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RESUMEN

El presente articulo tuvo como objetivo analizar la
influencia de la utilizacién de la direccidn estratégica
sobre la gestion comercial del indigo como insumo
quimico principal para un proceso de manufactura
textil aplicado en los procesos de fabricacion del denim
entre los afios 2018 y 2019. Se determinaron las tres
estrategias genéricas de gran eficacia para lograr un
mejor desempefio que los contrincantes en este sector de
la industria: liderazgo comercial, diferenciacion y enfoque
en el negocio. Asimismo, se concluyé que la utilizacion
de la direccion estratégica en la gestion comercial del
colorante indigo mejora la posicion de la compafiia frente
a la competencia en el mercado local, pues consigue
acuerdos comerciales de gran envergadura con las
principales compafiias manufactureras que usan este
colorante en el sector textil peruano. Finalmente, se
demuestra que la utilizacion de la direccion estratégica
en la gestion comercial del colorante indigo incrementa
las ventas de este insumo y mejora la facturacion anual
de la compaiiia.

Palabras clave: estrategia, direccion estratégica,
gestion comercial.

INTRODUCCION

El presente trabajo contribuye al conocimiento del manejo
comercial empleando procedimientos de direccion estratégica,
los cuales generaron resultados satisfactorios en las ventas del
colorante indigo en el mercado textil peruano. Las principales
empresas manufactureras locales utilizan procesos de tefido
con indigo pre-reducido con éxito, lo que genera una contribucion
directa y proporciona herramientas para la estrategia y la gestion
comercial, que son esenciales para este negocio textil.

El principal objetivo del presente articulo es de exponer el uso
de la estrategia y gestién comercial en el manejo de un insumo
quimico base para el proceso de dar color al denim; esto lo con-
vierte en un trabajo unico en su campo. No existe otro trabajo
de este tipo que haya investigado, presentado y evaluado datos
reales de la gestion comercial del colorante indigo pre-reducido
en el mercado textil peruano.

La hipotesis que se plantea es que, gracias a la aplicacion de la
direccion estratégica en la gestion comercial del colorante indi-
go pre-reducido, las ventas de la empresa que lo comercializa
experimentaron un importante crecimiento en el afio 2019, com-
parado con el ano 2018, lo que esta demostrado en las evalua-
ciones estadisticas y valores de facturacién de la compaifiia.

1 Ingeniero quimico titulado y magister en Ingenieria Industrial por la Universidad Nacional
Mayor de San Marcos. Actualmente, es profesor contratado en la facultad de Ingenieria
Quimica y Textil de la Universidad Nacional de Ingenieria (Lima, Pert).
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La tela denim, producto base para confeccionar y
comercializar los famosos jeans, tiene un proceso
particular y unico en la manufactura mundial. Inclu-
so las maquinas usadas para tal fin son exclusivas
para dicho proceso. Asi mismo, el unico colorante
necesario para dar el aspecto azul desgastado a
los jeans es el indigo, pues no hay otro capaz de
dar esta cualidad excepcional a esta prenda.

Solo existen dos formas de trabajar con el colorante
indigo: una en polvo y otra en forma pre-reducida
al 30 0 30% en peso. La presentacion en polvo es
la mas usada en los paises de Asia y Oceania por
su abundancia, proceso corto y precio competitivo.
La forma pre-reducida es la mas limpia, controla-
da y ecoamigable, pero tiene un mayor costo. Es
importante mencionar que la calidad de teiido con
el indigo pre-reducido es superior al teiido con el
indigo en polvo.

De acuerdo con Guevara et al. (2020), es seguro
decir que la mayoria de las personas en estos dias
tienen al menos un par de jeans en su armario,
pues estos combinan bien con casi cualquier cosa 'y
son una pieza ideal para la coordinacion de atuen-
dos. Asi mismo, se pueden usar para una variedad
de situaciones y estilos. Sin embargo, es posible
que las personas no sean conscientes del impacto
ambiental que tienen estas prendas durante su fa-
bricacion. Segun Federovisky (2019) y otras fuen-
tes, producir un par de jeans requiere 7500 litros
de agua y una camiseta de jean, 2900 litros. Este
problema se ve agravado por la tasa de compra de
la industria de la moda rapida que tiene un efecto
adverso en el medio ambiente.

Di Alvarado et al. (2016) indican que los miembros
del personal deben adquirir las habilidades esen-
ciales para funcionar en un mercado mundial cam-
biante y que se debe poner en marcha un plan es-
tratégico que permita mantener las operaciones en
el corto plazo y dirigir los recursos y las capacida-
des en el mediano y largo plazo. Las empresas de-
ben buscar hilanderias que proporcionen productos
de alta calidad de manera constante. Asimismo,
pueden desarrollar alianzas estratégicas para obte-
ner tiempos de entrega favorables, costos compe-
titivos y productos de alta calidad. También pueden
obtener informacién sobre las tendencias del mer-
cado. Como principales accionistas de la empresa,
los clientes tienen voz y voto en su gestién, por lo
que es fundamental reinventar continuamente los
productos y procesos que tienen como objetivo au-
mentar la calidad y la productividad, asi como abrir
nuevos mercados. Se debe crear un plan estratégi-
co quinquenal para la organizacion de investigaciéon
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que actue como una herramienta técnica para apo-
yar la expansion y posicionamiento de la empresa
en el mercado.

De acuerdo con Aguilera (2010), el objetivo princi-
pal de estudiar los fundamentos tedricos del cre-
cimiento corporativo y la direccion estratégica es
aproximar la relacién entre estos dos temas tanto
como sea posible. El proceso esta en linea con los
estandares de un estudio fundamental o tedrico que
establece una base tedrica para lograr el objetivo
establecido. Es posible determinar que existe una
relacion entre ambos temas como consecuencia de
la conclusion y el resultado primario de la investi-
gacion, es decir, en relacion con el crecimiento del
negocio y la orientacion estratégica del gerente, asi
como el crecimiento e inversiéon del negocio.

De acuerdo con Ramirez (2019), los programas
de capacitacion son recomendados debido al em-
pirismo, las deficiencias, los incumplimientos y las
distorsiones en la gestién comercial de las empre-
sas destacadas del sector textil en Trujillo, que im-
pactan negativamente en su capacidad de operar.
Entre estos se encuentran el incumplimiento de
ciertas disposiciones estatales relativas a los estan-
dares necesarios para el logro de los objetivos, asi
como el desconocimiento o la aplicacién indebida
de ciertos enfoques tedricos relacionados con este
tipo de empresas.

La empresa se enfrenta actualmente a desafios,
pues factores tanto internos como externos han
influido negativamente en sus resultados. Se con-
cluye que necesita implementar un plan estratégico
que le permita seguir operando en el corto y largo
plazo, identificando oportunidades de mejora para
su crecimiento y posicionamiento en el mercado.
Para que una organizacion logre sus objetivos,
la direccién estratégica busca una combinacion e
integracion apropiada de sus medios disponibles.
Esto sugiere que, si el principal objetivo de una or-
ganizacion es crecer, la gestién estratégica debe
crear un plan de accion que le permita hacerlo.

El crecimiento de la empresa se considera un pro-
ceso dinamico que se traduce en mejoras. Los
cambios suelen ser cuantitativos, o al menos eso
es lo que anticipan la mayoria de los gerentes (cre-
cimiento financiero, productivo y de mercado, entre
otros). Sin embargo, para lograr este crecimien-
to, es importante recordar que las organizaciones
también deben someterse a cambios internos y es-
tructurales que tendran un impacto significativo en
cémo se desarrollan o materializan los resultados
que los gerentes esperan.
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Tomando en consideraciéon lo antes mencionado,
es necesario detallar las estrategias planteadas por
la empresa para conseguir éxito en el negocio del
colorante indigo:

- Liderazgo comercial: La empresa se plantea
ser lider en este sector, lo que implica una
responsabilidad compartida que requiere una
comunicacion efectiva, habilidad de negociaciony
manejo del mercado a donde se dirige el negocio.
La motivacion de los equipos comerciales no
viene necesariamente del gerente, sino también
de cada miembro del equipo.

- Diferenciacion: Para plantear la estrategia de
diferenciacion se debe crear un plan de accién
para garantizar que el producto se posicione en
el mercado y se diferencie de sus rivales. Al hacer
esto, la marca puede atraer clientes y ganar su
conocimiento, atencion y lealtad, creando una
ventaja competitiva que la ayudara a destacarse
y crecer con el tiempo.

- Enfoque en el negocio: La empresa traza
el camino para conseguir sus objetivos
utilizando todas las herramientas y aspectos
que la conforman, como, por ejemplo, la parte
administrativa, compras, logistica, operaciones,
comercial y demas actores involucrados en el
mismo objetivo.

Bases tedricas

El indigo, también llamado «afil», se ha utilizado
durante milenios para tefir telas. Los primeros
registros de su uso datan de hace 6000 afos
en el Peru; sin embargo, otros lugares donde se
empled incluyen Mesopotamia, el Antiguo Egipto,
Mesoamérica, Africa, India, Japén y el sudeste
asiatico. La planta fue originalmente domesticada
en la India, que fue durante siglos el principal
proveedor del tinte (de ahi su nombre, que significa
de la India). Usar ropas tefidas con el llamado oro
azul fue visto como signo de elegancia y riqueza en
las antiguas Grecia y Roma, asi como en Japoén, la
propia India y Europa.

Solo habia un barco en el Antiguo Egipto con una
vela purpura. Era propiedad del faraén, y enviaba
un mensaje claro y contundente a otros usuarios
del Nilo: hacer espacio para el barco de la fami-
lia real. Incluso ahora, se cree que el carmesi, el
purpura y el azul oscuro son simbolos de riqueza,
realeza y lujo. Esto se debe a que obtener esos to-
nos con tintes naturales es excesivamente costoso
y complicado. Los tintes naturales, derivados de
plantas, animales o minerales, eran el inico método
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disponible para teiir textiles hasta la invencion de
los tintes sintéticos hace un siglo. El indigo es un
tinte natural que se puede producir a partir de plan-
tas y animales especificos, y se usaba para crear el
color purpura intenso de la vela del faraén. Incluso
conocemos los métodos por los que las civilizacio-
nes antiguas tefiian sus textiles gracias al cientifico
romano Plinio el Viejo. Con el proyecto propuesto
por Farusi (2013), los estudiantes podrian extraer
indigo de las hojas de hierba pastel de forma muy
similar a como lo hicieron los quimicos pioneros.

El mecanismo definitivo del indigo lo determiné Carl
Heumann en 1890 y es el que se usa desde 1897.
Heumann creé otra sintesis util usando como ma-
teria prima la naftalina, un producto quimico que
anteriormente era un producto de desecho de la
industria del alquitran de hulla. El método de Heu-
mann para producir indigo sintético se convirtio ra-
pidamente en el estandar, ya que era mas asequi-
ble que el tinte natural. Los primeros lotes de indigo
artificial fueron introducidos por Badische Anilin und
Soda Fabrik (BASF) y estaban hechos completa-
mente de indigo sintético (Campos, 2020).

La produccion de indigo industrial implica el uso de
numerosas sustancias nocivas, como hidrosulfito
de sodio, cianuro y formaldehido. Por esta razén,
un equipo de cientificos de la Universidad de Ca-
lifornia, Berkeley, encabezado por John Dueber,
buscé recientemente una técnica menos dafina
para el medio ambiente. Inspirados por el indigo
chino (Polygonum tinctorium), otra planta que pro-
duce el color, tomaron los genes responsables de la
produccion de indigo y los insertaron en la bacteria
industrial Escherichia coli, de facil cultivo. Usaron el
pigmento y las enzimas que producen las bacterias
para tefiir la tela de esta manera. Es una prueba
de que los procesos industriales contaminantes
pueden ser revolucionados a través de la ingenie-
ria genética para afectar menos al medio ambiente,
aunque todavia no sea eficiente a escala comercial.
Esto significa que las personas pueden seguir dis-
frutando de sus blue jeans sin culpa. La historia de
indigo en el mundo de la moda aun continda (Mi-
lenio, 2018). En la Figura 1, se puede observar la
forma del indigo sintético y algunos de sus tefiidos.

METODOLOGIA

Segun Fernandez et al. (2014), el disefio cuasi-ex-
perimental es una forma de trabajo con la que se
pretende estudiar la influencia de los tratamientos
y/o los procesos de cambio en situaciones donde
los sujetos o unidades de observaciéon no han sido
asignados de acuerdo con un criterio aleatorio.

Ind. data 27(2), 2024 A
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muestras de tefido con'indigo na'ural sobre
telas de algodon, lino, seda y lana

Figura 1. indigo en polvo y muestras de telas tefiidas con indigo.
Fuente: Nufez-Reveco (2017).

Esta investigacion es de tipo cuasi-experimental,
con base en un analisis comercial del colorante in-
digo (facturacion mensual en los afios 2017, 2018 y
2019) de la empresa Arch. Peru S. A., que se desa-
rrolla en el mercado del denim con indigo.

El disefo estara basado en series de tiempo con el
siguiente esquema:

0102 03 X 04 O5 Og
Donde:

X: aplicacion de la direccion estratégica en la
gestiéon comercial del indigo

01, Oy, O3: facturaciones de indigo antes de aplicar
X

Qy4, Os, Og: facturaciones de indigo después de
aplicar X

Para el desarrollo al detalle de la aplicacién de
la gestiébn estratégica comercial, también se
considerara la etapa de aplicacion de la direccion
estratégica, ademas del antes y después.

Tipo y enfoque

Este articulo es de investigacion experimental con
un enfoque cuantitativo, pues se utilizan técnicas e
instrumentos como:

- Encuesta (cuestionario)

- Observacion (bitacora)
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Poblacion

Segun Arias-Gémez et al. (2016), la poblacion
de investigacion consiste en un grupo definido,
accesible y limitado de instancias que serviran de
guia para elegir una muestra que satisfaga una
serie de requisitos predefinidos. Buscaron relacionar
todos los factores que deben tenerse en cuenta a la
hora de desarrollar un protocolo para la seleccion de
los participantes en una investigacion. Estos factores
incluyen los conceptos de poblacién de estudio,
muestra, criterios de seleccion y metodologias de
muestreo.

Se analiza el mercado del indigo en la manufactura
de la tela denim, que es necesaria para la confec-
cion de los jeans. La poblacion de estudio seran
las facturaciones a las tres principales empresas
fabricantes de tela denim en el Peru: Cia. Nuevo
Mundo, Tejidos San Jacinto y Tejidos Pisco. Los va-
lores por estudiar seran las facturaciones de estas
empresas por parte de Arch. Peru S. A. en los afios
2018 y 2019. Al tener los datos de facturacion de
la empresa, la toma de muestra sera no aleatoria.

Criterios de inclusién y exclusién

- Criterio de inclusién: Solo se consideraron los
dias laborables, que son de lunes a viernes y los
meses del afio de facturacion de la compaiiia.

- Criterio de exclusion: Se consideraron los dias no
laborables, que son los feriados, los domingos y
las vacaciones corporativas.
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Técnicas e instrumentos utilizados

La recolecciéon de datos se realizé a partir de in-
formacioén proporcionada por los clientes de indigo
aplicado al denim y datos estadisticos de ventas de
la empresa Arch. Peru S. A.

La investigacion se realizé mediante lecturas, ana-
lisis de documentos y observacién directa de los
hechos.

Asimismo, se hizo un andlisis del histérico de ven-
tas de colorante indigo antes de la mejora en la
gestién comercial y después de la misma.

Procedimiento realizado en el pre-experimento

Se realiz6 una recopilacion de datos de las ventas
de la empresa durante el afio 2018, afio en donde
aun no se reflejaba los resultados de la aplicacién
de la direccion estratégica en la gestion comercial
del colorante indigo. Asimismo, se procedi6 con la
recoleccion de los datos de las ventas de la empresa
en el afo 2019, durante el cual la aplicacion de la
direccion estratégica en la gestion comercial del
colorante indigo se manifesté en buenos resultados,
en el posicionamiento de liderazgo en el mercado y
el incremento de las ventas de este insumo.

Tabla 1. Ventas de colorante indigo por cliente.
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Procedimiento de andlisis de la informacion

Los datos fueron clasificados y ordenados de acuer-
do con la competitividad en el sector comercial textil
del mercado del indigo y fueron presentados en la
matriz de analisis de datos. Se utilizd el programa
Minitab 19 para calcular la prueba de normalidad
(Anderson-Darling) para los afios 2018 y 2019 con
respecto a las ventas de la compaiiia.

Se hizo la prueba de igualdad de varianzas para
demostrar que tienen puntos de coincidencia. Con
esta prueba se demuestra que las varianzas son es-
tadisticamente iguales, ya que el valor de p (0.124)
es mayor que el nivel de significancia (a = 0.05).

RESULTADOS

La aplicacion de la direccion estratégica se mani-
fest6 de manera concreta en el afio 2019, tal como
se puede observar en la Tabla 1. Esto se aprecia en
los kilos/ventas (USD) por cada cliente.

En la Tabla 2 se aprecian las ventas totales de la
empresa entre los afios 2018 (sin la aplicacién de la
direccién estratégica) y 2019 (con la aplicacion de
la direccion estratégica) al detalle.

Cliente Cia. Nuevo Mundo San Jacinto Tejidos Pisco
Ventas indigo x aiio Kilos uUsD Kilos uUsD Kilos uUsD
Facturacion indigo 2018 66 139.00 195 27412 106 160.00 297 411.59 27 840.00 90 555.10
Facturacion indigo 2019 483 693.00 1895 091.76 140 000.00 558 338.32 114 828.00 447 204.04
TOTAL 549 832.00 2090 365.88 246 160.00 855 749.91 142 668.00 537 759.14
Fuente: Elaboracién propia.
Tabla 2. Venta total anual de la empresa en los afios 2018 y 2019.
Afo 2018 Afo 2019
Mes uUsD uUsD
Octubre 765 540.68 1037 790.49
Noviembre 841793.35 1054 153.22
Diciembre 893 100.93 960 929.94
Enero 987 043.96 1235918.03
Febrero 870 808.61 937 942.76
Marzo 1074 578.44 1064 493.52
Abril 925 901.88 1390 135.00
Mayo 1094 708.98 1128 652.07
Junio 883 608.70 1097 985.45
Julio 917 397.37 1079 654.97
Agosto 1026 588.23 803 231.92
Setiembre 1067 123.45 1358 195.38
Totales 11 348 194.58 13 149 082.750

Fuente: Elaboracién propia.
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Se observa que las ventas totales anuales de la
empresa aumentaron en forma significativa en el
afio 2019 con respecto al ano 2018. El incremento
en la facturacion en el afio 2019 es de 1 800 888.17
USD (15.87%) comparado con el afio 2018.

Asi mismo, en la Tabla 3 se presentan los datos
estadisticos para las ventas de los afios 2018 (sin
aplicar la direccion estratégica) y 2019 (con la apli-
cacion de la direccion estratégica) al detalle.

A continuacion, en la Figura 2 se presenta el dia-
grama de cajas y bigotes para las ventas de los
afos 2018 (sin aplicar la direccion estratégica) y
2019 (con la aplicacion de la direccion estratégica)
al detalle. Se observa que tanto la mediana como
los bigotes son mayores en el ano 2019.

Con el programa Minitab 19, se hizo la prueba de
normalidad Anderson-Darling a la facturacién del
ano 2018 (Figura 3).

Se observa una distribucién normal en las ventas
del afio 2018.

Con el programa Minitab 19, se hizo la prueba de
normalidad Anderson-Darling para la facturacion
del afio 2019 (Figura 4).

Se observa que los valores de ventas del afio 2019
muestran una distribucion normal.

Se hizo la prueba de igualdad de varianzas para
demostrar que tienen puntos de coincidencia. Asi,
se demuestra que las varianzas son estadistica-
mente iguales, ya que el valor de p (0.124) es mayor
que el nivel de significancia (a = 0.05), tal como se
puede observar en la Tabla 4.

En la Figura 5 se presenta el grafico de la prueba
de varianzas.

Contrastacion de hipétesis

Las hipodtesis estadisticas son:

Tabla 3. Datos estadisticos en los afios 2018 y 2019.

Ho: Las ventas del afio 2019 no muestran variacion
con respecto a las ventas del afo 2018 usando la
direccion estratégica en el negocio del indigo.

H4: Las ventas del afio 2019 aumentan con respecto
al afo 2018 usando la direccion estratégica en el
negocio del indigo.

Se considerara un valor de confianza de 95% y con
esto se tendra un a = 0.05.

Como se explica en las corridas con el software
Minitab, se comprueba que p = 0.008, es decir, es
menor que 0.05.

Esto significa que la primera hipétesis (Hg), que
indica que las ventas no han variado entre los afios
2018 y 2019 utilizando la direccién estratégica, no
es cierta, por lo tanto, es rechazada.

Por consiguiente, la segunda hipétesis estadistica
(H1), que menciona que las ventas del afo 2019
aumentaron con respecto al afio 2018 usando la
direccion estratégica, es aceptada. Esto se puede
corroborar en la Tabla 5.

Como constatacion de la veracidad de las hipdtesis,
en la Tabla 6 también se observa que, luego de la
utilizacion de la direccidn estratégica en la gestion
comercial del indigo pre-reducido, las ventas de este
colorante se incrementaron de forma considerable.

Este punto esta estrechamente relacionado con la
importacion del indigo, como se puede observar en
la Tabla 7. De esta forma se obtiene una relacién
directamente proporcional entre las importaciones
con las ventas del indigo en el mercado textil local.

DISCUSION

Se corroboré la veracidad de la hipétesis aceptada
(H1) en las figuras del grafico de cajas y bigotes
obtenido del Minitab donde se aprecia claramente el
incremento de las ventas en el afio 2019 comparado
con el afio 2018.

Estadistico 2018 2019

Media 945683 1095757
Moda 0 0
Mediana 921650 1072074
Desviacion estandar 103786 168212
Cuartiles 874009/1056990 980145/1209102
Asimetria 0.003969 0.336015
Curtosis -0.968340 0.085839

Fuente: Elaboracién propia.
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Figura 4. Prueba de normalidad para las ventas
del afio 2019.
Fuente: Elaboracién propia.

Figura 5. Grafico de prueba de varianzas.
Fuente: Elaboracion propia.

Tabla 4. Datos estadisticos - Pruebas de varianzas.

Estadisticas descriptivas

Variable N Desv. Est. Varianza IC de 95% para o
Ventas.2018 12 103786.011 1.08E+10 gggf;gg)
Ventas.2019 12 168211.647 2.83E+10 ggsgggg_'g;g;
Relacion de desviaciones estandar
Relacién estimada = 0.616997
IC de 95% para la relacion usando F: (0.331;1.150)
Prueba
Hipotesis nula Ho:0q4/0,=1
Hipotesis alterna Hyoq/o,#1
Nivel de significancia a=0.05

Método Estadistica de prueba gl gl2 Valor p

F 0.38 1 1 0.124

Fuente: Elaboracién propia.
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Tabla 5. Corridas con software Minitab.
Método
J4: media de ventas.2018

Uo: media de ventas.2019

Diferencia: pq = Hy

Se presupuso igualdad de varianzas para este analisis.

Estadisticas descriptivas

Muestra N Media Desv. Est. Error estandar de media
Ventas.2018 12 945683 103786 29960
Ventas.2019 12 1095757 168212 48559

Estimacion de la diferencia

Diferencia Desv. Est. agrupada Limite superior de 95% para la diferencia
-150074 139762 -52098

Prueba

Hipdtesis nula Ho:pq-H=0

Hipotesis alterna Hyipg-po<0

Valor T gl Valor p

-2.63 22 0.008

Fuente: Elaboracién propia.

Tabla 6. Facturacion de colorante indigo en los afios 2018 y 2019.

Totales (USD)

Facturacion colorante indigo, afio 2018 583 240.81
Facturacion colorante indigo, afio 2019 2900 634.12
Total en 2 afios 3483 874.93

Fuente: Elaboracién propia.

Tabla 7. Importacién de colorante indigo en los afios 2018 y 2019.

Importacién de colorante indigo
Compaiiia Ano 2017 (kg) Ao 2018 (kg) Ano 2019 (kg)
La competencia 607 348.00 342 300.00 112 170.00
Arch. Peru S. A. 152 640.00 383 740.00 787 690.00

Fuente: Elaboracién propia.

Asi mismo, se pudo corroborar la hipotesis
aceptada (H¢) al observar la Tabla 7, donde se
muestran las importaciones del colorante indigo
en los afos 2018 y 2019 y se aprecia que las
importaciones en el afo 2019 son de 87.53%
comparadas con el afio 2018 que son de 52.85%.
Este incremento en las importaciones tiene una
relacion directamente proporcional al incremento
en las ventas y al posicionamiento de la empresa
frente a la competencia al emplear la direccion
estratégica en este negocio.

WYM Ind. data 27(2), 2024

Arango et al. (2008) indican que a través de
la identificacion de los diversos factores que
intervienen en la gestion de la cadena de suministro
y la concentracion en el subsistema de produccion,
se busca medir, analizar, evaluar y sugerir mejoras
a los procedimientos administrativos. Este trabajo
es parte de un estudio empirico que la industria
textil ha desarrollado.

De acuerdo con Aguila y Diaz (2020), hoy en dia las
empresas emplean una variedad de métodos para
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posicionarse en los mercados a los que pertenecen
y, a suvez, para lograr un desempefio 6ptimo en sus
operaciones, asi como la maxima satisfaccion del
cliente y la calidad de los articulos que venden. Esto
significa que las decisiones que se toman deben
estar respaldadas por un analisis cuidadoso de los
antecedentes, las probables direcciones futuras del
negocio y las ventajas y desventajas de la empresa
en relacion con su entorno operativo. Para ello,
la direccion comercial debe orientar a la empresa
hacia el aumento de los ingresos por ventas y a
defenderse de los avances de la competencia.

De acuerdo con Fontalvo et al. (2011), el proceso
de generar resultados numéricos comparando dos
numeros o cuentas del estado de pérdidas y ga-
nancias, o del balance general, da como resultado
ratios o indicadores financieros. Los resultados asi
adquiridos no tienen sentido por si solos, pues la
Unica manera de obtener informaciéon mas signi-
ficativa y hacer inferencias sobre la verdadera si-
tuacién financiera de una empresa es relacionarlos
con otros resultados y compararlos con los de afios
anteriores y con empresas del mismo sector. Punto
importante empleado en este articulo que da a co-
nocer todo sobre el funcionamiento de la empresa.

En concordancia con Novoa y Sepulveda (2009), a
lo largo del tiempo, las organizaciones han logrado
resultados sorprendentes optimizando sus tareas
funcionales (como la fabricacion, las finanzas y
las ventas) y han agotado el conjunto de posibles
mejoras hasta el punto de que actualmente no haya
nada que se pueda hacer al respecto. Sin embargo,
no se ha hecho suficiente esfuerzo en trabajos
que implican interfuncionalidad, como la gestién
de la cadena de suministro y tareas realizadas
por organizaciones separadas. Es decir, hay
muchas posibilidades de que estas areas salgan
ganando, particularmente si se toman medidas
para abordar problemas como el costo de gestionar
los eslabones de la misma cadena o los gastos de
las transacciones entre los sectores econémicos,
como se manifiesta en el presente articulo.

De acuerdo con Jaramillo (2016), en primer lugair,
es fundamental enfatizar que existen diferencias
en la rentabilidad y la gestién del capital de trabajo
entre industrias y paises, lo que dificulta comparar
los hallazgos con los de otros estudios. Es posible
que sea necesario mantener una gran cantidad de
inventario para ciertos subsectores de la industria,
pero no para otros. Ademas, puede haber una gran
diferencia en la rentabilidad de una rama econdémica
respecto de otra.

FELx MArRco ANTONIO CARBAJAL GUTIERREZ

Segun Valdivia y Stefanu (2018), cualquier empresa
que desee crear un plan de negocios que se centre
en el futuro debe, en general, seguir algunas pautas,
pues no se debe mantener mitos que simplemente
sean un engafo y que lleven a la anarquia en el
mercado. Por lo general, se piensa que la empresa
que tiene el mayor numero de clientes es la que
tendra el liderazgo en el mercado.

Esimportante mencionar que afios atras, la direccion
estratégica en gestion comercial se aplicaba
comunmente en los negocios intangibles, es decir,
seguros, acciones de empresas bancos, etc. Hoy
se propone establecer el reto de aplicar estas
herramientas en todo tipo de negocios. Es asi que
las empresas textiles de manufactura o productos
quimicos industriales ya estan incursionando en la
direccion estratégica con mayor fuerza. Una de las
principales razones es que el control y conocimiento
claro de los productos a manejar en la industria
estan bien identificados, lo que permite mejorar sus
stocks necesarios sin incrementar sus costos de
operacion.

CONCLUSIONES

Las estrategias genéricas planteadas para el
objetivo trazado han sido trabajadas en su totalidad:
liderazgo comercial, diferenciacion, y enfoque en
el negocio. Con respecto al liderazgo en el sector,
se logré desplazar a la competencia diferenciando
a la empresa con una mejor estrategia comercial
enfocada en conseguir los objetivos comerciales
establecidos por la misma empresa (Tablas 5 y 6).

Se demuestra que la utilizacion de la direccién
estratégica en la gestién comercial del colorante
indigo incrementa las ventas de la empresa y
mejora la facturacion anual de la misma (Tabla 2).

Los balances anuales de la compania muestran un
importante ingreso de dinero entre los afos 2018
(11 348 194.58 USD) y 2019 (13 149 082.75 USD)
debido a la aplicacion de la direccion estratégica en
el manejo del area de indigo.

Se concluye que los valores de venta de los afios
2018 y 2019 cumplen una distribucién normal,
comprobados con el software Minitab.

Para que la direccion estratégica comercial tenga
éxito, se debe de involucrar a todas las areas de la
cadena de suministro, pues el producto es fabricado
en Asia y debe ser importado en las fechas vy
condiciones adecuadas para que la compafia
consiga la satisfaccion del cliente.
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Los volumenes de importaciones del producto base
del negocio son directamente proporcionales al
incremento de las ventas de la compania; esto lo
convierte en un factor importante en el crecimiento
de la empresa y su fortaleza financiera.

Se puede afadir que, con este trabajo, se busca
tecnificar ain mas las ventas de insumos quimicos
en general, ya que este proceso se puede emplear
para cualquier aditivo industrial importado o
fabricado localmente. Al tecnificar las ventas
de insumos quimicos, el papel del ingeniero de
cualquier rama industrial se vera respaldado por
una herramienta importante de gestion como es la
direccion estratégica. Existen sectores industriales
en general donde las ventas tienen que estar
centradas en aspectos técnicos y logisticos, lo que
forma un perfil ejecutivo comercial especifico para
los ingenieros en general.

Como un aporte adicional, el presente trabajo se
puede ampliar en diferentes sectores industriales
como, por ejemplo, el de la industria del papel. En
la misma companiia se implementé una filosofia de
trabajo similar a la usada con el colorante indigo
y se obtuvieron buenos resultados comerciales. La
direccion estratégica se puede establecer como
una condicidon necesaria para negocios de insumos
quimicos industriales de gran envergadura, es decir,
los que requieren de importaciones de grandes
cantidades de productos y/o insumos quimicos de
importacion.
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