMES dedicadas a la
comercializacion de muebles tomadas en cuenta son 8, debido a ello no se utilizo
ninguno de los criterios de muestra de acuerdo al tipo de investigacion, pues la

poblacion es muy pequenia.
6.3. Métodos de recogida de datos

El enfoque que se tomd en cuenta para este proceso investigativo es de caracter
cualitativo con presencia de algunos elementos cuantitativos, que segun Hernandez,
Ferndndez, & Baptista Lucio (2010) “se guia por areas o temas significativos de
investigacion, por lo que la claridad sobre las preguntas de investigacion e hipétesis

deben preceder a la recoleccion y el analisis de los datos” (pag. 7)

Para llevar a cabo esta investigacion se eligieron las variables como
caracterizacion del sector madera-mueble, factores y cualidades de competitividad y

alto desarrollo.

Se determind que la variable dependiente (Y) es el alto desarrollo, la cual se
analizé a raiz de los resultados. Ademas, se utilizé las variables independientes (X)
caracterizacion del sector madera-mueble y factores y cualidades de competitividad, la

cual se analiz6 desde un punto de vista de varias categorias de escala.

La caracterizacion del sector madera-mueble se analizé mediante un conjunto de
componentes relevantes de la empresa que ayudd a determinar la situacion y destino

de las empresas.

El estudio de la competitividad se plante6 a través de subcategorias segun
investigaciones realizadas por Michael Porter cuando plantea las tres grandes
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estrategias competitivas para lograr una ventaja competitiva (citado por Figuera 2012)

se determin6 que las siguientes variables son prioritarias para incidir en la
competitividad: Liderazgo en Costos, Diferenciacion y Segmentacion (enfoque). Asi
mismo, la competitividad se examin0 valorando la estrategia de marketing orientada
hacia el cliente, que fundamenta Kotler y Armstrong (2008), que dividen en

segmentacion, mercado meta, diferenciacion y posicionamiento.

El dominio de las variables en estudio se inicio a través de una fase exploratoria,
la cual consisti6 en la observacion documental, el analisis y sintesis de fuentes
primarias como investigaciones sobre los factores y cualidades de competitividad

determinantes de competitividad en las PYMES del sector madera-mueble.

Se uso6 una serie de técnicas operacionales para manejar las fuentes teéricas y
bibliograficas como citas y notas de referencias bibliograficas, graficos e ilustraciones y
presentacion de trabajo escrito.

Los resultados se plantean con el analisis de las fuentes documentales, mediante
una lectura general de los textos, se inicié la busqueda y observacion de los hechos
qgue relatan los diferentes instrumentos disefiados para dar respuesta los objetivos
referidos a la incidencia de los factores y cualidades de competitividad en las PYMES

del sector madera-mueble.

Revelando las relaciones esenciales y caracteristicas fundamentales del objeto
de estudio, se practicaron las técnicas de la encuesta y la entrevista con el propésito de
interrogar a los gerentes de las PYMES del sector madera-muebles de Esteli de
conformidad al protocolo de investigacion, aunque se tuvo una variante, la que consiste
en aplicar encuesta y la entrevista solo a los propietarios y ya no a los colaboradores
porque no era posible dedicar tanto tiempo pues se afectaria la produccion, asi

también, se realizd una entrevista a un experto en este sector de estudio.

Segun Creswell, 2009; y Mertens, 2005 citados por Hernandez Sampieri,
Ferndndez Collado, & Baptista Lucio (2010) “las encuestas son consideradas como la
opinion sobre las tendencias de los votantes durante periodos electorales. Su objetivo

es describir en una eleccion especifica; el niumero de votantes que se inclinan por los
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diferentes candidatos contendientes”, es decir, se centran en la descripcién de las

preferencias del electorado. (pag. 149)

Hernadndez, Fernandez, & Baptista Lucio (2010) manifiestan al respecto que “la
técnica de la entrevista implica que una persona calificada (entrevistador) aplica el
cuestionario a los participantes; el primero hace las preguntas a cada entrevistado y

anota las respuestas” (pag. 239).
VIl. Plan de analisis de los resultados.

Para finalizar, se consider6 directamente la informacion recabada. Esta
recoleccion de la informacion se llevd a cabo a través de procesos de afinidad y
conveniencias, para posteriormente ingresar los datos en una computadora, donde se
realizé el procesamiento de los datos obtenidos a través del software estadistico SPSS
y la proyeccion de gréaficos por medio de Excel. Como consecuencia del uso de este
software estadistico, se efectu6 un analisis estadistico descriptivo que determina la
relacion de las variables en estudio, la comprobacion de la hipotesis, y sobre todo, el

cumplimiento de los objetivos de investigacion.

Una vez que los datos se procesaron, fueron transferidos a una matriz, contenido
en un archivo y solvente de errores, el investigador procedid a analizarlos y a

correlacionarlos.

Este analisis se llevé a cabo a través de la estadistica descriptiva, donde se
pretende obtener medidas de tendencia central, medidas de variabilidad y graficos de
barra.

Una vez obtenidas las medidas descriptivas se procedié a comparar las variables
de alto desarrollo, caracterizacion del sector madera-mueble y factores y cualidades de
competitividad en dicho sector con el fin de darle salida a los objetivos propuestos

estructurandose de la siguiente manera:

Se establecen graficos y tablas de 8 propietarios de negocios del sector

indagado que sostuvieron tanto en una encuesta como en una entrevista, ademas 1
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e
entrevista a un experto en la materia, con esto se le da salida a los 2 primeros objetivos

de la investigacion.

Cada grafico se acompafa de un analisis porcentual o numero de los resultados,

concluyendo con un analisis general sobre las estrategias competitivas.

En cuanto al tercer objetivo se efectué un analisis de las estrategias mas

representativas y determinantes en el sector investigado

e Y relacionado con el cuarto objetivo se plantea un cumulo de factores y
cualidades de competitividad con mayor incidencia en el desarrollo de las
PYMES que se dedican a la comercializacion de muebles de madera en el

mercado local.

7.1. Caracterizacion de las PYMES dedicadas a la comercializacién de
muebles e Identificacion de sus factores y cualidades de

competitividad.

Los objetivos de esta investigacion se cumplen en los resultados que arrojan los

instrumentos que se aplicaron.

En primer lugar esté: Caracterizar las PYMES dedicadas a la comercializacion de
muebles de madera en el Municipio de Esteli.

En segundo lugar se establece: Identificar los factores y cualidades de
competitividad de las PYMES dedicadas a la comercializacion de muebles de madera

en el Municipio de Esteli.

En principio las 8 PYMES tienen mas de 5 afios de experiencia en el sector lo
gue hace viable y adecuado el objeto de este estudio debido a que son PYMES que se
han sostenido en el tiempo, independientemente de las circunstancias que afectan al

sector.

A continuacion se muestra el nivel académico de los propietarios de los talleres

de muebles para determinacién del sector.
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Grafico N° 1 NIVEL ACADEMICO

¢CUAL ES SU NIVEL ACADEMICO?

&
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Taller de carpinteria Orozco
Carpinteria Nuevo Estilo
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" Total

___/ Taller Ortiz Péerez
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__/ Taller MB

B .,"_ Carpinteria Nuevo Estilo

m Taller Los Angeles /" Taller de carpinteria Orozco

W Taller Ortiz Pérez /' Muebleria Gémez

B Total

Fuente: Elaboracién propia

Segun lo reflejado en el grafico N° 1 un 25% de los propietarios formado por
muebleria Castillo y taller MB coronaron estudios universitarios; los propietarios
muebleria Gamez, carpinteria Nuevo Estilo, muebleria Mora y taller Ortiz Pérez que
representan el 50% tienen como ciclo minimo de estudio la secundaria, donde el 25%
conformado por los propietarios de taller Orozco vy taller Los Angeles solo llegaron a
primaria, lo que hace sumamente interesante el nivel de académico con que cuenta
este sector, pues se puede deducir que estan orientados al estudio, entonces saben
leer, escribir, y saben sobre medidas, lo cual, da un toque mayor de precision a las

dimensiones y acabados de los muebles.

En las encuestas, los propietarios declararon acerca de su legalidad o el
cumplimiento de los requisitos minimos de formalizacion de sus negocios, que es lo que
muestra el siguiente grafico.

Gréfico N° 2 INSCRIPCION DEL NEGOCIO
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Fuente: Elaboracién propia
De conformidad a las inscripciones se refleja en el gréfico 2 que la muebleria Gamez,
carpinteria Nuevo Estilo y muebleria Mora se encuentran inscritas en la Alcaldia, es
decir, el 37.5%, mientras la muebleria Castillo, muebleria Gamez, carpinteria Nuevo
Estilo, taller MB, muebleria Mora constituyen el 62.5% que estan inscritas en la DGI con
namero RUC y especificamente en el régimen de cuota fija. Esta singularidad les
acerca de alguna manera a la legalidad necesaria para operar, incluso para ampliar su
mercado con exportaciones, o bien para optimizar sus costos importando al por mayor

algunos accesorios que no se producen en Nicaragua.

De forma particular los propietarios consultados manifestaron que tienen claramente
definidos los aspectos mas pertinentes para la existencia de una empresa, y en

correspondencia a esto tenemos:

Grafico N° 3 VARIABLES ESTRATEGICAS DE LA EMPRESA
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éCual o cudles de las siguientes variables han sido claramente definidas por la empresa?
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Fuente: Elaboracién propia
En el grafico numero 3, se visualiza que algunos propietarios tienen claramente
definida cierta informacion importante. Asi se muestra que la muebleria Castillo,
carpinteria Nuevo Estilo, taller MB, muebleria Mora y taller Los Angeles el (62.5%)
tienen definida su misién y vision. En cambio la muebleria Gamez, taller de carpinteria
Orozco y el taller Ortiz Pérez el (32.5%) cuentan con sus objetivos debidamente
definidos, lo que debe significar que estan claros de su estatus y rol empresarial,

aungue ninguno tiene redactados sus valores, politicas y resultados.

Se consulté a los propietarios como definen sus negocios obteniendo la grafica y

comentarios descritos a continuacion:

Gréfico N° 4 DEFINICION DEL NEGOCIO
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éBasado en su mision y vision como definiria a su negocio?
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Fuente: Elaboracién propia

Se observa en el grafico cuatro las definiciones mas sobresalientes como lo son
que se consideran en crecimiento el (87.5%) donde solo el taller Ortiz Pérez no lo
considera. Se consideran un negocio en innovacion un (37.5%) la muebleria Castillo,
taller de carpinteria Orozco y el taller MB, y nada méas el (25%) se definen en
mejoramiento, en posicionamiento, con prestigio y un negocio de calidad. Es bueno que
estas empresas estén pensando siempre en crecer y que para ello incluyan la
innovacion, pero deben también preocuparse por hacerlo mejorando la calidad para que

se logren posicionar en el mercado que cubren y que sean capaces de ganar prestigio
al respecto.

Muy pocos de los propietarios consultados tienen por escrito algunos documentos

importantes para los procesos y procedimientos de la empresa, que es lo que se
muestra enseguida:

Grafico N° 5 DOCUMENTOS EXISTENTES POR ESCRITO
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Fuente: Elaboracién propia
Observando el grafico numero 5, solamente se distingue a la carpinteria Nuevo
Estilo el (12.5%) que cuenta con manual de funciones por escrito y el taller MB el
(12.5%) que cuenta con un manual de procesos por escrito, constatando que no todas
las PYMES han articulado de manera concentrada sus procesos y procedimientos, y
por lo tanto, no trabajan bajo un estandar ordenado, lo que hace deducir que no hay

mucho control sobre lo que se produce y cédmo se produce.

En el grafico que sigue hace referencia al programa de salud ocupacional que las
PYMES en estudio implementan.

Grafico N° 6 PROGRAMA DE SALUD OCUPACIONAL IMPLEMENTADO
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iLa empresa tiene un programa de salud ocupacional implementado (plan de prevencion de
enfermedades ocupacionales, seguridad laboral, planes de emergencia, entre otros)?
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Fuente: Elaboracién propia

En este grafico numero 6, se manifiesta que so6lo la Carpinteria Nuevo Estilo y el
taller MB el (25%) tienen implementado un programa de seguridad laboral. Y en cuanto
el desarrollo de un programa de seguridad industrial inicamente el taller Los Angeles y
el taller Ortiz no lo incluyen dentro su actividad convencional, es decir, que el (75%) si lo
implementan correspondientemente. Cabe destacar que tanto la Carpinteria Nuevo
Estilo y el taller MB incluyen ambos programas, por lo que se puede dilucidar que su
produccion se ve menos afectada que la de los demas porque mantienen control en

cuanto situaciones de accidentes o enfermedades laborales de sus trabajadores.

A continuacién se refleja si las PYMES en estudio tienen organizado un

programa para capacitacion del personal.

Tabla N° 1 PROGRAMA DEFINIDO DE CAPACITACION
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4. ¢Laempresatiene un programa definido para la capacitacion de todo su
personal? ;Y codmo lo pone en ejecucion?

Nombre del Cometarios segun entrevista

establecimiento
Muebleria Castillo Si, contamos con un programa basado en la experiencia de
nuestro trabajo la persona mas capacitado instruye a la que
estd empezando a trabajar
Muebleria Gamez Si, se capacita y esto se hace siempre todos los dias porque
siempre se hace nuevos trabajos
Taller de carpinteria |No

Orozco

Carpinteria Nuevo Si, se cuenta con un plan a ejecutarse a las orientaciones del

Estilo disefio del trabajo y solo nos encargamos de dar algunas
recomendaciones la mayor parte el personal ya es calificado.

Taller MB Ademas de ser ingeniero soy ebanista, he recibido

capacitaciones en san Pedro Sula en el INSFOC y también he
brindado el servicio con las escuelas de oficio y mis
trabajadores yo los capacito personalmente

Muebleria Mora Basado en la capacitacion en el Inatec en puerto cabezas con
un profesor del extranjero me sirvié y el tiempo de trabajar
frente y 5 afios como trabajador y con 16 afos de estar al
como propietario para capacitar bien a los trabajadores

Taller de carpinteria | Como solo yo trabajo de vez en cuando que necesito ayuda

Los Angeles cuando tengo mucho trabajo es que busco al personal y ya es
de experiencia en esto
Taller Ortiz Pérez Nunca lo tuve debido a que era pequefio el negocio

Fuente: Elaboracién propia
En la tabla N° 1 sobresalen que si tienen un plan de capacitaciones el cual se
ejecuta gracias a la experiencia que tienen Muebleria Castillo, la Muebleria Gamez,
Carpinteria Nuevo Estilo, Taller MB y Muebleria Mora, para un 62.5%. Otro que
determina la ejecuciéon de dicho programa es el nivel de formacion de la Muebleria
Castillo, Taller MB y Muebleria Mora con un 37.5%, admitiendo que mas de la mitad se
enfocan en la necesidad de capacitar para la mejora continua de la empresa y asi

optimizar adecuadamente los tiempos y los recursos.

Ahora se indicara la periodicidad de la evaluacion de los trabajadores.

Gréafico N° 7 PERIODICIDAD DE LA EVALUACION DEL DESEMPENO A SUS
COLABORADORES
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<Con qué periodicidad la empresa realiza la evaluacion del desempeiio a sus

colaboradores?
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Fuente: Elaboracion propia

En incumbencia al grafico N° 7 es preciso expresar que el taller MB, la muebleria
Mora y el taller Ortiz Pérez el (37.5%) evallan semanalmente a su personal, mientras la
muebleria Castillo y la muebleria Gadmez el (25%) evalian mensualmente, aunque la
carpinteria Nuevo Estilo el (12.5%) refiere que evalla diariamente, lo que lleva a la idea
de que estas PYMES tienden a corregir errores de procesos, mejorando el servicio que

prestan.

Con sano criterio se presenta la inmediata relacion que hay entre el personal

calificado, la autonomia y la capacitacién continua del mismo.

Grafico N° 8 EL PERSONAL CALIFICADO SE MANTIENE EN LA EMPRESA POR
UN LARGO PERIODO DE TIEMPO
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Fuente: Elaboracion propia
Al respecto se muestra que en la muebleria Castillo, muebleria Gamez, taller de
carpinteria Orozco, carpinteria Nuevo Estilo, taller MB y en la muebleria Mora el (75%)
el personal tiene plena autonomia para tomar ciertas decisiones y se mantiene en
capacitaciéon continua en cuanto la calidad de sus muebles, y asi mismo casi todos
logran la permanencia de su personal calificado. Esto hace sostenible poner en practica

y mejorar lo que aprenden, dando el valor agregado que merecen los muebles, aunque
solo la muebleria Gadmez no lo logra dicha permanencia.

De acuerdo con el préximo se refleja qué PYMES controlan los inventarios y los
productos acabados.

Gréafico N° 9 COMPARACION DE INVENTARIOS

65




éCon qué periodicidad se compara el inventario fisico con el inventario
llevado en su contabilidad y realiza controles de productos acabados?
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Fuente: Elaboracion propia

Entre los periodos que se observan en el grafico N° 9 en que los propietarios
efectian comparacion de los inventarios fisicos de los inventarios de contabilidad se
tiene el mensual y trimestral con el (12.5%) de muebleria Mora y el taller MB
respectivamente. Y los periodos en que realizan control de los productos acabados son
semanal (otro) con el (12.5%) que es la muebleria Catillo y mensual, con la muebleria
Gamez, carpinteria Nuevo Estilo, taller MB y la muebleria Mora, para un (50%) lo cual,
evidencia que hay mayor concentracién en los productos acabados que en la materia
prima que ingresa a la empresa, lo cual, puede ser riesgoso para la economia de la

misma, porgue no se sabe qué tanto se desperdicia al producir o se requiere para
producir.

En la tabla que prosigue los propietarios entrevistados establecen objetivos o
cuotas de venta, de recaudo y de ubicacion de clientes nuevos a cada uno de sus
vendedores y a la vez controlan su cumplimiento.

Tabla N° 2 OBJETIVOS O CUOTAS DE VENTA, DE RECAUDO Y DE UBICACION
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3. ¢La empresa establece objetivos o cuotas de venta, de recaudo y de
ubicacién de clientes nuevos a cada uno de sus vendedores y controla su
cumplimiento?

Nombre del
establecimiento

Cometarios segun entrevista

Muebleria Castillo

Bueno en eso casi poco en eso se hace debido a que cada
uno de

otros ya sabe cuanto trabajo tiene y cuanto se generay en
cuanto a 11 clientes nuevos nuestro trabajo nos da la
publicidad y nunca haber quedado mal con el tiempo de
entrega

Muebleria Gamez

Si se establece de acuerdo a la capacidad de pago de sus
clientes, también se lleva un control de su cumplimiento.

Taller de carpinteria
Orozco

Bueno ahorita ha decaido las ventas debido a que la madera
se ha escaseado pero casi nunca llevamos un control de
inventarios por lo que no es necesario los trabajadores son de
mucha confianza en mi taller.

Carpinteria Nuevo
Estilo

si se cuenta con un plan a ejecutarse a las orientaciones del
disefio del trabajo y solo nos encargamos de dar algunas
recomendaciones la mayor parte el personal ya es calificado

Taller MB

Como lo mio es la parte ingenieril no solo esta como taller,
también estd como constructora pero como el trabajo es
escaso no llevo cuotas de lo recaudado y si controlo el
cumplimiento de mis ventas entregando en tiempo y forma el
trabajo

Muebleria Mora

Si me posiciono como empresa grande y pensando ampliar el
espacio de trabajo y con el tiempo de ejercer la profesion y
esto contribuira a buscar clientes nuevos y que ellos vengan al
negocio

Taller de carpinteria
Los Angeles

Lo que hago lo voy entregando y no hago recaudo de esto
COmMo mi negocio es pequefio no lo veo necesario y nunca he
guedado mal con mi trabajo por eso lo hago con paciencia
este

Taller Ortiz Pérez

No porque era pequefia y solo yo trabajaba en ella

Fuente: Elaboracion propia

Los propietarios de la muebleria Castillo, muebleria Gadmez, taller de carpinteria

Orozco, carpinteria Nuevo Estilo, taller MB y la muebleria Mora, que constituyen el

75%, lo hacen de manera muy particular cada quien, aunque se ve en los comentarios

que el personal es calificado y por otro lado que la experiencia que tienen les puede

llevar tomar la decision de ampliar sus locales de acuerde aumenten sus clientes.




En los graficos 10 y 11 se refiere a la maquinaria y equipo que se utiliza para la

produccion y en tal sentido, se vera reflejada respecto al tiempo de uso y tipo de

mantenimiento que le dan a las mismas.

Grafico N° 10 FRECUENCIA DE INVERSION, USO Y MANTENIMIENTO DE
MAQUINARIA
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Grafico N° 11 PLAN ESTRATEGICO DE INVERSIONES
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Fuente: Elaboracién propia

Segun el grafico N° 10 los afios de uso de las maquinas, el tiempo 6ptimo de uso
es el que le da solo el 25% de los propietarios que corresponde a la muebleria Gamez y
al taller Ortiz Pérez que usan las maquinas de 1 a 3 afios, mientras que el 75% de
propietarios constituido por la muebleria Castillo, taller de carpinteria Orozco,
carpinteria Nuevo Estilo, taller MB, muebleria Mora y taller Los Angeles que la usan por
tiempo mayor a 5 afios, lo que no concierne a un criterio éptimo de uso, aunque hay
cierta correspondencia con el programa de mantenimiento preventivo donde la
muebleria Castillo, muebleria Gamez, taller de carpinteria Orozco, carpinteria Nuevo
Estilo, taller MB, muebleria Mora, taller Los Angeles representan el 87.5%; esto Ultimo
amparado en el grafico N° 11, donde se visualiza a la muebleria Castillo, muebleria
Gamez, carpinteria Nuevo Estilo, taller MB y la muebleria Mora, que representan el
62.5% manejan un plan estratégico para adquisicion de equipos, asi como, el hecho de

manejar bibliografia y manuales de los equipos instalados en la planta de operaciones

Lo anterior se podria confrontar con el tiempo en que realizan inversiones en

maquinaria y equipo de produccion, cuyo resultado es que la carpinteria Nuevo Estilo y
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la muebleria Mora, el (25%) invierte de manera mensual; la muebleria Castillo y la

muebleria Gamez, el (25%) que lo hacen de forma anual; mientras que el resto (50%)

lo hacen después del afio o no invierten en si.

Esta referencia del resultado, lo que ilustra es que mas del 50% de las PYMES
en estudio no tienden a crecer en la cantidad de muebles a producir, porque no hay

aumento de la demanda que oriente la adquisicion de mas maquinaria y modernizacion

de su planta de operaciones.

En la tabla que sigue se establece el porcentaje en que se encuentra en la

actualidad la planta de produccién de las PYMES que se analizan tomando en

consideracion después del tiempo de veda forestal.

Tabla N° 3 PORCENTAJE DE CAPACIDAD INSTALADA DE PRODUCCION

12. ¢ En qué porcentaje se encuentra trabajando la capacidad instalada de
produccion de la empresa? Considerar los tiempos de mantenimiento

Cometarios segun entrevista

Muebleria Castillo

En un 70% por lo que nunca se deja de trabajar para no parar los
trabajos que ya tenemos

Muebleria Gamez

En un 90% por ejemplo cuando se termina un contrato se inicia con
el mantenimiento aun estando en constante trabajo para no perder
la clientela

Taller de No se hace debido a que el trabajo es poco digamos un 10%
carpinteria

Orozco

Carpinteria En un 70 % se mantiene el trabajo para evitar tener muchas
Nuevo Estilo pérdidas

Taller MB Los mantenimientos son minimos pero aun siendo el negocio

pequefio siempre se dan mas o menos en un 90% y el 10% es para
dar mantenimientos

Muebleria Mora

En un 100% debido a que los trabajos se realizan los fines de
semana para no atrasar la produccion.

Taller de 0%
carpinteria Los
Angeles

Taller Ortiz Pérez | 0%

Fuente: Elaboracién propia

Al menos un 37.5% compuesto por la muebleria Gamez, taller MB y muebleria

Mora aprovechan entre el 90% y el 100% de uso de la planta para produccién; un 25%
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formado por la muebleria Castillo y la carpinteria Nuevo Estilo aprovechan mas o

menos un 70% de la planta; y el 37.5% constituido por el taller de carpinteria Orozco,
taller de carpinteria Los Angeles y el taller Ortiz Pérez, solo estan subsistiendo, al punto

de plantear que su utilizacion de la planta es del 10% al 0%.

En estos términos se puede definir que la veda definitivamente ha afectado la
competitividad de algunos talleres.

En el resultado que se provee a continuacion, se determinara qué tanto estudian
estas PYMES a su competencia.

Grafico N° 12 ESTUDIO DE SUS COMPETIDORES
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Fuente: Elaboracién propia
En este grafico N° 12 se puede reflejar que la mayoria de los propietarios se
enfocan en estudiar mas la tecnologia utilizada respecto a los precios y el mercado que
tienen conquistados, en cuyo caso en cuanto a la tecnologia son solo dos son los que
no estudian a la competencia, en este caso el taller Orozco y el taller Los Angeles,
donde se articulan el 75% de PYMES en esta referencia. Sin embargo, existe el 12.5%
gue analizan los precios y el mercado que tienen conquistados la competencia, el 25%

representado por muebleria GAmez y la muebleria Mora respectivamente.
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Lo que se interpreta claramente es que practicamente no realizan estudio de la

competencia en aspectos importantes como lo son la calidad de los muebles, el tipo de
servicio, donde concentran la mayor fuerza de sus ventas y la reputacion de la misma.
Esto puede provocar cada vez menos competitividad, pues no saben con quién o como

competir.

Lo que relaciona el siguiente resultado es como los propietarios califican la

infraestructura de su empresa respecto a sus principales competidores.

Tabla N° 4 INFRAESTRUCTURA DE LA EMPRESA RESPECTO A COMPETIDORES

18. ¢ Como se encuentra la infraestructura de la empresa respecto a sus
principales competidores?
Nombre del Cometarios segun entrevista
establecimiento

Muebleria Castillo Este como se ve esta en buen estado contamos con una
buena infraestructura

Muebleria Gadmez Presenta buenas condiciones con vision de mejorarlos y de
ampliarla

Taller de carpinteria En un estado regular

Orozco

Carpinteria Nuevo En buen estado siempre con mision de mejorar

Estilo

Taller MB Se ha ampliado y mejorado en la electrificacién, en el piso,
materiales y equipos

Muebleria Mora En buen estado debido a que se cuenta con infraestructura
sélida y segura

Taller de carpinteria Era mi casa de habitacion no contaba con buena espacio

Los Angeles

Taller Ortiz Pérez En un estado bastante regular

Fuente: Elaboracion propia

La infraestructura de las empresas consultadas respecto a sus principales
competidores se muestra que un 37.5% conformado por la muebleria Castillo, taller MB
y la muebleria Mora han realizado alguna mejora que ha dejado buenas condiciones en
sus plantas instaladas. Asi se muestra también que un 25% conformado por la
muebleria Gamez y la carpinteria Nuevo Estilo juzgan que cuentan con buenas
condiciones en sus plantas instaladas. Y el 37.5% constituido por el taller de carpinteria
Orozco, taller de carpinteria Los Angeles y el taller Ortiz Pérez, solo cuentan con un

lugar especifico para la produccion, pero no cuentan con todas las condiciones
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necesarias para operar. Al parecer las instalaciones de las PYMES en estudio prestan
suficientes condiciones para competir en el mercado.

El siguiente grafico nos manifiesta sobre la comparacion entre el hecho de tener

responsable de inventarios y mantener registros varios de proveedores.

Grafico N° 13 CONTROL DE INVENTARIOS Y REGISTROS DE PROVEEDORES
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Fuente: Elaboracion propia

Aqui se refleja de la idea de los responsables de inventarios que el 62.5% de los
propietarios asi lo tienen contemplado, formado por muebleria Castillo, muebleria
Gamez, carpinteria Nuevo Estilo, taller MB y la muebleria Mora, pero cuando se trata de
manejo de proveedores se tiene gran diferencia porque solamente la muebleria Gamez
y la muebleria Mora el (25%) manejan como control la hoja de pedido y el taller MB el
(12.5%) maneja lista de proveedores aceptada, de ahi el resto de PYMES el (62.5%) no
manejan ningun documento. Y como cometario se expresa que se tiene gran control
sobre el inventario, pero se descuida a los proveedores, que son pieza elemental para
el sostenimiento del inventario.

En el proximo grafico se observa si los propietarios registran costos y si efectian
diferenciacion entre gastos y costos.
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Grafico N° 14 REGISTROS DE TODOS LOS COSTOS Y GASTOS

¢ Existen registros de todos los costos y se distingue claramente los gastos de los costos?
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En principio, los Unicos que registran los costos son la muebleria Gamez y la
muebleria Mora, para un (25%); y propietarios que distinguen entre gastos y costos son
de la carpinteria Nuevo Estilo, taller MB, muebleria Mora y taller Ortiz Pérez para un
(50%). Dentro de este contexto, merece manifestar que si se tiene la vision y mision
empresarial y no se formaliza la contabilidad y se confunden los fondos propios con los
de la empresa, se esta frente a un problema de posible iliquidez por no obedecer a los

minimos parametros para hacer que funcione una empresa.

En el grafico 15, lo que se pretende mostrar es de donde se enfocan los
propietarios para determinar el precio.
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Grafico N° 15 DETERMINACION DE LOS PRECIOS
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Fuente: Elaboracion propia
En este caso tanto la muebleria Castillo y la carpinteria Nuevo Estilo, que dentro
de este contexto constituye el (25%) determinan el precio por los costos, y la muebleria
Gamez y taller Los Angeles representado por el (25%), manifiestan que se inclinan por
la situacion competitiva. En otra forma, la muebleria Castillo el (12.5%) y el taller MB el
(12.5%), expresaron que determinan sus precios por la demanda y la oferta
respectivamente. Sin embargo hay un (50%) compuesto por la muebleria Castillo,

muebleria Gamez, carpinteria Nuevo Estilo y el taller MB comparan sus precios con la
competencia.

En base a estas comparaciones se puede decir que en términos de
competitividad generan un clima adecuado en el mercado local.

El grafico que se presentard esta inspirado en uno de los pilares de la
administracion, que es la planificacion.
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Grafico N° 16 PLANIFICACION DE COSTOS Y PRESUPUESTO

éExiste en la empresa planificacion de costos y presupuesto?
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Fuente: Elaboracion propia
Ya en esta situacion se ilustra que el 62.5% de los propietarios de muebleria
Castillo, muebleria Gamez, carpinteria Nuevo Estilo, taller MB y la muebleria Mora,
tienen contemplado la planificacion de costos y trabajan con un presupuesto mensual,

lo que es sumamente interesante para ajustar a la realidad los precios de los muebles,
al menos cada mes.

En el grafico que se mostrard el resultado de la frecuencia de analisis de

desempeiio y la calidad de sus productos con los productos de los competidores.
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Grafico N° 17 FRECUENCIA DE ANALISIS COMPARATIVO DEL DESEMPERNO Y

CALIDAD

¢Con qué frecuencia se hace un analisis comparativo del desempefio y calidad
de sus productos, con los productos de los competidores?
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Fuente: Elaboracion propia

es que el 62.5% de los propietarios formado por muebleria

Castillo, muebleria Gamez, carpinteria Nuevo Estilo, taller MB y la muebleria Mora,

analiza mensualmente el desempefio y la calidad de sus productos con los productos

de los competidores. Esto

apunta claramente a que los empresarios puedan determinar

el grado de incidencia que tiene la evaluacion al desempefio en la calidad de sus

productos, lo cual, también desprende de esto, el Alto compromiso que tienen sus

trabajadores al momento de estar produciendo los muebles.

Sobre el control de materias primas y productos terminados nos refiere el

préximo grafico.
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Grafico N° 18 REGISTRO DE LAS ENTRADAS DE LAS MATERIAS PRIMAS

iSe lleva un registro actualizado de las entradas de las materias primas?
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Fuente: Elaboracion propia

En este se observa que la muebleria Castillo, muebleria Gamez, carpinteria
Nuevo Estilo, taller MB y la muebleria Mora, que representan el 62.5% manejan un
control de calidad de materias primas y un registro actualizado de entradas y salidas
(inputs y outputs), que los hace ver en una situacion preferencial respecto a los otros
propietarios, porque saben con qué materiales cuentan a la hora de elaborar los
muebles, sin posibilidades de desabastecimiento que impediria la entrega conforme al
cliente o manteniendo asi mayor control sobre las materias primas evitando pérdidas

sobre la produccion.

Respecto al almacenamiento y administracion de inventarios se expresa en la

siguiente tabla que registra la situacién de cada propietario.
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Tabla N° 5 sistema de almacenamiento y administracion de inventarios

11. ;Como efectua el sistema de almacenamiento y administracion de inventarios
para garantizar adecuados niveles de rotacion, uso y control de estos?

Nombre del
establecimiento

Cometarios segln entrevista

Muebleria Castillo

Esta la llevo en un cuaderno de todos los equipos y
herramientas del negocio y de las ventas que hago.

Muebleria Gamez

Si se lleva un orden para controlar todo el sistema de inventario

Taller de carpinteria
Orozco

No

Carpinteria Nuevo
Estilo

Bueno aqui casi no llevamos un registro de almacenamiento
pero ya todo esta en orden nuestros trabajadores son de
confianza

Taller MB

A través de dos maneras Fisico y a través de inventarios y al
trabajador se le hace saber lo que se esta inventariando

Muebleria Mora

Por medio de un registro en los cuadernos que llevo de todo las
herramientas y equipos del negocio

Taller de carpinteria
Los Angeles

No llevo un control de esto

Taller Ortiz Pérez

No

Fuente: Elaboracién propia

En la tabla nimero cinco encontramos manifestado por parte de los propietarios

de la muebleria Castillo, muebleria Gamez, taller MB y la muebleria Mora, el (50%)

llevan alguna clase de control por escrito los cuales le sirven para garantizar adecuados

niveles de rotacion, uso y control de sus existencias en materias primas, y en todo caso

le facilita la posibilidad de aumentar en cualguier momento su produccion ante un

pedido fuera de lo normal, porque tienen verificado cuanta madera seca tienen para

asegurar el trabajo.

Siempre con el afan de establecer el manejo de clientes se combinaron una serie

de datos para concretar con precision el estado de las PYMES en estudio en conexion

a lo propuesto, y ello se refleja en el siguiente grafico.
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Grafico N° 19 IDENTIFICACION DE CLIENTES Y SISTEMA DE GESTION DE

VENTAS
¢Tiene identificados quiénes son sus clientes y cuenta con un sistema de gestion de ventas?
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Fuente: Elaboracion propia

Aungue la mayoria de los propietarios tienen claramente identificados a sus
clientes, no lo es respecto al prondstico de ventas, que en este grafico refleja que el
50% de los propietarios tienen contemplado los prondsticos de ventas, formado por
muebleria Castillo, muebleria Gamez, carpinteria Nuevo Estilo y el taller MB. Y en
cuanto la gestion de ventas si efectia andlisis de ventas el 25% conformado por la
muebleria Castillo y la muebleria Mora; y sobre gastos incurridos en ventas lo
contempla la muebleria Gadmez con el 12.5%, el resto no incluye nada sobre gestion de

ventas sobre andlisis de ventas y gastos incurridos en ventas.

Aqui lo que se detalla es una Optica sobre el posicionamiento creado desde el

taller y cuales son las conquistas que logran.
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Grafico N° 20 CONOCIMIENTO DEL PERFIL DE CLIENTES

¢En qué medida conoce la empresa el perfil de sus clientes?
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Fuente: Elaboracion propia

Ya en esta situacion se ilustra que la mayoria conoce bastante bien el perfil de
los clientes a tal punto que se encuentran compartidos los indicadores de alta y muy
alta con un 37.5% concentrandose en la opcion alta carpinteria Nuevo Estilo, muebleria
Mora y taller Los Angeles; y en la opcion muy alta la muebleria Castillo, muebleria
Gamez vy taller MB, sin embargo, los talleres Orozco y Ortiz Pérez que constituyen un
25% no conocen el perfil de sus clientes, por lo que se puede expresar que la mayoria
de las PYMES consultadas tienen una ubicacion precisa para segmentar el mercado

gue cubren.

El panorama que nos muestra el grafico 21 esta relacionado con los gustos y

preferencias de los clientes nicaragiienses.
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Grafico N° 21 CONOCIMIENTO DE LAS FORMAS DE VENTA EN CULTURA

éConoce las formas de venta de los muebles de madera en el ambito cultural nicaragliense?
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Aqui lo que se ensefia es que la mayoria conoce bastante bien los gustos y
preferencias de los clientes nicaragienses de tal forma compartidos los indicadores de
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Fuente: Elaboracion propia

B Tallerde carpinteria Los Angeles

Angeles; y en la opcion muy alta muebleria Castillo, taller MB y carpinteria Nuevo Estilo,

sin embargo, la muebleria Mora que constituye un 12.5% no conoce los gustos y
preferencias de los clientes nicaraglenses, por lo que se puede expresar que la

mayoria de las PYMES consultadas tienen una ubicacion precisa para segmentar el

mercado que cubren.

El proximo grafico refleja la importancia que tiene para las PYMES en estudio las

consultorias y estudio de mercado.
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Grafico N° 22 ESTUDIOS DE MERCADO O CONSULTORIAS

éHa requerido estudios de mercado o consult ué frecuencia las requiere?
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Fuente: Elaboracion propia
Segun lo reflejado en el grafico 22 el 50% de los propietarios formado por
muebleria Castillo, muebleria Gamez, taller MB y la muebleria Mora, han realizado
estudios de mercado; mientras que solamente el 25% constituido por muebleria Castillo
y muebleria Gadmez han realizado contrataciones de asesores y consultores al menos

semestralmente y de manera anual respectivamente.

Esto da a entender muchos de los propietarios no le dan importancia al estudio
de mercado, ni pretenden capacitarse ni aprender nuevas técnicas para optimizar los
recursos existentes en la PYME.

A continuacién se muestran resultados acerca del &rea comercial que contribuye

de manera amplia al desarrollo de toda actividad econémica.
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Grafico N° 23 AREA COMERCIAL CLARAMENTE ESTABLECIDA

é¢La empresa cuenta con un area comercial claramente establecida?
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Fuente: Elaboracion propia
De forma particular el 75% de los propietarios formado por muebleria Castillo,
muebleria Gamez, taller Orozco, carpinteria Nuevo Estilo, taller MB y el taller Los
Angeles, cuenta con un area comercial donde exhiben sus productos y los ponen a la
venta de sus clientes. Aqui solo el 25% de los propietarios refirieron que no cuentan con
dicho espacio en sus establecimientos aduciendo que solo trabajan por encargo y no

mantienen en existencia productos terminados.

En las encuestas, los propietarios proveyeron informaciéon de las zonas en que

tienen presencia comercial que se reflejan en el grafico 24.
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Grafico N° 24 ZONAS QUE ATIENDE LA EMPRESA
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Fuente: Elaboracion propia
En el gréfico se refleja que la carpinteria Nuevo Estilo tiene clientes en todo el
departamento de Esteli, en Managua, occidente y el sur de Nicaragua, mientras que la
muebleria Mora solo le hace falta en occidente. Un 62.5% atiende en el departamento y
en el municipio de Esteli; quedando un 25% solo atendiendo la zona urbana de Esteli
conformado por el taller Orozco y taller Ortiz. Con estos datos se puede decir que la
carpinteria Nuevo Estilo y la muebleria Mora tienen mayormente expandidos sus

canales de distribucion respecto a las demas PYMES en estudio.

En correspondencia a lo anteriormente expresado al observar el grafico 25 se
determina con particularidad quiénes de los propietarios mantienen un sistema de

distribucion para llevar el producto a sus clientes.
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Grafico N° 25 SISTEMA DE DISTRIBUCION
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Fuente: Elaboracion propia

En este grafico lo que se detalla es que el 50% de los propietarios formado por

muebleria Castillo, muebleria Gamez, carpinteria Nuevo Estilo y el taller MB mantienen
un sistema de distribucién para llevar el producto a sus clientes cuando y donde ellos lo
necesiten, logrando mejor desarrollo de sus canales de distribucion; la carpinteria

Nuevo Estilo, es quien distribuye a méas regiones respecto del resto de PYMES en
estudio.

A continuacion se refleja si las PYMES en estudio evalian los mecanismos de
promocién y seguimiento de las tendencias.
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Grafico N° 26 MECANISMOS DE PROMOCION Y SEGUIMIENTO DE TENDENCIAS

¢Cuales de las siguientes actividades se evaluan en la empresa:
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Fuente: Elaboracion propia
En relacion al grafico ya referido el 12.5%, que este caso es la muebleria
Castillo, evalta los mecanismos de promocion de que dispone dentro de su actividad
econOmica, y un 37.5% formado por carpinteria Nuevo Estilo, taller MB y muebleria

Mora evallan el seguimiento de las tendencias del momento aplicadas a sus
produccion.

Ahora gqueda indicada la periodicidad con que se evalla el plan de mercadeo en
las PYMES que se tiene en estudio.
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Grafico N° 27 EVALUACION DEL PLAN DE MERCADEO

¢Con qué periodicidad se evaluan el plan de mercadeo?
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Al respecto se muestra que un 50% de los propietarios comprendido por
muebleria Castillo, muebleria Gamez, carpinteria Nuevo Estilo, y la muebleria Mora,

evalian mensualmente el plan de mercadeo; por su parte, el 12.5% concentrado en el
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taller MB evalla este plan de manera anual respecto al resto de PYMES en estudio que

no efectdan tal evaluacioén, por lo que, se puede considerar que al menos la mitad de

los propietarios modifican dicho plan de conformidad a las necesidades del mercado y

del entorno previo a la produccion.

En el siguiente gréafico se denotaran el plan de comunicacion referenciado con

los materiales y elementos promocionales y los catalogos de productos que tienen en

sus establecimientos.
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Grafico N° 28 PLAN DE COMUNICACIONES
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Fuente: Elaboracion propia

Aqui lo que se manifiesta es que el 50% de los propietarios formado por
muebleria Castillo, muebleria Gamez, carpinteria Nuevo Estilo y taller MB llevan un plan
de comunicacion que indica claramente qué, como, quién y cuando comunicar, asi
como un control de los materiales y elementos promocionales y catalogos de los
productos que ofertan con lo que se permite plantear que logran una forma adecuada
de promocionar sus productos para generar clientes prospectos y como saben como
comunicarlo, esto hace, con seguridad, que no se vean afectados con las necesidades
de materia prima ni con las existencia de los muebles si de pronto aumentaran los
pedidos. En cuanto a lo de los catalogos, se incluyen un 25% mas, compuesta por la
muebleria Mora y el taller los Angeles aunque no llevan los otros documentos

referenciados.

El siguiente grafico nos manifiesta sobre otros aspectos de promocion y

publicidad que se vuelven de mucha importancia para esta investigacion.
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Grafico N° 29 MATERIAL DE APOYO PARA LA VENTA

¢Dispone y utiliza regularmente material de apoyo para la venta tales como folletos y muestras
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Fuente: Elaboracion propia
Al menos un 62.5% de las PYMES formado por muebleria Castillo, muebleria
Gamez, carpinteria Nuevo Estilo, taller MB vy taller los Angeles, mantienen muestras de
sus productos en sus entidades, de los cuales, solo el 25% compuesto por la muebleria
Gamez y la carpinteria Nuevo Estilo tienen material publicitario de sus PYMES; y el
12.5% representado por la muebleria Castillo paga vifietas radiales, es decir, que estas
tres PYMES son las que mas sobresalen en el aspecto publicitario en relacion a las

otras, y es el mejor rasgo de que estan luchando por posicionarse.

En el resultado que se provee a continuacion, se determinara si estas PYMES

han desarrollado o registrado una marca o logo propio.
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Grafico N° 30 DESARROLLO Y REGISTRADO MARCA O LOGO

¢Ha desarrollado y registrado una marca o logo propio que represente a sus productos?
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Fuente: Elaboracion propia
Ya en esta situacion se ilustra que el 37.5% representado por muebleria Castillo,
muebleria Gamez y taller MB han desarrollado y registrado una marca o logo propio, y
un 12.5% constituido por muebleria Mora ha registrado solamente logo. Lo que se
puede destacar es que estas PYMES tienen una orientacion precisa de una vision y
mision enfocada al posicionamiento.

En el proximo grafico se observa si los propietarios manejan alguna politica clara
de publicidad, certificacion o promocion.
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Grafico N° 31 POLITICA DE PUBLICIDAD

¢Manejan alguna politica clara de publicidad, certificacién o promocién?
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Fuente: Elaboracion propia
Al respecto se muestra que el 62.5% de los propietarios constituido por
muebleria Castillo, muebleria Gamez, carpinteria Nuevo Estilo, taller MB y el taller Los
Angeles, manejan alguna politica clara de publicidad y de promocion de sus productos,
aunque de estas solo el 25% formado por carpinteria Nuevo Estilo y taller MB cuentan
con certificacion de calidad de sus productos, al menos cinco apuntan adecuadamente
e a la publicidad y promocion, no obstante Unicamente carpinteria Nuevo Estilo y taller

MB se garantizan una publicidad y promocion mas garantizada en teoria.

De acuerdo con el proximo grafico se refleja qué PYMES llevan un registro de

reclamos y recomendaciones de mejoramiento.
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Grafico N° 32 REGISTRO DE RECLAMOS Y RECOMENDACIONES

éLleva un registro de reclamos y recomendaciones de mejoramiento?
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Fuente: Elaboracion propia

Esta referencia del resultado, lo que nos ilustra es que el 50% de los propietarios

formado por muebleria Castillo, muebleria Gadmez, carpinteria Nuevo Estilo y taller MB

llevan un registro de reclamos y recomendaciones de mejoramiento, que relacionado

con lo anterior confirmamos el control de las dos primeras, mas deja un poco de duda

las otras dos ultimas, ya que no registran ninguna devolucién, ni producto defectuosos

en todo un afio de produccion.

En la tabla nimero 6 se trata de determinar la diferenciaciéon de los muebles que

producen los encuestados respecto de la competencia y lo que los diferencia de estos.
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TABLA N° 6 ATRIBUTOS DE SU PRODUCTO

16. ¢ Existe claridad respecto de los atributos de su producto y la diferencia
con los atributos de los productos de la competencia?

¢, Qué los hace diferentes?

Nombre del
establecimiento

Cometarios segln entrevista

Muebleria Castillo

Si, en la calidad, atencién al cliente, estilos y nuevos disefios

Muebleria Gamez

Si, La calidad del trabajo y producto terminado

Taller de
carpinteria Orozco

No me hace ver la competencia yo me dedico a mi trabajo en
si

Carpinteria Nuevo
Estilo

Si, Satisfaccion a mis clientes de un buen trabajo, no le pongo
mente mucho a la competencia

Taller MB

Si, Materiales, disefios, formas y estilos.

Muebleria Mora

Si, la calidad del producto, la confianza entre otros

Taller de No
carpinteria Los

Angeles

Taller Ortiz Pérez  |No

Como resultado se obtuvo que el 50% conformado por los propietarios de
muebleria Castillo, muebleria Gamez, muebleria Mora y carpinteria Nuevo Estilo
piensan que es la calidad con la que reciben sus productos lo clientes es lo que los
diferencian de las demas. Sin embargo el 12.5% formado por el propietario de taller MB
piensa que son los disefios los que lo diferencia de los demas; mas sin embargo se

puede decir que hay un 50% representado por los propietarios de taller Orozco,

Fuente: Elaboracion propia

carpinteria Nuevo Estilo, taller Los Angeles y Taller Ortiz Pérez no se preocupan por la

competencia. Esto nos debe simbolizar que aproximadamente la mitad de los

encuestados son los que verdaderamente producen pensando en superar a la

competencia.

Segun el grafico namero 33 los propietarios manifiestan la razén por la que sus

clientes les eligen.
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Grafico N° 33 RAZONES DE DIFERENCIACION

¢Cual seria la razén por la que sus clientes lo elegirian a ustedes en vez de la competencia?
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Fuente: Elaboracion propia

Esta referencia del resultado, lo que nos ilustra es que 50% de los propietarios
constituido por taller Orozco, carpinteria Nuevo Estilo, muebleria Mora y el taller Los
Angeles, definen que sus clientes les eligen por la calidad en sus productos; otro 25%
conformado por muebleria Gamez y taller MB establecen que sus clientes les eligen por
el tiempo de entrega de sus productos; y un 12.5% formado por muebleria Castillo
sostiene que sus clientes le eligen por el precio de sus productos. Ante esta variedad es
mayoria la calidad, seguido del tiempo de espera y por ultimo el precio, se puede

determinar de alguna manera la estrategia a aplicar por cada una de las PYMES en
estudio.

Con sano criterio se presenta informacion sobre las devoluciones y los productos
defectuosos.
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Grafico N° 34 PROMEDIO DE DEVOLUCIONES Y PRODUCTOS DEFECTUOSOS

¢Cual es el promedio de devoluciones y productos defectuosos al mes?
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Fuente: Elaboracion propia

En observancia de este grafico solamente el 25% de las PYMES en estudio
conformado por muebleria Castillo y muebleria GAmez manifestaron que en el periodo
de uno a tres meses tienen devoluciones y productos defectuosos en su caso, lo que
demuestra que mantienen un estandar efectivo del control de calidad, admitiendo que

no han llegado a la absoluta calidad. Lo que relaciona el siguiente resultado es como
los propietarios califican

El siguiente grafico nos manifiesta sobre evaluacién de las condiciones de sus
proveedores.
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Grafico N° 35 CONOCIMIENTO DE LA CONDICION DE SUS PROVEEDORES
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Fuente: Elaboracién propia

Aqui se refleja que el 50% de los propietarios constituido por muebleria Castillo,
muebleria Gamez, muebleria MB y taller Los Angeles realizan evaluacion de las
condiciones de sus proveedores y lo califican de muy alta y alta; el 25% formado por
carpinteria Nuevo Estilo y muebleria Mora realizan evaluacién de las condiciones de
sus proveedores y lo califican de regular, siendo nula la evaluacion a los proveedores el
25% conformado por taller Orozco y taller Ortiz Pérez. Este resultado tiene
correspondencia con los resultado que mostraran a continuacion, en este caso se
puede expresar que las condiciones mas altas para resolver a la hora de requerir
materia prima entre sus proveedores se representa por el 37.5% de los propietarios
constituido por muebleria Castillo, muebleria Gamez y muebleria MB; que en todo caso,
se puede expresar que las condiciones mas escazas para resolver a la hora de requerir
materia prima entre sus proveedores se representa en un 25% formado por carpinteria

Nuevo Estilo y taller Los Angeles; siendo asi las condiciones nulas para resolver a la
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hora de requerir materia prima entre sus proveedores el 37.5% formado por taller
Orozco muebleria Mora y taller Ortiz Pérez.

En este dltimo resultado es clara la tendencia de la evaluacion con las
condiciones de los proveedores, por lo que se puede decir que las PYMES con mayor

ventaja a la hora de recibir un pedido mayor, fuera de lo normal, solamente podrian
resolver un 50% de los consultados.

En las encuestas, los propietarios opinan sobre la incidencia que tiene el tiempo
de entrega de los productos.

Grafico N° 36 NIVEL DE PRIORIDAD RESPECTO A LA ENTREGA

¢Qué nivel de prioridad considera que los clientes perciben respecto

. . a la entrega de sus productos?
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Fuente: Elaboracion propia

Al respecto se muestra que el 62.5% de los propietarios constituido por
muebleria Castillo, carpinteria Nuevo Estilo, muebleria MB, muebleria Mora y taller Los
Angeles admiten que es la incidencia que tiene el tiempo de entrega de los productos

en calificacion de alta; el 12.5% formado por muebleria Gamez asienten que es la
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incidencia que tiene el tiempo de entrega de los productos en calificacién de regular,

siendo nula la incidencia que tiene el tiempo de entrega de los productos el 25%
conformado por taller Orozco y taller Ortiz Pérez.

Da la impresion que lo comun a considerar es la agilidad en el tiempo de entrega
de los productos, sin embargo, para la muebleria Gamez no lo es, puede ser por el tipo

de relacion que tienen con sus clientes, donde a cambio esta muebleria le entrega
calidad.

En el préximo grafico se expresa acerca de como controlan los propietarios la
oferta de los proveedores en correspondencia con la capacidad de su planta de
produccion y los pedidos.

Grafico N° 37 NIVEL DE CONOCIMIENTO DE LA OFERTA DE PROVEEDORES

¢El nivel de conocimiento que usted tiene de la oferta de proveedores es?
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Fuente: Elaboracién propia

Como resultado se identifica que el 62.5% de los propietarios constituido por
muebleria Castillo, muebleria Gamez, carpinteria Nuevo Estilo, muebleria MB vy
muebleria Mora conocen la oferta de sus proveedores en calificacion de alta; el 12.5%
formado por taller Orozco, taller Los Angeles y taller Ortiz Pérez conoce la oferta de sus

proveedores en calificacion de regular, escasa y nula respectivamente. Por otro lado
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pueden tener disponibilidad en todo tiempo de materia prima para cumplir con pedidos

que superen su produccién normal en un 62.5% constituido por muebleria Mora,
muebleria Castillo, muebleria Gamez, carpinteria Nuevo Estilo y taller Los Angeles en
calificacion de muy alta y alta, un 25% formado por taller Orozco y taller MB en
calificacion regular y un 12.5% representado por taller Ortiz Pérez en calificacion de
nula. Ademas, se les preguntd si tienen trabajando su pronta productiva en su
capacidad maxima para medir el indice de subutilizacién de la misma, obteniendo como
resultado que el 12.5% representado por taller MB siempre tiene trabajando a su
méaxima capacidad su planta de produccién; 75 % constituido por muebleria Castillo,
muebleria Gadmez, taller Orozco, carpinteria Nuevo Estilo, muebleria Mora y taller Los
Angeles casi siempre tienen trabajando a su méaxima capacidad su planta de
produccion; y el 12.5% formado por el taller Ortiz Pérez nunca tiene trabajando a su

maxima capacidad su planta de produccion.

De todo lo referido anteriormente se admite plantear que hay factores positivos
para alguna de las PYMES en estudio, al punto que no requieren de aumentar sus
instalaciones en las plantas de produccién si se diera una posibilidad de atender mas
clientes de los que atienden convencionalmente y estas PYMES son: muebleria Mora,

muebleria Castillo, muebleria Gamez, carpinteria Nuevo Estilo y taller Los Angeles.

En el grafico que sigue se divulga si las PYMES en estudio evallan las areas

geograficas que atienden, asi como el estado de su posicionamiento.
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Grafico N° 38 EVALUACION DE LAS AREAS GEOGRAFICAS EN QUE TIENE
PRESENCIA

¢Ha evaluado las areas geograficas en las que tiene presencia?
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Fuente: Elaboracién propia

Aqui la evidencia es que el 87.5% de los propietarios formado por muebleria
Castillo, muebleria Gamez, taller Orozco, Carpinteria Nuevo Estilo, muebleria MB,
muebleria Mora y taller Los Angeles evallian las areas geogréficas en las que tienen
presencia, sin embargo el taller Ortiz Pérez no lo hace. Pero el evaluar el
posicionamiento le corresponde en su calificacion de muy alta y alta a un 62.5%
formado por muebleria Castillo, muebleria Gadmez, muebleria MB, muebleria Mora y
taller Los Angeles; cuya calificacion de regular se refleja con un 25% conformado por
taller Orozco y carpinteria Nuevo Estilo, y de caracter nulo concentrado en el taller Ortiz

Pérez.

Lo que se observa con este resultado es que no basta con evaluar el area
geografica de cobertura, sino que es posible determinar si el producto que alli se

comercializa es conocido y procurado por los consumidores.

En correspondencia al grafico que sigue se plantea si las PYMES se interesan
por hacer una mejor presentacién de sus productos, que esta instancia, no se puede
hablar de empaque por el tipo de producto, pero si de innovar en la apariencia de los

mismos.
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Grafico N° 39 MEJORA DEL PRODUCTO QUE LO HAGA MAS ATRACTIVO PARA
LOS CLIENTES
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Fuente: Elaboracion propia

Lo que destaca aqui es que el 62.5% de los propietarios formado por muebleria
Castillo, muebleria Gamez, Carpinteria Nuevo Estilo, muebleria MB y muebleria Mora
siempre estan buscando una presentacion novedosa; el 25% de los propietarios
compuesto por taller Orozco y taller Los Angeles casi siempre estan buscando una
presentacion novedosa, y en el caso de taller Ortiz Pérez nunca se ha preocupado por

incorporar algo novedoso en la presentacion de sus productos.

Ya en este estado se observa que mas de la mitad de los propietarios
consultados se encuentran siempre enfocados a los clientes, lo que les pone en una

situacioén privilegiada respecto a los demas consultados.
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7.2. Factores y cualidades de competitividad méas sobresalientes

generadores del desarrollo empresarial del sector en estudio.

En cuanto al tercer objetivo se efectué un analisis de las estrategias mas
representativas y determinantes en el sector investigado. Los objetivos de esta
investigacion se cumplen en los resultados que arrojan los instrumentos que se

aplicaron.

El objetivo 3 versa de la siguiente manera: Analizar los factores y cualidades de
competitividad més sobresalientes generadores del desarrollo empresarial, asi también,
se incorporo el correspondiente soporte tedrico.

Después de haber realizado el andlisis y descripcion de las condiciones que
tienen los propietarios de los establecimientos consultados, se refieren algunas
propuestas tedricas relacionadas con las ventajas competitivas y los determinantes de
la competitividad, asi como del resultado de la entrevista que se le hiciera a una
especialista en atencion de pequefios negocios del MEFCCA (Ministerio de la
Economia Familiar, Comunitaria, Cooperativa y Asociativa) realizada en Agosto del afio

pasado, y de los cuales se expresa a continuacion:

En los siguientes cuadros se muestran datos relevantes en base a las teorias
aplicadas en esta investigacion, para dar mayor sustento cientifico al cruce de

variables.

Hill y Jones (2009) manifiestan “Una compafiia tiene una ventaja competitiva
sostenida cuando puede mantener una rentabilidad superior a la promedio durante
varios anos”, aqui lo importante es mantener la sostenibilidad. Es decir, que es posible
determinar una ventaja competitiva al amparo de la estructura organizacional de una

empresa que genere rentabilidad superior.

Porter (citado por Figuera 2012) por su parte declara “las ventajas competitivas,
en relacion al valor agregado de sus equipos y alta calidad de servicio se mide por la
cantidad de dinero que los clientes estan dispuestos a pagar por sus productos o sus

servicios. Y asi es que podemos referir los componentes mas relevantes de estas
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empresas, donde cada una encuentra su ventaja competitiva mas dominante de

acuerdo a las realidades con que cuentan.

El sustento tedrico se concentra en la tesis doctoral de Maccarone, José Luis
(2017) cuando expresa que “se puede calcular la competitividad mediante un modelo de
ponderacion a través de la seleccion de los indicadores para cada variable. La eleccion
de los indicadores se sustenta en base a la teoria sobre competitividad, en base a
trabajos empiricos y en la experiencia propia en trabajos realizados con PYMES. Se
determina el peso que se asigna a cada indicador segun el resultado obtenido en cada

relevamiento”.

Donde también Maccarone, José Luis (2017) construy6 un formato para contener
los elementos mas esenciales o bien, una matriz de ponderacién, diciendo que “La
matriz estd formada por tantas filas como preguntas exista para cada indicador,
normalmente es una pregunta por indicador y estan agrupadas de la misma manera
que la encuesta”. “Para poder ponderar las variables se ha desarrollado un método

basado en indicadores para cada variable”. Asi se presenta la matriz propuesta.

En los siguientes cuadros se apreciara el grado de incidencia que tiene cada
elemento que es tomado en cuenta en la investigacion, que ha de considerarse como
una cualidad empresarial de cada sujeto de la investigacién, indicando con ponderacion
1 si la empresa cuenta con dicho elemento o cualidad, o representando con

ponderacion O si la empresa no cuenta con dicho elemento o cualidad.

Componentes relevantes de la empresa

Factores
determinantes
dela
competitividad

Muebleria | Muebleria | Taller S e Taller | Muebleria Taller Tallgr
Castillo | Gamez |orozeo| Nuevo MB Mora | . oS | Ortiz Detalles del resultado
Estilo Angeles | Pérez

Gréfico

Experiencia de
mas de 5 afios

Todas tienen mas de 5 afios

Sobresaliente

Todas tienen mas de 5 afios por lo que
es posible este estudio ya que se han
sostenido en el mercado.
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Factores

A . . Carpinteria ” Taller | Taller
determinantes Muebl_erla Mugblerla Taller NUevo Taller | Muebleria Los Ortiz Detalles del resultado Gréfico
dela Castillo Gamez | Orozco Estilo MB Mora Angeles | pérez
competitividad 9
El 25% conformado por los
I_EStudlos_ 1 0 0 0 1 0 0 0 propietarios muebleria Castllllo Grafico 1
Universitarios y taller MB coronaron estudios
universitarios
Aqui sélo los propietarios de muebleria
Castillo y taller MB cuentan con estudios
Sobresaliente 1 0 0 0 1 0 0 0 universitarios, lo cual los ubica en una

situacion de mejora porque utilizan
estos conocimientos en su empresay
asi obtener ventaja.

Factores
determinantes
dela
competitividad

Muebleria
Castillo

Muebleria
Gamez

Taller
Orozco

Carpinteria
Nuevo
Estilo

Muebleria
Mora

Taller
_Los
Angeles

Factp s . a Carpinteria . Taller | Taller
deter(rj’mnantes Mueb[erla Mugblerla Taller Nuevo Taller | Muebleria Los Ortiz Detalles del resultado Gréfico
ela Castillo Gamez |Orozco Estilo MB Mora Angeles | Pérez
competitividad
Inscripcién de negocios,
Inscritas en la Gamez, carpinteria Nuevo
. 0 1 0 1 0 1 0 0 Estilo y muebleria Mora se Grafico 2
Alcaldia L
encuentran inscritas en la
Alcaldia, es decir, el 37.5%
La muebleria Castillo,
muebleria Gdmez, carpinteria
Inscritas en la 1 1 0 1 1 1 0 0 Nuevlo Estilo, taller MB, Grafico 2
DGI muebleria Mora se encuentran
inscritas en la DGl y
constituyen el 62.5%
La muebleria Castillo,
Tienen definidas carpinteria Nuevo Estilo, taller
Su mision y 1 0 0 1 1 1 1 0 MB, muebleria Mora y taller Grafico 3
vision Los Angeles el (62.5%) tienen
definida su misién y vision
Las definicién Las definiciones mas
mas sobresalientes como lo son
sobresaliente de que se consideran en -
su misién y 1 1 1 1 1 1 1 0 crecimiento el (87.5%) donde Grafico 4
visic')_n es el solo el taller Ortiz Pérez no lo
crecimiento considera.
L, Las definiciones mas
Las defllnICIOn sobresalientes como lo son
sobresn;ﬁ:nte de oS Fonsideran en .
o 1 0 1 0 1 0 0 0 innovacién un (37.5%) Grafico 4
su misién y o )
s as @l cons.tltmdo por la mugblen,a
innovacién. Castillo, taller de carpinteria
Orozco y el taller MB.
Las que cumplen con muy buenos
cimientos empresariales son muebleria
Sobresaliente 4 3 2 4 4 4 2 0 Castillo, Nuevo Estilo, MB y Mora, o sea,

Taller
Ortiz
Pérez

gue tienen una filosofia mas
fundamentada

Detalles del resultado Gréfico
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Establece La muebleria Castillo,
objetivos o muebleria Gdmez, taller de
cuotas de venta, carpinteria Orozco, carpinteria
de recaudo y de 1 L . 1 1 £ g . Nuevo Estilo, taller MB y la veisll
ubicacion de muebleria Mora, que
clientes nuevos. constituyen el 75%
La muebleria Gamez, taller de
Cuentan con . .
. carpinteria Orozco y el taller
sus objetivos 0 1 1 0 0 0 0 1 s .
. Ortiz Pérez el (32.5%) cuentan Grafico 3
debidamente L A
definidos con sus objetivos debidamente
definidos
Cuenta con La carpinteria Nuevo Estilo el
manual de (12.5%) que cuenta con .
- 1 f
funciones por Y 2 Y 2 Y Y 2 manual de funciones por Grafico 5
escrito escrito
Cuﬁ?g:]iglogeun El taller MB el (12.5%) que
0 0 0 0 1 0 0 0 cuenta con un manual de Grafico 5
procesos por A
escrito procesos por escrito
Tienen un plan de
Tienen un plan capacitaciones el cual se
de ejecuta gracias a la experiencia
capacitaciones que tienen Muebleria Castillo,
el cual se 1 1 0 1 1 1 0 0 la Muebleria Gamez, Tabla |
ejecuta gracias Carpinteria Nuevo Estilo, Taller
a la experiencia MB y Muebleria Mora, para un
que tienen 62.5%
Tienen un Tienen un programa definido
programa 1 1 1 para la capacitacion la Tabla |
definido para la 0 0 0 0 0 Mueblerfa Castillo, Taller MB y abla
capacitacion Muebleria Mora con un 37.5%,
Sobresaliente 3 3 2 3 4 3 0 1 La qug estg casi totalmente estructurada
organizacionalmente hablando es la MB
aciics Carpinteria Taller | Taller
determinantes | Muebleria [ Muebleria | Taller Taller | Muebleria . e
da 2 Castillo Gamez | Orozco Nueyo MB Mora _ Los O,I’tIZ Detalles del resultado Gréfico
L Estilo Angeles | Pérez
competitividad
imp;gr?nr:;r:ado Sélo la Carpinteria Nuevo Estilo
B el (25%) ti
un programa de 0 0 0 1 1 0 0 0 . el el b ifene Grafico 6
; implementado un programa de
seguridad .
laboral seguridad laboral
Un 75% cuentan con el
Han desarrollo desarrollo de un programa de
un programa de 1 1 1 1 1 1 0 0 selgt..lrldad industrial donde Gréfico 6
seguridad Unicamente el taller Los
industrial. Angeles y el taller Ortiz no lo

incluyen
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El taller MB, la muebleria Mora
y el taller Ortiz Pérez el (37.5%)
evaltian semanalmente a su
personal, mientras la

autonomia para
tomar ciertas
decisiones y se
mantiene en
capacitacion
continua en
cuanto la
calidad de sus
muebles, y asi
mismo casi
todos logran la
permanencia de
su personal
calificado

E,valuar) L muebleria Castillo y la -
algun periodo a o o Gréfico 7
su personal muebllerla Gamez el (25%)
evaltian mensualmente,
aungue la carpinteria Nuevo
Estilo el (12.5%) refiere que
evalla diariamente

El personal
tiene plena La muebleria Castillo,

muebleria Gdmez, taller de
carpinteria Orozco, carpinteria
Nuevo Estilo, taller MBy en la
muebleria Mora el (75%) el
personal tiene plena
autonomia para tomar ciertas Grafico 8
decisiones y se mantiene en
capacitacion continua en
cuanto la calidad de sus
muebles, y asi mismo casi
todos logran la permanencia
de su personal calificado

Llevan alguna
clase de control
por escrito de
los niveles de
rotacion, usoy
control de sus
existencias en
materias primas

La muebleria Castillo,
muebleria Gamez, taller MB y
la muebleria Mora, el (50%)
llevan alguna clase de control
por escrito los cuales le sirven Tabla Vv
para garantizar adecuados
niveles de rotacion, usoy
control de sus existencias en
materias primas

Mantiene control

Mantiene control sobre el
inventario fisico de forma

contabilidad en
algun periodo

sobre el _
. MDA mensual y trimestral con el .
inventario fisico o Grafico 9
en algan (12.5%) formado por
periodo. muebleria Mo.ra y el taller MB
respectivamente.
Los periodos en que realizan
Mantiene control control de los productos
sobre el acabados son semanal con el
inventario (12.5%) que es la muebleria e
. Grafico 9
llevado en su Catillo y mensual, con la

muebleria Gdmez, carpinteria
Nuevo Estilo, taller MB y la
muebleria Mora, para un (50%)

Aprovechan
entre el 90% y
el 100% de uso

de la planta
para produccion

Un 37.5% compuesto por la
muebleria Gdmez, taller MBy
muebleria Mora aprovechan Tabla Il
entre el 90% y el 100% de uso
de la planta para produccién

Sobresaliente

Desde el punto de vista de todo lo que
refiere a la produccién la mas
sobresaliente es el taller MB
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Factores

determinantes | Muebleria [ Muebleria | Taller Cam'g\tﬁ”a Taller | Muebleria Tﬂ)l:r Toarltlg Detalles del resultado Gréfico
dela Castillo Gamez | Orozco Estilo MB Mora Angeles | Pérez
competitividad
Los afios de uso de las
magquinas, el tiempo éptimo de
Usan las uso es el que le da solo el 25%
méquinas de 1 0 1 0 0 0 0 0 1 de los propietarios que Grafico 10
a 3 afios corresponde a la muebleria
Géamez y al taller Ortiz Pérez
que usan las maquinasde 1a 3
afios
o Criterio éptimo de uso, aunque
Criterio optimo hay cierta correspondencia con
de uso, aunque el programa de mantenimiento
corrrc]sas)[/)glr?drteilcia prever?tivo donde Ila mLfebIerl'a B
con el programa 1 1 1 1 1 1 1 0 Castillo, muebleria Gamez, Grafico 11
de taller de carpinteria Orozco,
mantenimiento carpinteria Nuevo Estilo, taller
preventivo. MB, muebleria Mora, taller Los
Angeles representan el 87.5%
Manejan un La muebleria Castillo,
plan estra_té.g[go muebleria Gdmez, carpinteria
Dellel ad_quICIOp Nuevo Estilo, taller MB y la
de equipos, asi muebleria Mora, que
CO(TO’ el hQChO representan el 62.5% manejan
bislirgg;irr;?l']:ry 1 1 0 1 1 1 0 0 un plan estratégico para Gréfico 11
EEES o los adquisicién de equipos, asi
equipos como, el hecho de manejar
instalados en la bibliografia y manuales de los
planta de equipos instalados en la planta
operaciones de operaciones
Los propietarios se enfocan en
Los propietarios estudiar més la tecnologia
se enfocan en utilizada respecto a los precios
estudiar mas la y el mercado que tienen
tecnologia conquistados, en cuyo caso en
utilizada 1 1 0 1 1 1 0 1 cuanto a la tecnologia son solo Grafico 12
respecto a los dos son los que no estudian a
precios y el la competencia, en este caso el
me“_:ado que taller Orozco y el taller Los
tienen Angeles, donde se articulan el
conquistados. 75% de PYMES en esta
referencia.
Los afios de uso de las
maquinas, el tiempo 6ptimo de
Usan las uso es el que le da solo el 25%
maquinas de 1 0 1 0 0 0 0 0 1 CEUBHETERTEE G Grafico 10
a 3 anos corresponde a la muebleria

Géamez y al taller Ortiz Pérez
que usan las maquinasde 1a 3
afios
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e

Realizan un
programa de
mantenimiento
preventivo a

Criterio éptimo de uso, aunque
hay cierta correspondencia con
el programa de mantenimiento
preventivo donde la muebleria

1 1 1 1 1 1 1 0 Castillo, muebleria Gdmez, Grafico 11
todos los . )
equipos y tallf}r delcarplnterla F)rozco,
magquinaria de la carpinteria N’uevo Estilo, taller
empresa. MB, muebleria Mora, taller Los
Angeles representan el 87.5%
Cuentan con un responsable
de inventarios donde el 62.5%
de los propietarios asi lo tienen
Clientaniconitin contemplado, formado por
responsable de 1 1 0 1 1 1 0 0 , i’ . Gréfico 13
. mut:zblerla Cas.tlllo, lmueblena
Gamez, carpinteria Nuevo
Estilo, taller MB y la muebleria
Mora
En cuanto atodo lo que tiene que ver
Sobresaliente 5 7 2 5 5 5 2 3 con latecnologia la mas sobresaliente
es la muebleria Gamez
Factores " a
h p q Carpinteria q Taller | Taller
deterénlnantes Muebl_erla Muebleria [ Taller NFl).IEVO Taller | Muebleria Los Ortiz Detalles del resultado Gréfico
ela Castillo Gamez |Orozco Estilo MB Mora Angeles | Pérez
competitividad
La mayoria conoce bastante
bien el perfil de los clientes un
75% concentrandose en la
basgonrggﬁgn ol opFién alta car!)interl’a Nuevo -
perfil de los 1 1 0 1 1 1 1 0 Estllp, muebleria Mora'\’/ taller Grafico 20
dliemies, Los Angeles y en Ia} opcm_n muy
alta la muebleria Castillo,
muebleria Gamez y taller MB
de forma respectiva
La mayoria conoce bastante
bien los gustos y preferencias
de los clientes nicaragiienses
Conocen concentrandose en la opcidn
bastante bien alta muebleria Gdmez, taller
los gustos y 1 1 1 1 1 1 1 0 Orozco, taller Los Angelesy | ¢ a5
preferencias de taller Ortiz Pérez, muebleria
los clientes Mora y taller Los Angeles
nicaragiienses. y en la opcién muy alta
muebleria Castillo, taller MB y
carpinteria Nuevo Estilo para
un 87.5%
Castillo, Gamez. Nuevo Estilo, MB, Mora
Sobresaliente 2 2 1 2 2 2 2 0 y Los Angeles conocen muy bien los

gustos y preferencias de sus clientes
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Factores

) p p Carpinteria p Taller | Taller
determinantes | Muebleria [ Muebleria | Taller Taller | Muebleria > e
dela Castillo Gamez | orozeo l\él;fi\llg MB Mora AnLOeSIes F>O(er:«lezz Detalles del resultado Gréfico
competitividad 9
El 50% de los propietarios
X constituido por muebleria
Reall_z’an Castillo, muebleria Gamez,
evaluacion de muebleria MB y taller Los
las condiciones 1 1 0 0 1 0 1 0 < . ) Grafico 35
5 SUE Angeles realizan evaluacion de
proveedores. las condiciones d.e‘sus
proveedores y lo califican de
muy alta y alta
. Manejo de proveedores
Manejo de solamente la muebleria Gdmez
cpcsgzlrile?aoL%?z’a y la muebleria Mora el (25%)
. ; 0 1 0 0 1 1 0 0 manejan como control la hoja Gréfico 13
de pedido y lista d .
de proveedores e pedidoy el tfallt?r MB el
aceptada (12.5%) maneja lista de
proveedores aceptada
El 62.5% de los propietarios
constituido por muebleria
Castillo, muebleria Gamez,
Conocen la carpinteria Nuevo Estilo
oferta de sus 1 1 0 1 1 1 0 0 ) ; Grafico 37
proveedores. muebleria MB y muebleria
Mora conocen la oferta de sus
proveedores en calificacion de
alta
Sobresaliente 2 3 0 1 3 2 1 0 Los que tienen las mejores relaciones

con sus proveedores son la Gdmez y MB

Total

Factores . p
. p - Carpinteria . Taller | Taller
determinantes | Muebleria | Muebleria| Taller Taller | Muebleria ) o~
de la Castillo Gamez | orozco l\éL;(;:i\I/(()) MB Mora AnLoeSIes Ig)e:'rt(lazZ Detalles del resultado Grafico
competitividad 9
El 75% de los propietarios
formado por muebleria
Quentan comiun Castillo, muebleria Gamez,
el Come.rCIaI taller Orozco, carpinteria
donde exhiben Nuevo Estilo, taller MB y el
sus productos y 1 1 1 1 1 0 1 0 P Gréfico 23
los ponen a la taller I’_os Angeles,.cuenta con
VETE R SUS un area comercial donde
clientes exhiben sus productos y los
ponen a la venta de sus
clientes
Castillo, Gdmez. Orozco, Nuevo Estilo,
Sobresaliente 1 1 1 1 1 0 1 0 MBy Los Angeles cuentan con area
comercial
el 24 26 11 22 29 24 9 6 Mejor Ponderacion el taller MB

Fuente: Elaboracion propia
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La mejor ponderacion en cuanto los componentes mas relevantes de la empresa,

corresponde al taller MB ya que tiene mas de 5 afios sosteniéndose en el mercado, su
propietario cuenta con estudios universitarios, tiene una filosofia mas fundamentada,
estd muy bien estructurada desde el punto de vista organizacional, produciendo de
forma ordenada, conoce muy bien los gustos y preferencias de sus clientes, tiene muy

buenas relaciones con sus proveedores y cuenta con rea comercial.

Una Especialista en atencion de pequefios negocios del MEFCCA (Ministerio de
la Economia Familiar, Comunitaria, Cooperativa y Asociativa) comparti6 en su

entrevista lo siguiente:

Que ya no hablan de MIPYME sino de pequefios negocios Y talleres familiares.
También refirid que en el municipio de Esteli existen probablemente unos 80 talleres
que trabajan madera tanto en artesania como mueble. A partir de septiembre se
estarian realizando mesas de trabajo con el MEFCCA donde escuchan al sector para ir
elaborando la estrategia, y que han realizado capacitaciones en la parte administrativa y
posteriormente realizaran en la parte operativa para mejorar la calidad de los productos,
asi como proveer un curso sobre TIC's, en especial el uso de la computadora con
internet en coordinacion con la Alcaldia por medio de las escuelas de oficio,

aprovechando que la mayoria de los propietarios son adultos.

Reitera la Especialista que lo que hay que hacer es sensibilizarlos para sacarlos
del conformismo y en ese sentido, van a empezar a formar mesas de trabajo para que

vean su taller como proveedor para prosperidad que le cambie la calidad de vida.

En el siguiente cuadro se evidencia datos importantes de la clasificacion que
provee Porter sobre las estrategias competitivas el Liderazgo en costos, donde Castafio
y Gutiérrez (2011) explican que es la ventaja competitiva basada en la ganancia de

productividad, que reduce los costos y posibilita vender a precios mas bajos.

Liderazgo en Costos




Factores

) . a Carpinteria p Taller | Taller
detergnlnantes Muebl_erla Mugblerla Taller N?JEVO Taller | Muebleria Los Ortiz Detalles del resultado Gréfico
e_Ig _ Castillo Gamez |Orozco Estilo MB Mora Angeles | Pérez
competitividad
Los Unicos que registran los
. costos son la muebleria Gdmez
Registro de los 0 1 0 0 0 1 0 0 y la muebleria Mora, para un Gréafico 14
costos o,
(25%);
Hay propietarios que
distinguen entre gastos y
Distinguen entre 0 0 0 1 1 1 1 0 costos son d'e la carpinteria Gréfico 14
gastos y costos. Nuevo Estilo, taller MB,
muebleria Mora y taller Ortiz
Pérez para un (50%)
Piensan que es El 50% conformado por los
la calidad con la propietarios de muebleria
que reciben sus Castillo, muebleria Gamez,
roductos los muebleria Mora y carpinteria
’():Iientes es lo 1 1 0 1 0 1 0 0 Nuevo Estilo piensan que es la Tabla VI
que los calidad con la que reciben sus
diferencian de productos los clientes
los demas
Piensan que
son los disefios El 12.5% formado por el
de sus L .
productos es lo 0 0 0 0 1 0 0 0 propietario de'tal~ler MB piensa Tabla VI
que los que §on Iosidlsenos los qxIJe lo
diferencian de diferencia de los demas
los demas
La muebleria Castillo y la
carpinteria Nuevo Estilo, que
5 ., dentro de este contexto
Determlr_la(:Ion constituye el (25%) determinan
del precio por el precio por los costos
los costos y la 1 1 0 1 0 0 1 0 . ¢ Gréfico 15
T —— yla [nueblerla Géamez y taller
competitiva Los Angeles rept.'esentado por
el (25%), manifiestan que se
inclinan por la situaciéon
competitiva
El 62.5% de los propietarios de
muebleria Castillo, muebleria
Tienen Gamez, carpinteria Nuevo
contemplado la Estilo, taller MB y la muebleria (e
planifcacion te ! ! 0 1 1 1 0 0 | Viorm tienen contomplado la | 67470 16
costos. planificacién de costos y
trabajan con un presupuesto
mensual
El 62.5% de los propietarios de
muebleria Castillo, muebleria
. Gamez, carpinteria Nuevo
Trabajan con un Estilo, taller MB y la muebleria
presupuesto 1 1 0 1 1 1 0 0 Moré e Gréfico 16
mensual !

planificacién de costos y
trabajan con un presupuesto
mensual
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Determinan sus
precios por la
demanday la

La muebleria Castillo el (12.5%)
y el taller MB el (12.5%),
expresaron que determinan
sus precios por la demanday la

oferta oferta respectivamente
respectivamente 1 1 0 1 1 0 0 0 N Gréfico 15
y alavez un (50%) compuesto por la
comparan sus muelzblerla CasFlIIo, ’mueblerla
precios con la Gamez, carpinteria Nuevo
competencia Estilo y el taller MB comparan
sus precios con la competencia
5 Existe el 25% que analizan los
Anall_zan IOIS precios y el mercado que
n?;?g;?jsoy Ee tienen conquistados la
tienenq 0 1 0 0 0 1 0 0 competencia, como lo es la Gréfico 12
conquistados la muebleglla §amez yla
competencia. mue e_rla Mora
respectivamente
La muebleria Gamez es la PYME que
Sobresaliente 5 7 0 6 5 6 2 0 tiene mejor determinado el precio de sus

productos

Factores g -
: . . Carpinteria q Taller | Taller
deter(r;nnantes Muebl_erla Muebleria [ Taller NF:IEVO Taller | Muebleria Los Ortiz Detalles del resultado Gréfico
ela Castillo Gamez | Orozco d MB Mora A
L Estilo Angeles | Pérez
competitividad
Han realizado
alguna mejora un 37.5% conformado por la
que ha dejado muebleria Castillo, taller MB y
buenas la muebleria Mora han
condiciones en realizado alguna mejora que ha
sus plantas dejado buenas condiciones en
instaladas 1 1 0 1 1 1 0 0 sus plantas instaladas Tabla IV
con lo que un 25% conformado por la
juzgan que muebleria Gamez y la
cuentan con carpinteria Nuevo Estilo juzgan
buenas que cuentan con buenas
condiciones en condiciones en sus plantas
§us plantas instaladas.
instaladas.
Los propietarios se enfocan en
Los propietarios estudiar mds la tecnologia
se enfocan en utilizada respecto a los precios
estudiar mas la y el mercado que tienen
tecnologia conquistados, en cuyo caso en
utilizada 1 1 0 1 1 1 1 0 cuanto a la tecnologia sor? solo Grafico 12
respecto a los dos son los que no estudian a
precios y el la competencia, en este caso el
mercado que taller Orozco y el taller Los
tienen Angeles, donde se articulan el
conquistados. 75% de PYMES en esta
referencia.
Castillo, Gamez, Nuevo Estilo, MB y Mora
Sobresaliente 2 2 0 2 2 2 1 0 son los que han efectuado acciones para

ser mas competitivos.
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Factores

. z z Carpinteria . Taller | Taller
determinantes | Muebleria [ Muebleria | Taller Taller | Muebleria ) ar
dela Castillo Géamez | Orozco ’\é':i\ll: MB Mora AnLoeSIes Sgrt;zz Diei Jes alel szl ClErEe
competitividad 9
La muebleria Castillo,

. muebleria Gamez, carpinteria
plgagsetjraar:élé?co Nuevo Estiltl), taller MBy la -
para adquisicion 1 1 0 1 1 1 0 0 muebleria Mora, que . Gréfico 11

de equipos representan el 62.5% manejan
un plan estratégico para
adquisiciéon de equipos
La gestion de La gestion de ventas si efectua
ventas si analisis de ventas el 25% .
efectlia analisis ! 0 0 0 0 L 0 0 conformado por la muebleria Gréfico 19
de ventas. Castillo y la muebleria Mora
El personal se La muebleria Castillo,
mantl(_ane_(,an muebleria Gamez, taller de
Capa_CItaCIon carpinteria Orozco, carpinteria
continua en Nuevo Estilo, taller MBy en la
Cal(i:clijaacri]tc(i)elius muebleria Mora el (75%) el ;
muebles, y asi 1 1 1 1 1 1 0 0 persor\al se manti.ene en Grafico 8
R capacitacidn continua en
todos logran la cuanto la calidad de sus
permanencia de muebles, y asi mismo casi
su personal todos logran la permanencia
calificado de su personal calificado
Manejan un La muebleria Castillo,
plan estrategico muebleria Gdmez, carpinteria
para ad_quICIOIj Nuevo Estilo, taller MBy la
de equipos, asi muebleria Mora, que
COCT;Or’n(:nZ?;PO representan el 62.5% manejan
bibliografia y 1 1 0 1 1 1 0 0 un plan estratégico para Gréfico 11
manuales de los adquisicion de equipos, asi
equipos como, el hecho de manejar
instalados en la bibliografia y manuales de los
planta de equipos instalados en la planta
operaciones de operaciones
La muebleria Castillo y Mora son los que
Sobresaliente 3 2 1 2 2 3 0 0 cumplen méas adecuadamente con la
eficiencia en la produccién
Ponderacién 10 1 1 10 9 11 3 0 Mejor Ponderacion

Total

Muebleria Gamez y Mora

Fuente: Elaboracién propia

En esta situacion la mejor ponderaciéon la sostienen las mueblerias Gamez y

Mora, y esto se debe a que tienen mejor determinado el precio de sus productos y son

los que han efectuado acciones para ser mas competitivos, apoyados en que manejan

un plan estratégico para adquisicion de equipos, efectia analisis de ventas, el personal

se mantiene en capacitacion continua en cuanto la calidad de sus muebles.
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Al respecto, la Especialista del MEFCCA relaciona que tienen que seguirse

formando ya que cuesta mucho para integrarse a las capacitaciones. Hay que dejar de
dar las capacitaciones con un profesor en un salén, donde el mismo carpintero sea el
mismo carpintero, cambiando la metodologia de las capacitaciones. Orientd que se
proponen el rescate del oficio entre los mismos familiares para evitar que se pierda el
mismo. Y existe un problema con la mano de obra, que en este caso, no es calificada

por lo que siempre los empleados inician como aprendices.

En cuanto la Diferenciacion la cual procede del concepto que provee Porter
(citado por Figuera 2012) la define como la adicion de atributos y servicios adicionales y
diferenciales, (ventaja competitiva basada en las cualidades y caracter Unico del
producto, que posibilita vender a precios mas altos)

Segun Kotler (2000) “Es el acto que acomete una empresas para disefiar un
conjunto de diferencias significativas a fin de distinguir su oferta de las de la

competencia”

Diferenciacion

Factores . "
determinantes | Muebleria | Muebleria | Taller Ca&%lgcﬁna Taller | Muebleria chl)lsr Toarltliezr Detalles del resultado Gréfico
dela Castillo Gamez | Orozco Estilo MB Mora Angeles | Pérez
competitividad
Clﬁg:]iglogeun El taller MB el (12.5%) que
0 0 0 0 1 0 0 0 cuenta con un manual de Gréfico 5
procesos por .
asaie procesos por escrito
Analizan EI 62.5% de los propietarios
mensualmente formado por muebleria Castillo,
el desempefio y muebleria Gdmez, carpinteria
la calidad de Nuevo Estilo, taller MBy la
sus productos 1 1 0 1 1 1 0 0 muebleria Mora, analiza Gréfico 17
con los mensualmente el desempefio y
productos de la calidad de sus productos con
los los productos de los
competidores competidores
El 62.5% de los propietarios
. . formado por muebleria Castillo,
ﬁi?g;%gitgg muebleria Gdmez, Carpinteria
. 1 1 0 1 1 1 0 0 Nuevo Estilo, muebleria MB'y Grafico 39
presentacion ; ) ,
ovEssa muebleria Mora siempre gsitan
buscando una presentacion
novedosa
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Desde el punto de la adicion de tributos
Sobresaliente 2 2 0 2 3 2 0 0 diferenciales la mas sobresaliente es la
MB
PO Carpinteria Taller | Taller
determinantes | Muebleria | Muebleria | Taller Nuevo Taller | Muebleria Los Ortiz Detalles del resultado Gréfico
dela Castillo Gamez |Orozco Estilo MB Mora Anageles | Pérez
competitividad 9
El 50% de los propietarios
. constituido por muebleria
Reall_z,an Castillo, muebleria Gamez,
evaluacion de muebleria MB y taller Los
las condiciones 1 1 0 0 1 0 1 0 . ) - Gréfico 35
ik Qe Angeles reall.zz?m evaluacién de
proveedores. las condiciones d‘e‘sus
proveedores y lo califican de
muy alta y alta
El 62.5% de los propietarios
constituido por muebleria
Castillo, muebleria Gamez,
Conocen la carpinteria Nuevo Estilo
oferta de sus 1 1 0 1 1 1 0 0 . ’ Gréfico 37
muebleria MB y muebleria
proveedores.
Mora conocen la oferta de sus
proveedores en calificaciéon de
alta
Manejan un La muebleria Castillo,
control de muebleria Gamez,
calidad de carpinteria Nuevo Estilo,
materias taller MB y la muebleria
prima_s yun 1 1 0 1 1 1 0 0 Mora, que representan el Grafico 18
registro 62.5% manejan un control
actualizado de de calidad de materias
entradas y primas y un registro
salidas (inputs actualizado de entradas y
y outputs) salidas (inputs y outputs)
Llevan alguna
clase de _control La muebleria Castillo,
por escrito los muebleria Gamez, taller MB y
cuales le sirven la muebleria Mora, el (50%)
para garantizar llevan alguna clase de control
decuados & )
ad 1 1 0 0 1 1 0 0 por escrito los cuales le sirven Tabla Vv
niveles de )
rotacion, uso y pa.ra garantizar a.(iiecuados
control de sus niveles de rotac.lon, u.so y
existencias en control de sus existencias en
materias materias primas
primas
Castillo, Gamez y MB son los que puede
hacer crecer su produccion en cualquier
Sobresaliente 4 4 0 2 4 3 1 0 momento, por el acceso a la materia
prima disponible que existe en el
mercado
Pon_cli_(e)trglclon 6 6 0 4 8 5 1 0 Mejor Ponderacion el taller MB

Fuente: Elaboracion propia
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Aqui la mejor ponderacion es para el taller MB, lo cual consigue gracias a la adicion de

atributos diferenciales en sus muebles y por el acceso a la materia prima disponible que

ellos tienen en el mercado.

El tipo de diferenciacibn que se visualiza en esta investigacion es la
diferenciacion a través de los productos, en cuanto a versiones, calidad, flexibilidad,

durabilidad, estilo y disefio del producto, esto segun Kotler (2000).

Destaca la Especialista del MEFCCA que han venido determinando un conjunto
de ventajas competitivas entre las que menciona que tienen pleno conocimiento del
producto que elaboran, la experiencia con la que cuentan es sumamente importante
porque hay varios talleres antiguos que vienen de generacion. En Esteli se trabaja la
madera de color, por lo que se vuelven competitivos en calidad y precio. Manejan muy

bien el acabado de la madera, asi como en el curado de la misma.

El cuadro que se muestra en seguida refiere sobre Segmentacion que es definida por
Hill y Jones (2009) como “la compaiiia puede elegir como objetivo uno o dos segmentos
del mercado y dedicar sus recursos a desarrollar productos para los clientes de estos

segmentos.

Por su parte Kotler y Armstrong (2008) expresan “después que una empresa ha
definido segmentos de mercado, puede ingresar a uno o0 varios segmentos de un

mercado especifico.

Segmentacién (Enfoque)

Factores
determinantes
de la
competitividad

Muebleria | Muebleria | Taller Ca'(lzlg\tte)na Taller | Muebleria Tf(l)lsr Toarltliezr Detalles del resultado
Castillo Gamez | Orozco Estilo MB Mora Angeles | Pérez

Gréfico

La gestion de
ventas si efectla
analisis de
ventas

Y en cuanto la gestion de
ventas si efectta analisis de

ventas el 25% conformado por

la muebleria Castillo y la
muebleria Mora

Gréfico 19
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Pronésticos de
ventas.

El 50% de los propietarios
tienen contemplado los
prondsticos de ventas,
formado por muebleria

clientes

Grafico 20
Castillo, muebleria Gamez,
carpinteria Nuevo Estiloy el
taller MB
El 75% de los propietarios
formado por muebleria
(Euentan Goln) Winy Castillo, muebleria Gamez,
BICE! come_rC|aI taller Orozco, carpinteria
dande exhiben N Estilo, taller MB y el
sus productos y S Y Gréfico 23
los ponen a la taller Los Angeles, cuenta co
venta de sus

un drea comercial donde
exhiben sus productos y los
ponen a la venta de sus
clientes

n

Sobresaliente

Factores
determinantes
de la
competitividad

El personal se

Detalles del resultado

La muebleria Castillo es la que tiene
mas claro cual la forma mas adecuada
para comercializar

Gréfico

mantiene en
capacitacion
continua en
cuanto la calidad
de sus muebles,
y asi mismo casi
todos logran la
permanencia de
su personal
calificado

carpinteria Orozco, carpinteria

todos logran la permanencia

La muebleria Castillo,
muebleria Gdmez, taller de

Nuevo Estilo, taller MBy en la
muebleria Mora el (75%) el
personal se mantiene en
capacitacion continua en
cuanto la calidad de sus
muebles, y asi mismo casi

de su personal calificado

Grafico 8

Sobresaliente

Factores
determinantes

Muebleria
de la Castillo
competitividad

Castillo, Gamez. Orozco, Nuevo Estilo,
MB 'y Mora son las que han
especializado mas su area de

produccién

Detalles del resultado

Gréfico
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La gestion de
ventas si efectta

La gestion de ventas si efectta
analisis de ventas el 25%

P 1 1 . o
andlisis de 2 2 2 Y 2 Y conformado por la muebleria 1D 4
ventas. Castillo y la muebleria Mora
El 50% de los propietarios
Llevan un formado por muebleria
registro de Castillo, muebleria Gdmez,
reclamos y 1 1 0 1 1 0 0 0 carpinteria Nuevo Estilo y Gréfico 32
recomendaciones taller MB llevan un registro de
de mejoramiento reclamos y recomendaciones
de mejoramiento
Lleva un registro Lleva un registro de gastos
. de gastos 0 1 0 0 0 0 0 0 incurridos en ventas I? Gréfico 19
incurridos en contempla la muebleria
ventas Géamez con el 12.5%,
La muebleria Castillo y la Gamez son
Sobresaliente 2 2 0 1 1 1 0 0 las que tienen ubicados a sus

potenciales clientes.

Factores
determinantes
dela
competitividad

Muebleria
Castillo

Muebleria
Gamez

Taller
Orozco

Carpinteria
Nuevo
Estilo

Muebleria
Mora

Taller
_Los
Angeles

Taller
Ortiz
Pérez

Factores n a
: a a Carpinteria . Taller | Taller
detergmnantes Mueb[erla Mugblerla Taller N?Jevo Taller | Muebleria Los Ortiz Detalles del resultado Gréfico
ela Castillo Gamez |Orozco Estilo MB Mora Angeles | Pérez
competitividad
Tienen clientes
en todo el La carpinteria Nuevo Estilo
departamento de tiene clientes en todo el
Esteli, en 0 0 0 1 0 0 0 0 departamento de Esteli, en Grafico 24
Managua, Managua, occidente y el sur
occidente y el sur de Nicaragua, para un 12.5%
de Nicaragua
La muebleria Mora tiene
clientes en todo el
departamento de Esteli, en
Sola le hace fala 0 0 0 0 0 1 0 0 Managuay el sur de Gréfico 24
en occidente )
Nicaragua, para un 12.5%
que la solo le hace falta en
occidente
El 87.5% de los propietarios
. formado por muebleria
Evallan las . ey
- Castillo, muebleria (.Sam?z,
geogréficas en taller Or9zco, Carpln:cerla -
las que tienen 1 1 1 1 1 1 1 0 Nuevo Estilo, muebleria MB, Grafico 38
presencia muebleria Moray taller Los
Angeles evaluan las areas
geograficas en las que tienen
presencia
La carpinteria Nuevo Estilo y la
Sobresaliente 1 1 1 2 1 2 1 0 muebleria Mora son las que tienen

ubicada el area geografica de sus
clientes.

Detalles del resultado

Gréfico
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]
El 50% de los propietarios

Han realizado formado por muebleria
estudios de Castillo, muebleria Gamez, e
mercado ! ! 0 0 1 1 0 0 taller MB y la muebleria Mora, Slciifioe?
han realizado estudios de
mercado
Uil , Mientras que utiliza asesoria o
tlclcz)ﬁsatjsltei)sr?a:lsa o consultorias técnicas de
P 1 1 0 0 0 0 0 0 empresas solamente el 25% Gréfico 22
técnicas de ituid bleri
empresas constituido por muebleria
Castillo y muebleria Gdmez
50% de los propietarios
. constituido por taller Orozco,
Definen que sus L .
clientes les eligen carpinteria Nuevo Estilo,
S €19 0 0 1 1 0 1 1 0 | muebleria Moray el taller Los | Gréfico 33
por la calidad en Angeles. defi
sus productos ngeles, definen que sus
clientes les eligen por la
calidad en sus productos
Establl_eci:n qlue 25% conformado por
SZS" Celf]n if;s muebleria Gdmez y taller MB
tigmpg de 0 1 0 0 1 0 0 0 establecen que sus clientes les |  Gréfico 33
entrega de sus eligen pdor el tlemgo de
productos entrega de sus productos
Sostiene que sus Un 12.5% formado por
clientes le e_IIgen 1 0 0 0 0 0 0 0 mueblerlla Castillo Sf)stlene Grafico 33
por el precio de que sus clientes le eligen por
sus productos el precio de sus productos
La muebleria Castillo y la Gamez son
3 3 1 1 2 2 1 0 las que han realizado estudios respecto
a las necesidades de los clientes.

Sobresaliente
Taller | Taller
Gréfico

det';?r?r:%r:r?tes Muebleria | Muebleria | Taller Gtz Taller | Muebleria
dela Castillo Gamez |Orozco '\éiﬁ\l/g MB Mora AnLc:asIes l?;r“ezz Dl 25 de) rEsEe e
competitividad 9
. El 50% de los propietarios
Ma}ntlenen un formado por muebleria
. S'_Sten_]fa de Castillo, muebleria Gamez,
|?;,t;rb:|c,|)?2 d%ii% carpinteria Nuevo Estilo y el
A ——- 1 1 0 1 1 0 0 0 taller MB mantienen un Gréfico 25
cuando y donde sistema de distribucion para
ellos lo llevar el producto a sus
necesiten. clientes cuando y donde ellos
lo necesiten.
Los que pueden atender a sus clientes
al punto de llevarle el
1 1 0 1 1 0 0 0 Prljoducto hasta su casa son La
muebleria Castillo, la Gdmez, la Nuevo
Estilo y MB

Sobresaliente

Carpinteria p Taller | Taller
veElEr | sl e Los Ortiz Detalles del resultado

Factores

determinantes | Muebleria | Muebleria | Taller Nuevo

dela Castillo Gamez |Orozco Estilo MB Mora Angeles | Pérez
competitividad g

Gréfico
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El 62.5% de los propietarios
Admiten que es constituido por muebleria
la incidencia que Castillo, carpinteria Nuevo
tiene el tiempo Estilo, muebleria MB,
de entrega de los 1 0 1 1 1 muebleria Mora y taller Los Gréfico 36
productos en Angeles admiten que es la
calificacion de incidencia que tiene el tiempo
alta de entrega de los productos
en calificacién de alta
Aprovechan Un 37.5% compuesto por la
entre el 90% vy el muebleria Gamez, taller MBy
100% de uso de 0 1 1 1 0 muebleria Mora aprovechan Tabla llI
la planta para entre el 90% y el 100% de uso
produccion de la planta para produccién
Los que tienen la mejor capacidad de
Sobresaliente 1 1 0 1 5 2 1 0 produccién para_resolver en el tiempq
adecuado los pedidos son La muebleria
MB y Mora
Ponggtr;uon 12 11 4 9 10 9 4 0 Mejor Ponderacion Muebleria Castillo

Fuente: Elaboracion propia
En cuanto la segmentacién la mejor ponderacion es para la muebleria Castillo
debido a la forma mas adecuada para comercializar, porque ha especializado mas su
area de produccién, tiene ubicados a sus potenciales clientes, tiene ubicada el area
geografica de sus clientes, ha realizado estudios respecto a las necesidades de los
clientes, puede atender a sus clientes al punto de llevarle el producto hasta su casa y
tiene la mejor capacidad de produccion para resolver en el tiempo adecuado los

pedidos.

De los tipos de Segmentacién la que se observa claramente aqui es la
Segmentacién indiferenciada, que es la se da cuando la empresa se dirige a todos los
segmentos identificados con la misma oferta de productos y posicionamiento, esto
segun Hill y Jones (2009)

Concerniente a esto la especialista del MEFCCA relaciona que los propietarios
saben que en Esteli existe un sector muy desarrollado y competitivo, pero se han
acomodado al mercado local, y no ven la posibilidad de ampliar su cobertura de
mercado, tomando en consideracion que no tendrian competencia con los talleres de
esos lugares porque no procesan la misma materia prima ni los mismos estilos como es
en Nueva Segovia o Masaya y no se han aventurado a explotar esos nuevos mercados.

Se estan organizando en camaras y estan logrando capacitaciones y hay un 70% que




se han quedado con la demanda local y un 35% han salido y han buscado nuevos

disefios, de este 70%, un 40% estan en el mercado subsistiendo, haciendo rumbos o

muebles de encargo.

En el proximo cuadro se comparte informacion sobre mercado meta, del cual

Kotler y Armstrong (2008) manifiestan lo siguiente: “este proceso de los mercados meta

pueden servir mejor a la organizacion, y con el disefio de una propuesta de valor

persuasiva para atraer, mantener y aumentar el nimero de consumidores meta.

Por su parte Etzel y Walker expresan “un mercado meta se refiere al segmento

de mercado al que una empresa dirige su programa de marketing.

Mercado Meta
det';?r?r:%r::tes Muebleria [ Muebleria | Taller (EanallTitEE Taller | Muebleria ElEr | velles
dela Castillo Gamez | orozco l\él;(tai\llg MB Mora AnLc:a?es Poerrt:ezz Detalles del resultado Gréfico
competitividad 9
Los propietarios se enfocan en
estudiar mas la tecnologia
Se er_]focar) en utilizada respecto a los precios
estudiar me}s la y el mercado que tienen
tec.nlologla conquistados, en cuyo caso en
utilizada cuanto a la tecnologia son solo
respecto a los 1 1 0 1 1 1 0 1 . Grafico 12
precios y el dos son los q.ue no estudian a la
mercado que competencia, en este caso el
tienen . taller Orozco y el taller Los
conquistados. Angeles, donde se articulan el
75% de PYMES en esta
referencia.
50% de los propietarios
Definen que constituido por taller Orozco,
sus clientes les carpinteria Nuevo Estilo,
eligen por la 0 0 1 1 0 1 1 0 muebleria Mora y el taller Los Grafico 33
calidad en sus Angeles, definen que sus
productos clientes les eligen por la calidad
en sus productos
EStabI.ecen e 25% conformado por muebleria
susl_ clientes IEI“S Gamez y taller MB establecen
etlig?nnpgoéee 0 1 0 0 1 0 0 0 que §us clientes les eligen por Gréfico 33
entrega de sus el tiempo de entrega de sus
productos productos
Las mueblerias Gamez, Nuevo Estilo, MB
Sobresaliente 1 2 1 2 2 2 1 1 y Mora son los que procuran satisfacer
las necesidades y deseos del consumidor

122




Factores

y Mora

. . . Carpinteria . Taller | Taller
determinantes | Muebleria | Muebleria | Taller Taller | Muebleria h a
dela Castillo Gamez |Orozco IEZEYS MB Mora AnLoeSIes FE)errt:aZz Dizellizs e sz Gtz
competitividad 9
El 62.5% de los propietarios
Manejan constituido por muebleria
alguna politica Castillo, muebleria Gamez,
clara de carpinteria Nuevo Estilo, taller e
publicidad y de L e Y g g 0 e 0 MB y el taller Los Angeles, Grafico 31
promocioén de manejan alguna politica clara
sus productos de publicidad y de promocion
de sus productos
e De estas solo el 25% formado
Certlilf?cnaéc‘igr?r:je por carpinteria Nuevo Estilo y
. 0 0 0 1 1 0 0 0 taller MB cuentan con Grafico 31
calidad de sus tificacion de calidad d
productos certificacion de calidad de sus
productos
Los que tienen mas implementados sus
Sobresaliente 1 1 0 2 2 0 1 0 planes de Marketing son La muebleria MB

Factores
determinantes
dela
competitividad

Muebleria
Castillo

Muebleria
Gamez

Taller
Orozco

Carpinteria
Nuevo
Estilo

Muebleria
Mora

Taller
_Los
Angeles

Taller
Ortiz
Pérez

Detalles del resultado

Factores n .
. . a Carpinteria . Taller | Taller
determinantes Mueb[erla Mugblerla Taller Nuevo Taller | Muebleria Los Ortiz Detalles del resultado Gréfico
dela Castillo Gamez | Orozco . MB Mora P .
L Estilo Angeles | Pérez
competitividad
Los propietarios se enfocan en
estudiar mas la tecnologia
Se er_]focar] en utilizada respecto a los precios
estudlarl ma}s la y el mercado que tienen
tecno ogia conquistados, en cuyo caso en
utilizada cuanto a la tecnologia son solo
respecto a los 1 1 0 1 1 1 0 1 £1a 50 Gréfico 12
A dos son los que no estudian a la
precios y el _
mercado que competencia, en este caso el
tienen taller Orozco y el taller Los
conquistados. Angeles, donde se articulan el
75% de PYMES en esta
referencia.
Sobresaliente 1 1 0 1 1 1 0 1

Grafico
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El 62.5% de los propietarios

orientan sus puntos de venta de manera
gue sean atractivos paralos clientes

Manejan constituido por muebleria
alguna politica Castillo, muebleria Gamez,
clara de carpinteria Nuevo Estilo, taller e
publicidad y de e e g 1 1 g 1 g MB y el taller Los Angeles, Grafico 31
promocion de manejan alguna politica clara
sus productos de publicidad y de promocion
de sus productos
Puntos de 1 1 1 1 1 1 1 1 Unico punto de venta
venta
Existencias . .
acabadas 1 1 1 1 1 1 1 1 De conformidad a los pedidos
Las mueblerias Castillo, Gamez, Nuevo
Sobresaliente 3 3 > 3 3 > 3 2 Estilo, MB y Los Angeles son los que

anual

Factores . -
. . q Carpinteria a Taller | Taller
determinantes Muebl_erla Mugblerla Taller Nuevo Taller | Muebleria Los Ortiz Detalles del resultado Gréfico
dela Castillo Gamez |Orozco Estilo MB Mora Angeles | pérez
competitividad 9
Los propietarios se enfocan en
estudiar mas la tecnologia
Se enfocan en utilizada respecto a los precios
estudlarlma’s la y el mercado que tienen
tec_n_o ogia conquistados, en cuyo caso en
utilizada cuanto a la tecnologia son solo
respecto a los 1 1 0 1 1 1 0 1 ) Gréfico 12
A dos son los que no estudian a la
precios y el . ¢ |
mercado que competencia, en este caso e
tienen taller Orozco y el taller Los
conquistados. Angeles, donde se articulan el
75% de PYMES en esta
referencia.
Evalla los
mecanismos de El 12.5%, que este caso es la
promocioén de muebleria Castillo, evalta los
que dispone 1 0 0 0 0 0 0 0 mecanismos de promocién de Gréfico 26
dentro de su que dispone dentro de su
actividad actividad econdmica
econdmica
Evaltan el Un 37.5% formado por
seguimiento de carpinteria Nuevo Estilo, taller
| ndenci MB y muebleria Mora evaltian e
oL EEEES 0 0 0 1 1 1 0 0 y muebler! Grafico 26
el momento el seguimiento de las
aplicadas_a su tendencias del momento
produccion. aplicadas a sus produccion.
Un 50% de los propietarios
, comprendido por muebleria
Evaltan ; o
mensualmente Castillo, muebleria Gdmez,
el plan de 1 1 0 1 0 1 0 0 carpinteria Nuevo Estilo, y la Grafico 27
mercadeo muebleria Mora, evaltan
mensualmente el plan de
mercadeo
. Por su parte, el 12.5%
Evalia este concentrado en el taller MB
plan de manera 0 0 0 0 1 0 0 0 ) Grafico 27
— evalua este plan de manera
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Llevan un plan el 50% de los propietarios
de formado por muebleria Castillo,
comunicacion muebleria Gdmez, carpinteria
que indica Nuevo Estilo y taller MB llevan
claramente un plan de comunicacién que
qué, cémo, 1 1 1 1 indica claramente qué, cémo, Grafico 28
quién y cuando quién y cudndo comunicar, asi
comunicar, asi como un control de los
como un materiales
control de los y catélogos de los productos
materiales que ofertan
Un 62.5% de las PYMES
Mantienen formado por muebleria Castillo,
muestras de muebleria Gamez, carpinteria
sus productos 1 1 1 1 Nuevo Estilo, taller MB y taller Grafico 29
en sus los Angeles, mantienen
entidades muestras de sus productos en
sus entidades
Solo el 25% compuesto por la
Tienen material muebleria Gamezy la
publicitario de 0 1 1 0 carpinteria Nuevo Estilo tienen Gréfico 29
sus PYMES material publicitario de sus
PYMES
Paga vifietas El 12.5% representado por la
. 1 0 0 0 muebleria Castillo paga vifietas Grafico 29
radiales ;
radiales
El que mejor maneja el entorno en lo que
Sobresaliente 6 5 6 5 es la producciéon y comercializacion de
muebles es la muebleria Castillo
Ponggtrglclon 12 12 14 13 Mejor ponderada Carpinteria Nuevo Estilo

Fuente: Elaboracién propia
Referido al Mercado Meta la PYME mejor ponderada es la carpinteria Nuevo
Estilo y esto porque procura satisfacer las necesidades y deseos del consumidor, tiene
mas implementados sus planes de Marketing, orienta sus puntos de venta de manera
gue sean atractivos para los clientes y maneja muy bien el entorno de la produccién y

comercializacion de muebles.

La Especialista del MEFCA refiere que existe un entorno dinamico en cuanto las
estrategias, para fortalecer los talleres se deben incluir dentro del plan de gobierno
municipal y es probable que lleguen a conseguir alguna Certificacion.

Y para terminar, en el Ultimo cuadro se da certeza sobre el posicionamiento que es
definido por Porter (citado por Figuera 2012) de la siguiente manera: “posicionar implica

la busqueda de un segmento, en el cual una marca obtenga una diferenciacién clara
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respecto de sus competidores, y alcance, en términos cualitativos, una superioridad tal

que pueda reflejarse en valor econémico a partir de una participacion dominante en el

mercado, en la rentabilidad y en la estabilidad”

Ries y Trout, Jack (1991) menciona “el posicionamiento es la toma de una posicién
concreta y definitiva en la mente del o de los sujetos en perspectiva a los que se dirige
una determinada oferta u opcion. De manera tal que, frente a una necesidad que dicha
oferta u opcién pueda satisfacer, los sujetos en perspectiva le den prioridad ante otras

similares”

Ferrell y Hartline lo define como “la herramienta mas importante de la diferenciacion de
producto es la marca entre las marcas en competencia pueden estar basadas en
cualidades reales, como caracteristicas, funciones o estilo del producto, o en cualidades
psicoldgicas, como la percepcidn, la imagen y los descriptores de producto, servicios de

soporte al cliente e imagen”.

Posicionamiento

Factores . p
" q q Carpinteria . Taller | Taller
determinantes Mueb[erla Muebleria | Taller Nuevo Taller | Muebleria Los Ortiz Detalles del resultado Gréfico
dela Castillo Gamez |Orozco Estilo MB Mora Anageles | Pérez
competitividad g
H El 37.5% representado por
desarr;?ado y muebleria Castillo, muebleria
registrado una 1 1 0 0 1 0 0 0 ) GamI:ezdy taIIerIIVLB f;an Grafico 30
marca esarrollado y registraao una
marca
Ha registrado Un 12.5% constituido por
g 0 0 0 0 0 1 0 0 muebleria Mora ha registrado Grafico 30
solamente logo
solamente logo
Los que tienen participacién dominante
Sobresaliente 1 1 0 0 1 1 0 0 en el mercado con marca o logos son las
mueblerias Castillo, Gamez, MB y Mora.
FREIENES Carpinteria Taller | Taller
determinantes Mueb[erla Muebleria | Taller Nuevo Taller | Muebleria Los Ortiz Detalles del resultado Gréfico
dela Castillo Gamez | Orozco Estilo MB Mora Angeles | Pérez
competitividad g
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Evaltan el

El evaluar el posicionamiento le
corresponde en su calificacion
de muy alta y alta a un 62.5%

posicionamiento 1 1 0 0 1 1 1 0 for.mado por mfjebllerla Gréfico 38
Castillo, muebleria Gamez,
muebleria MB, muebleria Mora
y taller Los Angeles
Los que han ubicado adecuadamente
Sobresaliente 1 1 0 0 1 1 1 0 sus productos respecto a los

competidores son las mueblerias
Castillo, Gdmez, MB y Mora.

Factores . -
determinantes | Muebleria | Muebleria | Taller Ca,ilplnterla Taller | Muebleria Tfller 'Igltl_er Detalles del Itad Gréfi
dela Castillo Gamez | Orozco El;ﬁ\llg MB Mora Angc:jes Pérr:azz etalies detresuitado rafico
competitividad
El 25% de las PYMES en estudio
. conformado por muebleria
Manifestaron Castillo y muebleria Gdmez
9”9 en el manifestaron que en el periodo
periodo de uno de uno a tres meses tienen
& tre_s M) devoluciones y productos
tienen 1 1 0 0 0 0 0 0 defectuosos en su caso. lo que Gréfico 34
devoluciones y 0,104
productos derr}uestra que‘ mantienen un
defectuosos en estandar efectivo del control
Su caso. de calidad, admitiendo que no
han llegado a la absoluta
calidad
Los Unicos que se dan cuenta como
Sobresaliente 1 1 0 0 0 0 0 0 piensan sus clientes son lospropietarios

de la muebleria Castillo y Gamez.

Factores ; -
. . . Carpinteria . Taller | Taller
demrg: ?:ntes Mg:sbtliﬁga Mégmzrzla (;r:_’llziro Nueyo T,?/::.:" f Mu'\(;glrgna _Los O'rtiz Detalles del resultado Gréfico
L Estilo Angeles | Pérez
competitividad
50% de los propietarios
Definen que sus constituido por taller Orozco,
clientes les carpinteria Nuevo Estilo,
eligen por la 0 0 1 1 0 1 1 0 muebleria Mora y el taller Los Grafico 33
calidad en sus Angeles, definen que sus
productos clientes les eligen por la calidad
en sus productos
Establ_ecen que 25% conformado por
SuSr clientes ITS muebleria Gdmez y taller MB
etlig?nnpgoéee 0 1 0 0 1 0 0 0 e.stablecen qlfe sus clientes les Gréfico 33
entrega de sus eligen por el tiempo de entrega
productos de sus productos
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Sostl(_ene Qe Un 12.5% formado por
susclieniesiie muebleria Castillo sostiene que
eligen por el 1 0 0 0 0 0 0 0 e ql Grafico 33
precio de sus Sus c |F3ndes ee |ge; por e
productos precio de sus productos
Los que encuentran resolucion de
Sobresaliente 1 1 1 1 1 1 1 0 necesidad de I_os c_Ilentes que atlenqen
son los propietarios de la muebleria
Castillo y Gamez
Ponderacion Mejor ponderadas Muebleria Castillo y
Total 2 2 L & e < e g Gamez

Fuente: Elaboracién propia

Concerniente al Posicionamiento las mejores ponderadas son la Muebleria
Castillo y Gadmez porque han ubicado adecuadamente sus productos respecto a los

competidores y se dan cuenta cOmo piensan sus clientes.

Segun la Especialista del MEFCCA se deben crear espacios para la promocién
y publicidad como una galeria o un parque de ferias, para aprovechar la oportunidad

hasta de exportar.

En este estado de la investigacion se presenta el grafico que refleja en sintesis

los resultados de este tercer objetivo.

el Carpinteria Taller | Taller
determinantes | Muebleria | Muebleria | Taller P Taller | Muebleria . Mejor
\ ) Nuevo Los Ortiz .,
dela Castillo Gamez |Orozco . MB Mora < . Ponderacion
o Estilo Angeles | Pérez
competitividad
Componentes Mejor
relevantes de la 22 25 11 21 27 23 9 6 Ponderacion
empresa el taller MB
Mejor
Liderazgo en Ponderacién
Costos 10 11 1 10 10 11 3 0 Mu}eblena
Gamezy
Mora
Mejor
Diferenciacion 6 6 0 4 7 5 1 0 Ponderacion
el taller MB
Mejor
Segmentacién Ponderacion
(Enfoque) 12 11 4 ° 10 9 4 O | Muebleria
Castillo
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Mercado Meta

12

12

14

13

Mejor
ponderada
Carpinteria

Nuevo Estilo

Posicionamiento

Mejor
ponderadas
Muebleria
Castillo y
Gamez

Totales

66

69

20

59

70

59

25

11

Mejor
ponderadas
Muebleria
Castillo y
Gamez

Fuente: Elaboracion propia

Las mas sobresalientes son la muebleria Gamez y Taller MB, siendo similar a

ellas la muebleria Castillo.

Como resultado por variable se expresa:

En la variable componentes relevantes de la empresa la de mayor puntaje es

Taller MB que super6 por 3 puntos a la muebleria Gamez.

En la variable liderazgo en costos la de mayor puntaje es la muebleria Gamez
y la muebleria Mora que superaron por 1 punto a la muebleria Castillo y

carpinteria Nuevo Estilo.

En la variable diferenciacién la de mayor puntaje es Taller MB que super6 por

2 puntos a la muebleria Gamez y muebleria Castillo.

En la variable segmentacién (Enfoque) la de mayor puntaje es la muebleria

Castillo que super6 por 1 punto a la muebleria Gamez.

En la variable mercado meta la de mayor puntaje es la carpinteria Nuevo

Estilo que supero por 1 punto al taller MB.

En la variable posicionamiento la de mayor puntaje es la muebleria Castillo y
muebleria Gamez que superaron por 2 puntos al Taller MB y carpinteria
Nuevo Estilo.
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Grafico N° 40 SINTESIS LOS RESULTADOS DE ESTE TERCEAOBJ ETIVO.

ANALIZAR LOS FACTORES Y CUALIDADES DE COMPETITIVIDAD MAS
SOBERESALIENTES GENERADORES DEL DESARROLLD EMPRESARIAL.

m Com poanentes relevan de
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7.3. Estructurar los factores explicitos e implicitos de competitividad con

mayor incidencia en el desarrollo de las PYMES que se dedican a la

comercializacion de muebles de madera en el mercado local.

Una vez debatidos todos los resultados de esta investigacion y dejando al
descubierto cuales son las PYMES mas sobresalientes en cuanto a los factores y
cualidades de competitividad que han desarrollado se hace preciso poner en manifiesto
los resultados del cuarto objetivo de esta investigacion que literalmente se ha definido
de la siguiente manera: Estructurar los factores explicitos e implicitos de competitividad
con mayor incidencia en el desarrollo de las PYMES que se dedican a la

comercializaciéon de muebles de madera en el mercado local.

Se establecen todos aquellos factores y cualidades de competitividad utilizados
por mas de la mitad de los propietarios de las PYMES en estudio, lo que esta contenido

en los siguientes cuadros:

PYMES
que las
Componentes relevantes de la empresa aplican
Experiencia de mas de 5 afios 8
Inscripcidn en la DGI 5
Tienen definidas su mision y visidn 5
Las definicidn mas sobresaliente de su misidn y visidn es el crecimiento 7
Establece objetivos o cuotas de venta, de recaudo y de ubicacién de clientes nuevos. 6
Tienen un plan de capacitaciones el cual se ejecuta basadas en la experiencia que tienen 5
Han desarrollo un programa de seguridad industrial. 6
Evaldan en algln periodo a su personal 6
El personal tiene plena autonomia para tomar ciertas decisiones y se mantiene en capacitacién
continua en cuanto la calidad de sus muebles, y asi mismo casi todos logran la permanencia de
su personal calificado 6
Mantienen control sobre el inventario llevado en su contabilidad en alglin periodo 5
Tienen un criterio dptimo de uso, con cierta correspondencia con el programa de
mantenimiento preventivo. 7
Manejan un plan estratégico para adquisicion de equipos, asi como, el hecho de manejar
bibliografia y manuales de los equipos instalados en la planta de operaciones 5




Los propietarios se enfocan en estudiar mas la tecnologia utilizada respecto a los precios y el

mercado que tienen conquistados. 6
Realizan un programa de mantenimiento preventivo a todos los equipos y maquinaria de la
empresa. 7
Cuentan con un responsable de inventarios. 5
Conocen bastante bien el perfil de los clientes. 6
Conocen bastante bien los gustos y preferencias de los clientes nicaragienses. 7
Conocen la oferta de sus proveedores. 5
Cuentan con un area comercial donde exhiben sus productos y los ponen a la venta de sus
clientes 6
PYMES
que las
Liderazgo en Costos aplican
Tienen contemplado la planificacién de costos. 5
Trabajan con un presupuesto mensual 5
Han realizado alguna mejora que ha dejado buenas condiciones en sus plantas instaladas
con lo que juzgan que cuentan con buenas condiciones en sus plantas instaladas. 5
Los propietarios se enfocan en estudiar mas la tecnologia utilizada respecto a los precios y el
mercado que tienen conquistados. 6
Manejan un plan estratégico para adquisicion de equipos 5
El personal se mantiene en capacitaciéon continua en cuanto la calidad de sus muebles, y asi
mismo casi todos logran la permanencia de su personal calificado 6
Manejan un plan estratégico para adquisicion de equipos, asi como, el hecho de manejar
bibliografia y manuales de los equipos instalados en la planta de operaciones 5
Manejan un plan estratégico para adquisicion de equipos, asi como, el hecho de manejar
bibliografia y manuales de los equipos instalados en la planta de operaciones 5
PYMES
que las
Diferenciacion aplican
Analizan mensualmente el desempefio y la calidad de sus productos con los productos de los
competidores 5
Siempre estdn buscando una presentacion novedosa 5
Conocen la oferta de sus proveedores. 5
Manejan un control de calidad de materias primas y un registro actualizado de entradas y salidas
(inputs y outputs) 5
PYMES
que las
Segmentacion (Enfoque) aplican
Cuentan con un area comercial donde exhiben sus productos y los ponen a la venta de sus
clientes 6
El personal se mantiene en capacitacidon continua en cuanto la calidad de sus muebles, y asi
mismo casi todos logran la permanencia de su personal calificado 6
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Evaluan las dreas geograficas en las que tienen presencia

7
Admiten que es la incidencia que tiene el tiempo de entrega de los productos en calificacidon de
alta 5
PYMES
que las
Mercado Meta aplican
Se enfocan en estudiar mas la tecnologia utilizada respecto a los precios y el mercado que tienen
conquistados. 6
Manejan alguna politica clara de publicidad y de promocién de sus productos 5
Manejan alguna politica clara de publicidad y de promocién de sus productos 5
Se enfocan en estudiar mas la tecnologia utilizada respecto a los precios y el mercado que tienen
conquistados. 6
Manejan alguna politica clara de publicidad y de promocién de sus productos 5
Mantienen muestras de sus productos en sus entidades 5
PYMES
que las
Posicionamiento aplican
Evallan el posicionamiento 5

El criterio para determinar cuales son los factores y cualidades de competitividad

de mayor incidencia se mencionan primeramente los que han sido utilizados por al

menos el 75% de los propietarios de las PYMES en estudio.

Los mas sobresalientes para proponer entre la variable Componentes relevantes

de la empresa son:

- Experiencia de mas de 5 afios, las definicion mas sobresaliente de su misién

y visién es el crecimiento.

- Tienen un criterio éptimo de uso, con cierta correspondencia con el programa

de mantenimiento preventivo.

- Realizan un programa de mantenimiento preventivo a todos los equipos y

maquinaria de la empresa.
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- Conocen bastante bien los gustos y preferencias de los clientes

nicaraguenses.
En cuanto la variable Liderazgo en Costos los mas sobresalientes son:

- Los propietarios se enfocan en estudiar mas la tecnologia utilizada respecto a
los precios y el mercado que tienen conquistados.

- El personal se mantiene en capacitacion continua en cuanto la calidad de sus

muebles.
- Logran la permanencia de su personal calificado.

Para hablar de los factores y cualidades de competitividad mas sobresalientes en

la variable de Diferenciacidn se establecen las siguientes:

Analizan mensualmente el desempefio y la calidad de sus productos con los

productos de los competidores.

Siempre estan buscando una presentacion novedosa y conocen la oferta de

Sus proveedores.

Manejan un control de calidad de materias primas y un registro actualizado de

entradas y salidas (inputs y outputs).

Cuentan con un area comercial donde exhiben sus productos y los ponen a la

venta de sus clientes.

Evallan las areas geograficas en las que tienen presencia.
En mencion de la variable Mercado Meta se expresa que:

- Se enfocan en estudiar mas la tecnologia utilizada respecto a los precios y el

mercado que tienen conquistados.

Y en cuanto al Posicionamiento la mayoria evalia el posicionamiento de

empresa.
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Ahora se describen los factores y cualidades de competitividad que son

utilizados de manera independiente, donde coinciden menos las PYMES en estudio que

va de la mitad hacia abajo, lo cual se refleja en el cuadro que sigue:

PYMES
Componentes relevantes de la empresa que las
aplican
Estudios Universitarios 2
Inscritas en la Alcaldia 3
Cuentan con sus objetivos debidamente definidos 3
Cuenta con manual de funciones por escrito 1
Cuenta con un manual de procesos por escrito 1
Tienen un programa definido para la capacitacion 3
Tienen implementado un programa de seguridad laboral 2
Mantiene control sobre el inventario fisico en algun periodo. 2
Aprovechan entre el 90% y el 100% de uso de la planta para produccidn 3
Usan las maquinas de 1 a 3 afios 2
Realizan evaluacidn de las condiciones de sus proveedores. 4
Manejo de proveedores, control la hoja de pedido y lista de proveedores aceptada 3
Manejo de proveedores, control la hoja de pedido y lista de proveedores aceptada 3
PYMES
Liderazgo en Costos que las
aplican
Distincion entre gastos y costos. 4
Determinacion de precios por la demanda y la oferta respectivamente. 4
Comparacion de sus precios con los de la competencia. 4
Analisis de precios y el mercado que tienen conquistados la competencia. 2
Analisis de la gestidn de ventas. 2
PYMES
Diferenciacion que las
aplican
Realizan evaluacidn de las condiciones de sus proveedores. 4
Llevan alguna clase de control por escrito los cuales le sirven para garantizar adecuados niveles
de rotacidn, uso y control de sus existencias en materias primas
Cuenta con un Manual de procesos por escrito 1
PYMES
Segmentacién (Enfoque) que las
aplican
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Llevan un registro de reclamos y recomendaciones de mejoramiento 4
Mantienen un sistema de distribucion para llevar el producto a sus clientes cuando y donde
ellos lo necesiten. 4
Aprovechan entre el 90% y el 100% de uso de la planta para produccién 3
Tienen clientes en todo el departamento de Esteli, en Managua, occidente y el sur de
Nicaragua
Sostiene que sus clientes le eligen por el precio de sus productos
PYMES
Mercado Meta que las
aplican
Evalian mensualmente el plan de mercadeo 4
Llevan un plan de comunicacién que indica claramente qué, cdmo, quién y cuando comunicar,
asi como un control de los materiales 4
Evaldan el seguimiento de las tendencias del momento aplicadas a su produccién. 3
Cuenta con certificacién de calidad de sus productos 2
Tienen material publicitario de sus PYMES 2
Evalua los mecanismos de promocidn de que dispone dentro de su actividad econdmica 1
Evalla este plan de manera anual 1
Paga vifietas radiales 1
PYMES
Posicionamiento que las
aplican
Han desarrollado y registrado una marca 3
Ha registrado solamente logo 1

Aqui para determinar los factores y cualidades de competitividad mas

sobresalientes se utilizo el criterio del investigador.

Los mas sobresalientes para proponer entre la variable Componentes

relevantes de la empresa son:
- Tienen Estudios Universitarios.

- Estan inscritas en la Alcaldia.

136




- Cuentan con sus objetivos debidamente definidos.

- Cuenta con manual de funciones y de procesos por escrito.

- Tienen un programa definido para la capacitacion.

- Tienen implementado un programa de seguridad laboral.

- Mantienen control sobre el inventario fisico en algun periodo.

- Aprovechan entre el 90% y el 100% de uso de la planta para produccion.
- Usan las maquinas de 1 a 3 afios.

- Realizan evaluacion de las condiciones de sus proveedores, manejo de

proveedores, control la hoja de pedido y lista de proveedores aceptada.

Respecto la variable de Liderazgo en Costos los mas sobresalientes son:
- Distinguen entre gastos y costos.

- Determinan de precios por la demanda y la oferta respectivamente.

- Comparan de sus precios con los de la competencia.

- Analizan los precios y el mercado que tienen conquistados la competencia.
- Analizan su gestion de ventas.

Entre los factores y cualidades de competitividad mas sobresaliente en la

variable de Diferenciacion se establecen las siguientes:
- Realizan evaluacion de las condiciones de sus proveedores.

- Llevan alguna clase de control por escrito los cuales le sirven para garantizar
adecuados niveles de rotacion, uso y control de sus existencias en materias

primas.

En mencion de la variable Segmentacion se expresa que:
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- Llevan un registro de reclamos y recomendaciones de mejoramiento.

- Mantienen un sistema de distribucién para llevar el producto a sus clientes

cuando y donde ellos lo necesiten.

- Tienen clientes en todo el departamento de Esteli, en Managua, occidente y

el sur de Nicaragua.
- Son elegidos por sus clientes por el precio ofertado de sus productos.
Relacionado con el Mercado Meta se puede expresar que:
- Evaltan mensualmente el plan de mercadeo.

- Llevan un plan de comunicaciéon que indica claramente qué, como, quién y

cuando comunicar, asi como un control de los materiales.

- Evaltan el seguimiento de las tendencias del momento aplicadas a su

produccion.
- Cuenta con certificacion de calidad de sus productos.
- Tienen material publicitario de sus PYMES.

- Evaltan los mecanismos de promocion de que dispone dentro de su actividad

econémica.
- Evaltan este plan de manera anual.
- Pagan vifetas radiales.

Y en cuanto al Posicionamiento unos pocos han desarrollado y registrado

una marcay logo.

Asi se hace el planteamiento de los factores y cualidades de competitividad que
mas sobresalen tanto a nivel del conjunto de las PYMES estudiadas, como a nivel

independiente.

En consecuencia, solo queda concluir en virtud de los objetivos planteados.
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VIIl.  CONCLUSIONES

De acuerdo a la hipotesis se confirma que cuando las PYMES comercializadoras

de muebles de madera del municipio de Esteli cumplen con los requisitos minimos para

operar y ponen en ejecucion las estrategias de competitividad mas pertinentes alcanzan

un alto desarrollo, entre las sobresalieron tenemos: el taller MB, las mueblerias Gamez,

Mora y Castillo, y carpinteria Nuevo Estilo

y de

De conformidad con la investigacién se puede concluir lo siguiente:

Se logré caracterizar ocho PYMES dedicadas a la comercializacion de muebles

de madera en el Municipio de Esteli de manera pormenorizada y particularizada.

Se identificaron de manera amplia los factores y cualidades de competitividad de
las PYMES en estudio.

Quedaron analizados los factores y cualidades de competitividad mas

sobresalientes que proponen desarrollo empresarial.

Se compuso en conjuntos los factores y cualidades de competitividad con mayor
incidencia en el desarrollo de las PYMES que se dedican a la comercializacion

de muebles de madera en el mercado local.

Al analizar la opinion de los propietarios de los ocho establecimientos en estudio

la experta en el tema en cuanto las estrategias empresariales, tenemos lo

siguiente:

La mejor ponderacion en cuanto los componentes mas relevantes de la empresa,
corresponde al taller MB ya que tiene mas de 5 afios sosteniéndose en el
mercado, su propietario cuenta con estudios universitarios, tiene una filosofia
mas fundamentada, estd muy bien estructurada desde el punto de vista
organizacional, produciendo de forma ordenada, conoce muy bien los gustos y
preferencias de sus clientes, tiene muy buenas relaciones con sus proveedores y

cuenta con area comercial.
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En la estrategia competitiva de Liderazgo en costos la mejor ponderacion la

sostienen las mueblerias Gamez y Mora, y esto se debe a que tienen mejor
determinado el precio de sus productos y son los que han efectuado acciones
para ser mas competitivos, apoyados en que manejan un plan estratégico para
adquisicion de equipos, efectta analisis de ventas, el personal se mantiene en

capacitacion continua en cuanto la calidad de sus muebles.

Respecto a la Diferenciacion la mejor ponderaciéon es para el taller MB, lo cual
consigue gracias a la adicion de atributos diferenciales en sus muebles y por el

acceso a la materia prima disponible que ellos tienen en el mercado.

En cuanto la segmentacion la mejor ponderacion es para la muebleria Castillo
debido a la forma mas adecuada para comercializar, porque ha especializado
mas su area de produccién, tiene ubicados a sus potenciales clientes, tiene
ubicada el area geografica de sus clientes, ha realizado estudios respecto a las
necesidades de los clientes, puede atender a sus clientes al punto de llevarle el
producto hasta su casa y tiene la mejor capacidad de produccién para resolver
en el tiempo adecuado los pedidos.

Referido al Mercado Meta la PYME mejor ponderada es la carpinteria Nuevo
Estilo y esto porque procura satisfacer las necesidades y deseos del consumidor,
tiene mas implementados sus planes de Marketing, orienta sus puntos de venta
de manera que sean atractivos para los clientes y maneja muy bien el entorno de

la produccién y comercializacion de muebles.

Concerniente al Posicionamiento las mejores ponderadas son la Muebleria
Castillo y Gamez porque han ubicado adecuadamente sus productos respecto a

los competidores y se dan cuenta cOmo piensan sus clientes.

Se logré plantear un conjunto de factores y cualidades de competitividad con

mayor incidencia en el desarrollo de las PYMES que se dedican a la comercializacion

de muebles de madera en el mercado local y los mas utilizados por al menos el 75% de

los propietarios de las PYMES en estudio o que coincidieron, se refleja asi:
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En la variable Componentes relevantes de la empresa son: experiencia de
mas de 5 afios; la definicidn de su misidn y visidn en el crecimiento; tienen un
criterio 6ptimo de uso; con cierta correspondencia con el programa de
mantenimiento preventivo; realizan un programa de mantenimiento preventivo
a todos los equipos y maquinaria de la empresa; asi también, conocen
bastante bien los gustos y preferencias de los clientes nicaragiienses.

En cuanto la variable Liderazgo en Costos los mas sobresalientes son: Los
propietarios se enfocan en estudiar mas la tecnologia utilizada respecto a los
precios y el mercado que tienen conquistados; la capacitacion continua en
cuanto la calidad de sus muebles y logran la permanencia de su personal
calificado.

Sobre la Diferenciacion se establecen las siguientes: Analizan mensualmente
el desempefio y la calidad de sus productos con los productos de los
competidores; siempre estan buscando una presentacion novedosa; conocen
la oferta de sus proveedores; manejan un control de calidad de materias
primas y un registro actualizado de entradas y salidas (inputs y outputs);
cuentan con un area comercial donde exhiben sus productos y los ponen a la
venta de sus clientes y evallan las areas geogréaficas en las que tienen

presencia.

En mencién de la variable Mercado Meta se expresa que: se enfocan en
estudiar mas la tecnologia utilizada respecto a los precios y el mercado que

tienen conquistados.

Y en cuanto al Posicionamiento la mayoria evalla el posicionamiento de

empresa.
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IX. RECOMENDACIONES

A partir de los resultados y andlisis en la investigacion realizada, se consideran las
siguientes recomendaciones para los propietarios de las PYMES comercializadoras de
muebles de madera del municipio de Esteli que participaron en el estudio:

e De acuerdo a este tipo de empresa, es oportuno que los propietarios de los
establecimientos implementen estrategias competitivas, tales como: Liderazgo
en Costos, Diferenciacion, Mercado Meta y Posicionamiento.

e Ofrecer precios accesibles a los clientes con productos de calidad sin sacrificarla
al intentar reducir costos y la eficiencia en los procesos.

e Ofrecer productos que generen satisfaccion al cliente, por medio de los atributos
gue son mas valorados por el cliente, como son: la calidad, disefios y estilos,
esto les permitira posicionarse aiin mas en el mercado.

e Establecer buenas relaciones con sus proveedores, que le contribuira con
madera de calidad y negociacion en el plazo de pago.

¢ Realizar sondeos de opinién entre los clientes, para conocer el comportamiento,
los gustos, preferencias y necesidades, para innovar nuevos modelos en los
muebles, de manera que satisfagan las expectativas de los clientes.

e Crear muebles mas ajustados a la medida y necesidad del cliente, y con ello,
crear el sentimiento de lealtad y preferencia entre sus clientes.

e Transmitir las estrategias a utilizar a sus colaboradores para su adecuada
implementacion y asegurarse que estos hallan comprendido el propdésito de
dichas estrategias.

e Es necesario que ejecuten estrategias de forma frecuente y sistematica para que
sean sostenibles en el tiempo.

e Promocionar a través de sus colaboradores los diferentes estilos de muebles en
el establecimiento.
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También es conveniente la utilizacion de medios publicitarios para recordarle al
cliente los muebles que elaboran y donde se ofrecen. Es importante mantener
los nombres y ubicacibn de los establecimientos en la mente de los
consumidores para realizar la persuasion en el cliente.

Incentivar a los colaboradores, a través de reconocimientos por buen trabajo,
estimulos monetarios y buen trato, para retenerlos y cautivarlos. Un trabajador
insatisfecho no tiene motivacién y en algunos casos abandona su trabajo.

Los propietarios deben de cuidar su nombre, en cuanto al record crediticio, su
liquidez para que continden siendo sujetos de crédito en las instituciones
financieras.

Contratar los servicios de un especialista en contabilidad para realizar
planificacion financiera formal, ya que les permitird administrar eficientemente los
recursos econdémicos y materiales, en la toma de decisiones, trazar metas y
estrategias para continuar en competitividad en su ramo, que también permitird
alcanzar mejor rendimiento.

Continuar en la comunicacién, promocion de valores, habitos y costumbres entre
los miembros de su personal, lo que les facilitara la conduccion de personal.

Poner en practica las estrategias y acciones propuestas en esta investigacion,
para que puedan ser rentables, anticiparse a la competencia e influir en ella,
diferenciarse de la competencia, promocionar sus productos y posicionarse en la
mente de los consumidores.

Mantenerse las buenas relaciones con las siguientes instituciones: MIFIC
(Ministerio de fomento industria y comercio), MEFCCA (Ministerio de economia
familiar, comunitaria, cooperativa y asociativa), camara de comercio de Esteli e
instituciones financieras, para realizar alianzas estratégicas en beneficio de
ambas partes, obtener tasas preferenciales y tener acceso a capacitaciones en
diversos temas.

Aprovechar los conocimientos adquiridos por los y las estudiantes y que sea
posible llevarlo a cabo mediante las practicas profesionales y egresados de la
FAREM-Esteli/UNAN-Managua, para el asesoramiento y montaje en procesos
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administrativos, contables y financieros, marketing y otros temas de interés del

sector.
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XI. ANEXOS

Anexo 1.

Instrumento
Encuesta
Universidad Nacional Auténoma de Nicaragua
Facultad Regional Multidisciplinaria
UNAN-FAREM Esteli.

Estimado Trabajador: Soy docente de la UNAN-Managua, FAREM-Esteli y
estudiante de la Maestria Gestién, Calidad y sostenibilidad de MIPYMES, por
lo que estoy realizando un estudio acerca de los factores de competitividad
en el sector madera mueble, en el municipio de Esteli, durante el afio 2015;

Por lo que solicitamos su valiosa cooperacion.
|. Datos Generales:

1. Razdn social:

2. ¢ Cuantos afos lleva laborando en este sector comercial?
Menos de 1 :Del a3 :Ded4ab :Mas de 5

3. ¢ Cual es su nivel académico alcanzado?
Primaria Secundaria Universidad Post grados Ninguno

Il. Caracterizacion

Seleccione la respuesta que mas le satisfaga:

4. ¢Cuantas visitas realiza a la clinica médica previsional al mes por situaciéon de su
salud? Del a3 De4ab ; Mas de 5 : Ninguna

5. ¢ En qué invierte su aguinaldo?
Pagar deudas ; Adquisicion de bienes ; Compra de provisiones ;
No recibe aguinaldo
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6. ¢, Como percibe el nivel de satisfaccion del cliente?

Alto Medio Bajo

7. ¢ Cudles de los siguientes recursos son asignados al mercadeo:
Material publicitario ; Perifoneo ; Vifietas televisivas ;
Vifietas radiales ; Ninguna

lll. Indique su grado de conformidad con las siguientes preguntas utilizando el
siguiente esquema de acuerdo a cada pregunta:

1= Nula; 2= Escasa,; 3= Regular; 4= Alta; 5= Muy Alta

Calificacion
1 (2 |3 |4 |5

Enunciados

¢, Como califica usted la comunicacion oral o escrita a través de

8 . . e
los diferentes niveles de la compaiiia?

7 | ¢Cual es el grado de importancia del disefio de sus muebles?

¢, Qué nivel de prioridad considera que tiene la rapidez con que

8 |se atiende a los clientes?

¢, Cuanta informacién se recaba regularmente a través de los

9 |clientes?

IV. Indique su grado de conformidad con las siguientes preguntas utilizando el
siguiente esquema de acuerdo a cada pregunta:

1: Totalmente en desacuerdo 2: Parcialmente en desacuerdo;
3: Parcialmente de acuerdo; 4: Totalmente de acuerdo;
. Calificacion
Enunciados
112 |3 |4

¢La empresa esta actualizada en materia de nuevos desarrollos

10 en programas y equipos de cOmputo y tiene el personal

capacitado para manejarlos?

11 |¢La empresa observa los cambios tecnolégicos aparecidos en
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Enunciados

Calificacion

1

2

3

4

las otras empresas y los adapta rdpidamente?

12

¢La empresa dispone de maquinarias de Ultima generacion,
funcionales y operativas que le permite estar a la vanguardia

tecnolégica?

13

¢En esta organizacion se da prioridad a la capacitacion del

personal en todos los niveles?

Muchas Gracias.
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Anexo 2.

Instrumento
Encuesta
Universidad Nacional Autbnoma de Nicaragua
Facultad Regional Multidisciplinaria
UNAN-FAREM Esteli.

Estimado Gerente y/o propietario: Soy docente de la UNAN-Managua,
FAREM-Esteli y estudiante de la Maestria Gestion, Calidad y sostenibilidad
de MIPYMES, por lo que estoy realizando un estudio acerca de los factores
de competitividad en el sector madera mueble, en el municipio de Esteli,

durante el afio 2015; Por lo que solicitamos su valiosa cooperacion.
|. Datos Generales:

1. Razdn social:

2. ¢ Cuantos afios de actividad comercial tiene la empresa?

Menos de 1 ;Del a3 ;Dedab ; Mas de 5
3. ¢Se encuentra inscrito en la Alcaldia?  Si No
4. ¢ Se encuentra inscrito en la DGI ? Si No

5. ¢ En qué régimen fiscal se encuentra inscrito?
Régimen general Régimen de cuota fija Ninguno

6. ¢ Cudl o cudles de las siguientes variables han sido claramente definidas por la
empresa? (Opcion maltiple).

Mision ; Vision ; Valores ; Objetivos____; Politicas ;
Resultados__ ; Ninguna___

7. ¢ Cudl o cudles de las siguientes variables se encuentran por escrito?
Organigrama Manual de funciones Manual de procesos Ninguno
de los anteriores

8. ¢La empresa consta de los servicios de disefiadores de muebles?
Si No
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9. ¢Con qué periodicidad se compara el inventario fisico con el inventario llevado en su
contabilidad?

Mensual Trimestral Semestral Anual Ninguna
10. ¢ Con qué periodicidad la empresa realiza controles a su cartera de productos?
Mensual Trimestral Semestral Anual Ninguna

11. ¢ Con que frecuencia invierte la empresa en maquinaria y equipo para la
produccion?
Mensual Trimestral Semestral Anual Mayor a un afo

12. ¢ Conoce usted cuales son las tecnologias usadas por sus competidores?
Si No

13. ¢ Cuéantos afos de uso en promedio, tienen los equipos de la empresa? Delas3
anos ; De 4 a 5 afos ; Mas de 5 afios

14. ¢ Se realiza un programa de mantenimiento preventivo a todos los equipos y
maquinaria de la empresa? Si No

15. ¢ Existe un responsable del manejo de inventarios? Si No

16. ¢ Cudles de los siguientes documentos maneja la empresa para gestionar sus
proveedores? (Opcion multiple)

Hoja de Pedido. Hoja de Evaluacion del proveedor.
Lista de proveedores aceptados. Registro de no conformidades de
proveedor.

Ninguno de los anteriores

17. ¢ Existen registros de todos los costos? Si No

18. ¢ Se distingue claramente las erogaciones que constituyen gastos de las que son
costos? Si No

19. ¢ Los precios de la empresa estan determinados con base en el conocimiento de:
(Opcion multiple)

Costos_ Oferta_ Demanda__

Situacion competitiva_ Ninguno de los anteriores_

20. ¢, Se planifican los costos tanto a Corto, Mediano y Largo Plazo
Si No

21. ¢ Existe en la empresa un presupuesto mensual? Si No

22. ¢ Existe una comparacion permanente del precio de los productos con los
competidores? Si No




23. ¢La empresa dispone de informacion de sus competidores? (Opcion multiple)
Reputacion ; Calidad de sus productos ; Servicios ;
Fuerza de ventas ; Precios

24. ¢ La empresa dispone de un sistema de control de inventarios en cualquiera de los
siguientes opciones multiples:

Materias primas ; Productos terminados : Programa de compra en
funcion del uso de la materia prima y la demanda de productos

25. ¢ Con qué frecuencia se hace un andlisis comparativo del desempefio y calidad de
sus productos, con los productos de los competidores? Mensual Trimestral
Semestral Anual Ninguna

26. ¢ Las materias primas y productos son almacenados separadamente, considerando
sus caracteristicas fisicas y quimicas? Si No

27. ¢ Se lleva un registro actualizado de las entradas de las materias primas?  Si
No

28. ¢ Se realiza un estricto control de calidad de las materias primas recibidas? Si
No

29. ¢ Tiene identificados quiénes son sus clientes?Si No
30. ¢ Genera pronosticos de Ventas y metas claras de Ventas?
Si No

31. ¢ El personal calificado se mantiene en la empresa por un largo periodo de tiempo?
Si No

32. ¢ Cuenta con un sistema de gestidn de ventas que con5|dera (Opcion multiple)
Andlisis de ventas ; N° de visitas realizadas ;
Gastos incurridos en las ventas

33. ¢ Valora la importancia de quien desempefia la gestion de ventas?
Si No

34. ¢ Lleva un registro de ventas, de gastos, de reclamos y recomendaciones de
mejoramiento? Si No

35. ¢ Realiza estudios de mercado o consultorias? Si No
36. ¢, Con qué frecuencia la empresa contrata o utiliza asesoria o consultorias técnicas
de empresas?

Mensual Trimestral Semestral Anual Ninguna
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37. ¢ Hay un sistema de distribucion para llevar el producto a sus clientes cuando y
donde ellos lo necesiten? Si No

38. ¢ Existe un sistema de gastos para la comercializacion con los distribuidores?
Si No

39. ¢ Se preocupa de entrenar a sus distribuidores respecto a las caracteristicas y
beneficios de sus productos, asi como del material promocional? Si
No

40. ¢ Elabora la compaiiia con alguna frecuencia Plan de Mercadeo?
Si No

41. ¢ Cuales de las siguientes actividades se evaltan en la empresa: (Opcién multiple)
Mecanismos de promocién ; Sistemas de informacion de mercados ;
Seguimiento de tendencias ; Crecimiento del mercado que se atiende

42. ¢ Con qué periodicidad se evaltan el plan de mercadeo?
Mensual Trimestral Semestral Anual Ninguna

43. ¢ Dispone y utiliza regularmente material de apoyo para la venta tales como folletos
y muestras de productos? Si No

44. ¢ Existe un plan de comunicaciones de la empresa, que indica claramente qué,
coémo, quién y cuando comunicar? Si No

45. ¢ Dispone de un presupuesto comunicacional para materiales y otros elementos
promocionales? Si No

46. ¢ Cuentan con catélogos de sus productos?  Si No

47. ¢ Existe coherencia entre los diferentes elementos promocionales?
Si No

48. ¢ Los elementos promocionales guarda relacion con los argumentos de ventas y lo
gue se quiere comunicar? Si No

49. ¢Ha desarrollado y registrado una marca propia que representa a sus productos?
Si No

50. ¢ Cuentan son la existencia de logos. Si No

51. ¢ Cudl es el promedio de devoluciones al mes?
Del a3 ;Ded4ab ; Mas de 5 ; Ninguno

52. ¢ Cudl es el promedio de productos defectuosos al mes?
Del a3 ;Dedab ; Mas de 5 ; Ninguno
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53. ¢, Cual seria la razon por la que sus clientes lo elegirian a ustedes en vez de la
competencia:
Precio ; Calidad ; Tiempo de entrega ; sistema de pago .

II. Indique su grado de conformidad con las siguientes preguntas utilizando el siguiente
esquema de acuerdo a cada pregunta:

1= Nula; 2= Escasa,; 3= Regular; 4= Alta; 5= Muy Alta

Calificacion
1 (2 |3 |4 |5

Enunciados

54 ¢ Se recaba informacion a través de los proveedores?

¢Antes de seleccionar a sus proveedores la empresa realiza

35 | procesos de evaluacion?

¢, Qué nivel de prioridad considera que tiene la rapidez con que

56 | se atiende a los clientes?

¢, Se encuentra la distribucion directa de sus productos dentro de

57 |los objetivos de la empresa a mediano y largo plazo?

¢,Conoce las formas de compra de materia prima en el ambito

58| cultural nicaragiiense?

59 ¢ Realiza controles periddicos a sus proveedores?

60 | ¢ Conoce claramente la oferta de proveedores?

¢Exprese como califica la posibilidad de adquisicién de materia
61 prima?

¢La empresa mantiene una relacion fluida y directa con los

62| .
clientes actuales?
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lll. Indique su grado de conformidad con las siguientes preguntas utilizando el
siguiente esquema de acuerdo a cada pregunta:

1: Totalmente en desacuerdo 2: Parcialmente en desacuerdo;
3: Parcialmente de acuerdo; 4: Totalmente de acuerdo;
) Calificacion
Enunciados
112 |3 |4

¢La capacidad de produccion de la empresa es similar a la

63| cantidad de productos que demandan los clientes?

¢ En esta empresa el buen estado de las maquinas y equipos es
64| prioridad?

¢, Se preocupa por desarrollar una presentacion del producto que

65 | lo haga mas atractivo para los clientes?

Muchas Gracias.
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Anexo 3.

Instrumento
Entrevista
Universidad Nacional Autbnoma de Nicaragua
Facultad Regional Multidisciplinaria
UNAN-FAREM Esteli.

Estimado Gerente y/o Propietario: Soy docente de la UNAN-Managua,
FAREM-Esteli y estudiante de la Maestria Gestion, Calidad y sostenibilidad
de MIPYMES, por lo que estoy realizando un estudio acerca de los factores
de competitividad en el sector madera mueble, en el municipio de Esteli,

durante el afio 2015; Por lo que solicitamos su valiosa cooperacion.
|. Datos Generales:

1. Razdn social:

2. ¢La misidn se encuentra escrita y a la vista?
Si No

3. ¢Lavisibn se encuentra escrita y a la vista?
Si No

4. ¢ Cémo definiria a su negocio?

5. ¢ La empresa establece objetivos o cuotas de venta, de recaudo y de consecuciéon de

clientes nuevos a cada uno de sus vendedores y controla su cumplimiento?

6. ¢La empresa tiene un programa definido para la capacitacion de todo su personal y a

Alta gerencia nuevo se le da una inducciéon? ¢y como lo pone en ejecucion?
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7. ¢La empresa tiene un programa de salud ocupacional implementado (plan de

prevencion de enfermedades ocupacionales, seguridad laboral, planes de emergencia,

entre otros)? ¢y como lo pone en ejecucion?

8. ¢La empresa tiene un programa de seguridad industrial para prevenir accidentes de
trabajo, los documenta cuando ocurren y toma las acciones preventivas y/o correctivas?

¢y como lo pone en ejecucion?

9. ¢Con qué periodicidad la empresa realiza la evaluacion del desempefio a sus
colaboradores?

10. ¢El personal que tiene contacto con el cliente tiene suficiente autonomia para

solucionar sus necesidades? Manifieste algun ejemplo

11. ¢La empresa capacita a su personal en aspectos de calidad y mejoramiento

continuo? ¢y como lo pone en ejecucion?

12. ¢El sistema de almacenamiento y administracion de inventarios garantiza
adecuados niveles de rotacion, uso y control de estos? ¢y como lo pone en ejecucion?
13. ¢En qué porcentaje se encuentra trabajando la capacidad instalada de produccion

de la empresa? Considerar los tiempos de mantenimiento

14. ¢ En que medida conoce la empresa el perfil de sus clientes? mencione como

Nula ; Escasa ; Regular ; Alta : Muy Alta

15. ¢Conoce las formas de venta de los muebles de madera en el ambito cultural
nicaragtiense? mencione cOmo

Nula ; Escasa ; Regular ; Alta ; Muy Alta
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16. ¢La empresa cuenta con un area comercial claramente establecida? Mencione

doénde Si No

17. ¢ Existe claridad respecto de los atributos del producto y la diferencia con los de la

competencia? ¢ Quélos hace diferentes? Si No

18. ¢Se toma en cuenta factores externos para analizar la tendencia para la fijacion de

precios? Manifieste como? Si No

19. ¢Como se encuentra la infraestructura de la empresa respecto a sus principales

competidores? Abierta

20. ¢ Existe un plan estratégico de inversion para adquirir nuevas maquinas? ¢ Cuales?
Si No

21. ¢Existe una implementacion de un programa continuo de entrenamiento y un
sistema de evaluacién de quien realiza la gestion de ventas? ¢En qué consiste?
Si No

22. ¢ Existe bibliografia para cada maquina y manuales de equipos? Si
No

23. ¢ Se informa permanentemente de la tecnologia de punta utilizada por la industria y
realiza una evaluacion de ella comparandola con la utilizada en su empresa?  Si

No

24. ¢ Tiene conocimientos para disefiar nuevos procesos y procedimientos?

25. ¢ De qué manera? Si No

26. ¢ Con qué tipo de estrategia diferenciadora cuenta la empresa? Abierta
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27. ¢ En esta empresa, regularmente, se desarrollan nuevos productos? ¢ Como cuales?

28. ¢Existe en la empresa un sistema de mejoramiento y desarrollo de nuevos

productos con participacion del duefio y sus colaboradores? ¢ Como se lleva a cabo?

29. ¢Se preocupan por conocer las necesidades de sus clientes documentando la

informacion? ¢ Cuales son las que mas sobresalen?

31. ¢ Tiene internalizado el concepto de atencion al cliente con servicio de pre y post
venta y lo ejecuta en forma regular con actividades claramente definidas? ¢Como
cuales?

32. ¢ Cuales son las zonas que atiende la empresa?

33. ¢ Ha definido acciones para captar algun nicho de mercado? ¢, Cuales?

34. ¢Ha evaluado las areas geogréaficas en las que tiene presencia? ¢De qué manera?
Si No

35. ¢Existe un proceso formal de investigacion de nuevos productos y procesos?
¢,Cuales? Si No

36. ¢ Piensa que los atributos del producto satisfacen a los consumidores? ¢ Debido a

que?

37. ¢Hay sistemas de investigacion que permitan conocer el nivel de satisfaccion del

cliente, de qué manera lo documenta y toma acciones con base en su analisis?

38. ¢Los esfuerzos comerciales estan alineados con las capacidades de produccion?

¢,Como lo hace? Si No

159




39. ¢La empresa tiene claramente definido su mercado objetivo y sus estrategias de

penetracion? Mencione cuéles son?  Si No
40. ¢ Manejan alguna politica clara de publicidad?  Si No
41. ¢ La empresa destina recursos al mercadeo? Si No

42. ¢La empresa cuenta con algun tipo de certificacién de calidad? Menciénela Si
No

43. ¢ Cuales son los distintos canales a los que puede acceder?
44. ;Cual es su mercado meta y sus mercados potenciales?
45, ; Manifieste cuales son sus canales de distribucion?

46. ¢ Existe una politica clara de promocién de productos?

47. ¢ Cuales son los puntos de venta de que dispone?

48. ¢ Cuantas unidades de muebles mantienen como promedio en cada punto de venta

y qué tipos?
49. ¢ Cuantas de sus ventas las hace al contado y cuantas al crédito?
50. ¢ Cuantas de sus ventas las hace al por mayor y cuantas al por menor?

51. ¢Conoce las caracteristicas que posee su competencia en cuanto al mercado que

cubre? Manifiéstelas Si No

52. ¢ Qué aprendizajes adquiere con la interaccion en el entorno?
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53. ¢ Qué alcance logra la empresa cuando invierte en capacitacion técnica?

54. ¢(Como constatan el posicionamiento de su empresa y de sus productos en sus

clientes. Si No

55. ¢ Como evallan el estado actual de su posicionamiento?

56. ¢ Qué impresion tiene de sus clientes en cuanto al tiempo de entrega?

57. ¢Qué tan eficientemente se manejan los costos de comercializacion para poder

llevar los muebles al consumidor final?




Anexo 4.

Instrumento
Entrevista
Universidad Nacional Autbnoma de Nicaragua
Facultad Regional Multidisciplinaria
UNAN-FAREM Esteli.

Estimada Funcionaria del MEFCCA: Soy docente de la UNAN-Managua,
FAREM-Esteli y estudiante de la Maestria Gestion, Calidad y Sostenibilidad
de MIPYMES, y en lo que atiende a mi trabajo final de la maestria, estoy
realizando un estudio acerca de los factores de competitividad en el sector
madera mueble, en el municipio de Esteli, durante el afio 2015, para lo cual,

solicito su valiosa cooperacion.

I. Datos Generales:

1.- Cargo dentro la Institucion

2.- Experiencia relacionada con las PYMES del sector madera mueble.

Il.- Aspectos sobre las PYMES del Sector Madera — Mueble en el municipio de
Esteli.

3.- ¢En el Municipio de Esteli, aproximadamente cuantas micro, pequefias y medianas

empresas componen el sector Madera — Mueble?

4.- ¢COmo determinaria el nivel de conocimientos que tienen sobre el término

competencia los gerentes de PYMES del sector madera - mueble en Esteli?

5.- ¢ Aproximadamente qué porcentaje de los gerentes de PYMES del sector madera -
mueble en Esteli explotan esta labor mas que todo para sobrevivir o subsistir y qué

porcentaje lo hacen para competir? Manifieste la base de este resultado.
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6.- ¢,Cuales son las mayores problematicas que presentan tanto en la producciéon como

en la comercializacion que realizan las PYMES del sector madera - mueble en Esteli?

7.- ¢Cudles son los aspectos mas trascendentales (ventajas competitivas) que se
pueden mencionar tanto en la produccion como en la comercializacién que realizan las

PYMES del sector madera - mueble en Esteli?

8.- ¢Qué es necesario para evitar que las PYMES en estudio, caigan en las

afectaciones negativas planteadas?

9.- (;Como se deben de adecuar las estrategias y la estructura organizativa de las

PYMES relacionadas al entorno dindmico que se requiere en el mercado local?

10.- ¢ Cuédles serian los factores mas sobresalientes de competitividad que inciden en el
rendimiento y sostenibilidad de estas PYMES?

11.- ¢Podria manifestar si existe formulado algin modelo que intente medir la

competitividad de las PYMES en estudio y en qué consiste?

12.- ¢Existe algun programa financiero que destine fondos concursables en apoyo al

desarrollo de estas PYMES? ¢ Puede mencionarlos?
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Anexo 5.

Tablas de SPSS sobre Entrevistas

Resumen del procesamiento de los casos

Casos
Validos Perdidos Total
Porcentaje Porcentaje Porcentaje

PYME * DEFINE SU NEGOCIO EN

8 100.0% 0 0.0% 8 100.0%
CRECIMIENTO
PYME * DEFINE SU NEGOCIO EN

8 100.0% 0 0.0% 8 100.0%
MEJORAMIENTO
PYME * DEFINE SU NEGOCIO EN

8 100.0% 0 0.0% 8 100.0%
POSICIONAMIENTO
PYME * DEFINE SU NEGOCIO EN

8 100.0% 0 0.0% 8 100.0%
INNOVACION
PYME * DEFINE SU NEGOCIO

8 100.0% 0 0.0% 8 100.0%
COMO PRESTIGIOSA
PYME * DEFINE SU NEGOCIO DE

8 100.0% 0 0.0% 8 100.0%
CALIDAD
PYME * DEFINE SU NEGOCIO EN

8 100.0% 0 0.0% 8 100.0%
ACTUALIZACION
PYME * DEFINE SU NEGOCIO EN

8 100.0% 0 0.0% 8 100.0%
DIFERENCIACION
PYME * DEFINE SU NEGOCIO

8 100.0% 0 0.0% 8 100.0%
COMO PRODUCTIVO
PYME * DEFINE SU NEGOCIO

8 100.0% 0 0.0% 8 100.0%
COMO COMPETITIVO
PYME * PROGRAMA DE

8 100.0% 0 0.0% 8 100.0%
SEGURIDAD LABORAL
PYME * PROGRAMA DE

8 100.0% 0 0.0% 8 100.0%
SEGURIDAD INDUSTRIAL
PYME * EVALUACION AL

8 100.0% 0 0.0% 8 100.0%
DESEMPERNO
PYME * PERMANENCIA DEL

8 100.0% 0 0.0% 8 100.0%
PERSONAL CALIFICADO
PYME * EL PERSONAL TIENE
AUTONOMIA FRENTE A LAS 8 100.0% 0 0.0% 8 100.0%
NECESIDADES
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CAPACITACION

PYME *
CONTINUA EN CALIDAD

PYME * PERFIL DE SUS
CLIENTES

PYME * FORMAS DE VENTA EN
NICARAGUA

PYME * AREA COMERCIAL

PYME * PLAN ESTRATEGICO
PARA ADQUIRIR NUEVAS
MAQUINAS

PYME * BILBIOGRAFIA Y
MANUALES DE EQUIPOS

PYME * SE COMPARAN LAS
MAQUINAS CON LA TECNOLOGIA
DE PUNTA

PYME * ATIENDE LO URBANO DE
ESTELI

PYME * ATIENDE EL MUNICIPIO
DE ESTELI

PYME * ATIENDE EL
DEPARTAMENTO DE ESTELI
PYME * ATIENDE LA ZONA
NORTE

PYME * ATIENDE MANAGUA
PYME * ATIENDE EL OCCIDENTE
PYME * ATIENDE LA ZONA SUR
PYME * EVALUA LAS AREAS
GEOGRAFICAS EN QUE TIENE
PRESENCIA

PYME * MANEJA UNA POLITICA
CLARA DE PUBLICIDAD

PYME  * CUENTA CON
CERTIFICACION DE CALIDAD
PYME * EXISTE UNA POLITICA DE
PROMOCION DE PRODUCTOS
PYME * CONOCE LAS
CARACTERISTICAS DEL
MERCADO QUE CUBRE LA

COMPETENCIA

100.0%

100.0%

100.0%

100.0%

100.0%

100.0%

100.0%

100.0%

100.0%

100.0%

100.0%

100.0%

100.0%

100.0%

100.0%

100.0%

100.0%

100.0%

100.0%

0.0%

0.0%

0.0%

0.0%

0.0%

0.0%

0.0%

0.0%

0.0%

0.0%

0.0%

0.0%

0.0%

0.0%

0.0%

0.0%

0.0%

0.0%

0.0%

100.0%

100.0%

100.0%

100.0%

100.0%

100.0%

100.0%

100.0%

100.0%

100.0%

100.0%

100.0%

100.0%

100.0%

100.0%

100.0%

100.0%

100.0%

100.0%

165




PYME * EVALUA EL ESTADO
ACTUAL DE su 8 100.0% 0.0% 100.0%
POSICIONAMIENTO
Tabla de contingencia PYME * CAPACITACION CONTINUA EN CALIDAD
Recuento
CAPACITACION CONTINUA EN CALIDAD Total

Si

No

PYME

Total

Muebleria Castillo

Muebleria Gamez

Taller de carpinteria Orozco
Carpinteria Nuevo Estilo

Taller MB

Muebleria Mora

Taller de carpinteria Los Angeles

Taller Ortiz Pérez
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Tabla de contingencia PYME * DEFINE SU NEGOCIO EN MEJORAMIENTO

Recuento
DEFINE SU NEGOCIO EN Total
MEJORAMIENTO
Si No
Muebleria Castillo 1 0 1
Muebleria Gamez 0 1 1
Taller de carpinteria Orozco 0 1 1
Carpinteria Nuevo Estilo 1 0 1
PYME
Taller MB 0 1 1
Muebleria Mora 0 1 1
Taller de carpinteria Los Angeles 0 1 1
Taller Ortiz Pérez 0 1 1
Total 2 6 8
Tabla de contingencia PYME * DEFINE SU NEGOCIO EN INNOVACION
Recuento
DEFINE SU NEGOCIO EN INNOVACION Total
Si No
Muebleria Castillo 1 0 1
Muebleria Gamez 0 1 1
Taller de carpinteria Orozco 1 0 1
Carpinteria Nuevo Estilo 0 1 1
PYME
Taller MB 1 0 1
Muebleria Mora 0 1 1
Taller de carpinteria Los Angeles 0 1 1
Taller Ortiz Pérez 0 1 1
Total 3 5 8
Tabla de contingencia PYME * DEFINE SU NEGOCIO EN CRECIMIENTO
Recuento
DEFINE SU NEGOCIO EN CRECIMIENTO Total
Si No
Muebleria Castillo 1 0 1
Muebleria Gamez 1 0 1
PYME Taller de carpinteria Orozco 1 0 1
Carpinteria Nuevo Estilo 1 0 1
Taller MB 1 0 1
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Muebleria Mora 1 0

Taller de carpinteria Los Angeles 1 0
Taller Ortiz Pérez 0 1
Total 7 1

Tabla de contingencia PYME * DEFINE SU NEGOCIO EN POSICIONAMIENTO

Recuento
DEFINE SU NEGOCIO EN Total
POSICIONAMIENTO
Si No
Muebleria Castillo 0 1
Muebleria Gamez 0 1
Taller de carpinteria Orozco 0 1
Carpinteria Nuevo Estilo 1 0
PYME
Taller MB 0 1
Muebleria Mora 1 0
Taller de carpinteria Los Angeles 0 1
Taller Ortiz Pérez 0 1
Total 2 6
Tabla de contingencia PYME * DEFINE SU NEGOCIO COMO PRESTIGIOSA
Recuento
DEFINE SU NEGOCIO COMO Total
PRESTIGIOSA
Si No
Muebleria Castillo 0 1
Muebleria Gamez 1 0
Taller de carpinteria Orozco 0 1
Carpinteria Nuevo Estilo 0 1
PYME
Taller MB 0 1
Muebleria Mora 0 1
Taller de carpinteria Los Angeles 1 0
Taller Ortiz Pérez 0 1
Total 2 6
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Tabla de contingencia PYME * DEFINE SU NEGOCIO DE CALIDAD

Recuento
DEFINE SU NEGOCIO DE CALIDAD Total
Si No
Muebleria Castillo 0
Muebleria Gamez 1
Taller de carpinteria Orozco 0
Carpinteria Nuevo Estilo 0
PYME
Taller MB 0
Muebleria Mora 0
Taller de carpinteria Los Angeles 1
Taller Ortiz Pérez 0
Total 2

Tabla de contingencia PYME * DEFINE SU NEGOCIO EN ACTUALIZACION

Recuento
DEFINE SU Total
NEGOCIO EN
ACTUALIZACION
No
Muebleria Castillo 1 1
Muebleria Gamez 1 1
Taller de carpinteria Orozco 1 1
Carpinteria Nuevo Estilo 1 1
PYME
Taller MB 1 1
Muebleria Mora 1 1
Taller de carpinteria Los Angeles 1 1
Taller Ortiz Pérez 1 1
Total 8 8

Tabla de contingencia PYME * DEFINE SU NEGOCIO COMO PRODUCTIVO

Recuento

DEFINE SU Total

NEGOCIO COMO

PRODUCTIVO

No
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PYME

Total

Muebleria Castillo

Muebleria Gamez

Taller de carpinteria Orozco
Carpinteria Nuevo Estilo

Taller MB

Muebleria Mora

Taller de carpinteria Los Angeles

Taller Ortiz Pérez

Tabla de contingencia PYME * DEFINE SU NEGOCIO COMO COMPETITIVO

Recuento

DEFINE SU

NEGOCIO COMO

COMPETITIVO

No

Total

PYME

Total

Muebleria Castillo

Muebleria Gamez

Taller de carpinteria Orozco
Carpinteria Nuevo Estilo

Taller MB

Muebleria Mora

Taller de carpinteria Los Angeles

Taller Ortiz Pérez
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Tabla de contingencia PYME * PROGRAMA DE SEGURIDAD INDUSTRIAL

Recuento
PROGRAMA DE SEGURIDAD Total
INDUSTRIAL
Si No
Muebleria Castillo 1
Muebleria Gamez 1
Taller de carpinteria Orozco 1
Carpinteria Nuevo Estilo 1
PYME
Taller MB 1
Muebleria Mora 1
Taller de carpinteria Los Angeles 0
Taller Ortiz Pérez 0
Total 6
Tabla de contingencia PYME * ATIENDE LO URBANO DE ESTELI
Recuento
ATIENDE LO URBANO DE ESTELI Total
Si No
Muebleria Castillo 0
Muebleria Gamez 0
Taller de carpinteria Orozco 1
Carpinteria Nuevo Estilo 1
PYME
Taller MB 0
Muebleria Mora 1
Taller de carpinteria Los Angeles 1
Taller Ortiz Pérez 0
Total 4




Recuento

Tabla de contingencia PYME * DEFINE SU NEGOCIO EN DIFERENCIACION

DEFINE SU NEGOCIO EN Total
DIFERENCIACION
No
Muebleria Castillo 1
Muebleria Gamez 1
Taller de carpinteria Orozco 1
Carpinteria Nuevo Estilo 1
PYME

Taller MB 1
Muebleria Mora 1
Taller de carpinteria Los Angeles 1
Taller Ortiz Pérez 1
Total 8

Tabla de contingencia PYME * EVALUA LAS AREAS GEOGRAFICAS EN QUE TIENE

PRESENCIA
Recuento
EVALUA LAS AREAS GEOGRAFICAS EN Total

QUE TIENE PRESENCIA

Si No
Muebleria Castillo 1 0
Muebleria Gamez 1 0
Taller de carpinteria Orozco 1 0
Carpinteria Nuevo Estilo 1 0
PYME
Taller MB 1 0
Muebleria Mora 1 0
Taller de carpinteria Los Angeles 1 0
Taller Ortiz Pérez 0 1
Total 7 1
Tabla de contingencia PYME * EVALUACION AL DESEMPERO
Recuento
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EVALUACION AL DESEMPENO

Total

Diario Semanal Mensual Ninguna
Muebleria Castillo 0 1
Muebleria Gamez 0 1
Taller de carpinteria Orozco 0 0
Carpinteria Nuevo Estilo 0 0
PYME
Taller MB 1 0
Muebleria Mora 1 0
Taller de carpinteria Los Angeles 0 0
Taller Ortiz Pérez 1 0
Total 3 2
Tabla de contingencia PYME * PERMANENCIA DEL PERSONAL CALIFICADO
Recuento
PERMANENCIA DEL PERSONAL Total
CALIFICADO
Si No
Muebleria Castillo 1 0 1
Muebleria Gamez 0 1 1
Taller de carpinteria Orozco 1 0 1
Carpinteria Nuevo Estilo 1 0 1
PYME
Taller MB 1 0 1
Muebleria Mora 1 0 1
Taller de carpinteria Los Angeles 0 1 1
Taller Ortiz Pérez 0 1 1
Total 5 3 8
Tabla de contingencia PYME * EL PERSONAL TIENE AUTONOMIA FRENTE A LAS NECESIDADES
Recuento
EL PERSONAL TIENE AUTONOMIA Total
FRENTE A LAS NECESIDADES
Si No
Muebleria Castillo 1 0 1
PYME Muebleria Gamez 1 0 1
Taller de carpinteria Orozco 1 0 1

173




Carpinteria Nuevo Estilo 1 0 1
Taller MB 1 0 1
Muebleria Mora 1 0 1
Taller de carpinteria Los Angeles 0 1 1
Taller Ortiz Pérez 0 1 1
Total 6 2 8
Tabla de contingencia PYME * PERFIL DE SUS CLIENTES
Recuento
PERFIL DE SUS CLIENTES Total
Nula Alta Muy Alta
Muebleria Castillo 1 1
Muebleria Gamez 1 1
Taller de carpinteria Orozco 0 1
Carpinteria Nuevo Estilo 0 1
PYME
Taller MB 1 1
Muebleria Mora 0 1
Taller de carpinteria Los Angeles 0 1
Taller Ortiz Pérez 0 1
Total 3 8
Tabla de contingencia PYME * FORMAS DE VENTA EN NICARAGUA
Recuento
FORMAS DE VENTA EN NICARAGUA Total
Regular Alta Muy Alta
Muebleria Castillo
Muebleria Gamez
Taller de carpinteria Orozco
PYME Carpinteria Nuevo Estilo
Taller MB
Muebleria Mora
Taller de carpinteria Los Angeles
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Taller Ortiz Pérez 1 0

Total 4 3
Tabla de contingencia PYME * AREA COMERCIAL
Recuento
AREA COMERCIAL Total
Si No

Muebleria Castillo

Muebleria Gamez

Taller de carpinteria Orozco

Carpinteria Nuevo Estilo
PYME

Taller MB

Muebleria Mora

Taller de carpinteria Los Angeles

Taller Ortiz Pérez
Total

Tabla de contingencia PYME * PLAN ESTRATEGICO PARA ADQUIRIR NUEVAS MAQUINAS
Recuento
PLAN ESTRATEGICO PARA ADQUIRIR Total
NUEVAS MAQUINAS
Si No

Muebleria Castillo

Muebleria Gamez

Taller de carpinteria Orozco

Carpinteria Nuevo Estilo
PYME

Taller MB

Muebleria Mora

Taller de carpinteria Los Angeles

Taller Ortiz Pérez
Total

Tabla de contingencia PYME * BILBIOGRAFIA Y MANUALES DE EQUIPOS

Recuento
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BILBIOGRAFIA Y MANUALES DE Total
EQUIPOS
Si No
Muebleria Castillo 1 0
Muebleria Gamez 1 0
Taller de carpinteria Orozco 0 1
Carpinteria Nuevo Estilo 1 0
PYME
Taller MB 1 0
Muebleria Mora 1 0
Taller de carpinteria Los Angeles 0 1
Taller Ortiz Pérez 0 1
Total 5 3
Tabla de contingencia PYME * SE COMPARAN LAS MAQUINAS CON LA TECNOLOGIA DE PUNTA
Recuento
SE COMPARAN LAS MAQUINAS CON LA Total
TECNOLOGIA DE PUNTA
Si No
Muebleria Castillo 1 0
Muebleria Gamez 1 0
Taller de carpinteria Orozco 0 1
Carpinteria Nuevo Estilo 1 0
PYME
Taller MB 1 0
Muebleria Mora 1 0
Taller de carpinteria Los Angeles 1 0
Taller Ortiz Pérez 1 0
Total 7 1
Tabla de contingencia PYME * ATIENDE EL MUNICIPIO DE ESTELI
Recuento
ATIENDE EL MUNICIPIO DE ESTELI Total
Si No
PYME Muebleria Castillo 1 0
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Muebleria Gamez 1 0
Taller de carpinteria Orozco 0 1
Carpinteria Nuevo Estilo 1 0
Taller MB 0 1
Muebleria Mora 1 0
Taller de carpinteria Los Angeles 1 0
Taller Ortiz Pérez 0 1
Total 5 3
Tabla de contingencia PYME * ATIENDE EL DEPARTAMENTO DE ESTELI
Recuento
ATIENDE EL DEPARTAMENTO DE ESTELI Total
Si No
Muebleria Castillo 0 1
Muebleria Gamez 1 0
Taller de carpinteria Orozco 0 1
Carpinteria Nuevo Estilo 1 0
PYME
Taller MB 1 0
Muebleria Mora 1 0
Taller de carpinteria Los Angeles 1 0
Taller Ortiz Pérez 0 1
Total 5 3
Tabla de contingencia PYME * ATIENDE LA ZONA NORTE
Recuento
ATIENDE LA ZONA NORTE Total
Si No
Muebleria Castillo 0 1 1
Muebleria Gamez 0 1 1
Taller de carpinteria Orozco 0 1 1
PYME Carpinteria Nuevo Estilo 0 1 1
Taller MB 0 1 1
Muebleria Mora 1 0 1
Taller de carpinteria Los Angeles 1 0 1
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Taller Ortiz Pérez 0 1
Total 2 6
Tabla de contingencia PYME * ATIENDE MANAGUA
Recuento
ATIENDE MANAGUA Total
Si No
Muebleria Castillo 0 1 1
Muebleria Gamez 0 1 1
Taller de carpinteria Orozco 0 1 1
Carpinteria Nuevo Estilo 1 0 1
PYME
Taller MB 0 1 1
Muebleria Mora 1 0 1
Taller de carpinteria Los Angeles 0 1 1
Taller Ortiz Pérez 0 1 1
Total 2 6 8
Tabla de contingencia PYME * ATIENDE EL OCCIDENTE
Recuento
ATIENDE EL OCCIDENTE Total
Si No
Muebleria Castillo 0 1
Muebleria Gamez 0 1
Taller de carpinteria Orozco 0 1
Carpinteria Nuevo Estilo 1 0
PYME
Taller MB 0 1
Muebleria Mora 0 1
Taller de carpinteria Los Angeles 0 1
Taller Ortiz Pérez 0 1
Total 1 7
Tabla de contingencia PYME * ATIENDE LA ZONA SUR
Recuento
ATIENDE LA ZONA SUR Total
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Si No

Muebleria Castillo 0 1

Muebleria Gamez 0 1

Taller de carpinteria Orozco 0 1

Carpinteria Nuevo Estilo 1 0
PYME

Taller MB 0 1

Muebleria Mora 1 0

Taller de carpinteria Los Angeles 0 1

Taller Ortiz Pérez 0 1
Total 2 6

Tabla de contingencia PYME * MANEJA UNA POLITICA CLARA DE PUBLICIDAD
Recuento
MANEJA UNA POLITICA CLARA DE Total
PUBLICIDAD
Si No

Muebleria Castillo 1

Muebleria Gamez 1

Taller de carpinteria Orozco 0

Carpinteria Nuevo Estilo 1
PYME

Taller MB 1

Muebleria Mora 0

Taller de carpinteria Los Angeles 1

Taller Ortiz Pérez 0
Total 5

Tabla de contingencia PYME * CUENTA CON CERTIFICACION DE CALIDAD
Recuento
CUENTA CON CERTIFICACION DE Total
CALIDAD
Si No

Muebleria Castillo 0

Muebleria Gamez 0
PYME

Taller de carpinteria Orozco 0

Carpinteria Nuevo Estilo 1
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Taller MB 1 0

Muebleria Mora 0 1

Taller de carpinteria Los Angeles 0 1

Taller Ortiz Pérez 0 1
Total 2 6

Tabla de contingencia PYME * EXISTE UNA POLITICA DE PROMOCION DE PRODUCTOS
Recuento
EXISTE UNA POLITICA DE PROMOCION Total
DE PRODUCTOS
Si No

Muebleria Castillo 1 0

Muebleria Gamez 1 0

Taller de carpinteria Orozco 0 1

Carpinteria Nuevo Estilo 1 0
PYME

Taller MB 1 0

Muebleria Mora 1 0

Taller de carpinteria Los Angeles 1 0

Taller Ortiz Pérez 0 1
Total 6 2

Tabla de contingencia PYME * CONOCE LAS CARACTERISTICAS DEL MERCADO QUE CUBRE LA

COMPETENCIA
Recuento
CONOCE LAS CARACTERISTICAS DEL Total
MERCADO QUE CUBRE LA
COMPETENCIA
Si No
Muebleria Castillo 1 0
Muebleria Gamez 1 0
Taller de carpinteria Orozco 0 1
PYME Carpinteria Nuevo Estilo 0 1
Taller MB 1 0
Muebleria Mora 1 0
Taller de carpinteria Los Angeles 1 0
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Total

Taller Ortiz Pérez

Recuento

Tabla de contingencia PYME * EVALUA EL ESTADO ACTUAL DE SU POSICIONAMIENTO

EVALUA EL ESTADO ACTUAL DE SU POSICIONAMIENTO

Nula

Regular

Alta

Muy Alta

Total

PYME

Total

Muebleria Castillo

Muebleria Gamez

Taller de carpinteria Orozco
Carpinteria Nuevo Estilo

Taller MB

Muebleria Mora

Taller de carpinteria Los Angeles

Taller Ortiz Pérez
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Anexo 6.

Tablas de SPSS sobre Encuestas

Resumen del procesamiento de los casos

Casos
Validos Perdidos Total
N Porcentaje Porcentaje Porcentaje

PYME * ANOS DE EXPERIENCIA 7 70.0% 3 30.0% 10 100.0%
PYME * ESCOLARIDAD 8 80.0% 2 20.0% 10 100.0%
PYME * INSCRIPCION ALCALDIA 8 80.0% 2 20.0% 10 100.0%
PYME * INSCRIPCION DGI 8 80.0% 2 20.0% 10 100.0%
PYME * IMPORTANCIA QUE LE

8 80.0% 2 20.0% 10 100.0%
DA UN CLIENTE AL DISENO
PYME * MISION 8 80.0% 2 20.0% 10 100.0%
PYME * VISION 8 80.0% 2 20.0% 10 100.0%
PYME * VALORES 8 80.0% 2 20.0% 10 100.0%
PYME * OBJETIVOS 8 80.0% 2 20.0% 10 100.0%
PYME * POLITICAS 8 80.0% 2 20.0% 10 100.0%
PYME * RESULTADOS 8 80.0% 2 20.0% 10 100.0%
PYME * NINGUN DOCUMENTO

2 20.0% 8 80.0% 10 100.0%
REDACTADO
PYME * INFORMACION QUE SE

8 80.0% 2 20.0% 10 100.0%
REGISTRA DEL CLIENTE
PYME * SERVICIO DE

8 80.0% 2 20.0% 10 100.0%
DISENADORES
PYME * PERSONAS

8 80.0% 2 20.0% 10 100.0%
ENCARGADAS DEL DISENO
PYME * COMPARACION DE

8 80.0% 2 20.0% 10 100.0%
INVENTARIOS
PYME * CONTROL DE

8 80.0% 2 20.0% 10 100.0%
PRODUCTODS ACABADOS
PYME * INVERSION DE

8 80.0% 2 20.0% 10 100.0%
MAQUINARIA Y EQUIPO
PYME * TECNOLOGIAS DE LOS

8 80.0% 2 20.0% 10 100.0%
COMPETIDORES
PYME * ANOS DE USO DE LAS

8 80.0% 2 20.0% 10 100.0%
MAQUINAS
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PYME * PROGRAMA DE

MANTENIMIENTO PREVENTIVO
PYME * RESPONSABLE DE
INVENTARIOS

PYME * DOCUMENTOS PARA
GESTIONAR PROVEEDORES
PYME * REGISTROS DE COSTOS
PYME * DISTINCION ENTRE
GASTOS Y COSTOS

PYME * DETERMINACION DE LOS
PRECIOS

PYME * DETERMINACION DE LOS
PRECIOS

PYME * PLANIFICACION DE
COSTOS
PYME * PRESUPUESTO
MENSUAL

PYME * COMPARACION DE
PRECIOS CON COMPETIDORES
PYME * INFORMACION SOBRE
COMPETIDORES

PYME * FRECUENCIA DE
ANALISIS EN CALIDAD DE SUS
COMPETIDORES

PYME * ACTUALIZADION DE
REGISTRO DE ENTRADA Y
SALIDA

PYME * CONTROL DE CALIDAD
DE MATERIAS PRIMAS

PYME * IDENTIFICACION DE
CLIENTES

PYME * PROSPECTOS Y METAS
DE VENTA

PYME * GESTION DE VENTAS
PYME * REGISTROS DE
RECLAMOS Y
RECOMENDACIONES PARA
MEJORA CONTINUA

PYME * ESTUDIOS DE MERCADO

80.0%

80.0%

80.0%

80.0%

80.0%

80.0%

80.0%

80.0%

80.0%

80.0%

80.0%

80.0%

80.0%

80.0%

80.0%

80.0%

80.0%

80.0%

80.0%

20.0%

20.0%

20.0%

20.0%

20.0%

20.0%

20.0%

20.0%

20.0%

20.0%

20.0%

20.0%

20.0%

20.0%

20.0%

20.0%

20.0%

20.0%

20.0%

10

10

10

10

10

10

10

10

10

10

10

10

10

10

10

10

10

10

10

100.0%

100.0%

100.0%

100.0%

100.0%

100.0%

100.0%

100.0%

100.0%

100.0%

100.0%

100.0%

100.0%

100.0%

100.0%

100.0%

100.0%

100.0%

100.0%
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PYME * CONTRATACION DE

ASESORIAS Y CONSULTORIAS
PYME * ENTREGA A CLIENTES
PYME * EVALUACION EN
SISTEMAS DE LA EMPRESA
PYME * EVALUACION DE PLAN
DE MERCADEO

PYME * PLAN DE COMUNICACION
PYME * MATERIALES Y
ELEMENTOS PROMOCIONALES
PYME * CATALOGOS DE
PRODUCTOS

PYME * MUESTRAS DE
PRODUCTOS

PYME * ASIGNACION AL
MERCADEO

PYME * ASIGNACION AL
MERCADEO

PYME * MARCA PROPIA

PYME * LOGOS DE LA EMPRESA
PYME * PROMEDIO DE
DEVOLUCIONES

PYME * PROMEDIO DE
PRODUCTOS DEFECTUOSOS
PYME * RAZON POR LA QUE LOS
CLEINTES LO ELIGEN

PYME * RAZON POR LA QUE LOS
CLEINTES LO ELIGEN

PYME * CONDICIONES DE LOS
PROVEEDORES

PYME * EVALUACION A LOS
PROVEEDORES

PYME * PRIORIDAD DE ENTREGA
QUE REQUIERE CLIENTE

PYME * FRECUENCIA DE VENTA
DIRECTA

PYME * FRECUENCIA DE VENTAS
INDIRECTAS

PYME * OFERTA DE LOS

PROVEEDORES

80.0%

80.0%

80.0%

80.0%

80.0%

80.0%

80.0%

80.0%

80.0%

80.0%

80.0%

80.0%

80.0%

80.0%

80.0%

80.0%

80.0%

80.0%

80.0%

80.0%

80.0%

80.0%

20.0%

20.0%

20.0%

20.0%

20.0%

20.0%

20.0%

20.0%

20.0%

20.0%

20.0%

20.0%

20.0%

20.0%

20.0%

20.0%

20.0%

20.0%

20.0%

20.0%

20.0%

20.0%

10

10

10

10

10

10

10

10

10

10

10

10

10

10

10

10

10

10

10

10

10

10

100.0%

100.0%

100.0%

100.0%

100.0%

100.0%

100.0%

100.0%

100.0%

100.0%

100.0%

100.0%

100.0%

100.0%

100.0%

100.0%

100.0%

100.0%

100.0%

100.0%

100.0%

100.0%
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PYME * ADQUISICION DE
8 80.0% 20.0% 10 100.0%
MATERIA PRIMA
PYME * CAPACIDAD DE LA
8 80.0% 20.0% 10 100.0%
PLANTA
PYME * ESTADO DE LAS
8 80.0% 20.0% 10 100.0%
MAQUINAS Y EQUIPOS
PYME * PRESENTACION DEL
8 80.0% 20.0% 10 100.0%
PRODUCTO
Tabla de contingencia PYME * ANOS DE EXPERIENCIA
Recuento
ANOS DE Total
EXPERIENCIA
Més de 5 afios
Muebleria Castillo 1
Taller Los Angeles 1
Taller Orozco 1
PYME Carpinteria Nuevo Estilo 1
Taller MB 1
Muebleria Mora 1
Muebleria Gamez 1
Total 7
abla de contingencia PYME * ESCOLARIDAD
Recuento
ESCOLARIDAD Total
Primaria Secundaria Universidad
Muebleria Castillo 0 0 1
Taller Los Angeles 1 0 0
Taller Orozco 1 0 0
Taller Ortiz Pérez 0 1 0
PYME
Carpinteria Nuevo Estilo 0 1 0
Taller MB 0 0 1
Muebleria Mora 0 1 0
Muebleria Gamez 0 1 0
Total 2 4 2
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Tabla de contingencia PYME * INSCRIPCION ALCALDIA

Recuento
INSCRIPCION ALCALDIA Total
Si No
Muebleria Castillo 0 1 1
Taller Los Angeles 0 1 1
Taller Orozco 0 1 1
Taller Ortiz Pérez 0 1 1
PYME
Carpinteria Nuevo Estilo 1 0 1
Taller MB 0 1 1
Muebleria Mora 1 0 1
Muebleria Gamez 1 0 1
Total 3 5 8
Tabla de contingencia PYME * INSCRIPCION DGl
Recuento
INSCRIPCION DGl Total
Si No
Muebleria Castillo 1 0 1
Taller Los Angeles 0 1 1
Taller Orozco 0 1 1
Taller Ortiz Pérez 0 1 1
PYME
Carpinteria Nuevo Estilo 1 0 1
Taller MB 1 0 1
Muebleria Mora 1 0 1
Muebleria Gamez 1 0 1
Total 5 3 8
Tabla de contingencia PYME * IMPORTANCIA QUE LE DA UN CLIENTE AL DISENO
Recuento
IMPORTANCIA QUE LE DA UN CLIENTE Total
AL DISENO
Régimen de Cuota Ninguno
Fija
Muebleria Castillo 1 0 1
PYME )
Taller Los Angeles 0 1 1
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Taller Orozco

Taller Ortiz Pérez
Carpinteria Nuevo Estilo
Taller MB

Muebleria Mora

Muebleria Gamez

Total
Tabla de contingencia PYME * MISION
Recuento
MISION Total
Si No

Muebleria Castillo 1

Taller Los Angeles 1

Taller Orozco 0

Taller Ortiz Pérez 0
PYME

Carpinteria Nuevo Estilo 1

Taller MB 1

Muebleria Mora 1

Muebleria Gamez 0
Total 5

Tabla de contingencia PYME * VISION
Recuento
VISION Total
Si No

Muebleria Castillo 1

Taller Los Angeles 1

Taller Orozco 0

Taller Ortiz Pérez 0
PYME

Carpinteria Nuevo Estilo 1

Taller MB 1

Muebleria Mora 1

Muebleria Gamez 1
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I Total

Tabla de contingencia PYME * VALORES

Recuento
VALORES Total
No
Muebleria Castillo 1
Taller Los Angeles 1
Taller Orozco 1
Taller Ortiz Pérez 1
PYME
Carpinteria Nuevo Estilo 1
Taller MB 1
Muebleria Mora 1
Muebleria Gamez 1
Total 8
Tabla de contingencia PYME * OBJETIVOS
Recuento
OBJETIVOS Total
Si No
Muebleria Castillo 1
Taller Los Angeles 1
Taller Orozco 0
Taller Ortiz Pérez 0
PYME
Carpinteria Nuevo Estilo 1
Taller MB 1
Muebleria Mora 1
Muebleria Gamez 0
Total 5
Tabla de contingencia PYME * POLITICAS
Recuento
POLITICAS Total
No
Muebleria Castillo 1
PYME )
Taller Los Angeles 1
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Taller Orozco 1 1
Taller Ortiz Pérez 1 1
Carpinteria Nuevo Estilo 1 1
Taller MB 1 1
Muebleria Mora 1 1
Muebleria Gamez 1 1
Total 8 8
Tabla de contingencia PYME * RESULTADOS
Recuento
RESULTADOS Total
No
Muebleria Castillo 1 1
Taller Los Angeles 1 1
Taller Orozco 1 1
Taller Ortiz Pérez 1 1
PYME
Carpinteria Nuevo Estilo 1 1
Taller MB 1 1
Muebleria Mora 1 1
Muebleria Gamez 1 1
Total 8 8

Tabla de contingencia PYME * NINGUN DOCUMENTO REDACTADO

Recuento
NINGUN Total
DOCUMENTO
REDACTADO
Sin documentacion
Taller Orozco 1
PYME
Taller Ortiz Pérez 1
Total 2 2
Tabla de contingencia PYME * INFORMACION QUE SE REGISTRA DEL CLIENTE
Recuento

INFORMACION QUE SE REGISTRA DEL CLIENTE

Manual de funciones

Manual de procesos

Ninguno de los

anteriores

Total
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Muebleria Castillo 0 0
Taller Los Angeles 0 0
Taller Orozco 0 0
Taller Ortiz Pérez 0 0
PYME
Carpinteria Nuevo Estilo 1 0
Taller MB 0 1
Muebleria Mora 0 0
Muebleria Gamez 0 0
Total 1 1
Tabla de contingencia PYME * SERVICIO DE DISENADORES
Recuento
SERVICIO DE DISENADORES Total
Si No
Muebleria Castillo 0 1 1
Taller Los Angeles 0 1 1
Taller Orozco 0 1 1
Taller Ortiz Pérez 0 1 1
PYME
Carpinteria Nuevo Estilo 0 1 1
Taller MB 1 0 1
Muebleria Mora 1 0 1
Muebleria Gamez 1 0 1
Total 3 5 8
Tabla de contingencia PYME * PERSONAS ENCARGADAS DEL DISENO
Recuento
PERSONAS ENCARGADAS DEL DISENO Total
Propietario Otros
Muebleria Castillo 1 0
Taller Los Angeles 1 0
Taller Orozco 1 0
Taller Ortiz Pérez 0 1
PYME
Carpinteria Nuevo Estilo 1 0
Taller MB 1 0
Muebleria Mora 1 0
Muebleria Gamez 1 0
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Tabla de contingencia PYME * COMPARACION DE INVENTARIOS

Recuento
COMPARACION DE INVENTARIOS Total
Mensual Trimestral Ninguna
Mueblerfa Castillo 0 1 1
Taller Los Angeles 0 1 1
Taller Orozco 0 1 1
Taller Ortiz Pérez 0 1 1
PYME
Carpinteria Nuevo Estilo 0 1 1
Taller MB 1 0 1
Muebleria Mora 0 0 1
Muebleria Gamez 0 1 1
Total 1 6 8
Tabla de contingencia PYME * CONTROL DE PRODUCTODS ACABADOS
Recuento
CONTROL DE PRODUCTODS ACABADOS Total
Mensual Ninguna Otro
Muebleria Castillo 0 1 1
Taller Los Angeles 1 0 1
Taller Orozco 1 0 1
Taller Ortiz Pérez 1 0 1
PYME
Carpinteria Nuevo Estilo 0 0 1
Taller MB 0 0 1
Muebleria Mora 0 0 1
Muebleria Gamez 0 0 1
Total 3 1 8
Tabla de contingencia PYME * INVERSION DE MAQUINARIA Y EQUIPO
Recuento
INVERSION DE MAQUINARIA Y EQUIPO Total
Mensual Anual Mayor a un afo Otro
Muebleria Castillo 0 1 0 0
PYME Taller Los Angeles 0 0 1 0
Taller Orozco 0 0 1 0
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Taller Ortiz Pérez 0 0 0
Carpinteria Nuevo Estilo 1 0 0
Taller MB 0 0 1
Muebleria Mora 1 0 0
Muebleria Gamez 0 1 0
Total 2 2 3
Tabla de contingencia PYME * TECNOLOGIAS DE LOS COMPETIDORES
Recuento
TECNOLOGIAS DE LOS COMPETIDORES Total
Si No
Muebleria Castillo 1 0
Taller Los Angeles 0 1
Taller Orozco 0 1
Taller Ortiz Pérez 1 0
PYME
Carpinteria Nuevo Estilo 1 0
Taller MB 1 0
Muebleria Mora 1 0
Muebleria Gamez 1 0
Total 6 2
Tabla de contingencia PYME * ANOS DE USO DE LAS MAQUINAS
Recuento
ANOS DE USO DE LAS MAQUINAS Total
De 1 a3 afios Mas de 5 afios
Muebleria Castillo 0 1
Taller Los Angeles 0 1
Taller Orozco 0 1
Taller Ortiz Pérez 1 0
PYME
Carpinteria Nuevo Estilo 0 1
Taller MB 0 1
Muebleria Mora 0 1
Muebleria Gamez 1 0
Total 2 6

Tabla de contingencia PYME * PROGRAMA DE MANTENIMIENTO PREVENTIVO
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Recuento

PROGRAMA DE MANTENIMIENTO Total
PREVENTIVO
Si No
Muebleria Castillo 1 0 1
Taller Los Angeles 1 0 1
Taller Orozco 1 0 1
Taller Ortiz Pérez 0 1
PYME
Carpinteria Nuevo Estilo 1 0 1
Taller MB 1 0 1
Muebleria Mora 1 0 1
Muebleria Gamez 1 0 1
Total 7 1 8
Tabla de contingencia PYME * RESPONSABLE DE INVENTARIOS
Recuento
RESPONSABLE DE INVENTARIOS Total
Si No
Muebleria Castillo 1 0 1
Taller Los Angeles 0 1 1
Taller Orozco 0 1 1
Taller Ortiz Pérez 0 1 1
PYME
Carpinteria Nuevo Estilo 1 0 1
Taller MB 1 0 1
Muebleria Mora 1 0 1
Muebleria Gamez 1 0 1
Total 5 3 8
Tabla de contingencia PYME * DOCUMENTOS PARA GESTIONAR PROVEEDORES
Recuento
DOCUMENTOS PARA GESTIONAR PROVEEDORES Total
Hoja de pedido Lista de proveedor Ninguno de las
aceptada anteriores
Muebleria Castillo 0
PYME

Taller Los Angeles
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Taller Orozco 0 0
Taller Ortiz Pérez 0 0
Carpinteria Nuevo Estilo 0 0
Taller MB 0 1
Muebleria Mora 1 0
Muebleria Gamez 1 0
Total 2 1
Tabla de contingencia PYME * REGISTROS DE COSTOS
Recuento
REGISTROS DE COSTOS Total
Si No
Muebleria Castillo 0 1
Taller Los Angeles 0 1
Taller Orozco 0 1
Taller Ortiz Pérez 0 1
PYME
Carpinteria Nuevo Estilo 0 1
Taller MB 0 1
Muebleria Mora 1 1
Muebleria Gamez 1 1
Total 2 8
Tabla de contingencia PYME * DISTINCION ENTRE GASTOS Y COSTOS
Recuento
DISTINCION ENTRE GASTOS Y COSTOS Total
Si No
Muebleria Castillo 0 1
Taller Los Angeles 0 1
Taller Orozco 0 1
Taller Ortiz Pérez 0 1
PYME
Carpinteria Nuevo Estilo 1 0
Taller MB 1 0
Muebleria Mora 1 0
Muebleria Gamez 1 0
Total 4 4
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Tabla de contingencia PYME * DETERMINACION DE LOS PRECIOS

Recuento
DETERMINACION DE LOS PRECIOS Total
Costos Oferta Demanda Situacion Competitiva Ninguna de las
anteriores
Muebleria Castillo 0 0 0
Taller Los Angeles 0 0 1
Taller Orozco 0 0 0
Taller Ortiz Pérez 0 0 0
PYME
Carpinteria Nuevo Estilo 0 0 0
Taller MB 1 0 0
Muebleria Mora 0 1 0
Muebleria Gamez 0 0 1
Total 1 1 2
Tabla de contingencia PYME * DETERMINACION DE LOS PRECIOS
Recuento
DETERMINACION DE LOS PRECIOS Total
Si No
Muebleria Castillo 1 1
Taller Los Angeles 1 1
Taller Orozco 1 1
Taller Ortiz Pérez 1 1
PYME
Carpinteria Nuevo Estilo 1 1
Taller MB 0 1
Muebleria Mora 0 1
Muebleria Gamez 1 1
Total 6 8
Tabla de contingencia PYME * PLANIFICACION DE COSTOS
Recuento
PLANIFICACION DE COSTOS Total
Si No
Muebleria Castillo 0 1
Taller Los Angeles 1 1
PYME
Taller Orozco 1 1
Taller Ortiz Pérez 1 1
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Carpinteria Nuevo Estilo 1

Taller MB 1

Muebleria Mora 1

Muebleria Gamez 1
Total 5

Tabla de contingencia PYME * PRESUPUESTO MENSUAL
Recuento
PRESUPUESTO MENSUAL Total
Si No

Muebleria Castillo 1 0 1

Taller Los Angeles 0 1 1

Taller Orozco 0 1 1

Taller Ortiz Pérez 0 1 1
PYME

Carpinteria Nuevo Estilo 1 0 1

Taller MB 1 0 1

Muebleria Mora 1 0 1

Muebleria Gamez 1 0 1
Total 5 3 8

Tabla de contingencia PYME * COMPARACION DE PRECIOS CON COMPETIDORES
Recuento
COMPARACION DE PRECIOS CON Total
COMPETIDORES
Si No

Muebleria Castillo 1

Taller Los Angeles 0

Taller Orozco 0

Taller Ortiz Pérez 0
PYME

Carpinteria Nuevo Estilo 1

Taller MB 1

Muebleria Mora 0

Muebleria Gamez 1
Total 4

Tabla de contingencia PYME * INFORMACION SOBRE COMPETIDORES
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Recuento

INFORMACION SOBRE COMPETIDORES

Reputacion

Precios Otra

No

Total

PYME

Total

Muebleria Castillo
Taller Los Angeles
Taller Orozco

Taller Ortiz Pérez
Carpinteria Nuevo Estilo
Taller MB

Muebleria Mora

Muebleria Gamez

Tabla de contingencia PYME * FRECUENCIA DE ANALISIS EN CALIDAD DE SUS COMPETIDORES

Recuento
FRECUENCIA DE ANALISIS EN CALIDAD Total
DE SUS COMPETIDORES
Mensual Ninguna

Muebleria Castillo 0 1

Taller Los Angeles 1 1

Taller Orozco 1 1

Taller Ortiz Pérez 1 1
PYME

Carpinteria Nuevo Estilo 0 1

Taller MB 0 1

Muebleria Mora 0 1

Muebleria Gamez 0 1
Total 3 8

Tabla de contingencia PYME * ACTUALIZADION DE REGISTRO DE ENTRADA Y SALIDA
Recuento
ACTUALIZADION DE REGISTRO DE Total
ENTRADA Y SALIDA
Si No

Muebleria Castillo 0 1

Taller Los Angeles 1 1
PYME

Taller Orozco 1 1

Taller Ortiz Pérez 1 1
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Carpinteria Nuevo Estilo 1 0
Taller MB 1 0
Muebleria Mora 1 0
Muebleria Gamez 1 0
Total 5 3
Tabla de contingencia PYME * CONTROL DE CALIDAD DE MATERIAS PRIMAS
Recuento
CONTROL DE CALIDAD DE MATERIAS Total
PRIMAS
Si No
Muebleria Castillo 1 0
Taller Los Angeles 0 1
Taller Orozco 0 1
Taller Ortiz Pérez 0 1
PYME
Carpinteria Nuevo Estilo 1 0
Taller MB 1 0
Muebleria Mora 1 0
Muebleria Gamez 1 0
Total 5 3
Tabla de contingencia PYME * IDENTIFICACION DE CLIENTES
Recuento
IDENTIFICACION DE CLIENTES Total
Si No
Muebleria Castillo 1 0
Taller Los Angeles 1 0
Taller Orozco 0 1
Taller Ortiz Pérez 0 1
PYME
Carpinteria Nuevo Estilo 1 0
Taller MB 1 0
Muebleria Mora 1 0
Muebleria Gamez 1 0
Total 6 2
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Tabla de contingencia PYME * PROSPECTOS Y METAS DE VENTA

Recuento
PROSPECTOS Y METAS DE VENTA Total
Si No 22
Muebleria Castillo 1 0 0 1
Taller Los Angeles 0 1 0 1
Taller Orozco 0 0 1 1
Taller Ortiz Pérez 0 1 0 1
PYME
Carpinteria Nuevo Estilo 1 0 0 1
Taller MB 1 0 0 1
Muebleria Mora 0 1 0 1
Muebleria Gamez 1 0 0 1
Total 4 3 1 8
Tabla de contingencia PYME * GESTION DE VENTAS
Recuento
GESTION DE VENTAS Total
Andlisis de ventas Gastos incurridos en Ninguna
ventas
Muebleria Castillo 1 0 0 1
Taller Los Angeles 0 0 1 1
Taller Orozco 0 0 1 1
Taller Ortiz Pérez 0 0 1 1
PYME
Carpinteria Nuevo Estilo 0 0 1 1
Taller MB 0 0 1 1
Muebleria Mora 1 0 0 1
Muebleria Gamez 0 1 0 1
Total 2 1 5 8

Tabla de contingencia PYME * REGISTROS DE RECLAMOS Y RECOMENDACIONES PARA MEJORA CONTINUA

Recuento
REGISTROS DE RECLAMOS Y RECOMENDACIONES PARA Total
MEJORA CONTINUA
Si No 22
Muebleria Castillo 1 0 0 1
PYME
Taller Los Angeles 0 1 0 1
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Taller Orozco 1
Taller Ortiz Pérez 0
Carpinteria Nuevo Estilo 1
Taller MB 0
Muebleria Mora 0
Muebleria Gamez 0
Total 3
Tabla de contingencia PYME * ESTUDIOS DE MERCADO
Recuento
ESTUDIOS DE MERCADO Total
Si No
Muebleria Castillo 0
Taller Los Angeles 1
Taller Orozco 1
Taller Ortiz Pérez 1
PYME
Carpinteria Nuevo Estilo 1
Taller MB 0
Muebleria Mora 0
Muebleria Gamez 0
Total 4
Tabla de contingencia PYME * CONTRATACION DE ASESORIAS Y CONSULTORIAS
Recuento
CONTRATACION DE ASESORIAS Y CONSULTORIAS Total
Semestral Anual Ninguna
Muebleria Castillo 1
Taller Los Angeles 0
Taller Orozco 0
Taller Ortiz Pérez 0
PYME
Carpinteria Nuevo Estilo 0
Taller MB 0
Muebleria Mora 0
Muebleria Gamez 0
Total 1
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Tabla de contingencia PYME * ENTREGA A CLIENTES

Recuento
ENTREGA A CLIENTES Total
Si No

Muebleria Castillo 1 0 1

Taller Los Angeles 0 1 1

Taller Orozco 0 1 1

Taller Ortiz Pérez 0 1 1
PYME

Carpinteria Nuevo Estilo 1 0 1

Taller MB 1 0 1

Muebleria Mora 0 1 1

Muebleria Gamez 1 0 1
Total 4 4 8

Tabla de contingencia PYME * EVALUACION EN SISTEMAS DE LA EMPRESA
Recuento
EVALUACION EN SISTEMAS DE LA EMPRESA Total
Mecanismos de Seguimiento de Ninguna
promocién tendencias

Muebleria Castillo 0 0

Taller Los Angeles 0 1

Taller Orozco 0 1

Taller Ortiz Pérez 0 1
PYME

Carpinteria Nuevo Estilo 1 0

Taller MB 1 0

Muebleria Mora 1 0

Muebleria Gamez 0 1
Total 3 4

abla de contingencia PYME * EVALUACION DE PLAN DE MERCADEO
Recuento
EVALUACION DE PLAN DE MERCADEO Total
Mensual Anual Ninguna

PYME Muebleria Castillo 1 0 0 1
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Taller Los Angeles 0 0 1
Taller Orozco 0 0 1
Taller Ortiz Pérez 0 0 1
Carpinteria Nuevo Estilo 1 0 0
Taller MB 0 1 0
Muebleria Mora 1 0 0
Muebleria Gamez 1 0 0
Total 4 1 3
Tabla de contingencia PYME * PLAN DE COMUNICACION
Recuento
PLAN DE COMUNICACION Total
Si No
Muebleria Castillo 1 0
Taller Los Angeles 0 1
Taller Orozco 0 1
Taller Ortiz Pérez 0 1
PYME
Carpinteria Nuevo Estilo 1 0
Taller MB 1 0
Muebleria Mora 0 1
Muebleria Gamez 1 0
Total 4 4
Tabla de contingencia PYME * MATERIALES Y ELEMENTOS PROMOCIONALES
Recuento
MATERIALES Y ELEMENTOS PROMOCIONALES Total
Si No 22
Muebleria Castillo 1
Taller Los Angeles 0
Taller Orozco 0
Taller Ortiz Pérez 0
PYME
Carpinteria Nuevo Estilo 1
Taller MB 1
Muebleria Mora 0
Muebleria Gamez 1
Total 4
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Tabla de contingencia PYME * CATALOGOS DE PRODUCTOS

Recuento
CATALOGOS DE PRODUCTOS Total
Si No
Muebleria Castillo 1 0
Taller Los Angeles 1 0
Taller Orozco 0 1
Taller Ortiz Pérez 0 1
PYME
Carpinteria Nuevo Estilo 1 0
Taller MB 1 0
Muebleria Mora 1 0
Muebleria Gamez 1 0
Total 6 2
Tabla de contingencia PYME * MUESTRAS DE PRODUCTOS
Recuento
MUESTRAS DE PRODUCTOS Total
Si No
Muebleria Castillo 1 0 1
Taller Los Angeles 1 0 1
Taller Orozco 0 1 1
Taller Ortiz Pérez 0 1 1
PYME
Carpinteria Nuevo Estilo 1 0 1
Taller MB 1 0 1
Muebleria Mora 0 1 1
Muebleria Gamez 1 0 1
Total 5 3 8
Tabla de contingencia PYME * ASIGNACION AL MERCADEO
Recuento
ASIGNACION AL MERCADEO Total
Material publicitario Vifietas radiales Ninguna
Muebleria Castillo 0 1
PYME Taller Los Angeles 0 0
Taller Orozco 0 0
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Taller Ortiz Pérez

Carpinteria Nuevo Estilo
Taller MB
Muebleria Mora

Muebleria Gamez

Total

Total
Tabla de contingencia PYME * ASIGNACION AL MERCADEO
Recuento
ASIGNACION AL MERCADEO
Si No
Muebleria Castillo 1
Taller Los Angeles 1
Taller Orozco 1
Taller Ortiz Pérez 1
PYME
Carpinteria Nuevo Estilo 0
Taller MB 0
Muebleria Mora 1
Muebleria Gamez 1
Total 6
Tabla de contingencia PYME * MARCA PROPIA
Recuento
MARCA PROPIA Total
Si No
Muebleria Castillo
Taller Los Angeles
Taller Orozco
Taller Ortiz Pérez
PYME
Carpinteria Nuevo Estilo
Taller MB
Muebleria Mora
Muebleria Gamez
Total

Tabla de contingencia PYME * LOGOS DE LA EMPRESA
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Recuento

LOGOS DE LA EMPRESA Total
Si No
Muebleria Castillo 0 1
Taller Los Angeles 1 1
Taller Orozco 1 1
Taller Ortiz Pérez 1 1
PYME
Carpinteria Nuevo Estilo 1 1
Taller MB 0 1
Muebleria Mora 0 1
Muebleria Gamez 0 1
Total 4 8
Tabla de contingencia PYME * PROMEDIO DE DEVOLUCIONES
Recuento
PROMEDIO DE DEVOLUCIONES Total
Dela3 Ninguno
Muebleria Castillo 0
Taller Los Angeles 1
Taller Orozco 1
Taller Ortiz Pérez 1
PYME
Carpinteria Nuevo Estilo 1
Taller MB 1
Muebleria Mora 1
Muebleria Gamez 0
Total 6
Tabla de contingencia PYME * PROMEDIO DE PRODUCTOS DEFECTUOSOS
Recuento
PROMEDIO DE PRODUCTOS Total
DEFECTUOSOS
Dela3 Ninguno
Muebleria Castillo 0
Taller Los Angeles 1
PYME
Taller Orozco 1
Taller Ortiz Pérez 1
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Carpinteria Nuevo Estilo 0 1 1

Taller MB 0 1 1

Muebleria Mora 0 1 1

Muebleria Gamez 1 0 1
Total 2 6 8

Tabla de contingencia PYME * RAZON POR LA QUE LOS CLEINTES LO ELIGEN
Recuento
RAZON POR LA QUE LOS CLEINTES LO ELIGEN Total
Precio Calidad Tiempo de entrega Otro

Muebleria Castillo 1 0 0

Taller Los Angeles 0 1 0

Taller Orozco 0 1 0

Taller Ortiz Pérez 0 0 0
PYME

Carpinteria Nuevo Estilo 0 1 0

Taller MB 0 0 1

Muebleria Mora 0 1 0

Muebleria Gamez 0 0 1
Total 1 4 2

Tabla de contingencia PYME * RAZON POR LA QUE LOS CLEINTES LO ELIGEN
Recuento

RAZON POR LA QUE LOS CLEINTES LO Total
ELIGEN
Si No

Muebleria Castillo 0 1 1

Taller Los Angeles 0 1 1

Taller Orozco 0 1 1

Taller Ortiz Pérez 0 1 1
PYME

Carpinteria Nuevo Estilo 1 0 1

Taller MB 1 0 1

Muebleria Mora 0 1 1

Muebleria Gamez 1 0 1
Total 3 5 8

Tabla de contingencia PYME * CONDICIONES DE LOS PROVEEDORES
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Recuento

CONDICIONES DE LOS PROVEEDORES Total
Nula Escasa Alta
Muebleria Castillo 0 1 1
Taller Los Angeles 1 0 1
Taller Orozco 0 0 1
Taller Ortiz Pérez 0 0 1
PYME
Carpinteria Nuevo Estilo 1 0 1
Taller MB 0 1 1
Muebleria Mora 0 0 1
Muebleria Gamez 0 1 1
Total 2 3 8
Tabla de contingencia PYME * EVALUACION A LOS PROVEEDORES
Recuento
EVALUACION A LOS PROVEEDORES Total
Nula Regular Alta Muy Alta
Muebleria Castillo 0 0 1
Taller Los Angeles 0 0 1
Taller Orozco 1 0 1
Taller Ortiz Pérez 1 0 1
PYME
Carpinteria Nuevo Estilo 0 0 1
Taller MB 0 0 1
Muebleria Mora 0 0 1
Muebleria Gamez 0 1 1
Total 2 1 8
Tabla de contingencia PYME * PRIORIDAD DE ENTREGA QUE REQUIERE CLIENTE
Recuento
PRIORIDAD DE ENTREGA QUE REQUIERE CLIENTE Total
Nula Regular Alta
Muebleria Castillo 0 1
Taller Los Angeles 0 1
PYME Taller Orozco 1 0
Taller Ortiz Pérez 1 0
Carpinteria Nuevo Estilo 0 1
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Total

Taller MB

Muebleria Mora

Muebleria Gamez

0 0
0 1
2 1

Tabla de contingencia PYME * FRECUENCIA DE VENTAS INDIRECTAS

Recuento
FRECUENCIA DE Total
VENTAS
INDIRECTAS
Nula

Mueblerfa Castillo 1 1

Taller Los Angeles 1 1

Taller Orozco 1 1

Taller Ortiz Pérez 1 1
PYME

Carpinteria Nuevo Estilo 1 1

Taller MB 1 1

Muebleria Mora 1 1

Muebleria Gamez 1 1
Total 8 8

Tabla de contingencia PYME * OFERTA DE LOS PROVEEDORES
Recuento
OFERTA DE LOS PROVEEDORES Total
Nula Escasa Regular Alta

Muebleria Castillo 0 0 0

Taller Los Angeles 0 1 0

Taller Orozco 0 0 1

Taller Ortiz Pérez 1 0 0
PYME

Carpinteria Nuevo Estilo 0 0 0

Taller MB 0 0 0

Muebleria Mora 0 0 0

Muebleria Gamez 0 0 0
Total 1 1 1

Tabla de contingencia PYME * ADQUISICION DE MATERIA PRIMA
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Recuento

ADQUISICION DE MATERIA PRIMA Total
Nula Regular Alta Muy Alta
Muebleria Castillo 0 0 1 0
Taller Los Angeles 0 0 1 0
Taller Orozco 0 1 0 0
Taller Ortiz Pérez 1 0 0 0
PYME
Carpinteria Nuevo Estilo 0 0 1 0
Taller MB 0 1 0 0
Muebleria Mora 0 0 0 1
Muebleria Gamez 0 0 1 0
Total 1 2 4 1
Tabla de contingencia PYME * CAPACIDAD DE LA PLANTA
Recuento
CAPACIDAD DE LA PLANTA Total
Nunca Casi siempre Siempre
Muebleria Castillo 0 0 1
Taller Los Angeles 0 0 1
Taller Orozco 0 0 1
Taller Ortiz Pérez 1 0 1
PYME
Carpinteria Nuevo Estilo 0 0 1
Taller MB 0 1 1
Muebleria Mora 0 0 1
Muebleria Gamez 0 0 1
Total 1 1 8
Tabla de contingencia PYME * PRESENTACION DEL PRODUCTO
Recuento
PRESENTACION DEL PRODUCTO Total
Nunca Casi siempre Siempre
Muebleria Castillo 0 0 1
Taller Los Angeles 0 1 1
PYME Taller Orozco 0 1 1
Taller Ortiz Pérez 1 0 1
Carpinteria Nuevo Estilo 0 0 1
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Taller MB 0 0 1 1

Muebleria Mora 0 0 1 1
Muebleria Gamez 0 0 1 1
Total 1 2 5 8
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