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PRODUCCION Y COMERCIALIZACION DE ARTICULOS DE CUERO EN LA
ASOCIACION SAN FRANCISCO. ESTRATEGIAS PARA MEJORAR LA
PRODUCTIVIDAD Y COMPETITIVIDAD

Autor: Ruth Marlene Galindo Jativa
Tutor: Mst.Myrian Cisneros
Afo: 2013

RESUMEN

El presente trabajo de investigacion sobre las estrategias para mejorar la productividad y
competitividad en la Asociacion de pequefios productores y comerciantes San Francisco,
se realizd con la colaboracién de los sefiores socios de esta organizacion ya que tenian la
necesidad de contar con una herramienta que permita mejorar los procesos de produccion y
comercializacion, optimizacion del talento humano y los recursos, mejorar la gestion
administrativa. En la metodologia se utilizé la investigacion descriptiva y propositiva
porque detalla y describe los procesos de produccién y comercializacion y con los
resultados se plantea una propuesta. En base a los principales hallazgos del diagndstico, a
los resultados de las encuestas realizadas a 35 asociados, 30 propietarios de locales
comerciales y a 148 consumidores y la normatividad técnica vigente, se elabord la
propuesta en la cual se definié un Plan Estratégico en el que se incluye Misién,Vision,
Valores, Estrategias Organizacionales y de Negocios, Estrategia de Precios, Estrategia
Competitiva, Ventaja Competitiva, Manual Organico Funcional, Plan de Capacitacion,
Plan de Publicidad, Matriz Insumo Proceso Producto. Incluye el andlisis de los impactos
social, cultural, econdmico, educativo, empresarial, ambiental, legal y general. Finalmente
se realizo la validacion de la propuesta con los principales directivos de la asociacion,
quienes manifestaron su satisfaccion por la propuesta. Por lo tanto la investigacion
pretende conseguir el anhelado mejoramiento de la productividad y la competitividad en la

Asociacion de pequefios productores y comerciantes San Francisco.
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PRODUCTION AND TRADING OF LEATHER ITEMS CARRIED OUT BY THE
ASSOCIATION SAN FRANCISCO. STRATEGIES TO IMPROVE PRODUCTION
AND COMPETITIVENESS
Author: Ruth Marlene Galindo Jativa
Tutor: Mst. Myrian Cisneros
Year: 2013

ABSTRACT

This research about the strategies to improve productivity and competitiveness in the “San
FranciscoSmall Merchants and ProducersAssociation”was carried out with the
collaboration of the organization members since they found it necessary to have a tool that
would allow them to improve production and commercialization processes, optimize
human skills and resources, and improve administrative procedures as well. The
approaches used were descriptive and purposeful investigations since they explain in
details the commercialization and production processes; the data gathered from these
investigations are used to design a curse of action. Based on the findings from the
diagnostics taken from the survey carried out in 30 associates, 30 owners of commercial
premises, and 148 consumers along with the current technical policies, a proposal was
designed in which the Strategic Plan was defined. This plan includes Mission and Vision,
Costs, Organizational and Business Strategies, Price Setting Strategies, Competitiveness
Strategy, Competitiveness Advantage, Functional Organic Manual, Training Plan,
Advertisement Plan, Matrix of Raw Materials Process Product. It also includes the analysis
of social, cultural, economic, educational, enterprise, environment, legal and general
impacts. The validation of this proposal was finally made in the presence of the main
members of the association who stated they were satisfied with it. Therefore the research is
aimed to reach the desired improvement in the productivity and competitiveness of the

“San Francisco Small Merchants and Producers Association”.
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Capitulo I- Problema de Investigacion

Contextualizacién del Problema

Antecedentes.

La elaboracion de artesanias en cuero en Cotacachi, comienza con los conocidos
“Talabarteros” que desde inicios del siglo XX se dedican a la elaboracién de monturas y
arreos para caballos, de ahi se empieza a dar una gran demanda y se ven obligados a variar
su produccion, con la linea de maletas de cuero, portafolios, billeteras, monederos,

carteras, correas y prendas de vestir.

Los materiales que se utilizan son de piel de ganado vacuno curtido, tela, hilo de
algodon, cartén y acrilico, tambien adornos; al inicio se curtia el cuero en el mismo sitio,
ahora se trae la materia prima de Ambato, Cuenca e inclusive de Colombia. El origen de
las artesanias esté estrechamente vinculado con el desarrollo de la sociedad.

El Ecuador a través de su produccion artesanal, desde hace varios afios ha abierto
una ruta de exportacion; su cultura y tradiciones plasmados en el producto, ha tenido gran
aceptacion en el mercado extranjero, estableciendo canales de comercializacion aunque de

manera limitada y en pocas cantidades.

Inicialmente, los productores con la finalidad de dar a conocer sus articulos, ofrecer
precios asequibles para los clientes, comprar materia prima en conjunto para minimizar los
costos, deciden conformar pequefios grupos asociados entre los cuales se puede nombrar a
las Asociaciones: Sisa Pacari, Cerro Cotacachi, Urcu Rumi, las mismas que debido a la

salida de sus socios fueron desintegrandose paulatinamente hasta su separacion definitiva.

En el afio 2008 los productores y comerciantes de las artesanias elaboradas en
cuero deciden nuevamente agruparse y conformar la ”Asociacion de pequefios productores

y comerciantes San Francisco” pero esta vez con la finalidad de promover la unidad,



solidaridad y mutua colaboracién, fomentar la produccion y comercializacion de bienes
artesanales primarios y secundarios de una forma técnica a través de capacitaciones,
busqueda de mercados y mejores precios para la venta de su produccion, procurar mejores
condiciones de vida para sus socios, socias y familias, encontrar préstamos favorables para

mejorar la produccion artesanal y promover el ahorro y crédito en beneficio de sus socios.

A partir del 21 de mayo del 2009 mediante Acuerdo Ministerial No0.237-MIES-
1/2009, la Asociacion de pequefios productores y comerciantes San Francisco, tiene
personeria juridica, situacion que le ha permitido producir y comercializar articulos de
cuero y variedad de artesanias para ofrecer sus productos a turistas nacionales y

extranjeros.

La produccién de estos articulos en cuero se ha basado Unicamente en la
experiencia, ya que la dificultad de lograr consensos entre los asociados ha provocado que
el grupo no se consolide para realizar un trabajo asociativo que fomente la cooperacion, la
solidaridad, la igualdad de condiciones sin discriminacion de raza, ideologia, género, edad:;
perjudicando notablemente su crecimiento a nivel individual y grupal, puesto que existe
mucha competencia interna de grupo, impidiéndoles visualizar las oportunidades de
especializacion, que mejore la calidad de sus productos y la introduccion hacia nuevos

mercados.

Actualmente la Asociacion ofrece sus productos en carpas ubicadas

estratégicamente en la zona comercial de Cotacachi, ubicada en el Parque Olmedo.

Situacion actual del problema.

La artesania en Ecuador refleja la diversidad cultural y la riqueza de nuestros
pueblos y nuestros antepasados. La fabricacion de artesanias representa un recurso
econdémico para las maultiples familias que viven de ella y que por medio de
organizaciones como la Asociacién de pequefios productores y comerciantes San

Francisco, se ha fortalecido.
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La fabricacion de articulos del cuero ha tomado fuerza por el incremento del
turismo, en Cotacachi, se produce innovadores disefio de chaquetas, carteras, sombreros y

zapatos de cuero elaborados con el més fino gusto y calidad.

En el centro de la ciudad se establece la actividad comercial de las innumerables
carpas de la Asociacion de pequefios productores y comerciantes San Francisco que ofrece
a los visitantes sus trabajos hechos en cuero, donde pueden comprar a precios mas bajos en
comparacion con los precios de los locales comerciales. Es posible la negociacion, pero

éstos son productos de alta calidad.

Durante los fines de semana la ciudad posee una gran actividad. Los productores y
comerciantes se reunen en el sector comercial de Cotacachi, y es inevitable hacer una
parada en el parque para visitar las carpas con los articulos de cuero producidos por esta
Asociacion, donde también pueden adquirir artesanias que el visitante pueden llevar de
recuerdo. Los turistas comparan precios para poder encontrar la mejor opcion, ya que cada
tienda o puesto tiene algo ligeramente diferente que ofrecer al comprador exigente.

Hoy en dia existe la preocupacion de como promover y organizar de mejor manera
la actividad artesanal, ya que se desconoce sobre técnicas especializadas que apoyen la
produccion y comercializacion de articulos de cuero en especial de organizaciones
pequefias como la Asociacion de productores y comerciantes San Francisco, no cuentan
con la suficiente inversion, han tenido poca capacitacién para manejar criterios eficientes
de produccion, ausencia de estimulos del gobierno, la falta de un modelo de produccion
que permita reproducirse en condiciones diferentes, y aun no han podido establecer un
sistema de produccion y comercializacion eficaz que les permita el desarrollo vy

crecimiento organizacional.

La aplicacion de estrategias que mejoren la productividad y competitividad en la
Asociacion de pequefios productores y comerciantes San Francisco permitiran tener
sostenibilidad en el mercado, obtener una mayor rentabilidad para sus socios, productos de
mejor calidad, produccion acorde con la demanda, incremento en ventas, clientes

satisfechos.

La prospectiva del problema.

25



La Asociacion de pequefios productores y comerciantes se encuentra con la
necesidad de adaptarse répidamente a las exigencias de los compradores, de modo que
pueda responder al crecimiento y diversificacion de las actividades de produccién y

comercializacion de articulos de cuero.

Al pensar en crecer, no se refieren solo a aumentar el volumen de produccion y
ventas, sino ademas a profesionalizarse en los procesos de produccion y comercializacion,

de modo que puedan ofrecer un producto de calidad a bajos costos.

El presente trabajo de investigacion entregard un conjunto de estrategias que
mejoren la productividad y competitividad de los procesos de produccién y
comercializacion de articulos de cuero en la Asociacion de pequefios productores y
comerciantes San Francisco, en la ciudad de Cotacachi, para enfrentar con éxito la

competencia, por medio de productos mas competitivos.

Si no se aplican estas estrategias que mejoren la productividad, competitividad, los
procesos de produccion y comercializacion de articulos de cuero de la Asociaciéon de
pequefios productores y comerciantes San Francisco, de la ciudad de Cotacachi, podria
poner en riesgo a la organizacion al no ser competitivos en el mercado, con el riesgo de
desaparecer, perjudicando a todos los que se benefician, tanto internos, las familias, como
externos, los visitantes nacionales y extranjeros, en definitiva a la economia local.

Planteamiento del problema.

En estos tres afios de vida juridica, la Asociacion de pequefios productores y
comerciantes San Francisco no ha tenido un mejoramiento significativo en los procesos de

produccion y comercializacion de los articulos de cuero.

Al interior de la organizacion se ha producido una competencia entre sus mismos
integrantes, que no ha favorecido el trabajo de grupo y tampoco ha permitido aprovechar
realmente las ventajas que esto significa, como es obtener beneficios de compra de
insumos Yy abastecimiento de mercados, de apoyar la especializacion y generar produccion

de alto valor agregado.
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Todos estos factores ha provocado una debilidad en la produccion y
comercializacion de articulos de cuero en la Asociacion de pequefios productores y
comerciantes San Francisco lo que ha impedido cumplir eficientemente con los objetivos
para los cuales fue creada, la Asociacion cuenta con 39 integrantes, que ain no potencian

las caracteristicas positivas de la organizacion.

Por lo tanto se hace necesario hacer un estudio sobre los procesos de produccion y
la comercializacion de articulos de cuero, en la Asociacion de pequefios productores y
Comerciantes san Francisco, de la ciudad de Cotacachi.

Preguntas.

En virtud del analisis la presente investigacion se desarrollara en base al siguiente

planteamiento:

¢Como afecta los actuales procesos de produccion y comercializacion de articulos
de cuero de la Asociacion de Pequefios Productores y comerciantes San Francisco de
Cotacachi, en el desarrollo y progreso de la misma?

Obijetivos de la investigacion.

Generales.

1. Evaluar los procesos de produccion y comercializacion de los articulos de cuero de
la Asociacion de pequefios productores y comerciantes San Francisco, en la ciudad
de Cotacachi, para determinar la situacion actual.

2. Mejorar la productividad y competitividad en la Asociacion de pequefios
productores y comerciantes San Francisco, en la ciudad de Cotacachi, para

optimizar la produccion y comercializacion de articulos de cuero.

Especificos.
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1. Analizar la cadena productiva en el proceso de produccion de articulos de cuero en
la Asociacion de pequefios productores y comerciantes San Francisco, en la ciudad

de Cotacachi.

2. Determinar los canales de distribucion que utilizan los fabricantesfabricantes de la
Asociacion de pequefios productores y comerciantes San Francisco para llegar a los

consumidores.

3. Determinar los procedimientos, técnicas, estrategias manejados en los procesos de
produccién y comercializacion de articulos de cuero en la Asociacion de pequefios

productores y comerciantes San Francisco.

4. Disefar estrategias para mejorar la productividad y competitividad en la
Asociacion de pequefios productores y comerciantes San Francisco, en la ciudad de

Cotacachi.

Preguntas de investigacion.

1. ¢Como se desarrolla la cadena productiva en el proceso de produccion de
articulos de cuero en la Asociacion de pequefios productores y comerciantes san

Francisco?

2. ¢Qué tipo de canales de distribucion se ha utilizado en el proceso de
comercializacion de articulos de cuero en la asociacion de pequefios

productores y comerciantes san Francisco?
3. ¢ Cuales serian los procedimientos, técnicas y estrategias que deberian utilizarse

en los procesos de produccion y comercializacion de articulos de cuero en la

Asociacion de pequefios productores y comerciantes San Francisco?
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4. ¢Qué estrategias de productividad y competitividad seran las mas adecuadas
para mejorar la produccién y comercializacion de articulos de cuero de la

asociacion de pequefios productores y comerciantes San Francisco?

Justificacion.

La realizacion de este proyecto permitira a la Asociacion de pequefios productores
y comerciantes San Francisco ser mas competitivos y participar en el mercado en igualdad

de condiciones.

La investigacion de este tema es importante debido a que la Asociacion de
pequefios productores y comerciantes San Francisco, no cuenta con herramientas
administrativas y técnicas para mejorar la produccion y comercializacién de sus

productos.

La propuesta de disefiar estrategias para mejorar la productividad y competitividad en
la produccion y comercializacion de articulos de cuero en la Asociacion de pequefios
productores y comerciantes San Francisco llevaria a conseguir los aspectos siguientes:

Reducir los costos de produccion
Maximizar los recursos

Disminuir los desperdicios

Mejorar la calidad de sus productos
Mejorar las ventas de la asociacion

Encontrar nuevos mercados

Viabilidad.

La realizacion de este proyecto es posible en los aspectos administrativo, legal,

economico, politico y técnico.

Administrativo.- Esta investigacion es factible de ser realizarla porque se cuenta
con la aprobacion de sus autoridades y el interés de las personas involucradas. Ademas se
cuenta con el material bibliografico suficiente y los conocimientos necesarios de la

investigadora que aporten el desarrollo del presente proyecto.
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Legal.-Desde el punto de vista legal es factible realizarla por cuanto se ha tomado
en cuenta las Leyes y Reglamentos correspondiente, tales como la Constitucion, el Cddigo
de la Produccidn, los estatutos, el Reglamento interno de la Asociacién San Francisco.

Econdmico.- En el aspecto econdémico es posible realizar el trabajo de
investigacion, por cuanto la investigadora costeara todos los costos y gastos que demanden
dicho estudio.

Politico.- Se enmarca dentro del estatuto de la Asociacion, que promueve la
produccion y comercializacion de bienes artesanales, la busqueda de mercados y mejores
precios para la venta de su produccién, procurar mejores condiciones de vida para sus

socios, socias y familias.
Técnico.- Se cuenta con el asesoramiento técnico necesario para realizar el trabajo

de investigacion, por cuanto tanto la tutora como coordinador de la Maestria apoyan

frecuentemente la realizacion del estudio.
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Capitulo I- Problema de Investigacion

Contextualizacion del Problema

Antecedentes.

La elaboracion de artesanias en cuero en Cotacachi, comienza con los conocidos
“Talabarteros” que desde inicios del siglo XX se dedican a la elaboracién de monturas y
arreos para caballos, de ahi se empieza a dar una gran demanda y se ven obligados a variar
su produccion, con la linea de maletas de cuero, portafolios, billeteras, monederos,

carteras, correas y prendas de vestir.

Los materiales que se utilizan son de piel de ganado vacuno curtido, tela, hilo de
algodon, cartén y acrilico, también adornos; al inicio se curtia el cuero en el mismo sitio,
ahora se trae la materia prima de Ambato, Cuenca e inclusive de Colombia. El origen de

las artesanias esta estrechamente vinculado con el desarrollo de la sociedad.

El Ecuador a través de su produccion artesanal, desde hace varios afios ha abierto
una ruta de exportacion; su cultura y tradiciones plasmados en el producto, ha tenido gran
aceptacion en el mercado extranjero, estableciendo canales de comercializacion aunque de

manera limitada y en pocas cantidades.

Inicialmente, los productores con la finalidad de dar a conocer sus articulos, ofrecer
precios asequibles para los clientes, comprar materia prima en conjunto para minimizar los
costos, deciden conformar pequefios grupos asociados entre los cuales se puede nombrar a
las Asociaciones: Sisa Pacari, Cerro Cotacachi, Urcu Rumi, las mismas que debido a la

salida de sus socios fueron desintegrandose paulatinamente hasta su separacién definitiva.

En el afo 2008 los productores y comerciantes de las artesanias elaboradas en

cuero deciden nuevamente agruparse y conformar la ”Asociacion de pequefios productores



y comerciantes San Francisco” pero esta vez con la finalidad de promover la unidad,
solidaridad y mutua colaboracion, fomentar la produccién y comercializacion de bienes
artesanales primarios y secundarios de una forma técnica a través de capacitaciones,
busqueda de mercados y mejores precios para la venta de su produccion, procurar mejores
condiciones de vida para sus socios, socias y familias, encontrar préstamos favorables para

mejorar la produccion artesanal y promover el ahorro y crédito en beneficio de sus socios.

A partir del 21 de mayo del 2009 mediante Acuerdo Ministerial No0.237-MIES-
1/2009, la Asociacion de pequefios productores y comerciantes San Francisco, tiene
personeria juridica, situacion que le ha permitido producir y comercializar articulos de
cuero y variedad de artesanias para ofrecer sus productos a turistas nacionales vy

extranjeros.

La produccién de estos articulos en cuero se ha basado Unicamente en la
experiencia, ya que la dificultad de lograr consensos entre los asociados ha provocado que
el grupo no se consolide para realizar un trabajo asociativo que fomente la cooperacion, la
solidaridad, la igualdad de condiciones sin discriminacion de raza, ideologia, género, edad:;
perjudicando notablemente su crecimiento a nivel individual y grupal, puesto que existe
mucha competencia interna de grupo, impidiéndoles visualizar las oportunidades de
especializacién, que mejore la calidad de sus productos y la introduccién hacia nuevos

mercados.

Actualmente la Asociacion ofrece sus productos en carpas ubicadas
estratégicamente en la zona comercial de Cotacachi, ubicada en el Parque Olmedo.

Situacion actual del problema.

La artesania en Ecuador refleja la diversidad cultural y la riqueza de nuestros
pueblos y nuestros antepasados. La fabricacion de artesanias representa un recurso
econdmico para las maultiples familias que viven de ella y que por medio de
organizaciones como la Asociacion de pequefios productores y comerciantes San

Francisco, se ha fortalecido.
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La fabricacion de articulos del cuero ha tomado fuerza por el incremento del
turismo, en Cotacachi, se produce innovadores disefio de chaquetas, carteras, sombreros y

zapatos de cuero elaborados con el més fino gusto y calidad.

En el centro de la ciudad se establece la actividad comercial de las innumerables
carpas de la Asociacion de pequefios productores y comerciantes San Francisco que ofrece
a los visitantes sus trabajos hechos en cuero, donde pueden comprar a precios méas bajos en
comparacion con los precios de los locales comerciales. Es posible la negociacion, pero

éstos son productos de alta calidad.

Durante los fines de semana la ciudad posee una gran actividad. Los productores y
comerciantes se reunen en el sector comercial de Cotacachi, y es inevitable hacer una
parada en el parque para visitar las carpas con los articulos de cuero producidos por esta
Asociacion, donde también pueden adquirir artesanias que el visitante pueden llevar de
recuerdo. Los turistas comparan precios para poder encontrar la mejor opcion, ya que cada
tienda o puesto tiene algo ligeramente diferente que ofrecer al comprador exigente.

Hoy en dia existe la preocupacion de como promover y organizar de mejor manera
la actividad artesanal, ya que se desconoce sobre técnicas especializadas que apoyen la
produccion y comercializacion de articulos de cuero en especial de organizaciones
pequefias como la Asociacion de productores y comerciantes San Francisco, no cuentan
con la suficiente inversion, han tenido poca capacitacion para manejar criterios eficientes
de produccion, ausencia de estimulos del gobierno, la falta de un modelo de produccion
que permita reproducirse en condiciones diferentes, y aun no han podido establecer un
sistema de produccion y comercializacion eficaz que les permita el desarrollo y

crecimiento organizacional.

La aplicacion de estrategias que mejoren la productividad y competitividad en la
Asociacion de pequefios productores y comerciantes San Francisco permitiran tener
sostenibilidad en el mercado, obtener una mayor rentabilidad para sus socios, productos de
mejor calidad, produccion acorde con la demanda, incremento en ventas, clientes

satisfechos.

La prospectiva del problema.
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La Asociacion de pequefios productores y comerciantes se encuentra con la
necesidad de adaptarse répidamente a las exigencias de los compradores, de modo que
pueda responder al crecimiento y diversificacion de las actividades de produccion y

comercializacion de articulos de cuero.

Al pensar en crecer, no se refieren sélo a aumentar el volumen de produccion y
ventas, sino ademas a profesionalizarse en los procesos de produccion y comercializacion,

de modo que puedan ofrecer un producto de calidad a bajos costos.

El presente trabajo de investigacion entregard un conjunto de estrategias que
mejoren la productividad y competitividad de los procesos de produccién y
comercializacion de articulos de cuero en la Asociacion de pequefios productores y
comerciantes San Francisco, en la ciudad de Cotacachi, para enfrentar con éxito la

competencia, por medio de productos mas competitivos.

Si no se aplican estas estrategias que mejoren la productividad, competitividad, los
procesos de produccion y comercializacion de articulos de cuero de la Asociaciéon de
pequefios productores y comerciantes San Francisco, de la ciudad de Cotacachi, podria
poner en riesgo a la organizacion al no ser competitivos en el mercado, con el riesgo de
desaparecer, perjudicando a todos los que se benefician, tanto internos, las familias, como
externos, los visitantes nacionales y extranjeros, en definitiva a la economia local.

Planteamiento del problema.

En estos tres afios de vida juridica, la Asociacion de pequefios productores y
comerciantes San Francisco no ha tenido un mejoramiento significativo en los procesos de

produccion y comercializacion de los articulos de cuero.

Al interior de la organizacion se ha producido una competencia entre sus mismos
integrantes, que no ha favorecido el trabajo de grupo y tampoco ha permitido aprovechar
realmente las ventajas que esto significa, como es obtener beneficios de compra de
insumos Yy abastecimiento de mercados, de apoyar la especializacion y generar produccion

de alto valor agregado.
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Todos estos factores ha provocado una debilidad en la produccion vy
comercializacion de articulos de cuero en la Asociacion de pequefios productores y
comerciantes San Francisco lo que ha impedido cumplir eficientemente con los objetivos
para los cuales fue creada, la Asociacion cuenta con 39 integrantes, que ain no potencian

las caracteristicas positivas de la organizacion.

Por lo tanto se hace necesario hacer un estudio sobre los procesos de produccion y
la comercializacion de articulos de cuero, en la Asociacion de pequefios productores y
Comerciantes san Francisco, de la ciudad de Cotacachi.

Preguntas.

En virtud del analisis la presente investigacion se desarrollara en base al siguiente

planteamiento:

¢Como afecta los actuales procesos de produccion y comercializacion de articulos
de cuero de la Asociacion de Pequefios Productores y comerciantes San Francisco de
Cotacachi, en el desarrollo y progreso de la misma?

Objetivos de la investigacion.

Generales.

3. Evaluar los procesos de produccién y comercializacion de los articulos de cuero de
la Asociacion de pequefios productores y comerciantes San Francisco, en la ciudad
de Cotacachi, para determinar la situacion actual.

4. Mejorar la productividad y competitividad en la Asociacion de pequefios
productores y comerciantes San Francisco, en la ciudad de Cotacachi, para

optimizar la produccion y comercializacion de articulos de cuero.

Especificos.
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5. Analizar la cadena productiva en el proceso de produccion de articulos de cuero en
la Asociacion de pequefios productores y comerciantes San Francisco, en la ciudad

de Cotacachi.

6. Determinar los canales de distribucion que utilizan los fabricantes de la Asociacion
de pequefios productores y comerciantes San Francisco para llegar a los

consumidores.

7. Determinar los procedimientos, técnicas, estrategias manejados en los procesos de
produccién y comercializacion de articulos de cuero en la Asociacion de pequefios

productores y comerciantes San Francisco.

8. Diseflar estrategias para mejorar la productividad y competitividad en la
Asociacion de pequefios productores y comerciantes San Francisco, en la ciudad de

Cotacachi.

Preguntas de investigacion.

5. ¢Como se desarrolla la cadena productiva en el proceso de produccion de
articulos de cuero en la Asociacion de pequefios productores y comerciantes san

Francisco?

6. ¢Qué tipo de canales de distribucion se ha utilizado en el proceso de
comercializacion de articulos de cuero en la asociacion de pequefios

productores y comerciantes san Francisco?
7. ¢ Cuales serian los procedimientos, técnicas y estrategias que deberian utilizarse

en los procesos de produccion y comercializacion de articulos de cuero en la

Asociacion de pequefios productores y comerciantes San Francisco?
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8. ¢Qué estrategias de productividad y competitividad seran las mas adecuadas
para mejorar la produccién y comercializacion de articulos de cuero de la

asociacion de pequefios productores y comerciantes San Francisco?

Justificacion.

La realizacion de este proyecto permitira a la Asociacion de pequefios productores
y comerciantes San Francisco ser mas competitivos y participar en el mercado en igualdad

de condiciones.

La investigacion de este tema es importante debido a que la Asociacion de
pequefios productores y comerciantes San Francisco, no cuenta con herramientas
administrativas y técnicas para mejorar la produccion y comercializacion de sus

productos.

La propuesta de disefiar estrategias para mejorar la productividad y competitividad en
la produccion y comercializacion de articulos de cuero en la Asociacion de pequefios
productores y comerciantes San Francisco llevaria a conseguir los aspectos siguientes:

Reducir los costos de produccion
Maximizar los recursos

Disminuir los desperdicios

Mejorar la calidad de sus productos
Mejorar las ventas de la asociacion

Encontrar nuevos mercados

Viabilidad.

La realizacion de este proyecto es posible en los aspectos administrativo, legal,

economico, politico y técnico.

Administrativo.- Esta investigacion es factible de ser realizarla porque se cuenta
con la aprobacion de sus autoridades y el interés de las personas involucradas. Ademas se
cuenta con el material bibliografico suficiente y los conocimientos necesarios de la

investigadora que aporten el desarrollo del presente proyecto.
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Legal.-Desde el punto de vista legal es factible realizarla por cuanto se ha tomado
en cuenta las Leyes y Reglamentos correspondiente, tales como la Constitucion, el Codigo
de la Produccion, los estatutos, el Reglamento interno de la Asociacion San Francisco.

Econdmico.- En el aspecto econdémico es posible realizar el trabajo de
investigacion, por cuanto la investigadora costeara todos los costos y gastos que demanden
dicho estudio.

Politico.- Se enmarca dentro del estatuto de la Asociacion, que promueve la
produccion y comercializacién de bienes artesanales, la busqueda de mercados y mejores
precios para la venta de su produccién, procurar mejores condiciones de vida para sus

socios, socias y familias.
Técnico.- Se cuenta con el asesoramiento técnico necesario para realizar el trabajo

de investigacion, por cuanto tanto la tutora como coordinador de la Maestria apoyan

frecuentemente la realizacion del estudio.
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Capitulo Il - Marco Tedrico
Las Asociaciones
Definicion.
Vinueza(2010) expresd lo siguiente:
Cooperativas 0 Asociaciones son sociedades de derecho privado, formadas por personas naturales
0 juridicas, que sin perseguir finalidad de lucro, tienen por objeto planificar y realizar

actividades o trabajos de beneficio social o colectivo, a través de una empresa manejada en

comun y formada por la aportacion econémica, intelectual y moral de sus miembros
(p.53).

Por lo tanto, se puede decir que las asociaciones son agrupaciones que persiguen el

beneficio social o colectivo sin perseguir finalidad de lucro.

La economia social solidaria.
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De acuerdo a Moran (2008), la economia social solidaria se refiere a las practicas sociales
reales de produccién, distribucion y consumo de bienes y servicios que configuran en estos

momentos todo un universo productivo particular.

En este sentido, al ser el Cooperativismo el movimiento socioeconémico mas
grande de la humanidad ha permitido mejorar la calidad de vida de las personas
especialmente de la clase media y baja a través de préacticas sociales reales de produccion,

distribucion y consumo de bienes y servicios.

Principios esenciales de la Economia Solidaria.

Segun Aguirre Blacio (2012) la economia solidaria esta sustentada en cinco principios
bésicos:
1. La solidaridad, cooperacién y democracia
2. Hegemonia del trabajo sobre el capital
3. Trabajo asociado como base de la produccion y la economia
4. La propiedad social de los medios de produccion
5. La autogestion

El principio asociativo aparece explicado en nuestra Constitucion en el Capitulo VI
Derechos de Libertad, Art. 66, numeral 15 el cual manifiesta: “El derecho a desarrollar actividades
econémicas, en forma individual o colectiva, conforme a los principios de
solidaridad,responsabilidad social y ambiental”; reconociendo asi, el derecho a la libre asociacion

para alcanzar un fin comuan.

En el modelo de la economia solidaria, la empresa solidaria tiene como principal
objetivo generar modos de vida satisfactorios para todos los integrantes que participan en
ella'y dar un valor agregado a la sociedad. Del mismo modo el propoésito fundamental de
la actividad econdmica es satisfacer las necesidades basicas de la comunidad, tales como
alimentacion, vivienda, salud, educacion y cultura, y aumentar en lo posible el bienestar

humano.

Asociaciones en el cantdn Cotacachi.
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Baéz, Garcia, Guerrero, Larrea (1999) dijeron que en Cotacachi existen una amplia gama
de asociaciones y redes, tanto en la zona rural como en la urbana, que corresponde desde
organizaciones formales de base como los cabildos comunales, juntas parroguiales, juntas de agua,
asociaciones artesanales y agricolas, asi como grupos informales representados por clubes

deportivos, comités comunitarios de mujeres, agrupaciones culturales y musicales entre otros.

En el sector urbano encontramos a los comites barriales, cooperativas, gremios

artesanales y asociaciones civiles.

Existen también asociaciones de segundo nivel que agrupan basicamente a las

organizaciones de base de la zona rural.

La produccion artesanal se concentra en la zona urbana, sin embargo en las zonas
rurales se producen artesanias mixtas de cuero y tejidos. La comercializacion de los
articulos de cuero se realiza a través de sus 121 almacenes en la ciudad de Cotacachi,
ubicados principalmente en la calle 10 de agosto.

La microempresa.

Mufioz Castillo, J. (2010) en su estudio manifestd que “la microempresa es una unidad
econdmica minima que se establece por iniciativa de su creador y que se dedica a producir bienes o

servicios generando empleo y riqueza a su entorno”.

En el Ecuador la micro empresa es una fuente muy importante de ingresos y fuerza
laboral que permite obtener un ingreso modesto pero constante asi mismo brinda mano de
obra y fuentes de trabajo a los miembros del nucleo familiar. Una “Microempresa” es un
negocio personal o familiar en el area de comercio, produccion, o servicios que tiene
menos de 10 empleados y en su mayoria no han sido explotadas técnicamente y su
administracion no cumple con elementos basicos para un desarrollo sostenible y

sustentable.

En el Ecuador se estima que existen microempresarios que apenas han cursado los

niveles basicos de educacion es decir hasta el ciclo basico y considerando que son grandes
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generadores de empleo se deberia tomarlos en cuenta para fomentar su desarrollo con una

formacion de microempresario competente.

Sociedades de hecho

Nieto Flores, A. (2010) expres6 que “la sociedad de hecho no se constituye por escritura

publica, se constituye por medio de un contrato meramente consensual sin solemnidad alguna”.

El registro mercantil es obligatorio y se debe realizar dentro del mes siguiente a la

constitucion o permiso de funcionamiento de la misma.

Integrada por dos 0 més socios.

Los socios tienen responsabilidades ilimitadas y solidarias por las operaciones

sociales.

Al respecto el Cadigo de Comercio dice:“Art. 498.- La sociedad comercial sera de
hecho cuando no se constituya por escritura publica. Su existencia podra demostrarse por

cualquiera de los medios probatorios reconocidos en la ley”.

La Produccion

Definicion.

Segln Miranda, H. (2012) la funcion de produccién tiene como objeto las operaciones
fisicas que hay que realizar para transformar las materias primas en productos o para la realizacion
de un servicio, por lo tanto la administracion de la produccion propende por la utilizacion mas
econdémica de unos medios (locaciones, maquinaria o0 recursos de cualquier tipo) por personas
(operarios, empleados) con el fin de transformar unos materiales en productos o realizar unos

servicios.
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Un proceso de produccién es un sistema de acciones que se encuentran
interrelacionados de una forma dindmica y que se orientan a la transformacion de ciertos
elementos. De esta manera, los elementos de entrada pasan a ser elementos de salida tras

un proceso en el que se incrementa su valor.

Principio de eficacia econdmica.

Segun el articulo “Principio de eficiencia econémica” (2012) un empresario tratara siempre
de combinar los factores de produccion en aquella forma que le permita producir con el maximo de
eficacia econdmica. La combinacion mas eficaz de los factores de produccidn sera siempre aquella

que le permita producir al mas bajo costo posible por unidad.

Por lo tanto la eficiencia econémica es la capacidad para lograr el efecto que se
desea 0 espera. Se basa en los resultados que se deben obtener, que sea realizado sin

demoras o molestias innecesarias.

Nivel optimo de produccién.

Para Méndez Milena (2012) un empresario ha logrado el nivel 6ptimo de produccion
cuando combina los factores de produccion en tal forma que el costo de producir una unidad del

producto resulta ser el mas bajo posible.

De modo que el nivel 6ptimo de produccion es aquel nivel donde se es maés
eficiente
de acuerdo a los recursos disponibles. Es un balance entre la cantidad producida y la
cantidad de recursos disponibles, de tal manera de mantener al nivel 6ptimo la produccion

de la forma menos costosa.

Combinacion del costo minimao.

Como dice el articulo “Combinacion del costo minimo” (2012) otra situacion que puede
enfrentar un empresario es aquella en la que solo esta interesado en producir una cantidad fija del

producto, y desea conocer cudl es la combinacién mas eficaz que puede lograr con los factores de
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produccién a su disposicion. Hay siempre una determinada combinacion de factores que resulta la
méas productiva o eficaz. Aquella combinaciénque permita la produccién de una determinada
cantidad del producto al mas bajo costo posible es la combinacion mas eficaz. Esta es la

combinacion de costo minimo.

Entonces, en la produccion, una combinacion éptima de factores es aquella que
proporciona un nivel maximo de produccion a un costo determinado o lo que es lo mismo,

aquella que tiene un costo minimo dado el nivel de produccién.

Tasa de rendimiento y combinacion éptima.

Méndez Milena (2012) en su estudio dijo que la tasa de rendimiento de los factores de
produccién es un factor importante en la determinacion de como disponer de los recursos
econdmicos en la forma mas eficaz, puesto que en todo momento tratamos de lograr la maxima
productividad con el mas bajo costo posible y esto se logra cuando invertimos cada dolar en aquel

factor que nos provea el maximo rendimiento.

El punto en donde la tasa de rendimiento es exactamente igual para ambos factores,
da la combinacion Optima o més eficaz de los factores de produccion, o el nivel de

produccién de costo minimo.

Una combinacion éptima va a proporcionar un nivel méximo de produccion al
menor costo, entonces la tasa de rendimiento representa la cantidad del producto que

puede lograrse por délar invertido en determinado factor.

Nivel de produccién y capacidad productiva.
En un estudio realizado, Pifidn Ibadango, J. A. (2012) manifiestd que “la capacidad
productiva se refiere al potencial méximo de produccion de una empresa cuando utiliza las

técnicas de produccion méas avanzadas y utiliza alméximo su espacio fisico y equipo”.

Dentro de los limites de la capacidad productiva, una empresa puede variar el nivel

de produccion para ajustarse a las condiciones del mercado, podra limitar su produccion,
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utilizando menos espacio fisico, reduciendo el tiempo de operaciones, el numero de

unidades de trabajo, etc. con la finalidad de ajustarse a las condiciones del mercado.

La capacidad productiva se refiere al méximo nivel de produccion que puede

ofrecer una empresa utilizando las mejores técnicas de produccion y todo su espacio fisico

y equipo.

El nivel de produccion es el grado de uso de la capacidad de produccion. Se la

suele medir como un porcentaje de uso de dicha capacidad.

Calidad.

De acuerdo al articulo “Calidad” (2012) calidad es un conjunto de propiedades inherentes a
un objeto que le confieren capacidad para satisfacer necesidades implicitas o explicitas. La calidad

de un producto o servicio es la percepcién que el cliente tiene del mismo.
La calidad es una cualidad de los productos o servicios de modo que satisfacen
nuestras expectativas sobradamente. Es decir, que aquel servicio o producto funcione tal y

CcOomo Nnosotros queramos y para realizar aquella tarea o servicio que nos tiene que realizar.

Eficiencia.

Segin Amz, Fernando Martin (2000) “eficiencia es la capacidad para utilizar los medios de

que se dispone de la forma mas eficaz posible a fin de cumplir los objetivos planteados™.

Por tanto, una empresa u organizacion es eficiente cuando para alcanzar los

objetivos deseados utiliza los recursos disponibles de una manera 6ptima.
Eficacia.
Segin Robbins&Coulter (2005) “la eficacia se define como hacer las cosas

correctas, es decir; las actividades de trabajo con las que la organizacion alcanza sus

objetivos”.
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De lo anterior, se puede decir que una empresa u organizacion es eficaz cuando es

capaz de hacer lo necesario para lograr los objetivos propuestos.

Innovacion.

La innovacion es la actividad empresarial consistente en la introduccion de nuevas
combinaciones de factores que aseguren un mayor nivel de eficacia en la produccién (Amz,
Fernando, 2000).

La innovacion es el elemento clave de la competitividad. Innovar es crear o

modificar un producto e introducirlo en el mercado.

Tecnologia.

Segun el articulo “Tecnologia” (2012) la tecnologia es el conjunto de conocimientos
técnicos, ordenados cientificamente, que permiten disefiar y crear bienes y servicios que facilitan la
adaptacion al medio ambiente y satisfacer tanto las necesidades esenciales como los deseos de las

personas.

La tecnologia influye en el progreso social y econdmico, desde la antigliedad ha
sido usada para satisfacer las necesidades elementales del hombre, por su caracter

comercial.

Competencia.

La competencia se define como una situacion tal en la que los agentes econdmicos:
productores y consumidores son libres de ofrecer bienes y servicios en el mercado, y de
elegir donde y a quién comprarlos.

En concreto, la competencia existe, siempre que haya una pluralidad de oferentes y

demandantes. De esta manera, se limitan ambas partes, la oferta contra los consumidores

limitados, y la demanda contra la produccién limitada (Del Carmen Zuli, 2010).
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La competencia es una situacion propia de un mercado en donde existen varios

oferentes y demandantes para un bien o un servicio determinado.

Niveles de rentabilidad.

Segun el articulo “Definicion de rentabilidad”, (2012) la rentabilidad es una relacion entre

los recursos necesarios y el beneficio econémico que deriva de ellos.

La rentabilidad suele ser analizada desde las dos perspectivas esenciales ya
apuntadas: por una parte, la rentabilidad de los propietarios de la empresa, esto es, la
rentabilidad financiera; por otra parte, la rentabilidad suele venir referida al conjuntode
activos empleados en la actividad de la empresa, denominandose en este caso rentabilidad
econdmica.Se puede considerar otro aspecto al analizar la rentabilidad de la empresa,
como es el nivel de recursos financieros que genera internamente en proporcion a su
volumen de ingresos. Ello nos lleva a otra magnitud que se denomina rentabilidad

autogenerada (Lizcano Alvarez, J. ,2004).

Entonces, la rentabilidad constituye el resultado del proceso productivo, es decir si
el resultado es positivo, la empresa va a tener utilidad y por lo tanto ha cumplido su
objetivo, por el contrario si el resultado es negativo, la empresa esta perdiendo por lo que

es necesario revisar las estrategias para tomar nuevas decisiones.

Importacion de materia prima.

Conforme el articulo “Importaciones” (2012) La importacion es la operacion
mediante la cual se somete a una mercanciaextranjera a la regulacion y fiscalizacion
tributaria, para poderla después libremente destinar a una funcién econémica de uso,

produccion o consumo.

La industria manufacturera, después del comercio, es el sector que mas aporta a la
economia del pais. La importacion debe entenderse a la accion de ingresar bienes o
mercaderias procedentes del extranjero para el desarrollo industrial de un pais o personal

de los ciudadanos de ese pais.
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Cadena productiva.

De acuerdo al articulo “Cadena productiva” (2012)la cadena productivaes el conjunto de
operaciones necesarias para llevar a cabo la produccién de un bien o servicio, que ocurren de

forma planificada, y producen un cambio o transformacion de materiales, objetos o sistemas.

Una cadena productiva consta de etapas consecutivas a lo largo de las que diversos
insumos sufren algun tipo de transformacion, hasta la constitucion de un producto final y
su colocacion en el mercado. Se trata, por tanto de una sucesion de operaciones de disefio,
produccién y de distribucidn integradas, realizadas por diversas unidades interconectadas
como una corriente, involucrando una serie de recursos fisicos, tecnoldgicos, econémicos

y humanos.

El concepto de cadenas productivas se refiere a todas las etapas comprendidas en la

elaboracion, distribucién y comercializacion de un bien o servicio hasta su consumo final.

Apoyo de entidades gubernamentales y no gubernamentales al sector

productivo.

Segun Calle, N., Soriano, R., Mejillon, Diana & Baquerizo Roxana (2010) el proyecto de

Cadigo de la Produccion que tiene como finalidad la democratizacion de los medios de produccion,

contiene elementos de fomento general para dinamizar la produccién através de incentivos fiscales
y reglas claras fomentar una nueva matriz productiva, con la implementacion de Zonas Especiales
de Desarrollo Econémico y la democratizacion de la transformacion con el apoyo a Mipymes, la

economia social y solidaria, y el impulso a los territorios.

La propuesta también busca integrar al comercio una herramienta para el desarrollo
productivo. Ademas quedo claro el mensaje entre los asambleistas de que el Codigo de la
Produccion, Inversion y Comercio es una herramienta construida a través de un largo
camino recorrido de trabajo publico privado, para la consecucion de consensos que

generen beneficios para el Ecuador.
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El Cddigo de la Produccion es un conjunto de decisiones legales que nos ayudan a
realizar actividades productivas de una mejor manera. El resultado de este cambio

provocara beneficios en el mediano y largo plazo a la mayoria de ecuatorianos.

Productores.

Para El Diccinario Libre (2012) un productor es una persona que mediante su
trabajo
fabrica o elabora un producto.

De lo anterior, productor es la persona que interviene en la produccion de bienes y

servicios para transformar los recursos en productos Utiles.

La Comercializacion

Definicion.

Segin Tu mercado.com Aprende, crea y emprende (2010), “la Comercializacion es un
conjunto de actividades relacionadas entre si para cumplir los objetivos de determinada empresa.
El objetivo principal es hacer llegar los bienes y/o servicios desde el productor hasta el

consumidor”.
Por lo tanto, la comercializacién son todos los esfuerzos realizados por la empresa
a fin de satisfacer a sus clientes, donde a cambio recibe una ganancia, incluye tres ideas

fundamentales: orientacién al cliente, esfuerzo total de la empresa, ganancia como

objetivo.

Comercializacion efectiva.
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Significa entregar los bienes y servicios que los consumidores desean y necesitan en el
momento oportuno en el lugar adecuado y a un precio conveniente (Buenas tardes: Inspirando

mejores calificaciones, 2012).

Por lo anterior, podemos definir a la comercializacion efectiva como el hacer todo
lo necesario por entregar los bienes y servicios que los clientes deseen y necesitan, en el

momento preciso, en el lugar correcto y a precio conveniente.

El papel de la comercializacion en la empresa.

El papel de la comercializacion cambié mucho con el paso de los afios, las
decisiones comerciales son muy importantes para el éxito de una firma (Contreras Zerdn,
Cinthia, 2012).

Se consideran 5 etapas en la evolucion de la comercializacion:
1. La era del comercio simple,

2. La era de la produccion,

3. La era de la venta,

4. La era del departamento comercial,

5. La era de la compafiia comercial.

Es importante destacar que contar con un buen producto no representa el éxito de la
empresa, para ello es necesario que disefie un plan de comercializacién. La produccion en
coordinacion con la comercializacion efectiva, lograran suministrar a sus clientes de los

bienes y servicios que satisfagan sus necesidades.

Al combinar produccién y comercializacion, se obtienen necesidades para
satisfacer a su cliente, tales como: forma, que significa la capacidad para ofrecer
satisfaccion a las necesidades humanas, tiempo, que significa disponer del producto
cuando el cliente lo desee, lugar, que significa disponer del producto donde el cliente lo
desee, posesion que significa obtener un producto y tener el derecho de usarlo o

consumirlo.
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El proceso de la gerencia comercial.

El proceso de la gerencia comercial abarca los siguientes pasos:
1. Planear las actividades comerciales.
2. Dirigir la ejecucion de los planes.

3. Controlar estos planes.

El proceso de gerencia comercial trata del dominio de procesos comerciales complejos. Es
un proceso estratégico por medio del cual se busca identificar y aprovechar las
oportunidades de negocio existentes. Se centra en el conocimiento profundo y satisfaccion

de las necesidades de los clientes y la generacion de utilidades en la gestion comercial.

Planteamiento de una estrategia comercial.

Se trata de una labor de alta gerencia que comprende no solo las actividades
comerciales, sino también las de produccidn, investigacion y desarrollo y de otros &mbitos

funcionales.

El proceso de planificacion de la estrategia comercial puede resumirse en tres

preguntas: ¢;Donde estamos?. ;A donde queremos ir?. ;Cémo llegamos alli?.

Se deben determinar los medios necesarios y el desarrollo de acciones o estrategias

a seguir para alcanzar los objetivos.

Partiendo de estas interrogantes podemos suponer que estrategia comercial serian
los principios y rutas fundamentales que nos orientaran en el proceso administrativo con el
objetivo de alcanzar nuestros objetivos comerciales.

El plan comercial.
Planeamiento de la estrategia comercial quiere decir encontrar oportunidades

atractivas y elaborar estrategias comerciales rentables. Una estrategia comercial especifica

un mercado meta y una mezcla comercial afin.
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Monsalve Juan, en su estudio sobre Formato plan comercial (2011, 03) menciona que: “El
plan comercial se refiere a la planificacion de las tareas de gestion o administracion comercial,
donde se deben considerar los siguientes aspectos principalmente: gestion de ventas, promocién de

ventas, gestién de clientes, técnicas de negociacion” (Parr, 5-5).

Diferencia entre bienes y servicios.

En su estudio Servicios Gerenciales (2010) concluyen que:
Servicio es todo un sistema de actividades que tiene un negocio, buscando con ellas suplir
necesidades del cliente y la maxima satisfaccion del mismo y bien es un elemento tangible (que se
puede palpar). Con su produccion se persigue, al igual que con el servicio, colmar las necesidades

de los clientes y la maxima satisfaccion al consumirlo.

La principal diferencia entre ambos es la intangibilidad en los servicios.

Consumidores finales y su comportamiento de compra.

En el articulo de Wikipedia “Consumidor final” (2012, 02) el consumidor final (también
llamado usuario final), se define como la persona que realmente utiliza unproducto. El
consumidor final difiere del cliente, que puede comprar el producto pero no necesariamente

consumirlo.

De acuerdo a Philip & Ganz (2008) los factores que influyen en el comportamiento
del consumidor son:
Factores culturales
Factores sociales: familia, el estatus y los papeles o roles sociales.
Factores personales: edad y la etapa en el ciclo de vida, la profesién, situacion econémica,
el estilo de vida y la personalidad y el autoconcepto.

Factores psicoldgicos: motivacidn, percepcion, aprendizaje y creencias y actitudes.
El comportamiento de compra del consumidor es la forma en que compra, los

consumidores finales son individuos que compran bienes y servicios para su consumo

personal.
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Mercados meta y demanda del mercado.

Kotler y Armstrong (2003) consideran que un mercado meta consiste en “un
conjunto de compradores que tienen necesidades y/o caracteristicas comunes a los que

la empresa u organizacion decide servir”,

Segin “El estudio del mercado” (2012) la demanda es la cantidad de producto que

los compradores estan dispuestos a dquirir a un determinado precio.

La demanda del mercado refleja las preferencias del conjunto de individuos o
unidades consumidoras respecto a un determinado bien o servicio. La demanda de
mercado se obtiene de agregar para cada precio las cantidades requeridas que cada una de

las unidades consumidoras demandaria.

La demanda de mercado depende de las mismas variables que las demandas

individuales, mas una variable adicional; el tamafio y caracteristicas de la poblacion.

Aspectos de mercadotecnia.

Segtn el articulo “Aspectos Generales De La Mercadotecnia” (2010, 05) la mercadotecnia
es “un sistema total de actividades que incluye un conjunto de procesos mediante los cuales se
identifican las necesidades o deseos existentes en el mercado para satisfacerlos de la mejor manera
posible al promover el intercambio de productos y/o servicios de valor con los clientes, a cambio

de una utilidad o beneficio”.

De lo anterior, la satisfaccion de los clientes es lo mas importante de la
mercadotecnia, para lograrlo la empresa debe investigar cuales son las necesidades del

cliente para poder crear productos realmente satisfactorios.

Mezcla de marketing.

Sanchez Verdugo, Gladys Eneyda (2008) dicen: “la Mezcla de la Mercadotecnia es un
conjunto de variables de Mercadotecnia a través de los cuales se realiza una estrategia para
producir una respuesta positiva por parte de los consumidores. La Mezcla de la Mercadotecnia

consiste de cuatro elementos que son las 4 P’s: 1) Producto, 2) Precio 3) Plaza y 4) Promocion”.
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Entonces, la mezcla de mercadotecnia es un conjunto de variables o herramientas
controlables que se combinan para lograr un determinado resultado en el mercado meta,

tales como: influir positivamente en la demanda, generar ventas, entre otros.

Estrategias de marketing.

Segun el articulo “Estrategia de marketing” (2012) hay dos caras del marketing: el

marketing estratégico y el marketing operativo.

“El marketing estratégico es el elemento que define y encuadra las lineas maestras de

comunicacién y comercializacion de la empresa, para aprovechar las oportunidades del mercado”.

“El marketing operativo es la puesta en practica de la estrategia de marketing y del plan
periédico a través de las variables de marketing mix: producto, precio, promocién y punto de venta

o distribucion”.

El marketing estratégico busca conocer las necesidades actuales y futuras de los
clientes, localizar nuevos nichos de mercado, identificar segmentos de mercado
potenciales, valorar el potencial e interés de esos mercados, orientar a la empresa en busca

de esas oportunidades y disefiar un plan de actuacion que consiga los objetivos buscados.

El marketing operativo gestiona las decisiones y puesta en practica del programa de
marketing-mix y se concreta en decisiones relativas al producto, precio, distribucién y

comunicacion.

Productividad y competitividad empresarial.

El articulo “Productividad y competitividad empresarial” (2012) expresa: “Productividad
empresarial es un método evaluativo que se refiere a que una empresa logra resultados mas
eficientes a un menor costo, con el fin de incrementar la satisfaccion de los clientes y la
rentabilidad”. Cuan mayor sea la productividad de una empresa, mas (til serd para la comunidad
gracias a que ésta se expande y genera empleo e impuestos. La competitividad se refiere a que una
organizacion logre mantenerse y permanecer en el mercado a largo plazo, para esto, es necesario

trabajar siempre con innovacion de manera que se fomente la apertura de mercados y generar
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credibilidad y confianza en la marca a través del control de calidad y la garantia. La capacidad
competitiva de una organizacion se evalla mediante la calidad en sus productos, la rapidez de

reaccion ante los eventuales problemas, la capacidad de innovacién y la capacidad de evolucion.

La ofertay la demanda.

La demanda es la cantidad de bienes y servicios (factores) que un comprador puede
adquirir y desea hacerlo en un periodo de tiempo dado y a diferentes precios, suponiendo
que otras cosas, tales como el ingreso del comprador, la publicidad y los precios de otros

bienes , la permanecen constantes.

La oferta es la cantidad de bienes y servicios o factores que un vendedor puede ofrecer y
desea hacerlo, en un periodo dado de tiempo y a diferentes precios, suponiendo que otras
cosas, tales como la tecnologia, la disponibilidad de recursos, los precios de las materias

primas y la regulacién del estado, permanecen constantes.

Para definir la oferta se debe considerar: la capacidad de vender (o producir), el
deseo de hacerlo y el tiempo; ademas suponer que otros factores diferentes al precio se

encuentran constantes, de lo contrario, estara deficientemente definida.

Podemos considerar la Oferta como la cantidad de bienes o servicios que se puede
tener en un cierto tiempo y en un lugar determinado por aquellos que desean comprarla, asi
como la cantidad destinada a la venta, donde quiera que esté, que los comerciantes en el
mercado particular saben o creen que estd disponible. Por otra parte, se define como
Demanda, 0 mas exactamente, Cantidad Demandada a la cantidad de un bien o de un

servicio que esta dispuesto a comprar el sujeto econdémico.
Exportacion.
La exportacion es la salida de mercancias, capitales y servicios con destino al

mercado exterior. La exportacion es cualquier bien o servicio enviado a otra parte del

mundo, con propdésitos comerciales.
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Comerciantes.

Comerciante es pues, aquella persona natural o persona juridica que
voluntariamente, y de forma regular y profesionalmente, desarrolla un acto juridico

considerado como mercantil por la ley.

El hecho que otorga la calidad de comerciante a una persona es la realizacion por
parte de ésta de actos de comercio de manera profesional, habitual y no ocasional.

Entonces, comerciante es la persona que se dedica a negociar comprando y

vendiendo mercaderias, de una manera profesional habitual y no ocasional.

Ferias productivas.

Las manifestaciones de nuestros pueblos en sus diferentes &mbitos: productivo,
cultural y turistico, son sin lugar a dudas un puntal para su desarrollo econémico
sustentable. De ahi surge la necesidad de implementar un mecanismo alternativo que
coadyuve al crecimiento de los microempresarios y artesanos, que fomente y rescate
nuestras costumbres y tradiciones culturales e impulse y promocione el turismo receptivo

de cada uno de los lugares.

En estas ferias productivas, el pequefio productor, el artesano, el promotor turistico,
han encontrado una puerta de oportunidades para poder mostrar el gran potencial de cada
region, valorando a la vez su cultura y su produccion artesanal; motivando asi la
produccién local para que generen sus propios recursos econdémicos y hagan de cada

region un area mas rica y mas auto sustentable.
Estas Ferias que permiten a las autoridades motivar su participacion a los sectores

productivos y artesanales de cada provincia, como también promocionar los lugares

turisticos que tiene cada region, sus danzas y bailes tipicos.
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Actualmente, las Ferias Productivas Culturales y Turisticas tienen un mayor
impacto econdémico, el cual ha superado considerablemente el alcance de los primeros

afios. Una feria permite dar a conocer los productos y/o servicios de una region o pais.

Los objetivos de una feria son:
1. Lograr la compra y venta de los productos y servicios.
2. Conocer las caracteristicas de la competencia, estandares de calidad
3. Evaluar la reaccion ante la oferta.
4. Investigar el potencial de mercado.
5. Lograr un gran nimero de contactos en un tiempo breve.
6.Conocer precios para lograr la insercién en un mercado.
7.Hacer alianzas estratégicas.
http://www.negociosgt.com

De lo anterior, se puede decir que la feria productiva a mas de lograr la compra y
venta de los productos, conocer la competencia, investigar el mercado, conocer precios,
hacer alianzas estratégicas, ha permitido que el productor logre encontrar una gama de
oportunidades para mostrar el gran potencial de cada region, valorando a la vez su cultura
y tradiciones.

Ferias inclusivas.

El objetivo de las Ferias Inclusivas es la inclusion de artesanos en el Sistema de
Compras Publicas como proveedores de bienes, promoviendo su participacion, mediante

un procedimiento publico e inclusivo de calificacion y adjudicacion transparente y agil.

Los beneficiarios de este programa son: Artesanos de la confeccidén, micro y
pequefios proveedores que cumplen con los requisitos técnicos y legales establecidos por

el programa.
Por lo tanto, para incentivar la participacion de micro y pequefias empresas, asi

como de los artesanos como proveedores del Estado, el INCOP ha iniciado el proceso de

ferias inclusivas.
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En la Normativa del Sistema Nacional de Contratacion Publica se contempla la
posibilidad de que las entidades contratantes realicen compras inclusivas en beneficio

directo de los participantes de este sector.

Turismo en el cantéon Cotacachi.

Segun el Plan de Desarrollo Cantonal (2002) “a partir de los afios 70 con la apertura de la
carretera asfaltada Pinsaqui — Cotacachi - Laguna de Cuicocha, toma fuerza la produccion y
comercializacion de la artesania del cuero; por ende, se da un aumento considerable del turismo

nacional y extranjero que visita el cantéon” (Péag. 36).

El canton Cotacachi, anualmente es visitado por alrededor de 80.000 turistas. Este es
el cantdn més extenso de la provincia, tiene una superficie de 1.959 Km2. La geografia del
Canton es muy variada, su altura va desde los 4.939 m.s.n.m (volcan Cotacahi) hasta los
1.600 m.s.n.m en la zona de Nangulvi y 200 m.s.n.m. en la parte mas occidental. Las
caracteristicas topograficas y climaticas del canton permiten diferenciar claramente dos
zonas: la zona Andina, ubicada en las faldas orientales del volcan Cotacachi (15 — 20 o C)
y la zona Subtropical, que se extiende desde la Cordillera Occidental de los Andes hasta el

limite con la Provincia de Esmeraldas y Pichincha (25 - 30 o C).

De lo anterior, se puede decir que la gran cantidad de turistas que visitan anualmente
el cantén Cotacachi, ha permitido tomar fuerza a la produccion y comercializacién de la

artesania del cuero, de esta manera lograr su desarrollo comercial y turistico.

Estudio de mercado.

Cuando hablamos de Estudios de Mercado estamos hablando de una investigacion
en toda regla, en algunos casos con verdaderas connotaciones que les hace tener cierta
similitud con el periodismo de investigacion.Busqueda sistematica de informacion para

apoyar la toma de decisiones.

Proceso de planificar, recopilar, analizar y comunicar datos relevantes acerca del
tamario, poder de compra de los consumidores, disponibilidad de los distribuidores y

perfiles del consumidor, con la finalidad de ayudar a los responsables de marketing a
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tomar decisiones y a controlar las acciones de marketing en una situacion de mercado

especifica.

El estudio de mercado es un proceso sistematico de recoleccion y andlisis de datos
e informacion acerca de los clientes, competidores y el mercado. Sus usos incluyen ayudar
a crear un plan de negocios, lanzar un nuevo producto o servicio, mejorar productos o

servicios existentes y expandirse a nuevos mercados.

El estudio de mercado puede ser utilizado para determinar que porcion de la
poblacién comprara un producto o servicio, basado en variables como el género, la edad,

ubicacion y nivel de ingresos.

Estudio de factibilidad.

El estudio de factibilidad sirve para recopilar datos relevantes sobre el desarrollo de
un proyecto y en base a ello tomar la mejor decision, si procede su estudio, desarrollo,

implementacion.

El estudio de factibilidad es el analisis de una empresa para determinar si el negocio
que se propone serd bueno o malo, y en cuales condiciones se debe desarrollar para que sea

exitoso.

La Gestion

Gestion productiva.

La gestion productiva son todas las acciones emprendidas para mejorar la
competitividad de la empresa en los mercados locales, regionales, nacionales e
internacionales. Lo que busca es mejorar los niveles de ingresos de la empresa y las
personas que la conforman, procurando que estos mayores ingresos se reviertan en un
mejor nivel de vida, de las familias que estan alrededor de la empresa. Busca mejorar la

productividad y la competitividad, a través de un mejoramiento de la capacidad de
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organizacion de todos los actores que intervienen en el complejo econémico de un

producto.
Gestion financiera.
Se denomina gestion financiera a todos los procesos que consisten en conseguir,

mantener y utilizar dinero, sea fisico billetes y/o a través de otros instrumentos, como

chequesy tarjetas de crédito. La gestion financiera es la que convierte a la vision y mision

en operaciones monetarias.

La gestion financiera esta relacionada con la toma de decisiones relativas al tamafio
y composicién de los activos, al nivel y estructura de la financiacion y a la politica de los

dividendos.

A fin de tomar las decisiones adecuadas es necesaria una clara comprension de los
objetivos que se pretenden alcanzar, debido a que el objetivo facilita un marco para una
Optima toma de decisiones financieras.

El negocio.

Un negocio consiste en una actividad, sistema, método o forma de obtener dinero, a

cambio de ofrecer bienes o servicios a otras personas.

Pero también, un negocio consiste en una entidad creada o constituida con la
finalidad de obtener dinero a cambio de realizar actividades de produccion,
comercializacion o prestacion de servicios, que beneficien a otras personas.

Negocio es una actividad comercial o social que se ha pensado y que se desea
desarrollar. Es una herramienta que permite organizar y planificar las actividades que se

debe realizar para lograr las metas de la organizacion.

Plan de negocios.
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El plan de negocios, también Ilamado plan de empresas, es un documento que
especifica un negocio que se pretende iniciar o que ya se ha iniciado. Generalmente se

considera que un plan de negocio es un documento vivo, en el sentido de que se debe estar

actualizando constantemente para reflejar cambios no previstos con anterioridad. Un plan
de negocio razonable, que justifique las expectativas de éxito de la organizacion.

El Plan de Negocio es un documento estratégico con dos funciones fundamentales:
1. Determinar la viabilidad econémico - financiera del proyecto empresarial.

2. Va a suponer la primera imagen de la empresa ante terceras personas.

El Plan de negocios es una herramienta de direccion que integra los principales
documentos normativos, incluyen las acciones futuras que deberan ejecutarse, tanto por el
empresario como por sus colaboradores, para, utilizando los recursos de que dispone la
organizacion, procurar el logro de sus objetivos y metas y que al mismo tiempo, establezca

los mecanismos que permitiran controlar dicho logro.

El Plan de Negocios tiene como objetivo ayudar a alcanzar un conocimiento amplio
y objetivo de la empresa o la actividad que pretende poner en marcha. Al mismo tiempo
encontrar socios o servir de base para convencer a estos del mérito del proyecto y
conseguir reunir los recursos y capacidades necesarias para poner en marcha el plan, y de

esta manera obtener el financiamiento para ejecutar el negocio.

Contenido del plan de negocios.

En él se expone el propdsito general de una empresa, y los estudios de mercado,
técnico, financiero y de organizacion, incluyendo temas como los canales de

comercializacion, el precio, la distribucion, el modelo de negocio, la ingenieria, la

localizacion, el organigrama de la organizacion, la estructura de capital, la evaluacion
financiera, las fuentes de financiamiento, el personal necesario junto con su método de

seleccidn, la filosofia de la empresa, los aspectos legales, y su plan de salida.
Aunque es cierto que no existen reglas predeterminadas, ni un documento oficial

que sirva de modelo o guia en cuanto al contenido, a continuacién se presenta los

requisitos minimos de un plan de negocios:
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2. Descripcion del negocio

3. Estudio de marketing

5. Plan de produccion y calidad

6.Plan de organizacion y recursos humanos
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8.Plan econdémico

9. Plan de riesgo

10. Anexos

Estrategias.

Una estrategia es un conjunto de acciones planificadas sistematicamente en el

tiempo que se llevan a cabo para lograr un determinado fin.

La estrategia empresarial es la bldsqueda deliberada de un plan de accion que
desarrolle la ventaja competitiva de una empresa y la acentle, de forma que esta logre
crecer y expandir su mercado reduciendo la competencia. La estrategia articula todas las
potencialidades de la empresa de forma que la accién coordinada y complementaria de
todos sus componentes contribuya al logro de objetivos definidos y alcanzables.

La estrategia empresarial es la base fundamental del camino que opta por recorrer

una organizacion o empresa para el logro de sus objetivos. La estrategia empresarial existe

aun cuando la misma no esté formalmente definida, es decir que la estrategia empresarial
puede ser implicita en el camino elegido por las empresas o puede ser expresa cuando la

misma surge de un proceso metodoldgico consistente.

Tipo de estrategias.

Estrategias de Integracion. Las Estrategias de Integracién buscan controlar o
adquirir el dominio de los distribuidores, de los proveedores o de la competencia; por lo

cual existen tres tipos de Estrategia de Integracion: Integracion hacia delante, Integracion

hacia atras e Integracién Horizontal.
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Estrategias Defensivas. Las estrategias defensivas surgen cuando existe la
necesidad de resguardar los activos de la empresa, los mercados, clientes y proveedores.
Entre las estrategias defensivas se encuentran: Empresas de riesgo compartido (Joint

Venture), el Encogimiento, la desinversion o la liquidacion.

Estrategias de Diversificacion. La Estrategia de diversificacion se da cuando la
organizacion diversifica la cartera de productos y/o servicios que es capaz de ofrecer. Hay
tres tipos de estrategias generales de diversificacion: concéntrica, horizontal vy
conglomerada. En términos generales, las estrategias de diversificacion estan perdiendo su
popularidad porque las organizaciones tienen cada vez mas problemas para administrar las

actividades de negocios diversos.
Estrategias Genéricas de Porter son: Liderzgo en costos, Diferenciacion y Enfoque.
Entonces, el proceso de desarrollar una estrategia de la organizacion, se basa en:
1. Examinar los problemas y oportunidades del ambiente.
2. Seleccionar los objetivos de la firma que sean consistentes con estos problemas y
oportunidades.
3. Examinar los recursos y capacidad distintiva que pueden ser utilizados en la ejecucion
de la estrategia.
Una estrategia de la empresa debe ser consistente y consecuente con los tres factores vistos
anteriormente y se aplicara la que mas convenga, segun las circunstancias que atraviese la
empresa.

Estrategias de organizacion.

La estrategia de la organizacion se refiere al comportamiento global de la empresa en

cuanto a su entorno. La estrategia casi siempre significa cambio organizado.

Toda organizacion necesita tener una pauta de comportamiento politico en relacion

con el mundo de los negocios que la circunda y en el cual opera.
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Estrategias de negocios.

La estrategia de negocios establece como competir en un mercado y negocio en

particular, enfatiza en lo relativo a ventaja competitiva y la asignacion de recursos en ella.

El concepto de estrategia es multidimensional, y abarca la totalidad de las
actividades criticas de una empresa pequefia, mediana o grande, dandole sentido de unidad,

direccion y proposito.

Estrategias financieras.

El Diccionario Libre (2012, 02) define una estrategia financiera como “las practicas que

una empresa adopta para alcanzar sus objetivos econémicos”.

Las estrategias financieras empresariales deberan estar en correspondencia con la estrategia
maestra que se haya decidido a partir del proceso de planeacion estratégica de la organizacion.
(2011, 05). Principales estrategias en finanzas. BuenasTareas.com. Recuperado 05, 2011, de

http://www.buenastareas.com/ensayos/Principales-Estrategias-En-Finanzas/2165284.html

Estrategias competitivas.

La estrategia competitiva tiene como prop6sito definir qué acciones se deben
emprender para obtener mejores resultados en cada uno de los negocios en los que

interviene la empresa.

Tema que en esencia nos lleva a plantear qué productos se deben manejar y qué
caracteristicas deben reunir para aspirar el éxito.

En cierto sentido el producto juega un papel de enlace entre oferta y demanda, por
lo que el éxito al que se hace referencia esta condicionado por la capacidad de la empresa
para superar a la competencia y desde luego, por la bondad del producto desde la

perspectiva del cliente.

Horizontes de tiempo de estrategias.
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El horizonte de tiempo es:
La estabilidad o rentabilidad del entorno en el que se desempefia la Organizacion.
La intensidad de la competencia.
La amenaza o no de productos sustitutos.
La velocidad con que la Organizacion o el sector de la Empresa absorbe o incorpora

cambios.

El horizonte de tiempo se define como el periodo en el cual se va a determinar si la

estrategia funciond segun lo planificado.

Procesos.

Un proceso es un conjunto de actividades o eventos coordinados u organizados que
se realizan o suceden alternativa o simultdneamente bajo ciertas circunstancias con un fin

determinado.

Entonces, proceso es un conjunto de recursos y actividades interrelacionados que
transforman elementos de entrada en elementos de salida. Los recursos pueden incluir

personal, finanzas, instalaciones, equipos, técnicas y métodos.

Tipos de procesos.

Los procesos pueden ser clasificados en funcion de varios criterios. Pero quiza la
clasificacion de los procesos mas habitual en la préctica es distinguir entre: estratégicos,
claves o de apoyo.

1. Los procesos clave son también denominados operativos y son propios de la
actividad de la empresa.

2. Los procesos estratégicos son aquellos procesos mediante los cuales la empresa
desarrolla sus estrategias y define los objetivos.

3. Los procesos de apoyo, o de soporte son los que proporcionan los medios (recursos)

y el apoyo necesario para que los procesos clave se puedan llevar a cabo.

También, podemos distinguir entre procesos clave y procesos criticos. En general,

los procesos clave atienden a la definicién expuesta anteriormente. Estan principalmente
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orientados hacia la satisfaccion del cliente y en ellos se emplean una gran cantidad de los
recursos disponibles por la empresa. Por otro lado, un proceso es critico cuando en gran
medida la consecucién de los objetivos y los niveles de calidad de la empresa dependen de

su desarrollo.

Procedimiento.

Es la forma especifica de llevar a cabo una actividad. En muchos casos los
procedimientos se expresan en documentos que contienen el objeto y el campo de
aplicacion de una actividad; qué debe hacerse y quien debe hacerlo; cuando, dénde y cémo
se debe llevar a cabo; que materiales, equipos y documentos deben utilizarse; y como debe
controlarse y registrarse.

De lo anterior, un procedimiento es la accion de proceder o el métodode ejecutar
algunas cosas. Se trata de una serie comun de pasos definidos, que permiten realizar un

trabajo de forma correcta.

Técnicas.

Del griego téchne, que significa arte. La técnica es un conjunto de saberes practicos o

procedimientos para obtener el resultado deseado.

La técnica requiere de destreza manual e intelectual, generalmente con el uso de
herramientas. Las técnicas se transmiten de persona a persona, y cada persona las adapta a

sus gustos o necesidades y puede mejorarlas.

Se puede decir que una técnica es un conjunto de procedimientos o recursos que se
usan en una ciencia o en una actividad determinada. Es la habilidad que tiene una persona
para hacer uso de estos procedimientos o recursos. Es la aplicacion practica de los

métodos y de los conocimientos relativos a las diversas ciencias.
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Capitulo 111 -Metodologia

Tipo de investigacion

El tipo de investigacion a utilizar sera del tipo descriptiva- propositiva.

Descriptiva porque busca detallar y describir los procesos de produccion y
comercializacion utilizados actualmente en la Asociacion de pequefios productores y
comerciantes San Francisco, de la ciudad de Cotacachi, identificando de esta manera las

debilidades y problemas existentes.

68



Propositiva porque una vez que se tenga los resultados, se planteara una propuesta

para solucionar las debilidades y problemas encontradas en la investigacion.

Se sigue entonces en la presente investigacion los principios de la denominada
ciencia contextual que tiene como propdsito principal el estudio del problema concreto de

la realidad, y el planteamiento de soluciones a dichos problemas o modelos practicos.

Disefio de investigacion

La investigacion que se utilizardA es no experimental, pues el objeto de
investigacion no sera sometida a ninguna prueba de experimentacion cientifica, y estara
disefiada de acuerdo a su temporalidad en forma transversal con un corte en el afio 2013.
Utilizard la metodologia cualitativa, porque nos ayudard a analizar los elementos del
problema de investigacion, y cuantitativamente porque nos permitird examinar datos de

manera numerica.
Definicion de variables

La Variable objeto de la investigacion del problema esta enfocada a los procesos de
produccién y comercializacion de articulos de cuero de la Asociacion de pequefios
productores y comerciantes San Francisco.
Obijetivo general del problema 1:
Evaluar los procesos de produccion y comercializacion de los articulos de cuero de la
Asociacion de pequefios productores y comerciantes San Francisco, en la ciudad de
Cotacachi, para determinar la situacion actual.
Variable 1:

Los procesos de produccion y comercializacion

Objetivo general de la propuesta 2:
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Disefar estrategias para mejorar la productividad y competitividad en la Asociacion de
pequefios productores y comerciantes San Francisco, de la ciudad de Cotacachi, para

optimizar la produccidn y comercializacion de articulos de cuero.

Variable 2:

Etrategias de productividad y competitividad

Operacionalizacion de variables

En el desarrollo de la investigacion, una vez identificadas las variables es necesario
hacerla tangible, operativa, medible o por lo menos registrable en la realidad. Para el caso
de la presente investigacion, nos encontramos con diferentes indicadores, fuentes de

informacion y técnicas que forman parte de la variable para lograr su operacionalizacion.

Matriz variable de diagnéstico

Evaluar los procesos de produccion y comercializacion de los
articulos de cuero de la Asociacion de pequefios productores y

Obijetivo 1 comerciantes San Francisco, en la ciudad de Cotacachi, para
determinar la situacion actual.

Variable 1 Los procesos de produccion y comercializacion.
Tabla 1
Matriz variable de diagnoéstico
Definicién operativa Dimensién Indicadores Ind|c_es_, ,de
medicion
Se entiende como el 1. Materia prima de calidad Si
. - No
sistema destinado a -
satisfacer las El proceso de 2. Mano de obra calificada Si
necesidades del produccion No
consumidor de articulos . o Alto
3. Calidad y estandarizacion de los .
de cuero de la I L Medio
S ~ costos indirectos de fabricacion .
Asociacion de pequefios Bajo
productores y El proceso de ] Si
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Francisco, de la ciudad
de Cotacachi

Alto
2.Determinacion del precio Medio
Bajo
3. Tipos de mercado Namon_ales
Extranjeros
4. Niveles de aceptacion de la AIto'
. Medio
publicidad Bai
ajo

Elaborado por: Autora

Obijetivo 2:

Variable 2:

Tabla 2

Matriz variable de la propuesta

Disefar estrategias para mejorar la productividad y competitividad
en la Asociacién de pequefios productores y comerciantes San
Francisco, de la ciudad de Cotacachi, para optimizar la produccion
y comercializacion de articulos de cuero.

Estrategias de productividad y competitividad

Matriz variable de la propuesta

Definicién operacional

Dimension

Indicadores

indices de medicién

Son las acciones cuyo
objetivo es lograr las
metas de produccion y
comercializacion de
articulos de cuero de la
Asociacién de
pequefios productores
y comerciantes San
Francisco, de la ciudad
de Cotacachi

Metodologia para
disefiar estrategias de
productividad

1.Niveles de produccién

Suficiente
Regular
Escaso

2.0ptimizacion de los recursos

utilizados

Suficiente
Regular
Escaso

3. Disminucion de desperdicios

Suficiente
Regular
Escaso

4. Incremento de controles

Suficiente
Regular
Escaso

Metodologia para
disefar estrategias de
competitividad

1. Calidad del producto

Malo
Regular
Excelente

2. Nivel de satisfaccion del cliente

Alto
Medio
bajo

3. Liderazgo en costos

Si
No

4. Diferenciacion

Si
No

Elaborado por: Autora
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Poblacion o muestra

El universo investigativo se encuentra perfectamente establecido, ya que se ha

identificado tres grupos de interés que vamos a consultar.

En el primer grupo se hace un censo a los 35 socios de la Asociacién de pequefios
productores y comerciantes San Francisco de la ciudad de Cotacachi. En el segundo grupo
se toma una muestra de un universo de 600 consumidores, que es el resultado de un
promedio anual de compradores. En el tercer grupo se realiza una encuesta a la competencia,
indicando que se hizo unicamente a 30 personas, propietarios de locales comerciales que quisieron

colaborar con esta investigacion.

Determinacién de la muestra

Para determinar una muestra representativa del contexto de la poblacion de 600

personas, se aplica la formula que se describe a continuacion:

Tabla 3

Determinacion de la muestra

NgZ?
(N —1)g?+ g27°

En donde:

n= Tamafio de la muestra o0 nimero de unidades a determinarse.

N= Universo o poblacion a estudiarse.

d2= Varianza de la poblacion con respecto a las principales caracteristicasque se van a
representar. Este es un valor constante que equivale a 0.25 ya que la desviacion tipica es de
0.5.
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Z= Es el valor obtenido mediante el nivel de confianza o de significacioncon el que se va
arealizar el tratamiento de estimaciones. Es un valor constante que se toma como en
relacion al 95% equivale a 1.96.

N-1= Correccion que se usa para muestras mayores a 30 unidades.

E= Limite aceptable de error de muestra que varia entre el 0.01 a 0.09. En esta

investigacion se utiliza el 0.07.

n= (600) (0,50) %(1,96)?
(600-1) (0,07)? + (0,50) %(1,96)?

n= (600) (0,25)(3.8416)
(599) (0.0049)+ (0.25) (3.8416)

n= 576.24
2.9351+ 0.9604
n= 576.24
3.8955
n= 147.92
n= 148

La formula anterior nos permite visualizar los datos con los que trabajaremos para realizar
la investigacion. Una vez reemplazada la formula nos da como resultado 148 personas que
seran encuestadas para la obtencién de la informacién que se requiere.

Métodos de Investigacion

Para desarrollo del proyecto, los métodos a utilizar son:

Inductivo.- Este metodo se aplicara en la medida en que una vez que se analice hechos y

circunstancias de caracter particular en los diferentes componentes del proyecto,

73



Ilegaremos a conclusiones de caracter general y a tomar decisiones que sirvan para la

propuesta del proyecto.

Deductivo.- La deduccion serd aplicada permanentemente sobre la base de conceptos,
tratados, teorias y leyes que son de caracter general en la ciencias economicas, se pueda
previo un analisis de ventajas y desventajas de estas aplicarlas en forma particular en cada

elemento constitutivo de la estructura general del proyecto.

Analitico — sintético.- Sera importante la aplicacion de este método ya que la presentacion
del informe final serd producto del analisis detallado de la teoria y los acontecimientos.
Ademaés se plasmara en el documento o informe final una sintesis a través de redaccion,

cuadros, diagramas.

Técnicas e instrumentos de investigacion

Técnicas.

Para el desarrollo de la presente investigacion se utiliza las siguientes técnicas para
levantar y obtener informacion: las encuestas, entrevistas, la observacion y la informacion

bibliogréfica.

Encuestas.- Serdn aplicadas a las personas que directa e indirectamente se

relacionan con la problematica a ser analizada.

Entrevistas.- Esta técnica permitira obtener informacién no solo de técnicos y
especialistas en la materia, sino también de personas involucradas en la problematica tales
como presidente de la Asociacion, representante de la Sociedad de Artesanos de
Cotacachi, representante de los productores de articulos de cuero de Cotacachi, que de

alguna manera puedan brindar informacion necesaria para sustentar la propuesta.
Observacion.- Permanentemente se aplicara una observacion estructurada y no

estructurada que permita captar informacion directa de hechos y circunstancias en los

lugares de los acontecimientos a ser analizados.
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Informacion bibliografica.- Para completar el trabajo, de tal forma que se obtenga
resultados cientifica y técnicamente elaborados, se acudira a las fuentes bibliograficas,
textos, revistas, folletos, documentos y/o manuales referentes al tema de estudio, al

internet, publicaciones de prensa, entre otros.

Instrumentos.

Para operativizar las técnicas anteriormente mencionadas fue necesaria una serie de
instrumentos de investigacion que nos permitieron captar la informacion, siendo los mas

utilizados:

1. Cuestionarios
2. Registro de observacion

3. Camara fotografica

Proceso para obtener los resultados

Para el desarrollo de la presente investigacion, se utiliza de manera principal las
encuestas en forma general para todos los involucrados en la cadena productiva de los
articulos de cuero, apoyados con cuadros, graficos que permitan detallar de mejor manera

la informacién obtenida.

Proceso para construir la propuesta

La propuesta esta enfocada al disefio de estrategias para mejorar la productividad y
competitividad en los procesos de produccion y comercializacion de articulos de cuero en
la Asociacion de pequerios productores y comerciantes San Francisco, de la ciudad de

Cotacachi.
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Esta estructurada en dos partes, la primera enfocada a las estrategias que mejoren la
productividad y la segunda a las estrategias que mejoren la competitividad en la

produccion y comercializacion de articulos de cuero.

Trascendencia cientifica o valor practico del estudio

La investigacion de este proyecto tiene importancia no sélo para la organizacion
que va a ser el objeto del anélisis, sino que va a contribuir como referencia y modelo para
todas las empresas productoras y comercializadoras de articulos de cuero del cantén, la
provincia y el pais, por cuanto permitird el mejoramiento de sus procesos de produccion y
comercializacion, ser mas competitivos en el mercado, reconocer nuevos mercados,

utilizar la ventaja de agrupacion.

Esta investigacion tiene valor cientifico, por cuanto esta basada en teorias; asi

como valor practico porque va a resolver un problema.
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Capitulo 1V - Andlisis, Interpretacion y Discusion de Resultados

Los resultados de la presente investigacion se presentan en tres grupos, en el
primero se presenta las encuestas realizadas a los socios de la Asociacion de pequefios
productores y comerciantes San Francisco de la ciudad de Cotacachi, se hizo un analisis de
las fortalezas, debilidades, amenazas y oportunidades que tiene la Asociacién y como estan
actualmente funcionando los procesos de produccion y comercializacion; para lo cual se
tomo el universo de la poblacidn es decir que se realizo la encuesta a todos los socios de la
Asociacion, esto es 35. A los 4 directivos se realizd una entrevista para tener un
conocimiento méas profundo de lo que estaba pasando dentro de la Asociacion, y tener
mejores argumentos de analisis e interpretacion de resultados, dando un total de 39

personas.

En el segundo grupo se presenta las encuestas a los consumidores, para lo cual se
tomd una muestra de 148 personas de un universo de 600, que es el resultado de un
promedio anual, tomando en cuenta que en las temporadas altas tales como carnaval,
Semana Santa, Dia de los Difuntos, de acuerdo a datos proporcionados por el Gobierno
Provincial de Imbabura en el afio 2008 a la ciudad de Cotacachi visitaron 3605 personas en
la temporada de carnaval, y para la misma temporada en el afio 2009 hubo 2143 visitantes;
en la época de Semana Santa el afio 2009 hubo 4865 visitantes; en temporadas bajas en
cambio en el mejor de los casos apenas llega a 20 visitas en el dia segun datos de los
mismos socios, en este grupo se analiza a la demanda, iniciando desde su procedencia, los
motivos de su visita a esta ciudad, sus gustos y preferencias, la percepcion de precios y
calidad del producto, factores de influencia en su decision de compra.

En el tercer grupo se realizd una encuesta a la competencia, indicando que se hizo
Unicamente a 30 comerciantes que quisieron colaborar en la realizacion de esta
investigacion, que representa el 25% del total de locales comerciales segin el “Estudio de

PDES del cuero y artesanias de Cotacachi”, el Municipio de Cotacachi, en el afio 2010 ha

77



emitido 529 patentes, de las cuales 121 caen en la categoria de manufactura y
comercializacion de articulos de cuero. Mediante esta encuesta se analizd si pertenece a
una Asociacion, la importancia de estar dentro de una de ellas, productos de mayor salida
en el mercado, técnicas de fijacion de precios, principales clientes, la percepcién de sus

clientes en cuanto a precios y calidad, el rango de utilidad que maneja en sus productos.
Se organizo la informacién en base a los tres grupos mencionados anteriormente,

los cuales se presentan en un gréafico con un analisis e interpretacion de cada una de las

preguntas.
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Preguntas

Tabulacion de encuestas a socios

1)¢Qué importancia tiene para usted pertenecer a un Gremio o Asociacion?

%% 0; 0%

B Muy importante
W Importante
Poco importante

H Nada importante

32;91%

Figura 1. Importancia de pertenecer a un Gremio o Asociacion
Fuente: Encuestas Socios febrero 2013
Elaborado por: Autora

Los 32 socios, esto es el 91% respondieron que es muy importante pertenecer a un
Gremio o Asociacion, lo que significa que estan de acuerdo en un gran porcentaje que
trabajando en grupo pueden obtener ventajas en cuanto a mejorar el precio de los
materiales por lo tanto bajar los costos de produccion, mejorar sus ventas y de esta manera

mejorar sus ingresos tanto individuales como de toda la Asociacion.

2) ¢ Cudl es la actividad a la que Usted se dedica en la Asociacion?

B Produccién de articulos de cuero

0; 0%

B Produccién y comercializacion de
articulos de cuero
Comercializacion de articulos de
cuero

B Otros

Figura 2. Actividad a la que se dedican en la Asociacion
Fuente: Encuestas Socios febrero 2012
Elaborado por: Autora

Los socios que se dedican tanto a la produccién como la comercializacion de articulos de
cuero son 20, que equivale al 57%, los demas se dedican a la comercializacion tanto de

articulos de cuero como otros productos.
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3) ¢, Qué grado de conocimiento posee sobre el proceso de produccion de articulos de

cuero?

W Alto
® Medio

Bajo

Figura 3. Grado de conocimiento sobre el proceso de produccion de articulos de cuero
Fuente: Encuestas Socios febrero 2012
Elaborado por: Autora

El grado de conocimiento sobre el proceso de produccion de articulos de cuero no
es muy satisfactorio, son apenas 6 personas, es decir el17% que dice poseer un alto grado
de conocimiento, esto repercute en la produccion de los articulos de cuero, porque no
utilizan bien sus recursos, llevando de esta manera a elevar sus costos de produccion, a
tener mayores desperdicios y lo que es peor va a verse reflejado en sus ventas porque se

incrementa los precios de los productos.

4) ¢ Que grado de conocimiento sobre el proceso de comercializacién de articulos de

cuero tiene?

2; 6%

m Alto
H Medio

Bajo

Figura 4. Grado de conocimiento sobre el proceso de comercializacion de articulos de cuero
Fuente: Encuestas Socios febrero 2012
Elaborado por: Autora

El 37% de los socios, es decir 13 personas dicen poseer un grado de conocimiento
alto sobre el proceso de comercializacion de articulos de cuero, lo que significa que a la
mayoria le falta capacitarse en este proceso, de modo que pueda mejorar la atencion al
cliente potencial, y lograr su fidelidad.
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5) ¢ Cual es el apoyo recibido por parte de las autoridades locales en la produccion y

comercializacién de articulos de cuero?

2;6% 2:6% B Econdmico

1;3% B Capacitacién
Asesoramiento
m Ninguno

Figura 5. Apoyo recibido por parte de las autoridades locales
Fuente: Encuestas Socios febrero 2012
Elaborado por: Autora

A pesar de que la mayoria de los socios ha respondido a esta pregunta que no ha
recibido ningun apoyo por parte de las autoridades locales, esto es 30 personas que es el
85%, sin embargo los demas dicen haber recibido asesoramiento, capacitacion y apoyo
econdmico, que si bien es cierto es poco pero con una mayor gestion lograran mejores

resultados.

6) ¢, Como evalla el apoyo recibido por parte de la autoridades locales en la produccion y

comercializacion de articulos de cuero?.

1;3% 0; 0% M Excelente
B Muy bueno

Bueno

M Regular
4;11%
° m Malo

Figura 6. Evaluacion del apoyo recibido por parte de las autoridades locales
Fuente: Encuestas Socios febrero 2012
Elaborado por: Autora

El 60% de las personas de este grupo, esto es 21 socios sefialan que el apoyo
recibido por las autoridades es excelente, lo que significa que hace falta gestionar y dar

seguimiento a los pedidos realizados por la Asociacion.
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7) ¢Cuales son las principales dificultades que afrontan los productores de articulos de

cuero?.

M Altos costos de produccidn

B Poca capacitacion

B Escasos recursos econdmicos

B Limitados acceso a lineas de
crédito

Figura 7. Principales dificultades que afrontan los productores de articulos de cuero
Fuente: Encuestas Socios febrero 2012
Elaborado por: Autora

Las dificultades que afrontan los productores de articulos de cuero son diversas y
afectan de diferente manera segin el caso, pero lo que predomina es la falta de
capacitacion en el proceso de produccion segin manifiesta el 26%, es decir 9 socios
seguido de la opinion de 7 personas equivalente al 20 % que manifiestan que los escasos
recursos econdmicos, lo que les impide buscar mejores materiales que permita mejorar la

calidad de sus productos.

8) ¢ Cémo evalla la materia prima utilizada en la produccion de articulos de cuero?

1;3% 0; 0%

M Excelente
H Muy bueno
Bueno

M Regular

® Malo

Figura 8. Evaluacion de la materia prima utilizada en la produccidn de articulos de cuero
Fuente: Encuestas Socios febrero 2012
Elaborado por: Autora

La mayoria de socios, esto es 21 personas equivalente al sesenta por ciento
manifiesta que la materia prima utilizada para la produccion de articulos de cuero es
buena, pero podria ser mejor si tuvieran el dinero suficiente para invertir en una materia

prima de mejor calidad.
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9)¢Cual es el origen de la materia prima que utiliza para la produccién de articulos de cuero?

B Nacional
M Extranjero

Ambos

Figura 9. Origen de la materia prima para la produccion de articulos de cuero

Fuente: Encuestas Socios febrero 2012
Elaborado por: Autora

El 66% de los socios, esto es 23 personas dicen que la materia prima que adquieren
para la produccion de articulos de cuero es nacional, lo que quiere decir que prefieren
consumir los productos de nuestro pais porque sus costos son menores, en relacion a la

materia prima que se adquiere en el extranjero.

10)¢ Donde adquiere principalmente la materia para la produccion de articulos de cuero?

B Tungurahua
B Azuay
Cotopaxi

H Otros

0; 0%
0; 0%

Figura 10. Procedencia de la materia prima
Fuente: Encuestas Socios febrero 2012
Elaborado por: Autora

El sesenta y tres por ciento de los encuestados, es decir 22 personas manifiestan
que la mayoria de sus adquisiciones, especialmente de cuero, las realizan en la provincia
de Tungurahua, que es donde se encuentran ubicadas la mayor cantidad de curtiembres, y
el resto de materiales los adquieren en distintos lugares, donde pueden encontrar disefios

novedosos de herrajes, forros, cierres, etc.
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11)¢Como evalla los costos de materia prima y mano de obra en el proceso de

produccién?

W Alto
H Medio

Bajo

Figura 11. Evaluacion de los costos de materia prima y mano de obra.

Fuente: Encuestas Socios febrero 2012
Elaborado por: Autora

La mayoria de los socios, esto es 18 personas que equivale al 52% afirman que los
costos de materia prima y de mano de obra tienen una representatividad media, seguido
luego por aquellos que consideran que los costos de estos dos elementos son altos, lo que
afecta a los costos totales y por lo tanto a los precios, pues si fijan un precio demasiado

alto no pueden competir, por el contrario mermaria su rentabilidad.

12)¢,Coémo fija los precios de los productos elaborados en cuero?

2; 6%

B Experiencia
B Porcentaje de utilidad
Precios de la competencia

| Otros

Figura 12. Fijacion de los precios.
Fuente: Encuestas Socios febrero 2012
Elaborado por: Autora

El cuarenta y tres por ciento de los socios, es decir 15 encuestadosfijan los precios
de los productos basados en la experiencia, es decir que la mayoria no tienen una manera
técnica de establecer los precios de los articulos de cuero, y por lo tanto desconocen si

estan correctamente calculados.
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13) ¢ Cual es el rango de utilidad que fija en sus productos?

5 al 10 por ciento
H 11 al 15 por ciento
16 al 20 por ciento

B M3s del 21 por ciento

3; 9%

Figura 13. Rango de utilidad
Fuente: Encuestas Socios febrero 2012
Elaborado por: Autora

El rango de utilidad que fijan el cuarenta y tres por ciento de encuestados, es decir
15 socios en sus productos es minimo, es decir que su rentabilidad es apenas del 5 al 10%,
contrarrestando con la utilidad que obtienen el treinta y cuatro por ciento restante de
socios, lo cual significa que no todos los socios tienen las mismas oportunidades, 0 no
estan aprovechando la asociatividad, pués los precios de venta no estan estandarizados ni
correctamente determinados lo que podia provocar problemas de competencia entre los

mismos asociados.

14) ¢ Cémo se clasifica su negocio segun el nivel de producciéon?

0; 0%

H Micro
H Pequeiia
Mediana

B Grande

Figura 14. Clasificacion del negocio
Fuente: Encuestas Socios febrero 2012
Elaborado por: Autora

El cincuenta y siete por ciento de los socios, es decir 20 personas, consideran que
segun el nivel de produccion su negocio se clasifica en microempresa, sin embargo un
buen porcentaje de los encuestados afirman estar en un nivel de negocios pequefio, lo que

quiere decir que hay ventajas como Asociacion pero que no es aprovechada por todos.
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15 )¢ Cual es la importancia que tiene la planificacién para el desarrollo de su actividad?

0; O%TO; 0%

B Muy importante
W Importante
Poco importante

H Nada importante

Figura 15.Importancia de la planificacion para el desarrollo de su actividad
Fuente: Encuestas Socios febrero 2012
Elaborado por: Autora

La planificacion es muy importante para 26 socios, es decir para el 74% de los
encuestados, tanto para la produccién como para la comercializacion de articulos de cuero,
lo que quiere decir que la actividad ha sido desarrollada en forma empirica, pero que aun
les falta capacitacion para desarrollarla de una manera técnica, asi como el desarrollo de

destrezas y nuevas formas de producir articulos ofertados.

16, Como califica la rentabilidad econdmica existente dentro de su negocio?

2; 6%

H Alta
B Media

Baja

Figura 16. Rentabilidad del negocio
Fuente: Encuestas Socios febrero 2012
Elaborado por: Autora

Los 26 socios, que equivale al 74% de los encuestados dicen que la rentabilidad
econOmica existente en su negocio es media, lo que indica que al hacer relacién entre los
ingresos y gastos consideran que aun no estan obteniendo la utilidad esperada, rendimiento
que dependera del tiempo de permanencia del negocio en el mercado.
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17) ¢Como valora las siguientes opciones dentro de proceso de produccion y

comercializacion?. Valorar del 1 al 5 segun su importancia.

Tabla 3

Valoracion de opciones en los procesos de produccion y comercializacion

Respuestas Muy alta Alta Media Regular Baja Total

5 5| 4 413 3] 2 2| 1 1
Tecnologia | 2| 5,71%| 3| 857%|9| 25,71%| 7| 20,00% |14 | 40,00% | 35|100,00%
Moda 15| 42,86% | 6| 17,14% | 6| 17,14%| 7| 20,009 | 1| 2,86% | 35|100,00%
Disefio 8| 22,22% |14 | 38,89% | 8| 22,22%| 6| 16,67%| O| 0,00% | 36|100,00%
Planificacion| 5| 13,89% | 6| 16,67% | 6| 16,67%|11| 30,56% | 8| 22,22% | 36 |100,00%
Innovacién 8| 24,24%| 5| 15,15% | 6| 18,18% | 4| 12,12%|10| 30,30% | 33 |100,00%

Fuente: Encuestas Socios febrero 2012
Elaborado por: Autora

De la informacion recopilada podemos observar que los 15 socios asignan una

calificacion muy alta a la moda esto es 43%, en los procesos de produccion y

comercializacion, lo que significa que esta opcion merece mayor importancia en estos dos

procesos, seguido de disefio, tecnologia, planificacion, restandole importancia a la

innovacion, pese a que ésta va de la mano con la tecnologia y la gama de productos a

ofertar.

18 ¢ Qué considera usted que es mas importante en su negocio, la estabilidad o la
rentabilidad?

2; 6%

M La estabilidad y sostenibilidad
del negocio

M La rentabilidad

Ambas

Figura 17. Importancia de la rentabilidad y estabilidad
Fuente: Encuestas Socios febrero 2012
Elaborado por: Autora

Los 26 socios, es decir el 74% coinciden que es mas importante la estabilidad y

sostenibilidad del negocio, es decir que es mucho mas significativo para ellos la

permanencia en el mercado, la fidelidad de sus clientes, la seguridad de que van a volver

por sus productos, lo que garantiza la permanencia de los negocios en el tiempo.
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19) ¢Qué importancia tiene la aplicacion de estrategias de productividad y

competitividad?

0; 0% __0; 0%

T

H Muy importante
B Importante
Poco importante

B Nada importante

Figura 18. Importancia de la aplicacion de estrategias de productividad y competitividad
Fuente: Encuestas Socios febrero 2012
Elaborado por: Autora

En la encuesta realizada el 71% de los socios, es decir 25 personas consideran muy
importante aplicar estrategias de productividad y competitividad en la asociacion, debido a
que estan conscientes que obtener nuevas destrezas les permitira mejorar tanto en el

proceso de produccién como de comercializaciénasi como en el volumen de ventas.

20) ¢ Cual es el problema mas importante en el proceso de produccion?

B Mala calidad de la materia
prima

M Alto costo de la mano de
obra

Falta de herramientas
necesarias

Figura 19.Problema mas importante en el proceso de produccion
Fuente: Encuestas Socios febrero 2012
Elaborado por: Autora

Un 43% de los socios, es decir 15 personas consideran que el principal problema
esta en los altos costos de la mano de obra, que hace que se encarezca su producto y no
pueda competir en el mercado, podria ser atractivo la incorporacién de remuneracion
variable por unidades producidas y temporalidad en lugar de mantener costos fijos

permanentes.
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21) Cual es el problema méas importante en el proceso de comercializacion?

M Poca calidad del producto

2; 6% 4;11%

1;,3% B Poca calidad del servicio

i Falta de publicidad y
promocién
| Otros

Figura 20. Problema mas importante en el proceso de comercializacion
Fuente: Encuestas Socios febrero 2012
Elaborado por: Autora

Los 28 socios, que representan el 80% estan de acuerdo que el problema mas
importante de comercializacion radica en la falta de publicidad y promocion, debido tanto
a la falta de recursos econdmicos, a la falta de apoyo de autoridades locales, lo que ha
impedido hacerse conocer en otros mercados y lograr mejorar sus ventas, esperan un
mayor apoyo nacional a los recibidos con las ferias de temporada que se realizan desde la

municipalidad.

22) ¢ Qué productos tienen mayor salida?.

2; 6%

B Productos de marroquineria
M Ropa de cuero

= Ambos

Figura 21.Productos de mayor salida en el mercado
Fuente: Encuestas Socios febrero 2012
Elaborado por: Autora

El 60% de los socios, es decir 21 socios coinciden que hay mayor salida en el
mercado de productos de marroquineria porque son de facil salida del stock de inventarios
por el costo, asi también no todas las personas tienen la capacidad adquisitiva como para
comprar un producto més grande, del mismo modo estd Asociacion en su mayoria se

dedica a producir articulos pequefios que se encuentren al alcance de todos.
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23). ¢ Qué tipo de articulos de marroquineria tienen mayor salida?

2: 6% B Cinturones

M Billeteras

W Carteras

B Monederos

M Todos los anteriores

m Otros

1;,3%

Figura 22. Articulos de marroquineria que tienen mayor salida en el mercado
Fuente: Encuestas Socios febrero 2012
Elaborado por: Autora

Para 13 socios de la asociacion que equivale al 37 %, los productos de
marroquineria que tienen mayor salida en el mercado son las billeteras seguido por
cinturones y monederos, lo que significa que por ser articulos pequefios, ain cuando no
hayan venido exclusivamente a comprar productos elaborados en cuero, por su precio los

clientes pueden llevar de recuerdo.

24) ¢ Qué productos para vestir tienen mayor salida en el mercado?

B Ropa de hombre
B Ropa de mujer
Ropa de nifio

B Todos los anteriores

Figura 23.Productos para vestir que tienen mayor salida en el mercado
Fuente: Encuestas Socios febrero 2012
Elaborado por: Autora

Los 18 encuestados, es decir el 52 % consideran que los productos que tienen
mayor salida en el mercado es la ropa de mujer, a pesar que no se dedican a producir
prendas grandes debido a que se requiere mayor inversion, esto significa que las mujeres
consumen mayormente prendas para vestir, ya sea por moda, por la elegancia del cuero o

por la durabilidad del producto.
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25)¢ Cémo obtiene los disefios de sus productos ?

M Los realiza usted mismo

4;11%

B Utiliza un modelo existente
en el mercado

1 Se ayuda con informacion de
internet

M Esta suscrito a una revista
especializada

3: 9% m Otros

Figura 24.Disefios de sus productos
Fuente: Encuestas Socios febrero 2012
Elaborado por: Autora

Segun el criterio de 15 socios, que equivale al 43%, los disefios de los productos
que fabrican los realizan ellos mismos, seguido de un gran porcentaje que se ayuda con
informacion del internet, esto significa que es una ventaja su creatividad, y la ayuda de la
tecnologia para la innovacion de productos, pues siempre estan innovando para poder

ofrecer a los clientes productos novedosos para todos los gustos.

26) ¢ Como califica los productos que ofrece en el mercado?

B Poco competitivos
W Competitivos

= Muy competitivos

Figura 25.Calificacion de los productos que ofrecen en el mercado
Fuente: Encuestas Socios febrero 2012
Elaborado por: Autora

En la encuesta realizada 15 personas, es decirel 42% manifiestan que sus productos
son competitivos, lo que quiere decir que podrian aprovechar de mejor manera el
pertenecer a una Asociacion para lograr encontrar nuevos mercados y nuevas herramientas

que les permita incrementar sus ventas y por lo tanto mejorar sus ingresos.
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27) ¢ Cudles son sus principales clientes?

M Extranjeros
B Nacionales

Ambos

Figura 26. Principales clientes
Fuente: Encuestas Socios febrero 2012
Elaborado por: Autora

El 65% de los socios, esto es 23 personas manifiestan que sus principales clientes
son extranjeros, lo que significa que cuando los turistas vienen a visitar nuestra ciudad, no
desaprovechan la oportunidad de adquirir un producto elaborado en cuero, sea grande o

pequefios. Les llama la atencion su elaboracion, su durabilidad y su disefio.
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Tabulacion de encuestas a consumidores

1) ¢Cual es su procedencia?

8; 5% B Norteamérica
B Sudamérica
M Europa

M Asia

M Local

m Otros lugares

8; 6%

5;3%

Figura 27.Procedencia de los consumidores

Fuente: Encuestas Consumidores febrero 2012
Elaborado por: Autora

Los 75 consumidores, que representa el 51% son turistas nacionales que vienen a
disfrutar del feriado fuera de su lugar de origen, sin embargo si sumamos los distintos
lugares de los visitantes extranjeros nos da un alto porcentaje que equipara a los clientes

nacionales.

2) ¢Qué le motivo a venir a esta ciudad?

M Anteriores visitas
B Por comprar articulos de cuero

m Visitar lugares turisticos

22; 15%

Figura 28.Motivacion a visitar la ciudad de Cotacachi
Fuente: Encuestas Consumidores febrero 2012
Elaborado por: Autora

De los consumidores, los 91, es decir el 61% manifiesta que su motivacion para visitar
nuestra ciudad es visitar los hermosos lugares que existen, lo que significa que la comercializacion
de los articulos de cuero depende mucho del turismo, se deberia impulsar el turismo y de esta

manera impulsar a todo el sector productivo de la zona.
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3) ¢Que tipo de articulos de cuero han Ilamado més su atencion?

B Ropa

M Carteras

m Billeteras

9; 6% 12; 8% H Correas

Figura 29. Articulos que han llamado més su atencion

Fuente: Encuestas Consumidores febrero 2012
Elaborado por: Autora

Las 28 personas, que equivale al 19% manifiestan sus preferencias por la ropa, las
carteras y los productos tradicionales para identificar costumbres y tradiciones de las provincias
o0 lugares turisticos que se visite, un alto porcentaje prefiere otros productos generalmente son
productos pequefios como monederos, llaveros, son visitantes que han venido a la ciudad a conocer

y no desaprovechan la oportunidad para adquirir los productos propios del lugar.

4) ¢Como prefiere usted los articulos de cuero?

B Con cuero natural
B Con cuero procesado

Combinado con otro material

Figura 30.Preferencia de los consumidores

Fuente: Encuestas Consumidores febrero 2012
Elaborado por: Autora

Al momento de adquirir los articulos de cuero, 60 consumidores es decir el 40%
prefieren productos con cuero natural, sin embargo valoran mucho la creatividad, disefio,
colores y formas expresadas en los articulos elaborados en cuero procesado y la

combinacidn con otros materiales por su originalidad y delicadeza del producto.
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5) ¢Como califica los precios de los articulos de cuero encontrados en el mercado?

B Econdmicos
W Razonables

 Elevados

Figura 31.Precios de los articulos
Fuente: Encuestas Consumidores febrero 2012
Elaborado por: Autora

De las encuestas a los consumidores, 56 clientes, que equivale al 83% califican
como razonables los precios de los productos, lo que significa que la percepcién en precios

por parte de los visitantes esta al alcance de su economia.

6) ¢Cual es la época del afio donde prefiere realizar las compras?

M Carnaval
B Semana Santa
= Navidad

B Todo el tiempo

Figura 32. Epocas del afio donde realiza las compras

Fuente: Encuestas Consumidores febrero 2012
Elaborado por: Autora

De la informacion receptada, se puede concluir que para adquirir los productos
elaborados en cuero,81 consumidos, es decir el 55% manifiestan que no necesitan una
fecha especifica para realizar sus compras, sino que estan dispuestos a adquirir todo el

tiempo.

95



7) ¢Donde prefiere hacer sus adquisiciones de articulos de cuero?

M Ferias libres
M Locales comerciales

Otros

Figura 33.Preferencia del lugar de compra de los articulos de cuero

Fuente: Encuestas Consumidores febrero 2012
Elaborado por: Autora

Los lugares de mayor concurrencia para la compra de articulos de cuero
corresponden a locales comerciales en un 65%, es decir 96 encuestados manifiestan que
buscan exclusividad y originalidad del producto, sin embargo las personas que realizan en
las ferias libres y en otros lugares lo hacen porque cuentan con mayor variedad de

productos y en especial porque adquieren de manera directa al productor y a precios bajos.

8.- ¢ Qué aspectos influyen en su decision de compra?

M Calidad
B Precio
B Moda
2: 1% 9: 6% H Disefio
M Atencién al cliente
M Puclicidad

Otros

6; 4%

18; 12%

Figura 34.Aspectos que influyen en la decision de compra
Fuente: Encuestas Consumidores febrero 2012
Elaborado por: Autora

Para 45 personas, que equivale al 31% el aspecto mas relevante que influye en la
decision de compra del consumidor es el disefio ya que miran la originalidad del producto
y la creatividad en la elaboracién del mismo, seguido de la calidad ya que un producto bien

elaborado es mas durable.
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9.- (Como satisfacen a sus gustos y preferencias los productos elaborados en cuero?

3;2%

M Parcialmente
H Totalmente

Nada

Figura 35.Satisfaccion de gustos y preferencias
Fuente: Encuestas Consumidores febrero 2012
Elaborado por: Autora

De la informacion receptada el 70% o lo que es lo mismo 104 consumidores
manifiestan que han quedado satisfechos totalmente con los productos elaborados en
cuero, un porcentaje menor manifiesta que esta satisfecho parcialmente, ya que les gustaria
conocer como esta elaborado y que materiales integran el producto, obtener folletos
informativos para tener una idea mas amplia del tipo de articulo que les gustaria adquirir.
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Tabulacién de encuestas a propietarios de locales comerciales

1) ¢Pertenece Usted a un Gremio o Asociacion?

| Si

H No

Figura 36.Pertenecen a un gremio o asociacion
Fuente: Encuestas Competencia febrero 2012
Elaborado por: Autora

Los 20 productores y comerciantes, que equivale al 67% que tienen sus negocios en
la Calle 10 de Agosto, y que quisieron ayudar con su opinion, dicen que si pertenecen a un
Gremio o Asociacion, esto significa que estan conscientes de los beneficios que pueden
lograr si pertenecen a una de ellas, pues trabajando unidos pueden lograr mejores precios

de los materiales utilizados en la produccién de sus articulos.

2) ¢Qué importancia tiene para usted pertenecer a un Gremio o Asociacion?

1;,3%

0; 0% B Muy importante
M Importante
Poco importante

B Nada importante

Figura 37.Importancia de pertenecer a un gremio o asociacion
Fuente: Encuestas Competencia febrero 2012
Elaborado por: Autora

Al igual que los socios de la Asociacion de pequefios productores y comerciantes
San Francisco, los 25 comerciantes, es decir el 83% de la competencia coinciden que es
muy importante pertenecer a un Gremio o Asociacion, porque reconocen las ventajas que

significa el trabajar en grupo en beneficio de la colectividad.
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3) ¢Qué productos tienen mayor salida en el mercado?

3;10%

B Productos de marroquineria
M Ropa de cuero

Ambos

Figura 38.Productos de mayor salida en el mercado
Fuente: Encuestas Competencia febrero 2012
Elaborado por: Autora

El 67% de la competencia, es decir 20 comerciantes manifiestan que la ropa de
cuero tiene una gran aceptacion, sin embargo a veces el factor precio es un limitante ya
gue no todas la personas tienen la misma capacidad de adquisicién, en cambio los

productos de marroquineria son mas asequibles para todos segun nuestros informantes.

4) ¢Qué tipo de articulos de marroquineria elaborados en cuero tienen mayor

salida?

H Cinturones

3; 10%

M Billeteras
W Carteras
1;3% B Monederos

M Todos los anteriores

M Otros

Figura 39.Articulos de marroquineria de mayor salida

Fuente: Encuestas Competencia febrero 2012
Elaborado por: Autora

Los 13 comerciantes, que equivale al 44% manifiestan que dentro de los productos
de marroquineria que tienen mayor salida en el mercado estéan las carteras, por su variedad
de modelos, colores, disefio, y precios, seguido de los cinturones que se lo puede adquirir

tanto para hombres como para mujeres en variedad de materiales.
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5) ¢Qué productos para vestir elaborados en cuero tienen mayor salida en el

mercado?

B Ropa de hombre
B Ropa de mujer
0; 0% Ropa de nifio

M Todos los anteriores

Figura 40.Productos para vestir de mayor salida en el mercado

Fuente: Encuestas Competencia febrero 2012
Elaborado por: Autora

El 57% de la competencia, es decir 17 comerciantes indica que la ropa de mujeres
es de aceptacion general, debido principalmente a que siempre el consumidor femenino

esta mas al tanto de la moda y el disefio.

6) ¢Como obtiene los disefios de sus productos?

M Los realiza usted mismo
3; 10% 1; 3%
m Utiliza un modelo existente en
el mercado
Se ayuda con informacién de
internet
M Estd suscrito a una revista
especializada
4; 14% m Otros

Figura 41.Disefios de los productos
Fuente: Encuestas Competencia febrero 2012
Elaborado por: Autora

El 50% de los comerciantes, es decir 15 personas manifiestan que sus disefios son
elaborados por ellos mismos, sin embargo un buen porcentaje manifiesta que incluso para
realizar sus propios modelos se apoyan con la informacion existente en el mercado, ya que
este medio proporciona los modelos de actualidad de todo el mundo, considerando que un

gran porcentaje de sus clientes son extranjeros.
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7) ¢Cuales son sus principales clientes?

M Extranjeros
® Nacionales

= Ambos

Figura 42. Principales clientes
Fuente: Encuestas Competencia febrero 2012
Elaborado por: Autora

Para el 63% de productores y comerciantes, es decir 19 personas indican que sus
principales clientes son extranjeros, lo que significa que sus productos deben cumplir con
mayores requerimientos, ya que en forma indirecta sus productos van a parar en todas

partes del mundo.

8) ¢Qué temporada es la més alta en ventas?

1;3%

M Feriados

H Todo el afio

= Ambos

Figura 43. Temporada mas alta en ventas
Fuente: Encuestas Competencia febrero 2012
Elaborado por: Autora

Los 20 comerciantes, que equivale al 67% manifiestan que los feriados son épocas
esperadas por todos los productores y comerciantes, porque de éstas dependen sus ventas
anuales, sin embargo en menos proporcion indican que sus ventas las realizan en cualquier

época del afio.
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9) ¢Como fija los precios de los productos elaborados en cuero?

3. 10% 1,3% 1;4% B Experiencia

M Porcentaje de utilidad
Precios de la competencia

| Otros

Figura 44.Fijacion de los precios
Fuente: Encuestas Competencia febrero 2012
Elaborado por: Autora

Segun los 25 informantes que representa el 83%, los precios de los productos
elaborados en cuero son fijados principalmente de acuerdo a un porcentaje de utilidad, lo
que significa que tienen una manera técnica de realizarlo, lo que no pasaba hace algun

tiempo que Unicamente se basaban en la experiencia.

10) ¢Cual es el rango de utilidad porcentual que fija en sus productos?

5 al 10 por ciento

2; 6%

M 11 al 15 por ciento
16 al 20 por ciento
B Mas del 21 por ciento

H Desconoce

Figura 45. Rango de utilidad
Fuente: Encuestas Competencia febrero 2012
Elaborado por: Autora

Para el 30% de los comerciantes, es decir para las 9 personas el rango de utilidad
que fija en sus productos es del 11 al 15 por ciento, es decir que con la finalidad de
mejorar sus ventas disminuyen su porcentaje de utilidad, en menor escala hay quienes
incluso se bajan aun mas de este porcentaje igualado por aquellos que tiene una mejor
utilidad, es importante recalcar que un pequefio porcentaje de los productores y
comerciantes desconoce el porcentaje de utilidad que esta fijando en sus productos.
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11) ¢Como califica la rentabilidad econdmica existente en su negocio?

2; 7%

m Alto
H Medio

Bajo

Figura 46.Calificacion de la rentabilidad del negocio

Fuente: Encuestas Competencia febrero 2012
Elaborado por: Autora

Para los 24 productores y comerciantes encuestados, que equivale al 80% la
calificacion que le dan a la rentabilidad existente en su negocio es media, es decir que
prefieren sacrificar su renta pero permanecer en el mercado y hacer frente a la alta
competencia, estan conscientes que los margenes bajos de rentabilidad entre productos y

en volumen se compensan.

12) ¢Cbmo perciben sus clientes los precios de los articulos de cuero?.

1;3%

B Econdmicos
W Razonables

Elevados

Figura 47. Percepcion de precios de los articulos de cuero
Fuente: Encuestas Competencia febrero 2012
Elaborado por: Autora

Es de opinion del 80% de los comerciantes, o lo que es o mismo de 24 personas
que los precios de los articulos elaborados en cuero percibidos por sus clientes son
razonables, esto significa que hay buena demanda de sus productos ya que reciben
posteriores visitas de los consumidores a sus establecimientos exclusivamente a hacer sus

compras.
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13) ¢Como califica los productos que ofrece en el mercado?.

B Poco competitivos
B Competitivos

Muy competitivos

Figura 48.Calificacion de los productos que ofrece
Fuente: Encuestas Competencia febrero 2012
Elaborado por: Autora

Quince productores y comerciantes, que equivale al 50% de los encuestados
consideran que sus productos son competitivos en el mercado, esto se demuestra
principalmente en la acogida que tienen; sin embargo un menor porcentaje opinan que son
poco competitivos principalmente porque tanto los costos de los materiales como de mano

de obra han subido y esto repercute en los precios de los productos.
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Entrevista dirigida alos directivos de la Asociacion San Francisco

De la entrevista realizado a los directivos de la Asociacion San Francisco se ha podido
obtener las siguientes opiniones: que esta asociacion es una organizacion de derecho, sin
fines de lucro, donde las principales dificultades que afrontan los productores y
comerciantes de articulos de cuero es el escaso apoyo de las instituciones locales, aunque
manifiestan que han recibido capacitacion, los productores son explotados pues hay
muchos intermediarios lo que provoca que los precios de la materia prima se eleve, son los
comerciantes los que tienen un mayor porcentaje de utilidad, del mismo modo se dificulta

el acceso a lineas de crédito.

Las materias primas las adquiere principalmente en Ambato e Imbabura, actualmente se
puede adquirir en Cotacachi. Los productos elaborados y comercializados en la
Asociacion son de buena calidad y muy competitivos, aunque no se aplican controles a
nivel de Asociacion, ni de precios ni de calidad, no hay organizacién, hay mucho
individualismo, no hay solidaridad entre los socios, los controles inicamente se aplican en

forma individual.

Los precios de los productos elaborados en cuero se fija en forma empirica en base a los
costos utilizados con un porcentaje de utilidad. EIl grado de competitividad de los
productos que ofrece la Asociacion en el mercado es alto, pues consideran que sus
productos son muy competitivos, sin embargo los precios de sus productos no se

relacionan con sus costos.

Sus principales clientes son consumidores tanto nacionales como extranjeros.

La proyeccion a mediano plazo que tiene la Asociacion San Francisco es mejorar la
calidad de sus productos, exportar los articulos de cuero, tener una feria artesanal en la que

pueda apoyar el Municipio como se les habia ofrecido.

Los integrantes de la directiva concluyen que necesitan apoyo para socializar la
informacidn, que requieren capacitacion constante, que quieren manejarse como
Asociacion, y que quieren gue se implante la contabilidad de modo que pueden acceder a

lineas de crédito.
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Discusion de resultados de la investigacion

La Asociacion de pequefios productores y comerciantes San Francisco tiene
personeria juridica desde mayo del 2009, situacion que le ha permitido producir y
comercializar articulos de cuero, y variedad de artesanias para ofrecer sus productos a

turistas nacionales y extranjeros.

Ademas la localizacion de sus stands es perfecto, de modo que cualquier persona
que ingrese a Cotacachi, pasa visitando y observando los productos que ofrecen, sin
embargo la produccion y comercializacion se basa Unicamente en la experiencia, y sus
recursos no son utilizados adecuadamente, situacién que muchas veces le ha causado

dificultades.

La aplicacion de estrategias que mejoren la productividad y competitividad en la
Asociacion de pequefios productores y comerciantes San Francisco permitira tener
sostenibilidad en el mercado, obtener una mayor rentabilidad para sus socios, productos de
mejor calidad, produccién acorde con la demanda, incremento en ventas, clientes

satisfechos.

106



Validacion de la propuesta

La propuesta de la presente investigacion se desarrollé utilizando la siguiente

metodologia:

Fase 1. Socializacion individual de la propuesta con los Socios de la Asociacion de

pequefios productores y comerciantes San Francisco

Fase Il. Discusion y evaluacion de la propuesta, se sometio a consideracion y juicio
de los socios seleccionados, una vez analizado, discutido y evaluado, emitieron su opinion
y la utilidad préactica de la propuesta, (ver Anexo C: Acta Validacion de la Propuesta).

Fase I1l. Implantacién y Evaluacion. Que se halla a criterio de la directiva.

Tanto las Fases | y 11 se desarrollaron en la presente investigacion.
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Contrastacion de preguntas de investigacion con los resultados

9. ¢Como se desarrolla la cadena productiva en el proceso de produccion de
articulos de cuero en la Asociacion de pequefios productores y comerciantes san

Francisco?

La cadena productiva en el proceso de produccidnen la Asociacion de pequefios
productores y comerciantes San Francisco se inicia con la compra de insumos,
especialmente de cuero, las realizan en la provincia de Tungurahua, que es donde se
encuentran ubicadas la mayor cantidad de curtiembres, y el resto de materiales los
adquieren en distintos lugares, donde pueden encontrar disefios novedosos de herrajes,
forros, cierres, etc., el segundo eslabén de la cadena son los talleres de transformacién, que
se desarrollan generalmente en el ndcleo familiar, y el tercer eslabon es la

comercializacion de sus productos en sus stands.

10.  ¢(Qué tipo de canales de distribucién se ha utilizado en el proceso de
comercializacion de articulos de cuero en la asociacion de pequefios

productores y comerciantes san Francisco?

El tipo de canales de distribucion que utilizan los socios en el proceso de
comercializacion es la venta directa, a través de sus locales ubicados en el parque Olmedo
méas conocido como parque San Francisco, y a través de ferias que se desarrollan en

diferentes épocas del afio.

11.  ¢Cuéles serian los procedimientos, técnicas y estrategias que deberian utilizarse
en los procesos de produccién y comercializacion de articulos de cuero en la

Asociacion de pequefios productores y comerciantes San Francisco?

Los procedimientos, técnicas y estrategias que deberian utilizarse en los procesos
de produccién y comercializacién de articulos de cuero en la Asociacion de pequefios
productores y comerciantes San Francisco, seran los que le permitan tener

sostenibilidad en el mercado, obtener una mayor rentabilidad para sus socios,
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productos de mejor calidad, produccion acorde con la demanda, incremento en ventas,

clientes satisfechos.

12.  ;Qué estrategias de productividad y competitividad serdn las mas adecuadas
para mejorar la produccién y comercializacion de articulos de cuero de la

asociacion de pequefios productores y comerciantes San Francisco?

Para un adecuado funcionamiento de los procesos de produccion y
comercializacion en la Asociacion de pequefios productores y comerciantes San Francisco
se debe contar con un Plan Estratégico en el que se incluye Mision,Vision, Valores,
Estrategias Organizacionales y de Negocios, Estrategia de Precios, Estrategia Competitiva,
Ventaja Competitiva, Manual Organico Funcional, Plan de Capacitacion, Plan de
Publicidad, Matriz Insumo Proceso Producto. Por lo tanto la propuesta pretende fortalecer
los procesos de produccion y comercializacion y mejorar la productividad y

competitividad de la Asociacion.
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Capitulo V — Propuesta de Investigacién

Estrategias para mejorar la productividad y competitividad en la Asociacion de pequefios
productores y comerciantes San Francisco
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Figura 49. Esquema de la propuesta

Fuente: Cadena, Jorge. (2011) Plan Estratégico de Marketing para la empresa de servicios
estéticos integrales Vertient Day SPA

Elaborado por: Autora

Introduccidn.

Luego de realizar el estudio de campo en la Asociacion de pequefios productores y comerciantes
San Francisco, se logré afirmar el problema establecido con el cual se inicid esta Investigacion,
gue es debilidad en los procesos de produccién y la comercializacién de articulos de cuero en la
Asociacion de pequenos productores y Comerciantes San Francisco, de la ciudad de Cotacachi.

Con la implementacién de un Plan Estratégico que incluye Planeacién de Procesos, Manual
Orgénico Funcional, Plan de Capacitacién, Plan de Publicidad, Estrategias para fijar precios de
venta, un manual de funciones, una Matriz Insumo Proceso Producto se pretende mejorar esta
problematica, ya que al establecer estrategias y desarrollar planes operativos se conseguira el
anhelado mejoramiento de la productividad y la competitividad.

En el Plan Estratégico se establecera la Misidn, Visidn y Valores de la Asociacion de pequefios
productores y Comerciantes san Francisco, asi como también los Objetivos Estratégicos, los
Objetivos Operativos en las distintas areas de la Asociacién, establecer Politicas Estratégicas.
Ademas se fijara estrategias orientadas al cumplimiento de los objetivos. En el Manual de
Funciones y Procedimientos se podra determinar las actividades que deben desempefiar en cada
puesto de trabajo. En la Matriz Insumo Proceso produto se evaluara los aspectos positivos y
negativos en los procesos de produccidn y comercializacidn. Todas estas estrategias permitiran
mejorar la productividad y competitividad en la Asociacién de pequeios productores y
comerciantes San Francisco.

Antecedentes.
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El objetivo principal de una empresa consiste en generar riqueza, la capacidad para lograrlo no
depende de la competitividad sino de la productividad con la que esta utiliza sus recursos
disponibles tales como capital, trabajo e informaciéon. La productividad es el valor del
rendimiento de una unidad de mano de obra o de capital, la que va a depender de la calidad, las
caracteristicas del producto y de la eficiencia con que se produce. Mientras que la competitividad
es el resultado de la productividad que se logra dentro de una empresa permitiéndoles competir
de mejor manera.

De lo anterior se puede decir que la productividad es el principal factor de éxito de una empresa y
qgue no depende de los recursos materiales que posea, la economia del pais, la mano de obra que
disponga, ni los recursos financieros con los que cuenta, sino de la capacidad de innovacion
permanente, pues la innovacién es un activo intangible, que no se puede comprar, alquilar en
donde las maquinas, herramientas, sistemas, etc., no son capaces de generar tal valor, sélo las
personas pueden innovar.

Del concepto tradicional de productividad que consistia en la capacidad de produccién de una
empresa se ha pasado a valorar otros aspectos importantes dentro de ésta, como son las
personas, la busqueda de resultados positivos a través del marketing y la optimizacién de los
procesos, es decir la productividad abarca cada elemento que hoy en dia conforma una empresa
y utiliza en el logro de los objetivos.

En el caso de la Asociacién de pequefios productores y comerciantes San Francisco, luego del
analisis realizado se han presentado varias estrategias de mejoramiento, pero considerando que
las personas son las que unen a la empresa con sus clientes se ve la necesidad de mejorar el
proceso productivo para que cada uno de los asociados sean mas eficientes; es decir productivos
en cada actividad que ellos desarrollen.

Los datos obtenidos del diagndstico ha permitido detectar varias falencias dentro del entorno
tanto interno como externo de la asociacidn, pero asi mismo lo que busca es disminuir aquellas
deficiencias que no han permitido un desarrollo adecuado de la misma, sino mas bien lo estan
llevando a un estancamiento y pérdida de mercado; en conclusion la propuesta abarca un Plan
Estratégico que inlcuye Planeacion de Procesos, Manual Organico Funcional, Plan de
Capacitacién, Plan de Publicidad, Estrategias para fijar precios de venta que le permitiran mejorar
los procesos en la asociacion.

Justificacién o propdsito.
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De acuerdo a los resultados de la investigacion de campo en la Asociacion de pequefios
productores y comerciantes San Francisco, se pudo constatar que hay debilidades en los procesos
de produccion y comercializacién de sus productos. Por otro lado se pudo observar que no
aplican estrategias en los procesos de produccién y comercializacién.

Esto indica que en la Asociacidén de pequeiios productores y comerciantes San Francisco, se hace
urgente aplicar estrategias para mejorar la productividad y competitividad, ya que éstas le
permitiran obtener mejores resultados que a largo plazo se traduciran en beneficios rentables y
tendrd un soporte en la toma de decisiones y un mejor control de sus recursos.

La realizacion de la investigacidn es factible por cuanto se cuenta con la colaboraciéon de los socios
de la Asociacién, el asesoramiento de personas que tienen conocimientos sobre el tema y una
base tedrica suficiente que permite plantear en una forma pertinente las estrategias que mejoren
la productividad y competitividad, beneficiando de esta manera a los socios y sus familias como a
los clientes tanto nacionales como extranjeros, permitiran lograr el cumplimiento de las metas y
objetivos planteados por la Asociacién, y ademds lograr el beneficio de la colectividad.

Finalmente podemos decir, que con la implementacién de un Plan Estratégico se establecera la
Mision, Visién y Valores asi como también los objetivos estratégicos, los objetivos operativos en
las distintas areas de la empresa, establecer politicas estratégicas. Ademas se fijara estrategias
orientadas al cumplimiento de los objetivos. El Plan Estratégico pondra énfasis en la Planeacién
de Procesos, Manual Organico Funcional, Plan de Capacitacién, Plan de Publicidad, Estrategias
para fijar precios de venta, Manual de Funciones y la Matriz Insumo Proceso Producto, de modo
que se pueda mejorar esta problematica, ya que al establecer estrategias y desarrollar planes
operativos se conseguira el mejoramiento de la productividad y la competitividad.

Objetivos de la propuesta.

Objetivo general.

Definir las estrategias mas adecuadas que permitan mejorar tanto la productividad como la
competitividad de la Asociacién de pequefios productores y comerciantes San Francisco.

Objetivos especificos.
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Proponer estrategias de mejora que permita un funcionamiento técnico y adecuado en los
procesos de produccidon y comercializacion.

Definir los procedimientos administrativos y normas que permitiran un adecuado funcionamiento
de los procesos de produccion y comercializacién.

Fundamentos Tedricos.

El plan estratégico.

El Plan Estratégico es un marco para la toma de decisiones y el avance hacia la mejora de la
empresa. Precisamente por ello, el plan estratégico es un instrumento muy atil para:

Definir un proyecto de futuro sélido, seguroy prometedor.
Enmarcar todas las decisiones estratégicas en un solo documento.

Identificar y definir cuales son los objetivos a largo plazo que la empresa se comprometerd a
conseguir.

Gestionar la empresa segln un plan y no a merced de los acontecimientos y cambios del mercado
en el que se desenvuelve.

El manual de funciones.

El Manual de Organizacion y Funciones, es un documento formal que las
empresas elaboran para plasmar parte de la forma de la organizacién que han adoptado, y que
sirve como guia para todo el personal.

El manual de organizacién y funciones contiene esencialmente la estructura
organizacional, cominmente llamada Organigrama, y la descripcidn de las funciones de todos los
puestos en la empresa.
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El manual de procedimientos.

Un manual de procedimientos es el documento que contiene la descripcion de
actividades que deben seguirse en la realizacién de las funciones de una unidad administrativa, o
de dos o mas de ellas.

Permite conocer el funcionamiento interno por lo que respecta a descripcion de tareas,
ubicacién, requerimientos y a los puestos responsables de su ejecucion.

Beneficiarios.

Para la economia: Actualmente el sector artesanal en la ciudad de Cotacachi, ha tenido un rédpido
crecimiento, impulsado principalmente por la gran cantidad de turistas nacionales y extranjeros
gue visitan la ciudad. El sector del cuero juega un papel importante porque ha alcanzado mucha
importancia para la economia del cantén Cotacachi.

En lo econdmico se puede aprovechar las ventajas de las estrategias de productividad y
competitividad para mejorar los productos, los servicios, los niveles de produccién logrados.

En lo social: Segun el estudio elaborado, tiene relevancia ya que en la medida que la Asociacién
de pequeios productores y comerciantes San Francisco, sea mas eficiente y entregue un mejor
producto a los clientes, se mantendrd en el mercado, garantizando el trabajo de los socios y de

sus familias y continuardan la tendencia creciente actual.

Para la Asociacién: Para la Asociacion de pequefios productores y comerciantes San Francisco la
aplicacion de estrategias para mejorar la productividad y competitividad tiene gran importancia
ya que al aplicarlo le permitira lograr una nueva gestién de negocios que a largo plazo le generard
mayor rentabilidad.
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5.1Disefio técnico de la propuesta: Plan Estratégico para la Asociacion de pequefios productores y
comerciantes San Francisco

Analisis de la situacién

5.1.1.1 Macroambiente

Factor Econémico

En un escenario econdmico como el actual, en el que las empresas se mueven hacia la
globalizacién, las grandes operaciones de fusion o las alianzas estratégicas, subyace un profundo
cambio en los modelos de negocio, por esto la economia mundial avanza hacia un nuevo modelo
basado en el conocimiento por encima de los demas factores econdmicos tangibles. Si en la era
agricola el recurso central fue la tierra y en la era industrial fue la maquinaria (capital fisico), en la
nueva economia que se esta configurando, el conocimiento y su distribucidén entre las distintas
unidades que componen el sistema econdmico es el elemento clave para la creacion de la
riqueza.

Factor Politico Legal

Estamos en un ano electoral que se extendera hasta el 2014 en que el pueblo escogerd a
alcaldes y concejales. Este panorama politico incide de manera decisiva en la proyeccién
econdmica que se puede realizar a futuro.

Segun analistas, siempre influye en las decisiones que se toman. Un ejemplo es la
decisién de incrementar el bono de desarrollo humano, afectando a un sector de la economia por
cuestiones politicas que no ayudan a un desarrollo.

Del mismo modo se considera que en este ambiente electoral se postergan decisiones
econdmicas con la finalidad de no afectar una posible candidatura y su repercusién en los votos
gue podria generar determinada decision econémica.

El Ranking Global de Competitividad 2012-2013, elaborado por el Foro Econémico
Mundia, ha mejorado la ubicacién de Ecuador con respecto a la del afio pasado: del puesto 101,
el pais llegé al 84, lo que implica una mejora de 16 escafios en la percepcién sobre el ambiente de
inversién en el pais.
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Sin embargo un dato que incluye el segmento dedicado a nuestro pais del estudio es una
lista de los factores mas problematicos para hacer negocios en Ecuador. Estos fueron
determinados en el siguiente orden:

Corrupcion

Regulaciones laborales restrictivas
Inestabilidad politica

Crimen y robos

Burocracia ineficiente del gobierno
Acceso a financiamiento
Regulaciones de impuestos

Tasas de impuestos

Inestabilidad del gobierno

Poco trabajo ético en la fuerza laboral
Educacién inadecuada de la fuerza de trabajo
Inflacion

Regulacion de monedas extranjeras
Infraestructura inadecuada

Pobre estado de la salud publica

Factor Socio Cultural

El factor Socio-Cultural afecta a la empresa, debido a que la crisis y las medidas tomadas
por el gobierno han afectado el poder adquisitivo de la poblacidn ecuatoriana. Por ello las
empresas buscan alternativas que busquen satisfacer la exigencia del consumidor en cuanto a
calidad de los productos y en lo posible con precios bajos. De esto se desprende el hecho de que
las empresas pequefias y medianas precisan en mantener una mejora continua, lo cual se puede
lograr a través de la capacitacién permanente de su capital humano a todo nivel, con el propdsito
de enfrentar el escenario tan dindmico y cambiante de la economia.

Factor de Género
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El término «género» hace referencia a las creencias, costumbres y practicas sociales que
definen los atributos y comportamientos tanto masculinos, como los femeninos. Para obtener un
desarrollo sostenible basado en las personas, es indispensable que se produzca un cambio en las
relaciones sociales que repose en la igualdad entre los géneros. Es por ello que este es un factor
importante a la hora de establecer objetivos y estrategias.

Factor Medio Ambiente

Se entiende como factor medio ambiente, al entorno que afecta y condiciona
especialmente las circunstancias de vida de las personas, de la sociedad y la de las empresas. Este
factor comprende un conjunto de valores naturales, sociales y culturales existentes en un lugary
un momento determinado, que influyen en la empresa. Es decir, no sdlo se trata del espacio en el
que se desarrolla la vida sino las relaciones entre la sociedad y la empresa ya que el medio
ambiente posee elementos tan intangibles como la cultura que deben ser tomados en cuenta por
la empresa para establecer los servicios adecuados para el medio donde se desenvuelve.

Microambiente

5.1.1.2.1 Andlisis externo

Competencia

La competencia es la situacidn en la que las empresas rivalizan enun  mismo
mercado, ofreciendo o demandando un mismo producto o servicio. Y desde una perspectiva
estratégica y generalizada se puede decir que la competencia es la capacidad que tiene una
empresa para mantenerse y sobresalir en el mercado.

Competidores potenciales

Apertura de nuevas asociaciones que se dediquen a producir y comercializar
articulos de cuero.
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Competidores de grupos estratégicos

Los competidores por mas pequefios que sean son una amenaza para la
Asociacidn de pequefios productores y comerciantes San Francisco, especialmente si ya estdn
posicionados, existen los locales comerciales en la calle 10 de agosto, que ofrecen similares
productos, pero en pequefias cantidades que vienen brindando sus productos desde hace algunos
afios.

Los competidores mas relevantes son los siguientes:

Alkamari ofrece a su clientela exclusividad, esta dirigida a clientes de clase social medio
alto.

Manufacturas Léon ofrece a sus clientes variedad de productos: artesanias, bolsos de
mano, bolsos de viaje, ejecutivos, ya tienen una gran trayectoria y reconocimiento en el mercado.

Manufacturas Gavilanes con su estrategia de diversificacion en los productos ofrece
productos para clientes de toda clase social.

El ataque a la competencia sera frontal, con diversificacion de productos a precios bajos, y
buena atencion al cliente.

Grupo de competencia indirecta

Bazares donde ofrecen productos sustitutos.

El area de regalos del Tia.

Almacenes que ofrecen productos de material sintético similar al cuero.

Proveedores
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Los principales distribuidores de materiales para la elaboracion de articulos de cuero
son: Importadora Saavedra, Comercial Rodriguez, Comercial Paz, Cueros Renaciente, y de
productos terminados para los socios que Unicamente comercializan son: José Echeverria, Andes

Artesania, Artesanias Tuntaquimba, Inty Artesanias.

Oportunidades y Amenazas

Tabla 5

Matriz FODA — Oportunidades y Amenazas

OPORTUNIDADES

AMENAZAS

Conocimientos y técnicas de produccion
desarrollados.

Mayor captacidon de clientes con productos
diferenciales.

Responder a los requerimientos
individuales de los clientes.

Creciente demanda de articulos de cuero.

Oferta de productos de menos calidad de
otros locales comerciales.

Priorizacidon del sector del cuero en las
estrategias productivas del estado
ecuatoriano.

Presencia de proyectos de apoyo al sector
artesanal.

Incentivos para la produccion artesanal por
parte de instituciones publicas.

Aprovechamiento de los flujos de turismo.

Consolidacion de otros locales comerciales
que brinden los mismos productos a
precios mas bajos.

Desconfianza del segmento meta ante los
productos ofrecidos al no estar
consolidado el prestigio.

Aumento de la competencia, cada vez mas
poderosa y agresiva.

Practicas desleales de la competencia.

Ingresos de productos sustitutos que sean
mas baratos y atractivos pero de menor
calidad.

Disminucidn de la materia prima.

Incremento del costo de las materias
primas.

Falta de recursos para la compra de
materia prima

Presencia de intermediarios.

No existen tenerias locales para el acceso
a la materia prima.

Altos costos de la materia prima.

Dificultad de acceso a crédito para la
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produccion.

Fuente: Encuestas y entrevistas realizadas, febrero 2012

Elaborado por: Autora

Analisis interno:

Descripcidn del producto

Los productos que ofrece la Asociacién de pequerios productores y comerciantes San
Francisco son productos elaborados en cuero, tales como:

Billeteras,
Correas
Chequeras
Portachequeras
Monederos

Chales

Ofrece sus productos en sus carpas ubicadas en el Parque Olmedo de la ciudad de
Cotacachi, con un servicio personalizado y un calido ambiente para sus clientes.
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Esta ubicacién permite al cliente beneficiarse de la centralizacién de numerosos

stands ubicados en pleno parque Olmedo de la ciudad de Cotacachi, para que admire, escojay

adquiera el producto que mas le guste, sin tener que ir a buscarlos en diferentes locales

comerciales.

La atencidn de los stands de la Asociacién de pequenos productores y comerciantes

San Francisco se enfoca a los dos segmentos de mercado: clientes nacionales y extranjeros, en

horarios de Lunes a Domingo de 11h00 — 18h00, ininterrumpidamente.

Fortalezas y Debilidades
Tabla 6

Matriz FODA — Fortalezas y debilidades

FORTALEZAS

DEBILIDADES

Destrezas y habilidades adquiridas a través de
las generaciones de los artesanos.

Tienen experiencia en actividades artesanales
y productivas.

El trabajo de la asociacién es reconocida y
aceptada por instituciones publicas y privadas
a nivel local.

La asociacidn se encuentra organizada para
desarrollar actividades de producciény
comercializacidn.

Cuenta con autorizacdn delosdistintos
organismos para realizar actividades
productivas y de comercio, tales como SRI,
Municipio.

Su ubicacion de alto poder de atraccién para el
cliente es estratégica.

Tiene acceso a clientes potenciales

Débil asociatividad

Tecnologia poco adecuada.

Altos costos de produccion.

Productos con acabados que restan calidad.
Talento humano con poca capacitacion.

Falta de estudio de mercados para saber que
vender y a quien vender.

No existen iniciativas empresariales.
Produccidn insuficiente.
Desconocimiento de ferias y eventos.
Produccion poco diversificada.

Copia de disefios.

Falta de promocion de la poblacién en medios
turisticos.

Falta de informacién de mercados externos.

Falta de apoyo de instituciones vinculadas a la
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produccion.

Falta de interés de las nuevas generaciones a la
actividad artesanal.

Fuente: Encuestas y entrevistas febrero 2012
Elaborado por: Autora
Servicios actuales

Venta de articulos de cuero:
Billeteras de hombre
Billeteras de mujer

Correas

Bolsos

Monederos

Portachequeras

Carteras

Chales

Tecnologia

Al ser esta una Asociacion de produccién y comercializacion de articulos de cuero, el 57%
de los socios se dedica a las dos actividades a la vez, los mismos que para desempefiar las tareas
de produccion poseen equipos de acuerdo a sus posibilidades econdmicas.

Condiciones Econémicas

Aporte del 100% de sus socios

Logistica

Cada socio y su familia se encargan de atender su respectiva carpa.
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Mercado Objetivo

Tabla 7

Mercado Objetivo

CRITERIOS DE SEGMENTACION

SEGMENTOS TIPICOS DEL MERCADO

GEOGRAFICOS

Nacionalidad

Nacional, extranjero

Tipo de poblacién

Poblacion econdmicamente activa

Zona

Urbana

DEMOGRAFICOS

Edad

0-99

Género

Masculino y Femenino

Ciclo de vida familiar

Nifio, joven, soltero, casado, con hijos,
divorciado, viudo

Clase social Alta, Media Alta, Media.
Escolaridad Primaria, Secundaria, Superior
CONDUCTUALES

Beneficios Deseados

Comodidad, calidad, innovacién, sentido de
bienestar, valor a cambio del dinero pagado

Tasa de uso

No continuo

Fuente: Encuestas y entrevistas, obeservacion febrero 2012

Elaborado por: Autora

¢Quiénes son los clientes principales?
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Son todos los visitantes nacionales o extranjeros, que en calidad de turistas o por
comprar exclusivamente productos elaborados en cuero visitan la ciudad de Cotacachi. De la
informacidn obtenida se desprende que el 63% de los clientesde la Asociacién de pequefios
productores y comerciantes San Francisco son extranjeros, lo que representa una buena
oportunidad para la asociacién.

¢Por qué compran?

Los resultados de esta pregunta afirman que el aspecto mas relevante que influye
en la decisién de compra del consumidor es el disefio ya que miran la originalidad del producto y
la creatividad en la elaboracién del mismo, seguido de la calidad ya que un producto bien
elaborado es mas durable.

éCudndo compran?

De lainformacion receptada, se puede concluir que para adquirir los productos
elaborados en cuero, no necesitan una fecha especifica para realizar sus compras, sino que estan
dispuestos a adquirir todo el tiempo, siempre que se presente la necesidad previamente.

¢Cudnto compran?

En lo que respecta a cuanto invierten al adquirir los productos elaborados en
cuero va a depender de lo que necesite adquirir el cliente.

Matriz de las cinco fuerzas de Porter

RIVALIDAD ENTRE
NUEVOS ENTRANTES Amenaza
de COMPETIDORES
Barrera de Entrada entrada

El mercado esta en crecimiento

Diferenciacion de los servicios . L
Diferenciacion de productos de

Requerimiento de capital cuero.
o idomon oo o Xon e 12% Competidores con intereses
Lucha entre corporativos y estrategias bien
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Figura 50.Matriz de las cinco fuerzas de Porter

Fuente: Cadena, J. (2011) Plan estratégico de Marketing para la empresa de servicios estéticos
integrales Vertient Day SPA, Encuestas y entrevistas, obeservacion febrero 2012

Elaborado por: Autora

.1 Rivalidad entre empresas

El nivel competitivo de las empresas dedicadas a la produccién y comercializacién de
articulos de cuero es diverso, ya que la competencia se encuentra en varios niveles y en
ubicaciones estratégicas que afectan directamente a la asociacidn de pequefios productores y
comerciantes San Francisco, entre ellas:

Nivel medio

Manufanturas Gavilanes
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Nivel Alto
Alkamari

Manufacturas Ledn

El factor de competencia mas fuerte de las empresas arriba mencionadas son la calidad e
innovacion.

1.2 Entrada potencial de nuevos competidores

Los articulos de cuero tienen una creciente demanda en el mercado, por ello hay varios
empresarios que estan tomando la decisién de invertir en sus negocios para diversificar sus
productos, esto afectaria mucho a los negocios ya establecidos ya que reduce el mercado a varias
empresas ya que hay que compartir los clientes con otras empresas nuevas y esto afecta las
utilidades de los negocios, lo que puede provocar que los negocios que no estan listos
econdmicamente salgan del mercado y afecte a varios pequefios negocios.

Al entrar nuevas empresas a competir en el mercado se viene a poner en practica la ley
de la oferta y la demanda en donde la curva estard dada para la oferta ya que el cliente entre mas
ofertas tiene, existe la posibilidad de escoger al que satisfaga sus necesidades a un precio mas
bajo.

1.3 Desarrollo potencial de productos sustitutos

Los productos de cuero si tienen sustitutos, como son los productos de material sintético
similar al cuero que se ofrece en la seccion regalos del Tia, bazares y en locales comerciales
cercanos al sector comercial de la ciudad de Cotacachi.

1.4 Poder de negociacion de proveedores
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El poder de negociacion con los proveedores es alto ya que para ellos es de mucha
importancia el volumen de ventas, ademas de que se concentran en grandes ciudades como
Ambato y en Pasto Colombia.

1.5 Poder de negociacion de los consumidores

El poder de negociacion que actualmente tienen los consumidores es alto, debido a la
existencia de varios competidores directos como estratégicos a nivel local que ofrecen productos
similares a menor costo que de cierta manera satisface las necesidades del cliente.

Diagrama de Ishikawa — Factores Causales 5 M

Medio Maquinaria Mano de Obra

- . v - . v I~ n

Competencia Poca Increment
»\ Costos —
nosicionada con N
”\ Infraestructu Bai
Precios altos de \—— —Escasos ajo
M narfilac posicionamient

odela

Incremento

Poco Falta de Asociacion de

promociony

Proveedores roveedores

venden se

Método Materiales

Figura 51.Diagrama de | shikawa — factores causales 5M

Fuente: Cadena, J. (2011) Plan estratégico de Marketing para la empresa de servicios estéticos
integrales Vertient Day SPA, Encuestas y entrevistas, obeservacion febrero 2012
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Elaborado por: Autora

Cadena de valor

Direccion Administracion

Finanzas Financiero

Tecnologia Inversién en capacitacién y maquinaria y herramienta

Adquisiciones Materia prima y mds suministros

Recursos Humanos

Diagnéstico de los
procesos de
producciény
comercializacién de
articulos de cuero.

Gestion de
produccién

Gestion de clientes

Promocidony

Atencidén de reclamos

Informacidn al cliente

Educacion al cliente

Procedimientos

Mercadeo

Servicio post venta

Figura 52. Cadena de valor

Fuente: Cadena, J. (2011) Plan estratégico de Marketing para la empresa de servicios estéticos
integrales Vertient Day SPA, Encuestas y entrevistas, obeservacion febrero 2012

Elaborado por: Autora

Macrolocalizacioén.

La Asociacidn de pequefios productores y comerciantes san Francisco se encuentra
ubicada en la Provincia de Imbabura, cantén Cotacachi, parroquia San Francisco.

Microlocalizacion.
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Esta ubicada en la Calle 10 de Agosto, en el Parque Olmedo mds conocido como parque
San Francisco, en este sitio con autorizacién de los organismos competentes se instalan dia a dia
las carpas de la Asociacién de pequeiios productores y comerciantes San Francisco, la ubicacion
es estratégica ya que la calle 10 de Agosto es el ingreso principal a la ciudad de Cotacachi, por lo
tanto se encuentra ubicada en una zona de alto poder de atraccién para el cliente y sobre todo se
encuentra en el centro del sector comercial de la ciudad, lo que permite acceder a los potenciales
clientes.

a1aned0y aneg/

Banco de

Paraue Olmedo

Calle 10 de Agosto

Ez;

CDI Juan

Figura a 53. Microlocalizacién

Fuente: Cadena, J. (2011) Plan estratégico de Marketing para la empresa de servicios estéticos
integrales Vertient Day SPA. Encuestas y entrevista y, obeservacion febrero 2012

Elaborado por: Autora

Visidn

En los préximos cinco afios, serd reconocida como la asociacién de produccion y
comercializacién que ofrece los mejores productos elaborados en cuero con disefios
innovadores, de calidad y bajos precios en la ciudad de Cotacachi, comprometida en rentabilizar
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econdmicamente el negocio a largo plazo y ofrecer una amplia oportunidad de desarrollo
profesional y personal a sus socios.

Mision

La Asociacidn de pequefios productores y comerciantes San Francisco serd lider en el
mercado local y nacional con su gran variedad y calidad de productos proporcionando
rentabilidad razonable para sus socios.

Valores

Asociatividad: Trabajar permanentemente para lograr el beneficio comun de todos los socios.

Permanencia: Permanecer en el mercado como una Asociacién lider en la creacidn de articulos de
cuero de éptima calidad.

Compromiso: Ofrecer a los clientes productos innovadores y de calidad.
Capacitacién: Fomentar la capacitacidon permanente de los socios.

Honestidad: Ofrecer productos de calidad a precio justo.

Factores Claves del éxito

Planificacién adecuada de la produccion.

Proveeduria de herramientas, materiales e insumos necesarios.

Capacitacién técnica, tecnoldgica y humana en los procesos de produccién y comercializacién.
Posicionamiento de la imagen de la asociacién.

Participacidn en el mercado.

Calidad de los servicios y productos.
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Apoyo y atencidn al cliente.

Objetivos Estratégicos

Lograr una planificacidon adecuada de la produccién de articulos de cuero.

Proveer de herramientas, materiales e insumos necesarios, para la produccion de articulos de
cuero.

Brindar en forma permanente capacitacién técnica, tecnoldgica y humana en los procesos de
produccién y comercializacion.

Asegurar la calidad del producto con procedimientos efectivos para que no decaiga a medida que
aumente la actividad comercial.

Lograr el posicionamiento en la mente del consumidor como la asociacidn de producciény
comercializacién que ofrece los mejores productos en la ciudad de Cotacachi con el mejor
servicio.

Brindar un producto y un servicio 6ptimo, responsable con un talento humano comprometido y
empoderado con relacién a la competencia.

Incrementar las ventas del negocio en un 15% anual en los préximos 5 afios.

Objetivo Operativos

Objetivos operativos Area produccién
Planificar la produccién de articulos de cuero de acuerdo a la demanda del mercado.

Ofrecer capacitacion permanente en los procesos de produccion.

Objetivos operativos Area Comercializacidn
Ofrecer un servicio que se ajuste a las expectativas razonables y no exageradas o irreales.

Brindar servicios y productos de calidad.

Objetivos operativos Area Financiera

Optimizar los recursos disponibles por la asociacion.
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Crear una politica de ahorro en funcién de ser mas proactivos y eficientes en las diferentes
funciones asignadas.

Incrementar la rentabilidad total de la asociacion.

Objetivos operativos Area de Talento Humano
Crear un ambiente familiar dentro de la asociacién.

Permitir que todos los integrantes de la organizacidn se expresen con liertad y puedan
dirigirse hacia los directivos cuando sea necesario.

Politicas estratégicas

Politica 1 objetivo 1 Se realizaran estudios anuales de los materiales e insumos necesarios para la
produccién de articulos de cuero que permitan determinar los requerimientos de inversion.

Politica 2 objetivo 2

Se realizardn estudios anuales de mercado que permitan determinar la satisfaccién de los clientes
con respecto a los productos que adquieren.

Politica 3 objetivo 3

Se destinarad un 5% de las utilidades netas anuales para invertirlos en capacitacion en los procesos
de produccion y comercializacién y publicidad.

Politica 4 objetivo 4

Se proporcionara capacitaciones a los socios de la asociacidén sobre procesos de producciény
comercializacién con el fin de aprovechar al maximo los conocimientos nuevos.

Politica 5 objetivo 5

Se realizard anualmente andlisis financieros para conocer como se presentan las ventas en el afio.
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Estrategias organizacionales

La estrategia organizacional es la creacidén, implementacion y evaluacidn de las decisiones
dentro de una organizacion, en base a la cual se alcanzaran los objetivos a largo plazo. Con las
estrategias organizacionales se concibe a la asociacion como un todo.

Tabla 8

Estrategia organizacional — Asociactividad

ASOCIACION DE PEQUENOS PRODUCTORES Y COMERCIANTES SAN FRANCISCO

(A.P.P.C.S.F)

Linea Estratégica: Asociatividad

Los integrantes de esta asociacidn mejoraran las relaciones de
asociatividad, fortaleciendo sus procesos de producciony
comercializacién y su vinculacién al mercado, de modo que el
trabajo sea en beneficio de todos los socios.

Impacto a Lograr:

Objetivo Estratégico: Fomentar el trabajo organizado de los integrantes de la asociacion.
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Establecimiento de acuerdos de trabajo entre todos sus
integrantes.

Desarrollar acuerdos entre asociaciones de similares caracteristicas
y con empresas publicas o privadas dedicadas a la produccidn de
articulos de cuero.

Desarrollar acuerdos de trabajo y complementariedad entre los
distintos actores de la cadena productiva de acuerdo a su potencial.

Establecer acuerdos estratégicos entre actores involucrados para
Objetivos Especificos: | favorecer en condiciones de equidad la vinculacién de los pequefios
productores.

Desarrollar un sistema de informacion de productores de articulos
de cuero.

Fortalecer vinculos con institutos de educacion especializados para
el fomento e incentivo de este tipo de produccion.

Fuente: Castillo Norman, Castillo Graciela, Garrido Alvaro y Cevallos Darwin (2011) Informe de
Consultoria “Estrategia de fortalecimiento provincial a la cadena productiva de las artesanias —
Imbabuara”

Elaborado por: Autora

Tabla 9

Estrategia organizacional - Generacién e incremento de valor econémico para los socios

ASOCIACION DE PEQUENOS PRODUCTORES Y COMERCIANTES

SAN FRANCISCO
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(A.P.P.C.S.F)

Linea Estratégica: Generacién e incremento de valor econdmico para los socios

Los socios al mejorar sus procesos de produccién y comercializacién
lograran la generacion e incremento de valor econémico por cuanto
Impacto a Lograr: al mejorar la calidad de sus productos estardn logrando un
incremento en sus ventas, de modo que mejoren sus ingresos
econdmicos.

L . Mejorar el ingreso individual y colectivo de los integrantes de la
Objetivo Estratégico: L
asociacion.

Establecer un compromiso serio y profundo entre los socios para
poder obtener las metas fijadas; estableciendo mecanismos de
seguimiento para cuantificar el logro y corregir las desviaciones.

Fijar expectativas bien planificadas y fundamentadas para ser
realistas y alcanzables.

Medir el desempefio de la asociacidn y sus colaboradores.
Objetivos Especificos: | Mejorar la comunicacion entre los directivos y los socios.

Considerar todos los costos en los que se incurre en la asociacion,
de modo que se pueda proporcionar un producto comparable con
los de la competencia, pero a menor costo, o proporcionar mas
valor al cliente gracias a una calidad superior, unas caracteristicas
especiales, 0 unos servicios posventa.

Considerar el riesgo con el que opera la asociacion a fin de estar
prevenidos.

Fuente: Castillo Norman, Castillo Graciela, Garrido Alvaro y Cevallos Darwin (2011) Informe de
Consultoria “Estrategia de fortalecimiento provincial a la cadena productiva de las artesanias —
Imbabuara”

Elaborado por: Autora
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Tabla 10

Estrategia organizacional - Generacidn de ventajas competitivas en cuanto a la calidad y
productividad

ASOCIACION DE PEQUENOS PRODUCTORES Y COMERCIANTES SAN FRANCISCO

(A.P.P.CS.F)

, . Generacion de ventajas competitivas en cuanto a la calidad y
Linea Estratégica: L
productividad

Lograr la optimizacién de la produccidn en un sentido mas amplio,
no limitado a la reduccién de costos, sino incorporando conceptos
Impacto a Lograr: . . ., . . o
como los de calidad, innovacién, satisfaccidon y competitividad,

mejorando por consiguiente la adaptacién al mercado.

Reduccion de costos y el desarrollo de nuevos productos, y mejora
o . de métodos, procesos, servicios, sistemas, organizaciones y

Objetivo Estratégico: .. ) )
solucién de cualquier problema complejo que se presente en la

asociacion.

Reducir los costos de los productos elaborados en cuero existentes.
Crear productos nuevos.

L . Reducir los costos de los productos y/ o servicios

Objetivos Especificos:

Modificar y o crear nuevos procesos y/o servicios

Crear una comunicacion dentro de la asociacion, acercando las
consideraciones comerciales, de disefo, de produccidn, etc.

Fuente: Castillo Norman, Castillo Graciela, Garrido Alvaro y Cevallos Darwin (2011) Informe de
Consultoria “Estrategia de fortalecimiento provincial a la cadena productiva de las artesanias —
Imbabuara”

Elaborado por: Autora
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Tabla 11

Estrategia organizacional - Fidelizar los clientes y captacidn de nuevos clientes en diferentes
segmentos

ASOCIACION DE PEQUENOS PRODUCTORES Y COMERCIANTES SAN FRANCISCO

(A.P.P.C.S.F)

) o Fidelizar los clientes y captacidn de nuevos clientes en diferentes
Linea Estratégica:
segmentos.
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Impacto a Lograr:

Conseguir que el cliente se sienta satisfecho con la calidad, el servicio
y la asistencia técnica. Estar cerca de los clientes, lo que ayuda a
recibir el feedback iddneo para saber cuando es necesario desarrollar
un nuevo producto. Mantener una constante y consistente
comunicacion con el cliente.

Objetivo Estratégico:

Disponer de bases de datos con abundante informacion sobre cada
uno de los clientes, lo que permite analizar con detalle el
comportamiento y las tendencias de uso de los productos / servicios
asi como adaptar al maximo la oferta de servicios y precios.

Objetivos Especificos:

Retener los clientes actuales y futuros para generar y asegurar los
beneficios en base a los clientes existentes en cada momento.

Conseguir que los que ya son clientes compren de nuevo o compren
mas de lo que ya lo hacen.

Asegurar el nivel de satisfaccion de los clientes.

Reducir el nimero de clientes insatisfechos. Un cliente satisfecho
estara mas inclinado a elegir el prooducto de la Asociacion a la hora
de la recompra de un producto.

Fuente: Castillo Norman, Castillo Graciela, Garrido Alvaro y Cevallos Darwin (2011) Informe de

Consultoria “Estrategia de fortalecimiento provincial a la cadena productiva de las artesanias —

Imbabuara”

Elaborado por: Autora
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Tabla 12

Estrategia organizacional - Alcanzar e incrementar niveles éptimos de solvencia que garanticen la
sostenibilidad en el tiempo para un mejor manejo de la Asociacién

ASOCIACION DE PEQUENOS PRODUCTORES Y COMERCIANTES SAN FRANCISCO

(A.P.P.CS.F)

Alcanzar e incrementar niveles 6ptimos de solvencia que garanticen
Linea Estratégica: la sostenibilidad en el tiempo para un mejor manejo de la
Asociacion.

Conseguir que la asociacién aumente la competitividad con el
Impacto a Lograr: . . .,
mejoramiento del producto y la reduccion de los costos.

Generar valor anadido que le permita a la asociacion mantener un
o . equilibrio en sus ingresos. La innovacidn se presenta como un

Objetivo Estratégico: . . .
elemento clave y critico para la supervivencia y desarrollo a largo

plazo.

Contribuir a la productividad, estabilidad y crecimiento de la
empresa.

Promover el potencial humano al maximo.

Aumentar la competitividad de la asociacién gracias al
mejoramiento del producto y a la reduccion de los costos de
produccion.

Objetivos Especificos: Mejorar la capacidad de direccidn, los conocimientos practicos y la
competencia técnica de los socios, mediante la instruccion mutua y
la practica.

Dar a los socios las posibilidades de ampliar y enriquecer las tareas,
asumir una mayor responsabilidad, tener un mayor sentido de
independencia y cierta participacidon en la adopcién de decisiones.

Promover en los directivos y en los socios una toma de conciencia
de la productividad, la disciplina y los conocimientos practicos por
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medio de una mejor comunicacion.

Fuente: Castillo Norman, Castillo Graciela, Garrido Alvaro y Cevallos Darwin (2011) Informe de
Consultoria “Estrategia de fortalecimiento provincial a la cadena productiva de las artesanias —
Imbabuara”

Elaborado por: Autora

Tabla 13

Estrategia organizacional - Obtencidn de utilidades razonables que le permita recuperar la
inversidn y generar margenes de rentabilidad adecuados.

ASOCIACION DE PEQUENOS PRODUCTORES Y COMERCIANTES SAN FRANCISCO

(A.P.P.C.S.F)

Obtencidn de utilidades razonables que le permita recuperar la

Linea Estratégica: . ., , -
inversién y generar margenes de rentabilidad adecuados.

Lograr que la asociacidn y sus socios obtengan utilidades razonables
Impacto a Lograr: que les permitan recuperar la inversién y generar margenes de
rentabilidad adecuados.

Ayudar a alcanzar el objetivo de reducir los costos de
Objetivo Estratégico: financiamiento de la empresa pero sobre todo colaborar a mejorar
la gestion global.

o . Lograr el crecimiento, la supervivencia, y la obtencién de utilidades
Objetivos Especificos:

Realizar una distribucion adecuada de recursos (financieros y
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humanos) basados en buena medida en informacidn de costos

Realizar los andlisis de costos para la adopcién de decisiones
(eliminar lineas de productos, hacer o comprar, procesar
adicionalmente, sustitucidn de materia prima, localizacién, aceptar
o rechazar pedidos, disefio de productos y procesos), para la
planeaciény el control.

Fuente: Castillo Norman, Castillo Graciela, Garrido Alvaro y Cevallos Darwin (2011) Informe de
Consultoria “Estrategia de fortalecimiento provincial a la cadena productiva de las artesanias —
Imbabuara”

Elaborado por: Autora

Estrategias de negocios

Establece cdmo competir en un mercado y negocio en particular en una Unidad estratégica de
Negocio UEN, enfatiza en lo relativo a ventaja competitiva y la asignacién de recursos en ella.

Estrategias del drea de produccién

Tabla 14

Estrategia de negocios - Produccién

ASOCIACION DE PEQUENOS PRODUCTORES Y COMERCIANTES SAN FRANCISCO

(A.P.P.C.S.F)

Linea Estratégica: Produccion
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Desarrollo de la actividad de produccién de articulos elaborados en
Impacto a Lograr: . Lo
cuero, mediante el desarrollo de las potencialidades del sector.

Incrementar la productividad de la produccién de articulos de
Objetivo Estratégico: cuero, mediante la estandarizacidn de los procesos y el desarrollo
de productos competitivos.

Incrementar la capacidad productiva, mejorando los procesos de
produccidn

Incorporacién de estandares de calidad, de los productos
artesanales de articulos de cuero.

L . Capacitacién en manejo de la calidad de los productos artesanales
Objetivos Especificos: ,
de articulos de cuero.

Capacitacién para la comercializacion a los productores para la

produccién y calificacién de la mano de obra.

Incrementar la capacidad productiva, mejorando los procesos de
produccién

Fuente: Castillo Norman, Castillo Graciela, Garrido Alvaro y Cevallos Darwin (2011) Informe de
Consultoria “Estrategia de fortalecimiento provincial a la cadena productiva de las artesanias —
Imbabuara”

Elaborado por: Autora
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Estrategias del drea de comercializacién

Tabla 15

Estrategia de negocios — Comercializcacion

ASOCIACION DE PEQUENOS PRODUCTORES Y COMERCIANTES SAN FRANCISCO

(A.P.P.C.S.F)

Linea Estratégica: Comercializacion.

Fortalecer y posicionar la produccién de articulos de cuero en la
Impacto a Lograr: L L, .
asociacion, con la participacidn de sus socios.

Desarrollar el mercado para los articulos de cuero elaborados,
Objetivo Estratégico: mediante el desarrollo de productos y la formulacién de un plan de
promocién.

Realizar un oportuno diagndstico a cada cliente.

Cumplir con los ofrecimientos razonables en cuanto a los
productos, precios, calidad, promociones y la atencién al cliente.

Indicaciones del cuidado en el uso del producto adquirido.

Realizar un seguimiento a los métodos y procesos estandarizados

L e en diferentes tiempos.
Objetivos Especificos:

Desarrollo de un sistema de calificacion de los productos en base a
estandares requeridos por la demanda.

Formular y desarrollar un plan de marketing, para la promociény
venta de articulos de cuero.

Desarrollar un plan de promocidn y mercadeo de los articulos de
cuero.

Fuente: Castillo Norman, Castillo Graciela, Garrido Alvaro y Cevallos Darwin (2011) Informe de
Consultoria “Estrategia de fortalecimiento provincial a la cadena productiva de las artesanias —
Imbabuara”

Elaborado por: Autora
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Estrategias del drea del talento humano

Orientar al cliente desde el momento que tiene contacto con informacion de la asociacion.
Mantener motivados a los socios de la asociacion en la parte operativa.

Desarrollar un compromiso de calidad.

Motivar a los socios a tener una relacidon cordial con el cliente, donde este se sienta escuchado.

Procurar un empoderamiento a todo nivel dentro de la asociacién.

Estrategias del drea de marketing

Entregar al consumidor una variedad de productos con un valor adicional.

Posicionar la imagen corporativa en el mercado competitivo.

Ofrecer los productos en condiciones de calidad requeridas por el cliente a un precio accesible.
Procurar la comunicacion en el punto de venta y difundir la misién y valores empresariales.

Estimular a la poblacidon a decidirse por los productos que ofrece la asociacidn basadas en
informacidon completa, que les permita comparar y escoger en el momento que necesiten
satisfacer sus necesidades.

Lograr que el cliente vea en el producto que ofrece la Asociacidn de pequefios productores y
comerciantes San Francisco aquello que esta buscando.

Conseguir que el 50% de los clientes potenciales recuerden el nombre de la asociacion.
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Lograr que el 50% de los clientes estén dispuestos a realizar la compra de los productos de la
asociacion.

Despertar en el consumidor habitos de compra y fidelizar a sus principales clientes e incrementar
su participacién en el segmento de poblacidon urbana econdmicamente activa mas joven.

Estrategias del drea financiera

Las estrategias financieras para el largo plazo involucran los siguientes aspectos:

a. Sobre la inversiéon
b. Sobre la estructura financiera

c. Sobre la retencién y/o reparto de utilidades

Mientras que las estrategias financieras para el corto plazo deben considerar los siguientes
aspectos:

Sobre el capital de trabajo.

Sobre el financiamiento corriente.
Sobre la gestion del efectivo.
Elaboracion de presupuestos.
Punto de equilibrio.

Estados financieros proyectados.

Andlisis de indicadores financieros.

5.1.13 Estrategia de precios
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Determinacion de precios de venta en funcién del costo de ventas y del margen de utilidad

Es uno de los métodos mas simples, consiste en sumar un sobreprecio estandar al costo del
producto.

Los calculos siguientes parten de la siguiente afirmacion:

El precio de venta unitario debe ser suficiente para cubrir los costos del producto y las comisiones
de venta, y ademads, obtener un margen con el que cubrir parte de los costos fijos y obtener
beneficio.

Es decir, lo anterior puede expresarse como

PVP = Costo x (1+%M)

A continuacidn, se da a conocer como calcular el precio de venta segun el margen de utilidad,
siendo ésta la practica mas habitual en la mayoria de empresas.

Los principales productos elaborados en cuero que ofrece la Asociacién de pequefios productores
y comerciantes san Francisco son los siguientes:

Cinturones
Billeteras
Carteras

Monederos

Siendo % M el margen sobre el costo que se marca. Siafadimos la comisidon comercial,
obtenemos:

PVP = Costo + Comision + Beneficio
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Tabla 16
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Precios de venta en funcién del costo de ventas y del margen de utilidad — Billetera de hombre

ASOCIACION DE PEQUENOS PRODUCTORES Y
COMERCIANTES SAN FRANCISCO

Precios de venta en funcién del costo de ventas y del
margen de utilidad

Billetera de Hombre

Orden No. 1 Fecha de inicio:
Especificaciones: Billetera de

hombre
Cantidad: 1 Fecha de

terminacion:

Descripcion Unidad de Cantidad | Costo Costo Observaciones

medida Unitario Total
Cuero liso pie 1 usD 1,25 usD 1,25
Mano de obra Unidad 1 usD 1,00 usD 1,00
Pegante, hilo,
solucion, pintura 1 usD 0,30 usD 0,30

Costo de Ventas usD 2,55

Margen de Utilidad 30% | USD 0,77

Precio de Venta usD 3,31

Elaborado por: Autora

Tabla 17

Precios de venta en funcién del costo de ventas y del margen de utilidad — Billetera de mujer
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margen de utilidad

Billetera de Mujer

ASOCIACION DE PEQUENOS PRODUCTORES Y
COMERCIANTES SAN FRANCISCO

Precios de venta en funcién del costo de ventas y del

Orden No. 2

Fecha de inicio:

Especificaciones:

Billetera de mujer

Elaborado por: Autora

Tabla 18

Cantidad: 1 Fecha de
terminacion:
Descripcion Unidad de Cantidad | Costo Costo Total | Observaciones
medida Unitario
Cuero liso pie 1 usD 1,25 usD 1,25
Mano de obra Unidad 1 usD 1,00 usD 1,00
Pegante, hilo, 1 usD 0,60 usD 0,60
solucién, pintura
Costo de Ventas usD 4,33
Margen de Utilidad 30% | USD 1,30
Precio de Venta uUsD 5,63

Precios de venta en funcién del costo de ventas y del margen de utilidad — Correa
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margen de utilidad

ASOCIACION DE PEQUENOS PRODUCTORES Y
COMERCIANTESSAN FRANCISCO

Precios de venta en funcién del costo de ventas y del

Elaborado por: Autora

Tabla 19

Correa
Orden No. 3 Fecha de inicio:
Especificaciones: Correa
Cantidad: 1 Fecha de
terminacion:
Descripcion Unidad de Cantidad | Costo Costo Total | Observaciones
medida Unitario
Cuero liso pie 1,5 usD 1,25 UsSD 1,88
Herraje unidad 1 usD 2,00 usD 2,00
Mano de obra Unidad 1 usD 0,70 usD 0,70
Pegante, hilo,
solucién, pintura 1 uUsD 0,60 usD 0,60
Costo de Ventas USD 4,58
Margen de Utilidad 30% | USD 1,37
Precio de Ventas uUsD 5,95

Precios de venta en funcién del costo de ventas y del margen de utilidad — Cartera
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margen de utilidad

ASOCIACION DE PEQUENOS PRODUCTORES Y
COMERCIANTES SAN FRANCISCO

Precios de venta en funcién del costo de ventas y del

Elaborado por: Autora

Tabla 20

Cartera
Orden No. 4 Fecha de inicio:
Especificaciones: Cartera
Cantidad: 1 Fecha de
terminacion:
Descripcion Unidad de Cantidad | Costo Costo Total | Observaciones
medida Unitario
Cuero liso pie 10 usD 1,25 UsSD 12,50
Mano de obra Unidad 1 uUsD 5,00 usbD 5,00
Pegante, hilo,
soluciodn, pintura 1 usD 1,50 usb 1,50
Costo de ventas usD 19,00
Margen de utilidad 30% | USD 5,70
Pecio de ventas usD 24,70

Precios de venta en funcién del costo de ventas y del margen de utilidad — Bolso

ASOCIACION DE PEQUENOS PRODUCTORES Y

COMERCIANTES SAN FRANCISCO

Precios de venta en funcion del costo de ventas y del

margen de utilidad

Bolso
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Orden No. 5

Fecha de inicio:

Elaborado por: Autora

5.1.14 Indicadores de gestion

Grado de satisfaccion de los clientes.

Tiempo de elaboracién de los productos.

Ganancias vs. Pérdidas

Cumplimiento de los planes operativos

Tiempo de entrega de un producto.

Estrategia competitiva de la Asociacién de pequefios productores y comerciantes San Francisco

La Asociacidn de pequefios productores y comerciantes San Francisco, ha optado dar un

Especificaciones: Bolso
Cantidad: 1 Fecha de
terminacion:
Descripcion Unidad de Cantidad | Costo Costo Total | Observaciones
medida Unitario
Cuero liso pie 10 usD 1,25 UsSD 12,50
Mano de obra Unidad 1 uUsD 5,00 usbD 5,00
Pegante, hilo,
solucién, pintura 1 usD 1,20 usD 1,20
Costo de ventas usbD 9,20
Margen de utilidad 30% | USD 2,76
Pecio de ventas usD 11,96

servicio extraordinario a los clientes, es decir, crear valor para los clientes como estrategia,

mediante un conjunto de politicas orientadas a conseguir este objetivo basico. El servicio al

cliente es algo que es muy valioso para ellos. Asi al crear valor para los clientes por encima de los
competidores ofreciendo productos que el cliente valore de un modo especial, para la Asociacion
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de pequenios productores y comerciantes San Francisco sera posible extraer un alto beneficio
econdmico

Entonces una diferenciacidn en sus productos para la Asociacién de pequenos productores y
comerciantes San Francisco, significa:

Atender a una muestra representativa del mercado.

Productos mas especializados que los ofrecidos por sus competidores.

No asi, se hard uso de ofensivas estratégicas, basadas en:

Ataque a los puntos débiles de su principal competidor, esto es la flexibilidad de horarios de
atencion

Ofensivas laterales, para ellos se concentra en sus atributos innovadores de los productos de
cuero que ofrece.

ESTRATEGIA COMPETITIVA

PERSPECTIVA DEL CLIENTE PERSPECTIVA DEL PRODUCTO
Identificacion del cliente Definicion de los productos y
servicios

Relacidn con el cliente

Definicidn de los atributos de los
Satisfaccién del cliente e

OBIJETIVOS

ANAARMITAA~AIARNALFC

PERSPECTIVA DE LOS PROCESOS

Conocimiento de los procesos
técnicos

Conocimiento de las normas y

L M A __Mta_
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Figura 54 Estrategia competitiva

Fuente: Cadena, J. (2011) Plan estratégico de Marketing para la empresa de servicios estéticos
integrales Vertient Day SPA, Encuestas y entrevistas, obeservacién febrero 2012

Elaborado por: Autora

Ventaja competitiva de la Asociacidn de pequeios productores y comerciantes San Francisco

La Asociacidn de pequefios productores y comerciantes San Francisco ha tomado en
cuenta el siguiente criterio para desarrollar su ventaja competitiva, lo que le da cierta
superioridad sobre los competidores inmediatos.

Se basa en el modelo original de una de las estrategias competitivas genéricas de Porter, la
diferenciacidn, la misma que hace que se distinga de sus competidores con un paquete de
ventajas competitivas, ofreciendo a los consumidores:

Orientacion al cliente (De acuerdo a las necesidades del mercado objetivo)
Cualidad superior de los servicios y de los productos.

Asi como también proporcionando mas beneficios en:

Ampliacion de horarios

Facil acceso geografico

Por lo que en la asociacién de pequefios productores y comerciantes San Francisco, se
distinguen tanto una ventaja competitiva externa que se presenta cuando se apoya en cualidades
distintivas de los servicios y de los productos que constituyen un valor para el comprador, y como
una ventaja competitiva interna con profesionalismo, dandole a la asociacién una mayor
capacidad de resistencia a una reduccién del precio de venta impuesta por el mercado o por la
competencia.

Posicién competitiva de la Asociacién de pequeiios productores y comerciantes San Francisco

La Asociacidn de pequefios productores y comerciante San Francisco, ha iniciado con una
posicién de retador, con lo que ha pretendido:

Atacar el mercado del lider (Alkamari)

155



Atacar empresas que ocupan misma posicién en ventas de articulos de cuero pequefios
(Manufacturas Ledn, Manufacturas Gavilanes)

Atacar empresas focalizadas

Sin embargo la posicidén que aspira en el mercado es la de lider, para lo cual comenzara a:
Aumentar el mercado con el mix de marketing
Innovacion y extension

Fidelizacion del mercado cautivo

Manual orgdnico funcional

El manual orgdnico funcional es un instrumento que permite normar las funciones que
desempenara la Gerencia, la Unidad de Produccién y Comercializacién, la unidad de Contabilidad,
ademas se especificara claramente las actividades que deben cumplir los integrantes de estas
unidades al realizar su trabajo.
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Fuente: Olmedo Gordillo, Edgar (2011) Modelo Administrativo Financiero para la Microempresa
de articulos de cuero Emanuell’s” ubicada en el Cantdn Cotacachi en el periodo 2010-2011

Elaborado por Autora

5.1.18.1Funciones del personal de la Asociacion de pequefios productores y comerciantes San
Francisco

El presente manual organico funcional tiene como propdsito fundamental el de normar, guiar las
actividades del personal en general y en especial de la dreas de producciéon y comercializacién en
la Asociacidn de pequefios productores y comerciantes san Francisco; asi como también, el
accionar de todos sus integrantes, en el disefio, confeccidn y elaboracién de articulos de cuero y
los que se crearen, y su posterior venta al publico orientando al cumplimiento eficiente de los
objetivos y metas de la organizacién con criterio gerencial como son: minimizar tiempos,
movimientos, y maximizar y optimizar los recursos tecnoldgicos, materias primas, insumos,
materiales de produccién con calidad total aplicando normas que exige el mercado nacional e
internacional.

Estan sujetos al cumplimiento del presente manual organico funcional:

Gerente

Contador

Jefe de Produccidn,

Personal de Areas de Produccion: Disefio, Corte, Costura, Armado, Verificador de Calidad,
Personal de Area de Comercializacién: Vendedor.

El personal adicional contratado para la produccion y comercializacion de articulos de cuero.
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Tabla 21

Manual de funciones — Gerente

Cargo: Gerente

Asociacidn de pequefios Gerente Fecha: 28/02/2013

productores y comerciantes San

Francisco Cddigo: G Versién: 01
Ubicacion: Cotacachi Paginas: 1

Area: Administracion

Objetivo general:

Manejo de la Asociacion a través de las distintas técnicas y herramientas administrativas que le

permitan el manejo eficiente de los recursos disponibles por la organiacién.

Descripcion de actividades:

Tomar decisiones en base a la informacién
generada.

Dirigir, cordinar y supervisar las funciones
productivas, de comercializacién, financieras y
contables de la asociacion.

Planificar, organizar, dirigir y controlar las
actividades de la asociacién con el mas alto nivel
organizacional.

Asignar el correspondiente presupuesto a cada
area.

Buscar financiamiento para la asociacidn.

Exigir estandares de calidad en cada uno de los
procesos.

Desarrollo de una eficaz cultura organizacional
de la asociacion.

Formular, implementar y evaluar decisiones
interrelacionadas para alcanzar los objetivos
organizacionales.

Responsabilidades:

Velar por el fiel cumplimiento de politicas y
objetivos.

Establecer canales de comercializacion,
promocion, ventas y desarrollo de productos

Entregar productos de calidad a clientes
nacionales y extranjeros.

Cuidar el cumplimeitno del presupuesto de
cada area.

Revisar balances e indices financieros para la
toma de decisiones.

Asumir los aciertos y efectos de cada decision.

Impedir la salida de informacién de la
organizacion.

Cumplimiento de una serie de tareas y metas
de la organizacién.

Investigacion e innovacién tecnoldgica.

Tomar decisiones acertadas al momento de
evaluar las propuestas y cotizaciones.

Elaborar los presupuestos para las distintas
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Generar el proceso de seleccion de personal. areas de la Asociacion.

Auspiciar un ambiente laboral con todos los
socios y la directiva de la asociacion.

Supervisar que los cambios en las condiciones
de trabajo sean debidamente planeados y
coordinados con todas las areas para una
produccion eficiente de articulos de cuero.

Alcanzar los objetivos planeados por la
organizacion

Verificar la adquisicidn y pago a los proveedores
en cuanto a materiales y materia prima.

Velar por el bienestar de los trabajadores.

Reporta a: Directiva

Perfil del cargo:

Educacidn: Ingeniero industrial, Ingeniero Comercial, Contador
Especialidad: Especialidad en gerencia por objetivos
Experiencia: Minima tres afios en cargos similares.

Competencia: Liderazgo, trabajo bajo presiéon y cumplimiento de objetivos, trabajo con grupos.

Fuente: Olmedo Gordillo, Edgar (2011) Modelo Administrativo Financiero para la Microempresa
de articulos de cuero Emanuell’s” ubicada en el Cantdn Cotacachi en el periodo 2010-2011

Elaborado por Autora
Tabla 22
Manual de funciones — Contador

Cargo: Contador

Asociacion de pequefios Contador Fecha: 28/02/2013

productores y comerciantes San

Francisco Cddigo: C Version: 01
Ubicacidn: Cotacachi Paginas: 1

Area: Contabilidad

Objetivo general:

Generar informacidn atil y oportuna para la toma de decisiones por parte de la Directiva,
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Gerente y Socios. Controlar todas las operaciones financieras realizadas en la

organizacidn. Preparar informacion para los organismos de control.

Descripcion de actividades:

Registro de lasoperaciones contables de la
Asociacion.

Tener actualizados todos los libros contables de
la organizacion.

Elaborar cronogramas de pagos.

Generar informacién oportuna para la toma de
decisicones.

Generacion de Estados Financieros y las
respectivas notas explicativas.

Gneracidn de roles de pagos de forma quincenal.

Alcanzar los objetivos planteados por la
organizacion.

Verificar la adquisicién y pago a proveedores en
cuanto a materiales y materia prima

Velar por el bienestar de los trabajadores.

Reporta a: Directiva
Perfil del cargo:

Educacién: Licenciado C.P.A

Responsabilidades:

Cumplimiento de una serie de tareas y metas
de la organizacion.

Andlisis de Estados Financieros e indices
financieros.

Tomar decisiones acertadas al momento de
evaluar las propuestas y cotizaciones.

Apoyo directo al Gerente.

Elaborar cronogramas de pagos a proveedores
y trabajadores.

Elaborar presupuestos en las distintas areas de
la organizacion.

Manejo de la Asociacién de acuerdo a la Ley.

Especialidad: Especialidad en contabilidad de costos

Experiencia: Minima tres afios en cargos similares.

Competencia: Liderazgo, trabajo bajo presién y cumplimiento de objetivos, trabajo con grupos.

Fuente: Olmedo Gordillo, Edgar (2011) Modelo Administrativo Financiero para la Microempresa

de articulos de cuero Emanuell’s” ubicada en el Cantén Cotacachi en el periodo 2010-2011

Elaborado por Autora
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Tabla 23

Manual de funciones — Jefe de produccion

Cargo: Jefe de produccion

Asociacion de pequenios

Jefe de produccién

Fecha: 28/02/2013

productores y comerciantes San
Francisco

Cadigo: JP

Version: 01

Ubicacion: Cotacachi

Paginas: 2

Area: Produccidn

Objetivo general:

Coordinar, asesorar, direccionar, presentar innovaciones en el taller de produccion y desarrollar

las buenas relaciones interpersonales de los trabajadores y velar por el trabajo organizado,

eficiente con calidad y excelencia de la seccion de produccidn.

Descripcion de actividades:

Planificar, organizar, dirigir, coordinar y
controlar los procesos de produccién con
criterio técnico.

Supervisar y coordinar las actividades que
desarrollan en el taller de produccién.

Someter a consideracion de la maxima
autoridad los planes y programas de producciéon
para su aprobacion.

Asesorar a la maxima autoridad en materia
productiva, para facilitar la toma de decisiones.

Implantar procedimientos de control interno y
vigilar el cumplimiento de normas y

Responsabilidades:

Planificar la estrategia productiva de la
Asociacion.

Analizar los resultados de produccién
periédicamente y proponer las acciones
necesarias para mejorarlos

Planificacién de la politica productiva de la
Asociacion. Ej: nuevos modelos, tendencias,
competencia, nuevos proveedores, entre otros
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disposiciones relacionadas con la
administracion de produccion.

Procurar la capacitacion continua del personal
de produccidn.

Someter a la aprobacion de la maxima autoridad
los proyectos que conforman la administracion
de produccién.

Emitir érdenes de produccién de acuerdo a las
necesidades del mercado y a las
disponibilidades de materiales de bodega,
realizando el seguimiento respectivo.

Administrar el taller en un ambiente de
disciplina, respeto, solidaridad y excelentes
relaciones interpersonales, estimulando y
desarrollando las capacidades creativas en el
mejoramiento de los procesos.

Aplicar los circulos de calidad cuando se
presentan dificultades técnicas en el proceso
que atente a la calidad de la produccion.

Determinar las necesidades del taller de
Produccion e informar por escrito a la maxima
autoridad.

Organizar y readecuar si fuera el caso,
conjuntamente con la maxima autoridad, el
horario de trabajo de acuerdo a las normas
legales y a las necesidades de la Asociacidn; asi
como también la hoja diaria de los trabajadores
de la planta, dejando constancia de los
comportamientos de éstos.

Informar semanalmente y al finalizar el periodo
anual de labores, a la maxima autoridad sobre el
récord de rendimiento en relacién a las metas
fijadas.

Investigar las corrientes de la moda y planificar
junto al drea de disefio la aplicacién en la
produccioén.

Participar en la adquisicién de insumos y
materiales para el taller de produccién.

Elaborar la ficha técnica sobre la cantidad de
materiales necesarios para la elaboracién del
producto.

Verificar conjuntamente con el bodeguero,
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medida y cantidad de los productos, materiales
e insumos a adquirirse.

Cumplir y hacer cumplir las 6rdenes del
disenador para que el producto salga con las
especificaciones técnicas determinadas.

Reporta a: Gerente

Perfil del cargo:

Educacion: Tecnélogo en la industria de cuero
Especialidad: Especialidad en disefio de modas.
Experiencia: Minima dos afios en cargos similares.

Competencia: Liderazgo, trabajo bajo presiéon y cumplimiento de objetivos, trabajo con grupos.

Fuente: Olmedo Gordillo, Edgar (2011) Modelo Administrativo Financiero para la Microempresa
de articulos de cuero Emanuell’s” ubicada en el Cantén Cotacachi en el periodo 2010-2011

Elaborado por Autora

Tabla 24
Manual de funciones — Disefiador

Cargo: Disefiador
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Asociacién de pequefios productores | Disefiador Fecha: 28/02/2013
y comerciantes San Francisco

Cddigo: DP Version: 01

Ubicacion: Cotacachi Paginas: 1

Area: Produccidn

Objetivo general:

Crear nuevos modelos de productos de cuero, implementar disefios con colores de actualidad y
temas afines a la moda. Sacar moldes de las nuevas creaciones y de responder directamente por
el trabajo eficiente y de calidad en el area de disefio.

Descripcion de actividades: Responsabilidades:

Cumplir y hacer cumplir los tiempos y

movimientos del proceso productivo.
Planificar y coordinar el proceso creativo y

productivo. Verificar que las maquinarias y herramientas a
su cargo se encuentren en 6ptimas
condiciones, sino fuese asi, informar al Jefe de
Produccién

Realizar el disefio de los modelos a
confeccionarse en material adecuado para su
duracion.

Informar de las actividades diarias y de
cualquier aspecto referente a su puesto de
trabajo al Jefe de Area.

Trazar los moldes en cuero, para proceder a
cortar y confeccionar.

Realizar las pruebas correspondientes del
producto para verificar el control de calidad.

Controlar la correcta y adecuada utilizacion de
los materiales e insumos, para evitar

L ., desperdicios.
Crear disefios novedosos, aplicacién de colores a p

lamoday en varios tamafios. Revisar que la produccién una vez terminado

el proceso, no presente defectos, de serlo asi

Generar ideas que reflejen las necesidades de o )
separarlas y corregir si es necesario

cada cliente de acuerdo a la estacion.

Presentar varias alternativas a desarrollar en
cada producto.

Enfocar la publicidad de acuerdo al producto y
mercado.

Generar productos con nuevas tendencias de la
moda para colocar en el mercado exigente.

Aplicar normas y procedimientos para
garantizar el eficaz funcionamiento del proceso
y la utilizacién de materiales.

Reporta a: Jefe de produccién

Perfil del cargo:
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Educacidn: Disefiador grafico.
Especialidad: Especialidad en disefio de modas.
Experiencia: Minima dos afios en cargos similares.

Competencia: Liderazgo, trabajo bajo presiéon y cumplimiento de objetivos, trabajo con grupos.

Fuente: Olmedo Gordillo, Edgar (2011) Modelo Administrativo Financiero para la Microempresa
de articulos de cuero Emanuell’s” ubicada en el Cantén Cotacachi en el periodo 2010-2011

Elaborado por Autora
Tabla 25

Manual de funciones — Cortador

Cargo: Cortador

Asociacidn de pequefios productores | Cortador Fecha: 28/02/2013
y comerciantes San Francisco

Cddigo: CP Version: 01

Ubicacion: Cotacachi Paginas: 1

Area: Produccién

Objetivo general:

Realizar trazos y cortes de los moldes presentados por el disefiador para la produccién de
articulos de cuero.

Descripcion de actividades: Responsabilidades:
Entregar los trabajos en el tiempo establecido
Realizar corte de piezas. Entregar la preproduccién a tiempo.

Revisar semanalmente los stocks de Cumplir estandares de calidad.
productos cortados y suministros a fin de

lograr un buen aprovechamiento de los Verificar que las maquinarias y herramientas a su

recursos materiales y tiempo cargo se encuentren en éptimas condiciones, sino
fuese asi, informar al Jefe de Produccion
Controlar que el material utilizado sea de

buena calidad. Informar de las actividades diarias y de cualquier

aspecto referente a su puesto de trabajo al Jefe de
Coordinar con el disefiador los nuevos
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modelos a confeccionar. Area.

Apoyar al disefiador con sugerencias en Controlar la correcta y adecuada utilizacién de los
cuanto a la calidad de la materia prima materiales e insumos, para evitar desperdicios.

(cuero), colores, textura, etc.
Revisar que la produccidn, una vez terminado el

Dar ideas que reflejen las necesidades de los  proceso, no presente defectos, de serlo asi

clientes de acuerdo a la estacion. separarlas y corregir si es necesario.
Presentar alternativas a desarrollar de Controlar inventarios y reportar si el stock de cuero
acuerdo a cada producto. se encuentra bajo el minimo establecido.

Aplicar normas y procedimientos para
garantizar el eficaz funcionamiento del
proceso y la utilizacién de materiales.

Reporta a: Jefe de produccién

Perfil del cargo:

Educacion: Estudiante o bachiller del Instituto Técnico del Cuero Cotacachi
Especialidad: Especialidad en disefio de modas.

Experiencia: Minima dos afios en cargos similares.

Competencia: Conocimiento de corte y confeccion, sentido del ahorro de material, facilidad de
coordinar actividades con otras personas para la secuencialidad del proceso de produccién.

Fuente: Olmedo Gordillo, Edgar (2011) Modelo Administrativo Financiero para la Microempresa
de articulos de cuero Emanuell’s” ubicada en el Cantén Cotacachi en el periodo 2010-2011

Elaborado por Autora
Tabla 26

Manual de funciones — Armador

Cargo: Armador

Asociacién de pequefios Armador Fecha: 28/02/2013

productores y comerciantes San

Francisco Cdodigo: AP Versién: 01
Ubicacion: Cotacachi Paginas: 1

Area: Produccidn

Objetivo general:
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Plantar o unir todos los servicios de modo que quede perfectamente ensambladas todas las
piezas del cuero cortado, de acuerdo al modelo establecido. Previamente a esto cortar, destajar,
pintar, pegar tela, virar, sefialar, hacer huecos.

Descripcion de actividades: Responsabilidades:
Entregar productos de dptima calidad para

satisfaccién de los clientes.
Clasificar las piezas entregadas por parte

del cortador. Entregar la preproduccién a tiempo.

Determinar prioridad en los trabajos y Revisar que los trabajos cumplan estandares de
piezas a desbastar que se uniran. calidad.

Cortar, destajar, pintar, pegar tela, virar, Verificar que las maquinarias y herramientas a su
sefialar, hacer huecos. cargo se encuentren en éptimas condiciones, sino

fuese asi, informar al Jefe de Produccion
Poner solucidén o pegante a las piezas para

luego proceder con el virado. Informar de las actividades diarias y de cualquier

aspecto referente a su puesto de trabajo al Jefe de
Unir las piezas conforme a las

instrucciones o modelos proporcionados
por el cortador. Controlar la correcta y adecuada utilizacién de los

Area.

materiales e insumos, para evitar desperdicios.
Realizar funciones de apoyo a los demas

miembros de la Asociacidn. Revisar que la produccidn, una vez terminado el
proceso, no presente defectos, de serlo asi separarlas

Minimizar costos de materiales en la y corregir si es necesario.

produccion de articulos.

Aplicar normas y procedimientos para
garantizar el eficaz funcionamiento del
proceso y la utilizacién de materiales.

Reporta a: Jefe de produccién

Perfil del cargo:

Educacién: Estudiante o bachiller del Instituto Técnico del Cuero Cotacachi
Especialidad: Conocimiento del proceso de armador y ensamblaje de articulos de cuero.
Experiencia: Minima dos afios en cargos similares.

Competencia: Facilidad de coordinar actividades con otras personas para la secuencialidad del
proceso de produccion, trabajo bajo presiéon y cumplimiento de objetivos, trabajo con grupos,
sentido comun.

Fuente: Olmedo Gordillo, Edgar (2011) Modelo Administrativo Financiero para la Microempresa
de articulos de cuero Emanuell’s” ubicada en el Cantén Cotacachi en el periodo 2010-2011

Elaborado por Autora
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Tabla 27

Manual de funciones — Cosedor

Cargo:Cosedor

Asociacidn de pequefios Cosedor Fecha: 28/02/2013

productores y comerciantes San

Francisco Cédigo: SP Versién: 01
Ubicacién: Cotacachi Paginas: 1

Area: Produccidn

Objetivo general:

Coser cada una de las piezas que conforman el articulo de cuero, para su posterior ensamblaje.

Descripcion de actividades:

Coser los cortes de cuero para ir formando las
diferentes piezas.

Determinar prioridad en los trabajos y piezas
a coser

Rematar las costuras de las piezas, mediante la
utilizacién de maquinas planas, de codo o
poste.

Compaginar y unir las piezas conforme a las
instrucciones proporcionadas por el cortador.

Minimizar costo de materiales y materia prima
en la produccién de articulos.

Aplicar normas y procedimientos para
garantizar el eficaz funcionamiento del
proceso y la utilizacién de materiales.

Reporta a: Jefe de produccion

Perfil del cargo:

Responsabilidades:

Entregar productos de 6ptima calidad para
satisfaccién de los clientes.

Entregar la preproduccion a tiempo.

Revisar que los trabajos cumplan estandares de
calidad.

Verificar que las maquinarias y herramientas a su
cargo se encuentren en éptimas condiciones, sino
fuese asi, informar al Jefe de Produccién

Informar de las actividades diarias y de cualquier
aspecto referente a su puesto de trabajo al Jefe de
Area.

Controlar la correcta y adecuada utilizacion de los
materiales e insumos, para evitar desperdicios.

Revisar que la produccidn, una vez terminado el
proceso, no presente defectos, de serlo asi
separarlas y corregir si es necesario.

Educacién: Estudiante o bachiller del Instituto Técnico del Cuero Cotacachi

Especialidad: Conocimiento del proceso de costuray confeccién de articulos de cuero.
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Experiencia: Minima dos afios en cargos similares.

Competencia: Trabajo bajo presion y cumplimiento de objetivos, trabajo con grupos, sentido comun,

facilidad de coordinar actividades con otras personas para la secuencialidad del proceso de

produccion.

Fuente: Olmedo Gordillo, Edgar (2011) Modelo Administrativo Financiero para la Microempresa
de articulos de cuero Emanuell’s” ubicada en el Cantén Cotacachi en el periodo 2010-2011

Elaborado por Autora

Tabla 28

Manual de funciones — Verificador de calidad y empacador

Cargo: Verificador de calidad y empacador

Asociacidn de pequefios Verificador de calidad y
productores y comerciantes San | empacador

Francisco

Fecha: 28/02/2013

Cédigo: VC Versién: 01

Ubicacién: Cotacachi Paginas: 1

Area: Produccién

Objetivo general:

Verificar la calidad del producto terminado en todos los procesos de producciéon. Cumplir con la

normativa de calidad, realizando las actividades relativas a la mejora de procesos en todas las

areas.

Descripcion de actividades:

Verificar que la inspeccion de productos
terminados al momento de la recepcion,
estén acordes a las 6rdenes de produccion.

Evaluar y dar disposicion a los materiales

defectuosos o rechazados durante el proceso.

Informar y registrar de los resultados del
control de calidad a las personas
involucradas.

Responsabilidades:

Responsable de establecer medidas de seguridad
para minimizar costos.

Entregar la produccién a tiempo.

Revisar que todos los trabajos se cumplan con los
requerimientos de calidad del cliente.

Control de inventarios de productos terminados.
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Cumplir las politicas de calidad de la
asociacion.

Colocar las etiquetas en cada producto segiin
su categoria y talla, y demas accesorios y
acabados.

Realizar funciones de apoyo a los demas
miembros de la asociacién.

Empacar los articulos, organizarlos por
pedido, cantidad, 6rdenes de produccién,
clientes, modelo, talla, en la bodega hasta su
entrega al cliente.

Reporta a: Jefe de produccién

Perfil del cargo:

Educaciéon: Conocimientos técnicos del control de calidad.

Especialidad: Dominio de los procedimientos y la posibilidad de supervisar a otros.

Experiencia: Minimo un afilo como inspector de calidad

Competencia: Capacidad de trabajar con dedicacion y responsabilidad, optimizando los tiempos
laborales. Demostrar preocupacion por la seguridad. NTOS DE COMPETENCIA

Fuente: Olmedo Gordillo, Edgar (2011) Modelo Administrativo Financiero para la Microempresa

de articulos de cuero Emanuell’s” ubicada en el Cantén Cotacachi en el periodo 2010-2011

Elaborado por Autora

Tabla 29

Manual de funciones — Vendedor

Cargo: Vendedor

Asociacidn de pequefios Vendedor

productores y comerciantes San

Francisco

Fecha: 28/02/2013
Cédigo: VE Version: 01
Ubicacion: Cotacachi Paginas: 1
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Area: Comercializacion

Objetivo general:
Ofrecer al cliente un trato cortés, oportuno y eficiente al realizar la venta de los productos.

Descripcion de actividades: Responsabilidades:

Determinan las necesidades del cliente y los

articulos que mejor las satisfacen.
Asesorar a los clientes en los productos

exhibidos y dar alternativas de compra, de Prospeccion del mercado para detectar nuevos
acuerdo a las necesidades de los clientes. clientes.

Buscar, proponer e implantar iniciativas que  Presentacidn y venta de los productos y servicios
mejoren los resultados globales de su stand, = por medio de técnicas de negociacion.

que permitan la creacién y el desarrollo de
nuevas oportunidades, asi como la
optimizacidn de los recursos disponibles.

Control de inventarios de productos terminados.

Cumplir las politicas de la Asociacién.

Decoracidén y arreglo de los stands para
recibir a los clientes.

Difundir los productos ofertados por la
Asociacién.

Elaborar informes periédicos de las ventas
realizadas.

Tener organizados los muestrarios.

Reporta a: Gerente

Perfil del cargo:

Educacién: Bachiller en comercio o administracion
Especialidad: Ventas y contabilidad

Experiencia: Minimo un afio de experiencia.

Competencia: Liderazgo, seguro de si mismo, jovial, expresivo, perseverante, responsable,
organizado, trabajo bajo presiéon y cumplimiento de objetivos, trabajo con grupos.

Fuente: Olmedo Gordillo, Edgar (2011) Modelo Administrativo Financiero para la Microempresa
de articulos de cuero Emanuell’s” ubicada en el Cantén Cotacachi en el periodo 2010-2011

Elaborado por Autora
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5.1.19 Flujogramas de procesos

Los diagramas de flujo o flujogramas son representaciones graficas que emplean
elementos geométricos para representar secuencias de un proceso, de igual modo permiten
describir la secuencia y su interaccion de las distintas etapas de los procedimientos tanto de
produccién como de comercializacién en la Asociacion de pequefios productores y comerciantes
San Francisco.

5.1.19.1Flujograma del proceso de produccién
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Figura 56. Flujograma del proceso de produccién
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Figura 56 Flujograma del proceso de produccién (continucacion)
Fuente: Olmedo Gordillo, Edgar (2011) Modelo Administrativo Financiero para la Microempresa de articulos
de cuero Emanuell’s” ubicada en el Cantdn Cotacachi en el periodo 2010-2011

Elaborado por Autora

Sintesis del proceso deproduccion.- Consiste en la eleboracidon de los articulos de cuero

iniciando por el proceso de disefio y continuando con corte, costura y acabado y finalizando

con la verificacién y acabado hasta la entrega del producto terminado.

5.1.19.2Flujograma del proceso de comercializacion
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‘ Fin ‘

Figura 57 Flujograma del proceso de comercializaciéon
Fuente: Olmedo Gordillo, Edgar (2011) Modelo Administrativo Financiero para la Microempresa de articulos
de cuero Emanuell’s” ubicada en el Cantdn Cotacachi en el periodo 2010-2011

Elaborado por Autora

Sintesis del proceso de comercializacidn.- Consiste en la exhibicidn del producto terminado
al publico en las distintas carpas de la asociacién, para dar a conocer el producto en forma

directa, hasta la entrega al cliente final.

Técnicas de Procesos de operaciones en el Area de Produccién

Las operaciones contienen el conjunto de acciones que los socios de la Asociacidn de

pequeiios productores y comerciantes San Francisco lleva a cabo en cada uno de los procesos.

Tabla 30

Técnicas de Procesos de operaciones en el Area de Produccién — Disefio, Modelaje, Patronaje

ASOCIACION DE PEQUENOS PRODUCTORES Y COMERCIANTES
SAN FRANCISCO
APPCSF

PROCEDIMIENTO ESTANDAR
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DISENO, MODELAJE, PATRONAJE

Codigo: PE-001 Revision: original Fecha: 2013-02-10 Paginas: 1
Preparado por: Ruth Revisado y aprobado por: Tiempo estimado: 3 horas
Galindo

1. Propésito
Disefio de prototipos y obtencién de patrones
2. Alcance
Para el disefio de prototipos
3. Herramientas, materiales y equipos
3.1 materiales
De acuerdo a las especificaciones técnicas y sus tolerancias.
Mantener siempre identificados los materiales.
3.2 Maquinaria, Herramientas y Accesorios:
Maquinaria y herramientas
Pantégrafo
Revistas, internet
Cartulina, molde
Lapiz, borrador, ficha
Lata, cizalla, tijeras,
Lima, esmeril
4. Método
4.1 Ajuste de maquina (Set-up):
De acuerdo a parametros establecidos.

4.2 Operaciones
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Disefio de prototipos y obtencién de patrones
Desglose de piezas

Elaboracioén de ficha técnica

Elaboracién de producto

Obtencién de moldes en lata

5. Historia de las revisiones

Area de disefio. Modelaje, patronaje

Jefe de produccién

Elaborado por Autora

Tabla 31

Técnicas de Procesos de operaciones en el Area de Produccién — Corte

ASOCIACION DE PEQUENOS PRODUCTORES Y COMERCIANTES
SAN FRANCISCO

APPCSF

PROCEDIMIENTO ESTANDAR
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CORTE

Codigo: PE-001 Revision: original | Fecha:2013-02- | Paginas: 1
10
Preparado por: Ruth Galindo Revisado y aprobado por:  Tiempo estimado: 5 minutos

1. Propésito

Corte

2. Alcance

Para el corte de prototipos

3. Herramientas, materiales y equipos

3.1 materiales

De acuerdo a las especificaciones técnicas y sus tolerancias.

Mantener siempre identificados los materiales.
3.2 Maquinaria, Herramientas y Accesorios:
Maquinaria y herramientas

Orden de produccion

Moldes

Cuchilla

Piedra

Lima

Acta de entrega-recepcion

4.1 Ajuste de maquina (Set-up):

4. Método

De acuerdo a parametros establecidos.
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4.2 operaciones

Preparacion de puesto de trabajo y herramientas
Recepcion interpretacion y registro de orden de produccién
Seleccién de moldes

Solicitud, recepcion y selecciéon de materiales

Corte de piezas en cuero

Corte de forros

Control de calidad, numerarlas piezas y entrega a bodega

5. Historia de las revisiones

Area de corte

Jefe de produccién

Elaborado por Autora

Tabla 32

Técnicas de Procesos de operaciones en el Area de Produccién — Costura y Ensamblaje

ASOCIACION DE PEQUENOS PRODUCTORES Y COMERCIANTES SAN FRANCISCO

APPCSF
PROCEDIMIENTO ESTANDAR

COSTURA Y ENSAMBLAJE (PLANTAR) DE PIEZAS

Codigo: PE-003 Revisidn: original Fecha: 2013-02-10 Paginas: 1
Preparado por:Ruth Revisado y aprobado por: Tiempo estimado: 5 minutos
Galindo
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1. Propésito

Ensamblaje
2. Alcance
Para el ensamblaje de piezas
3. Herramientas, materiales y equipos
3.1 Materiales
De acuerdo a las especificaciones técnicas y sus tolerancias.
Mantener siempre identificados los materiales.
3.2 Maquinaria, Herramientas y Accesorios:
Orden de producciéon
Acta de entrega-recepcion
Desbastadora
Pinturas
Brochas
Compas
Magquinas, hilos, agujas
Gas, fésforos
Acta entrega-recepcion
4. Método
4.1 Ajuste de maquina (set-up):
De acuerdo a parametros establecidos.
4.2 Operaciones

Preparacion de puesto de trabajo, herramientas y maquinaria
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Recepcion interpretacion y registro de orden de producciéon
Conteo y revision de piezas (control de calidad)

Desbaste de piezas

Pintado de filos

Sefialado

Ensamblado de piezas y cosido

Terminado y quemado de hilos

Entrega de cortes cosidos y control de calidad a la siguiente area
5. Historia de las revisiones

Area de ensamblado de piezas

Jefe de produccién

Elaborado por Autora

Tabla 33

Técnicas de Procesos de operaciones en el Area de Producciéon — Costura y Ensamblaje

ASOCIACION DE PEQUENOS PRODUCTORES Y COMERCIANTES SAN FRANCISCO

APPCSF

PROCEDIMIENTO ESTANDAR

TERMINADO
Codigo: PE-004 Revision: original Fecha: 2013-02-10 Paginas:1
Preparado por:Ruth Galindo Revisado y aprobado por: Tiempo estimado: 3 minutos
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1. Propésito

Terminado
2. Alcance
Para el terminado del producto
3. Herramientas, materiales y equipos
3.1 Materiales
De acuerdo a las especificaciones técnicas y sus tolerancias.
Mantener siempre identificados los materiales.
3.2 Maquinaria, Herramientas y Accesorios:
Orden de produccion
Acta entrega recepcion
Utiles de limpieza
Maquina de pulir
Acta entrega-recepcion
4. Método
4.1 Ajuste de maquina (set-up):
De acuerdo a parametros establecidos.
4.2 Operaciones
Preparacion de puesto de trabajo y herramientas
Recepcion interpretacién y registro de orden de produccién
Recepcioén, constatacidn y control segtin orden de produccién
Extraccion de pegas e impurezas

Aplicacion de liquidos y cremas de acabado
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Abrillantado del articulo terminado

Control de calidad, embalaje y entrega de producto terminado
5. Historia de las revisiones

Area de terminado

Jefe de produccién

Elaborado por Autora

Plan de accion para los procesos de produccion y comercializacion de articulos de cuero enla
Asociacion de pequefios productores y comerciantes san Francisco

Tabla34
Plan de accion para los procesos de produccion y comercializacidon

ASOCIACION DE PEQUENOS PRODUCTORES Y COMERCIANTES

SAN FRANCISCO

(A.P.P.CS.F)

Area Estrategia Acciones Tiempo Responsable Costo
Motivacién a la asociacion y Promocion Mediano Directivos 200
fortalecimiento organizativo Plazo

Capacitaciény Socios
acompafiamiento
Formacion de una red de Promocion. Mediano Directivos 200
productores y Plazo
comercializadores de articulos  Definicion de estrategias. Socios
de cuero :
Asesoramiento legal
Establecimiento de alianzas Identificacién de mercados Mediano Directivos 200
estratégicas para la potenciales Plazo
produccién y comercializacién Socios
Establecimiento de un
sistema de informacién y
contactos entre productores
y mercados.

2

hs Facilitar el acceso a crédito Creacion de un fondo de Largo Directivos 200

'% para el financiamiento de capitales de riesgo en la Plazo '

g procesos de asociatividad y asociacién Socios

%]
<
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Productividad

Comercializacion

desarrollo empresarial.

Desarrollo de planes de
provision de materia prima

Contar con capital de
inversion para los procesos
productivos

Promocioén de la produccién
artesanal de articulos de
cuero.

Desarrollo de un plan de
innovacion de productos

Formacién y acompafiamiento
de los productores

Elaboracién de un catalogo
fisico y virtual para la
promocion de los productos.

Capacitacién en organizacién
empresarial, asociatividad,
difusiéon mercadeo y
comercializacion.

Desarrollo de estrategias
sobre adquisicion de
materia prima.

Capacitacion en técnicas de

obtencidon y manejo de
cuero

Creacion de un fondo de
capitales de riesgo en la
asociacion

Elaboracién de catalogos.

Levantamiento de fichas
técnicas de los productos
para la oferta en el
mercado.

Desarrollar nuevos disefios

y modelos

Capacitacidén a productores

en la creacién de nuevos
disefios

Levantamiento de un
diagnoéstico de las
necesidades de los
productores.

Formulacién de plan de
capacitacion.

Ejecucion del plan de
capacitacion.

Elaboracién de catalogos.

Levantamiento de fichas
técnicas de los productos
para la oferta en el
mercado.

Levantamiento de un
diagndstico de las
necesidades de los
productores.

Formulacién de plan de
capacitacion.

Ejecucién de la
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capacitacion.
TOTAL DE PRESUPUESTO $5700

Fuente: Castillo Norman, Castillo Graciela, Garrido Alvaro y Cevallos Darwin (2011) Informe de
Consultoria “Estrategia de fortalecimiento provincial a la cadena productiva de las artesanias —
Imbabuara”

Elaborado por: Autora

Plan de capacitacion para los socios de la Asociacion de pequefios productores y comerciantes
San Francisco

La capacitacion consiste en un proceso educativo, que realiza en forma sistematica y organizada
por medio del cual los recursos humanos aprenden conocimientos especificos, establecen
actitudes respecto a una empresa; y, desarrollan habilidades para realizar en forma eficiente y
eficaz las distintas tareas dentro de su puesto de trabajo. Mediante los procesos de capacitacién
se consigue actualizar, enriquecer y perfeccionar los conocimientos del personal de cualquier
organizacion.

Mediante el estudio realizado en este trabajo se detectd varias deficiencias en torno a la gestion
recursos humanos de la Asociacién de pequefios productores y comerciantes San Francisco, en
donde para contrarrestar estos problemas, se ve la necesidad de crear un Plan de Capacitacion de
acuerdo a las necesidades que se detectaron en el andlisis del capitulo IV

Justificacidn del plan

Es importante que a mas de que la Asociacion brinde la estabilidad a los socios, también debe
proporcionarles las herramientas necesarias para desarrollar su trabajo con mayor eficiencia,
brindando no solo beneficios para el asociado sino para la Asociacion, beneficios que se reflejan
ya sea a un corto o mediano plazo; por lo tanto es necesario transferir a los socios informacion,
conocimientos con el fin de involucrarlos en la consecucidn de los objetivos empresariales.

Ademas es importante que se incorpore en la Asociacidn de pequefios productores y
comerciantes San Francisco la cultura de la motivaciéon y valores, brinden servicio de calidad a sus
usuarios a través de la aplicacién del concepto de calidad total en las actividades que se lleva a
cabo dentro de la Asociacion.
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Objetivos

Objetivos generales.

Satisfacer la demanda de capacitacion de los socios.

Lograr que los socios incrementen, actualicen o adquieran conocimientos. Ademds que se

empoderen de la visidn, misidn, valores, objetivos, politicas y estrategias, apoyando de manera

decidida en la consecucién de las metas establecidas por la Asociacion.

Objetivos especificos

Posibilitar la transferencia actualizada de informacidn, conocimientos y experiencias en temas
determinados.

Construir espacios en los que se desarrollaren procesos de ensefianza y aprendizaje, en los que se
transfieran e intercambien conocimientos y experiencias entre los Socios.

Programa de capacitacién

Finalmente, el Plan de Capacitacion para los socios, se desarrolla a través de eventos, los mismos
que contemplan temas relacionados a las necesidades detectadas en el capituo IV de la
investigacion, donde apenas el 17% de los socios, es decir 6 personasdicen tener un grado de
conocimiento alto en cuanto al proceso de produccién, y 13 personas que equivale al 37 % en
cuanto a conocimientos de comercializacidon de articulos de cuero, todo esto repercute tanto en
la produccidon como en la comercializacién de los articulos de cuero, porque no utilizan bien sus
recursos, llevando de esta manera a elevar sus costos de produccidn, a tener mayores
desperdicios y lo que es peor va a verse reflejado en sus ventas porque se incrementa los precios
de los productos por sus costos elevados, la calidad del producto hay que mejorar y la atencién al
cliente no es la adecuada.
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Estos eventos de capacitacién van a posibilitar que los integrantes de la organizacion se
desarrollen en el aspecto personal y profesional, construyendo un clima laboral mds satisfactorio,
un cambio de actitud, motivacién por su trabajo, y en el mejor desarrollo de los procesos tanto de
produccién como de comercializacion y brindar un mejor servicio al clientepotencial y lograr su
fidelidad.

Es importante sefialar que el tipo de evento por el cual se transmita los conocimientos a los
socios dependera del tema, asi como de la metodologia del instructor, pudiendo ser conferencias
y charlas, respectivamente, los mismos que tengan una duracién no mayor a dos horas.

Se inicia con los temas de Atencién al Cliente y Calidad del Servicio, ya que de acuerdo al analisis
en la pregunta 27 relacionada a los principales clientes manifiestan que son los extranjeros, que
representa el 65% de los encuestados, la Asociacidn debe ganar terreno con esos consumidores
antes que sus competidores. Otro de los temas que se debeabordar de inmediatoes Motivacién
y Valores por cuanto segun el analisis de la pregunta 1 la mayoria de los socios respondieron que
es muy importante pertenecer a un Gremio o Asociacion, y al ser la asociatividad uno de los
valores que practica, se debe reforzar la capacitacion en este tema, y el tercer tema escogido es la
Calidad Total por cuanto segun el andlisis de las preguntas 9 y 13 para obtener un producto de
calidad es necesario adquirir conocimientos para la adquisicién de materia prima de calidad, de
modo que el resultado sea un producto de calidad y ganar el espacio que a la competencia aun le
falta cubrir., pues sélo el 50% de los comerciantes encuestados consideran que sus productos son
competitivos.El Plan de capacitacidn se detalla a continuacién:
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Tabla 35

El plan de capacitacion

ASOCIACION DE PEQUENOS PRODUCTORES Y COMERCIANTES SAN FRANCISCO

(A.P.P.C.S.F)

PLAN DE CAPACITACION

Temas:

Atencidn al cliente y Calidad de Servicio
Motivacidn y Valores

Calidad Total

Destinatarios

Los cursos estan dirigidos a los socios de la asociacion de pequefios
productores y comerciantes San Francisco. En donde se aspira a que en
un tiempo oportuno, todos y cada uno de los socios, sin excepcion
alguna, hayan participado en los eventos que forman este programa.

Duracién y carga
horaria:

Para cada curso se establecera una carga horaria correspondiente. La
duracion y el horario a ser dictados se definiran oportunamente, para lo
cual se pueden manejar algunas alternativas dependiendo del nimero
de horas diarias a ser dictados los cursos.

Se sugiere que el participante (socio) entregue una hora diaria de su
tiempo y que la Asociacion haga lo mismo, considerando que hay un
beneficio para las dos partes, asociados y Asociacion.

Tipos de eventos:

El temario de los cursos se desarrollara a través de sesiones en las que
se puede combinar exposiciones tedricas, analisis y la discusién de casos
practicos. En el desarrollo de las sesiones ademas se estimulard la
participacién activa de los alumnos con el propdsito de dar al curso una
orientacién prictica.

Previo al inicio de cada curso se remitird material bibliografico con el fin
de que los participantes puedan revisarlo y estudiarlo.

Perfil del instructor:

Los instructores serdn expertos en cada uno de los temas que
conforman este Programa. Deberdn evidenciar una amplia experiencia
tanto académica como laboral. Ademas estos instructores podran ser
externos o propios de la Asociacién.

Numero de capacitados

En los distintos cursos a dictarse se espera y aspira la participacién de
los 35 socios, y 4 directivos que conforman la Asociacidn, pues todo el
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por evento:

programa de capacitacién esta dirigido hacia ellos.

Fuente:Castillo Norman,

Castillo Graciela, Garrido Alvaro y Cevallos Darwin (2011) Informe de

Consultoria “Estrategia de fortalecimiento provincial a la cadena productiva de las artesanias —

Imbabuara”

Elaborado por: Autora

Tabla 36

Evento de atencion al cliente y calidad de servicio

ASOCIACION DE PEQUENOS PRODUCTORES Y COMERCIANTES SAN FRANCISCO

(A.P.P.C.S.F)

PLAN DE CAPACITACION

Nombre del evento

Atenciodn al cliente y calidad de servicio

Justificacién:

Con frecuencia, no se satisfacen totalmente las expectativas del cliente
debido a la mala gestién de las personas que prestan el servicio, las
cuales estan poco motivadas e inclusive insuficientemente instruidas.Por
tanto es necesario brindar a los socios las pautas adecuadas para brindar
un buen servicio a los clientes, pues lo que se busca conseguir con ello
es que los clientes de la asociacidon regresen siempre a buscar sus
productos.

Objetivos del evento:

Brindar a los participantes conocimientos necesarios para lograr mejoras
en su relacion con el cliente y por consiguiente una atencion eficaz.

Conocer y analizar los factores que intervienen en la relacion con el
cliente, a objeto de brindar un servicio de calidad y ser un buen
comunicador y representante de la easociacion.
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Objetivos del Establecer interaccidn con el cliente del servicio evidenciando
aprendizaje: profesionalidad y actitud al servicio.

Proporcionar al cliente informacidn clara y precisa.

La calidad de servicio y atencion al cliente
Conceptos basicos de calidad y atencion al cliente
Factores que inciden en la calidad personal

El cliente

Relacion cliente proveedor

La satisfaccion del cliente

Las necesidades y expectativas de los clientes
Temario: Técnicas de comunicacidn interpersonal
Proceso de comunicacion

Las fases del proceso

Tipos de comunicacion

Las escucha y las preguntas

La atencidn al cliente

Actitudes positivas ante el cliente

Prevencién y solucion de reclamos

Atencidn de quejas y reclamos

Clientes y situaciones dificiles

Perfil del instructor: El instructor sera un experto en Relaciones Humanas y Publicas, con
amplia experiencia académica y laboral y ademds se requiere que posea
experiencia en cuanto al trabajo con equipos.

Destinatarios: El curso estd dirigido a los socios de la Asociacion, particularmente a
aquellos que desarrollan su actividad laboral dentro del ambito de
atencion al cliente.

Carga horariay
duracién: El evento tiene una carga horaria de 20 horas y se podria dictar a razén

de dos horas durante dos semanas.
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Tipo de evento

El temario del evento se desarrollara a través de sesiones (charlas),
ademas al inicio del curso se remitira material docente a los
participantes, para su estudio. En el desarrollo de las sesiones se
estimulara la participacién activa de los alumnos.

Presupuesto estimado

$500

Fuente: Castillo Norman, Castillo Graciela, Garrido Alvaro y Cevallos Darwin (2011) Informe de

Consultoria “Estrategia de fortalecimiento provincial a la cadena productiva de las artesanias —

Imbabuara”

Elaborado por: Autora

Tabla 37

Motivacién y valores

ASOCIACION DE PEQUENOS PRODUCTORES Y COMERCIANTES

SAN FRANCISCO

(A.P.P.C.S.F)

Nombre del evento

Motivacidn y valores

Justificacion:

Para lograr niveles de eficiencia y eficacia, es necesario motivar a todo el
talento humano de la Asociacién, a objeto de que den el mayor sentido
a su trabajo y se motiven en la consecucion de los objetivos de la
asociacion.

Objetivos del evento:

Incorporar en la asociacion la cultura de la motivacion.
Comprender los principios fundamentales que aseguren la motivacion.

Transferir conocimientos a objeto de lograr una apropiada integracién
del talento humano de la organizacién.

Conocer estrategias de motivacion y satisfaccion.

Objetivos del
aprendizaje:

Motivar a nivel individual y de equipos de trabajo, en funcidn de
objetivos, personas y el entorno propio de la Asociacion.

Valorar los diferentes puestos de trabajo.

Temario:

Teoria y modelos sobre motivacion laboral

Satisfaccién en el puesto de trabajo.
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Motivacidn y valores para incrementar la competencia del empleado.
Motivacidn a los colaboradores

Motivacidn y valores para dar sentido al trabajo

El trabajo en grupo y los equipos de trabajo

Motivacidn y autonomia.

Perfil del instructor:

El instructor serd un experto en Psicologia laboral, con amplia
experiencia académica y laboral, con vastos conocimientos en
Motivacidn y Valores.

Destinatarios:

El evento esta dirigido a todos los socios de la Asociacién.

Carga horariay
duracion:

El evento tiene una carga horaria de 20 horas y se podria dictar a razon
de dos horas diarias durante 2 semanas.

Tipo de evento

El temario del evento se desarrollara a través de sesiones (charlas),
ademas al inicio del curso se remitira material docente a los
participantes, para su estudio. En el desarrollo de las sesiones se
estimulara la participacién activa de los alumnos.

Presupuesto estimado

$500

Fuente:Castillo Norman, Castillo Graciela, Garrido Alvaro y Cevallos Darwin (2011) Informe de

Consultoria “Estrategia de fortalecimiento provincial a la cadena productiva de las artesanias —

Imbabuara”

Elaborado por: Autora

Tabla 38
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Calidad total

ASOCIACION DE PEQUENOS PRODUCTORES Y COMERCIANTES SAN FRANCISCO

(A.P.P.C.S.F)

Nombre del evento

Calidad total

Justificacién:

El concepto de calidad total ha adquirido una significativa importancia
en los ultimos afos. La calidad total es considerada como un elemento
diferenciador que hace posible satisfacer necesidades de consumidores
cada vez mas exigentes, brindando una nueva forma de gestionar los
recursos de manera mas eficaz y eficiente, y orientando hacia la
satisfaccién del cliente.

Con este propdsito se ha elaborado un temario que sirva no sélo para la
reflexion sobre la necesidad de aplicar los principios de la calidad total
en el drea operativa de la empresa, sino que se constituya en un
instrumento para la modernizacién.

Objetivos del evento:

Capacitar a los socios con el fin de que puedan aplicar el concepto de
calidad total adecuandolo a su necesidad dentro de su puesto de
trabajo.

Objetivos del
aprendizaje:

Entender los conceptos fundamentales de la calidad total y su aplicacién
Comprender las razones por las que es necesario aplicar la calidad total.

Mejorar procesos en los que se evidencie un declive de su eficaciay
eficiencia.

Temario:

Calidad:
Concepto.
Evolucion histérica de la calidad y del concepto
La calidad total en las empresas que brindan servicios:
Diferencias entre la produccién de servicios y la de los bienes.
Caracteristicas de la calidad en los servicios.

Causas de las deficiencias de calidad de los servicios
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La gestion de la calidad total:
Planificacién del servicio
Implementacién del servicio
Control y evaluacién del servicio

La mejora continua

Los circulos de calidad

La eliminacidn de defectos en la produccién de servicios

Perfil del instructor:

El instructor serd un experto en Calidad Total, con amplia experiencia
académica y laboral, y que haya prestado servicios profesionales en el
tema.

Destinatarios:

El evento estd dirigido a los socios.

Carga horariay
duracion:

El evento tendrd una carga horaria de 10 horas y se podria dictar a razén
de dos horas diarias durante 3 semanas.

Tipo de evento

El temario del evento se desarrollara a través de sesiones (charlas),
ademas al inicio del curso se remitira material docente a los
participantes, para su estudio. En el desarrollo de las sesiones se
estimulara la participacién activa de los alumnos.

Presupuesto estimado

$400

Fuente:Castillo Norman, Castillo Graciela, Garrido Alvaro y Cevallos Darwin (2011) Informe de

Consultoria “Estrategia de fortalecimiento provincial a la cadena productiva de las artesanias —

Imbabuara”

Elaborado por: Autora

Ejecucion

Los objetivos del Plan de Capacitacién podran alcanzarse en la medida que exista el compromiso

de los socios de la Asociacion para apoyar su implementacion. La decisidn politica de respaldar su

195




ejecucién se concretara con la participacidn de los socios en cada uno de los eventos a ser
dictados, ademads los socios deberdn implementar un mecanismo de seguimiento, control y
evaluacidn del proceso de capacitacion.

Presupuesto

En cuanto al presupuesto queda a disposicidon de la administracidn de la Asociacién de
pequenos productores y comerciantes San Francisco establecer el mismo. Debido a que dentro
de sus fines como organizaciéon estd el fomentar la producciéon y comercializaciéon de una forma
técnica a través de capacitaciones, y realizar gestiones ante las instituciones publicas y privadas
para obtener el financiamiento y capacitacidn de los diferentes proyectos y programas que vaya a
implementar.

5.1.23 Plan de publicidad de la Asociacién de pequefios productores y comerciantes San
Francisco.

Antecedentes

Situacidn actual de la asociacion en el mercado

En estos momentos la Asociacién de pequeiios productores y comerciantes San Francisco a pesar
que ofrece varios productos dentro del mercado local, percibe que su crecimiento se ha
estancado y por ende su rentabilidad no ha variado en los ultimos afios, por lo que el plan
promocional se dirige a dar a conocer los productos que ofrece a potenciales clientes.

Cartera de productos

La Asociacidn ofrece una variedad de productos los mismos que han sido resumidos en
los siguientes grupos basicos:

Billeteras de hombre
Billeteras de mujer

Correas
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Carteras
Bolsos

Monederos

Cartera de productos de la Asociacidn de pequefios productores y comerciantes San Francisco

Figura 58 Cartera de productos

Elaborado por: Autora
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El analisis realizado permitid establecer las siguientes estrategias de negocios:

Desarrollar una
cartera mas
amplia de

productos.

Lo

Capacitacion J Mejorar la
a los socios. J planeaciéon de

Convenios con Utilizar nuevas

instituciones. herramientas

(tecnologia).

procesos.

Realizar Aprovechar la

publicidad experiencia para la

creacion de
servicios.

Figura 59 Estrategias de negocios

Fuente: Olmedo Gordillo, Edgar (2011) Modelo Administrativo Financiero para la Microempresa
de articulos de cuero Emanuell’s” ubicada en el Cantén Cotacachi en el periodo 2010-2011

Elaborado por Autora

Desarrollar una cartera mas amplia de productos.

Aumentar con cierta ldgica la cantidad de productos que se ofrece, fijdndose en las

necesidades de la gente.

Conseguir un disefio mas innovador, permitira lanzar al mercado una mayor cantidad de

productos a distintos precios.

Sacar productos complementarios.
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Utilizar nuevas herramientas (tecnologia).

El concepto de tecnologia es mas complejo de lo que generalmente se supone, puesto
gue comunmente se le asocia simplemente con maquinaria, pero tecnologia es,
fundamentalmente, conocimiento, entendiendo por conocimiento un recurso utilizable para
mejorar la eficiencia de la produccion o el mercado de bienes y servicios a través de diferentes
medios: unos duros como equipos y maquinarias y otros blandos como conocimientos y
experiencias aislados, incorporados a las maquinas o a los métodos de produccion.

Mejorar la planeacién de procesos.

Mejorar el conocimiento de los procesos técnicos.

Mejorar el conocimiento de las normas y estdndares de calidad.

Aprovechar la experiencia para la creacién de servicios.

Aumentar los servicios adicionales.

Dar mas opciones al cliente: entrega a domicilio, mantenimiento del producto, incrementar las
garantias.

Realizar publicidad.

Lograr la notoriedad del producto

Desarrollar psocicionamiento de la marca.

Dar a conocer las ventajas o beneficios del producto.
Desarrollar motivacion de compra.

Generar o modificar actitudes con respecto al producto, marca o empresa.
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Capacitacion a los socios.

Fomentar el trabajo organizado de los integrantes de la asociacién.

Fomentar las relaciones de asociactividad.

Fortalecer los procesos de produccién y comercializacién.

Brindar mejoras en su relacion con el cliente y por consiguiente una atencion eficaz.

Capacitar a los socios con el fin de que puedan aplicar el concepto de calidad total a su necesidad
dentro de supuesto de trabajo.

Incorporar en la asociacién la cultura de la motivacion.

Convenios con instituciones.

Desarrollar acuerdos entre asociaciones de similares caracteristicas y con otras organizaciones de
similares caracteristicas

Desarrollar acuerdos de trabajo y complementariedad entre los distintos actores de la cadena
productiva

Desarrollar un sistema de informacién de productores de articulos de cuero.

Tomando en consideracidn estas estrategias se considera que la Publicidad serad una gran
oportunidad de incrementar mercado pues si bien las otras estrategias son importantes, estas se
deben desarrollar cuando ya exista un mercado mas amplio que satisfacer, caso contrario se
estaria incurriendo en inversiones que no provocan beneficios relevantes para la empresa.

Entonces el desarrollar un Plan de Publicidad muestra la oportunidad que tiene la Asociacién de
poder hacer llegar al mercado (consumidor potencial de los bienes) los productos que ofrece,
dando a conocer los productos que se brinda, el servicio eficiente a través de la atencion de los
socios, a través de medios de transmision y comunicacién locales.
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Matriz cartera de negocios

La Matriz Cartera de Negociose enfoca en el estudio de la posicion competitiva de la asociacién,
para lo cual categoriza la unidad estratégica de negocios en términos de la tasa de crecimiento
del mercado y sus participaciones en él, lo cual permite posicionarlas. Ambos parametros, tienen
dos niveles alto o bajo, por lo tanto se forman 4 categorias sobre la base de las cuales efectuar la
clasificacién.

Las Estrellas: tienen una alta participacion relativa y una alta tasa de crecimiento del mercado.

Las Vacas Lecheras: a medida que el mercado madura, las estrellas se convierten en vacas
lecheras para la organizacion.

Las Interrogantes: son UEN con una pequefia participacién de mercado, en un mercado que tiene
una alta tasa de crecimiento.

Los Perros: dificiles de identificar, son UEN con una pequefia participacién en un mercado que
tiene una baja tasa de crecimiento; no permanecen en una organizacién por mucho tiempo.

ESTRELLAS : INTERROGANTES :

Mantener y aumentar su Aumentar su

participacidén en el participacién en el
mercado. mercado o retirarse o
- o cosechar.

TASA DE VACAS : PERROS :

CRECIMIENTO

DE MERCADO Mantener su Cosechar o Retirarse
participacién en el

Rentabilidad Baja o
Negativa

mercado.

v

PARTICIPACION RELATIVA DE MERCADO

Figura 60. Matriz cartera de Negocios

Elaborado por Autora
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Perfil del consumidor

La actividad comercial que realiza la Asociacién de pequeios productores y comerciante San
Francisco estd enfocada a todo tipo de consumidor que visite la ciudad. En general las
caracteristicas generales del consumidor potencial son las siguientes: no existe distincidn en
cuanto al sexo, no existe parametros en cuanto a la edad por cuanto los productos que se ofrecen
son para todas las edades, como los precios son muy cdmodos estan al alcance de todos, del
mismo modo es indiferente el nivel de instruccién, estado civil, clase social.

En conclusion esta actividad va dirigida a dos segmentos de mercado en general:
1) Clientes nacionales,

2) Clientes extranjeros.

La Asociacién de pequeiios productores y comerciantes San Francisco al intentar conseguir una
imagen empresarial, diferenciarse de la competencia, serd capaz de identificarse con su cliente,
influir en el entorno social, encontrar nuevos segmentos de mercado, modificar la percepcién
negativa que pudo tener en clientes insatisfechos, mejorar las relaciones internas y externas de la
Asociacidn, debe establecer los siguientes objetivos en cuanto a su Plan de Publicidad.

Objetivos

Los objetivos generales del Plan de Publicidad seran:
Recordar a los clientes la existencia de esta Asociacion.
Informar sobre la Asociaciéon y los productos que ofrece, asi como de los precios.

Persuadir de que se ofrece buenos productos y baratos.

Objetivos especificos

Dar a conocer a la Asociacidn y sus productos.

Localizar clientes potenciales.
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Crear una buena imagen de la Asociaciéon

En cuanto al mensaje que se trata de comunicar a través del Plan de Publicidad, este también sera
informativo de los productos que dispone, de los productos que la Asociacidn es capaz de ofrecer.
El mensaje sera:

La Asociacién de pequefios productores y comerciantes San Francisco, ofrece productos de
calidad a precios justos.

Ademas se establece como Slogan de la Asociacion el siguiente: “SABEMOS LO QUE QUIERES”,
con este slogan se busca que el cliente siempre encuentre lo que esta buscando.

Duracién de la campana publicitaria

La duracion de la campaiia debera ser de tres meses, esto dependerd de en qué momento la
Asociacion decida empezar con el Plan de Publicidad, el lapso de tiempo establecido permitira
llegar al mercado y que la Asociacién de a conocer todos sus productos y ventajas con respecto a
la competencia.

Herramientas de promocion

La promocién que se busca llevar a cabo es en funcidn del contenido del mensaje, una publicidad
de los bienes que ofrece, ya que el mensaje se va a basar en el producto, en la satisfaccidn que
proporciona, el equipo humano y técnico que lo hacen posible.

Por tanto para el desarrollo del Plan de publicidad existen varios instrumentos o herramientas
que se pueden utilizar como:

Publicidad

Promocion de ventas
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Relaciones Publicas
Venta personal

Marketing Directo

En lo que respecta para la elaboracién de la campafia promocional se utilizard instrumentos como
la publicidad, promocidn de ventas y la venta personal, estas herramientas permitiran lograr una
mejor comunicacién de lo que se trata de transmitir al cliente.

En cuanto a la publicidad, que sera una de las herramientas mas importantes, estara centrada en
los siguientes medios; prensa, volantes, radio, cartelera, internet.

En lo que respecta a la venta personal, ésta también sera una de las principales armas para dar a
conocer a la Asociacién en el mercado, la misma que estara enfocada hacia la buena participacion
de los socios, pues serdn ellos quienes transmitan directamente los productos que ofrece la
Asociacidn, por lo que se dara mayor apoyo a la parte de mejorar la forma de capacitacidon que
hasta el momento se esta dictando en la Asociacion.

La promocién de ventas permitira apoyar la publicidad que se lleve a cabo, mediante varias
actividades que permita tal objeto.

La publicidad se llevara a cabo mediante el siguiente proceso:

Estrategia de mercado

Definir claramente el mercado objetivo que se va a satisfacer, en el caso de la Asociacién su
mercado consiste en toda persona que visite la ciudad y le guste algo bueno, bonito y barato, y
encuentre variedad en los productos que se les ofrece, dicho mercado estd dentro de la ciudad.

Estrategia creativa
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La corriente de creacion publicitaria que se puede emplear en la Asociacién es la de valores
permanentes. Pues asi, se podra incluir en la publicidad valores tales como la conviccién,
diversidad, economia, etc.

Estrategia de medios

Prensa

En la prensa lo que se busca es un estilo formal, que se adapte a las caracteristicas de la
Asociacidn, y que a la vez resalte las ventajas que obtendrdn sus clientes al adquirir sus
productos. Los periddicos que se eligen para llevar a cabo la campafia publicitaria son dos: Diario
“El Norte” y diario “La Hora”, pues son periddicos que tiene su prestigio a nivel local y provincial.

En cuanto a las publicaciones de los anuncios, estos se realizaran en la parte de clasificados del
correspondiente periddico, dentro de la seccidn Servicios todos los domingos durante el tiempo
que dure la campafia, ya que el dia domingo por lo general la gente suele leer el periddico con
mayor regularidad que los dias laborables.

Por otra parte, se incluird también una suscripcion en las Paginas Amarillas, en donde se realizara
una insercién en la pagina correspondiente a Articulos de cuero, este anuncio serd a colory su
tamanfio representard un octavo de pagina en la que sea publicada, este anuncio se hara tangible
en la Guia telefénica de Imbabura del afio 2014, permitiendo a la empresa llegar a la mayoria de
la ciudadania durante todo el afio.

Volantes

Se elaborardn hojas volantes en papel periddico, que contengan el nombre de la Asociacion,
direccion, asi como los productos que ofrece y ademas se incluird un slogan llamativo, estas hojas
tendran las siguientes medidas 14 centimetros de ancho por 21 centimetros de largo impresos a
dos colores. Este material se elaborara en la Imprenta Offset Consultores Graficos, ubicada en la
calle Garcia Moreno y Gonzalez Suadrez, Cotacachi, en un nimero de 200 volantes por cada mes
gue se haga la publicidad.

Radio
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La publicidad en la radio se realizara a través de emisoras que tengan un alto rating dentro de la
ciudad y provincia, es decir una emisora que contenga una programacion aceptable por los
radioescuchas, para que logre llamar la atencion vy facilitar el recuerdo de la Asociaciéon cuando
se escuche esta radio o la programacién en la que se anuncie la Asociacion. De esta manera se
conseguird dar a conocer lo productos que ofrece la Asociacién sin causar aburrimiento,
conseguir el efecto recuerdo y popularizar la imagen de la Asociacidn.

Para los cual se contara espacios en las siguientes emisoras: Sénica 93.9 FM ubicada en la calle
Flores 1125 y Luis Cabezas Borija, Ibarra, Ecuador, radio América 89.1ubicada en la calle Colén 14-
85 y 9 de octubre, Ibarra y radio Canela 92.7 ubicada en la calle Bolivar 12-98 entre R. Larrea y O.
Mosquera, Ibarra.

Cabe indicar que las cuias tendran una duracion de 30 a 40 segundos. En cuando a la Sénica, se
insertara Unicamente una cuna de 30 segundos todos los viernes durante el periodo en que se
ejecute el Plan de Publicidad, entre la 7:00am y 8:00 am mientras estan al aire los programas
informativos, para asi aprovechar que mucha gente va a trabajar escuchando la radio en su
vehiculo.

Con respecto a la radio Américase realizard inserciones publicitarias, de 40 segundos cada 15
dias.

Internet

Se dispondra de un anuncio en la pagina www.asociacionsanfrancisco.com anuncio que debera
informar sobre los productos de la Asociacién, precios, ofertas, ademas de mostrar el teléfono de
contacto y direccidn. Este servicio se contratara para todos los meses en que se esté llevando a
cabo el Plan de Publicidad.

Venta personal

Muchos clientes prefieren acercarse a determinados stands debido a que la persona que
los atiende le genera mas confiabilidad, seguridad, etc. Por lo tanto estos clientes seran
atendidos directamente en el stand que ellos elijan.
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Promocion de ventas

Se llevara a cabo las siguientes actividades promocionales:

Acciones promocionales basadas en el producto:

Durante el tiempo que el cliente visite cada uno de los locales, se puede aprovechar este tiempo
para informarle de la gama de productos que ofrece la Asociacién, a través de cada uno de los
socios.

Acciones promocionales basadas en el precio:
Brindar precios especiales a clientes fijos, considerando la frecuencia de compra.
Acciones basadas en la cantidad de compra del producto.

Establecer reducciones en el precio conforme aumente la cantidad de compra de un mismo
cliente.

Publico

El publico objetivo al que se dirige cada uno de las herramientas permitira que la publicidad tenga
mayor efectividad sobre los mismos, es asi que el grupo meta al que se dirige el plan de
promocién se puede dividir en:

Publico nacional

Publico extranjero

Ejecucidn, evaluacién y control del plan

Ejecucion de la campania

La campanfa publicitaria girard en torno a los productos que ofrece la asociacion de pequefios
productores y comerciantes san Francisco. En este punto se concentra las actividades que indica
el Plan de Publicidad tales como:
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Realizacidn fisica del mensaje a transmitir al cliente
Contratacién de espacios y tiempos en los medios y soportes publicitarios
Ejecucidn de las actividades promocionales, entre otras.

El desarrollo del Plan de Publicidad se lo realizard sobre el grupo meta ya definido en base al
presupuesto que se establezca para ello.

Evaluacién

Los planes de publicidad tienen que ser monitoreados y controlados en forma continua, la
mayoria de empresas no realizan un adecuado control, de ahi que se debe establecer los sistemas
de monitoreo que permitan la retroalimentacién del plan establecido, ademas se debe establecer
y facultar a los responsables de realizar el control sobre las diferentes actividades del plan
disefiado.

Control

El control del plan de publicidad permite asegurarse de que las metas establecidas se alcancen,
durante el desarrollo de las actividades y emision de la publicidad, este control se realizara sobre:

La eficiencia de la publicidad: la Asociacién de pequeiios productores y comerciantes San
Francisco monitoreara la publicidad, mediante la constatacion fisica de que se esté realizando la
campafia publicitaria en los diferentes medios de comunicacion que se contraten para ello, es
decir verificar en los medios escritos y radiales, como periddicos, cuias radiales y volantes de
promocién que se estd ejecutando la campafia de forma eficiente y de acuerdo a lo establecido
en el Plan de Publicidad.

Control estratégico: Se realizara un control estricto con respecto a los horarios y fechas que se
establezcan para las cufias radiales y escritas, las promociones serdn monitoreadas
constantemente, tratando de mantener los volantes de las ofertas en los lugares de venta o
puntos que se destinen para ello. Este control también se lo realizara sobre la gerencia para
constatar que efectivamente se ha designado el presupuesto correspondiente para el desarrollo
del Plan de Publicidad.

208



Presupuesto

Tabla 39

Presupuesto

Medios de comunicacion Tiempo Unidades *precio Valor total

Prensa Diario 3 meses 12 anuncios Actualizar usD180,00
Diario 3 meses 12 anuncios Actualizar USD 60,00
Paginas Amarillas  Afio 2013 1 anuncio Actualizar UsSD120,00

Volantes Imprenta Offset 3 meses 600 volantes Actualizar USD 80,00
Consultores
Graficas

Radio 1So6nica 3 meses 12 cuias Actualizar USD120,00
2Radio América 2 meses 4 cufias Actualizar USD120,00
2Radio Canela 1 mes 1 contratode  Actualizar USD120,00

280 cuias

Internet Crear pagina 3 meses 1 contrato Actualizar USD200,00
internet

Total presupuesto USD 1000,00

*Precios de acuerdo a los distintos medios de comunicacién elegidos para la campaiia.

Elaborado por Autora

5.1.24 Tecnologia, Productividad y Competitividad

Tres en uno, la combinacidn de qué producir, cémo producirlo y cdmo comercializarlo, permite
cerrar el circulo en forma exitosa. Y ello sélo se hace con tecnologia. La combinacidn de unos
elementos basicos genera la posibilidad de producir eficientemente. La tecnologia es el primero
de los elementos que intervienen en este proceso.

Para ser realmente competitivos hay que ir mas alla de la tecnologia y la productividad, hay que
tener bajos costos, mejor calidad y mas servicios complementarios que los que otros ofrecen. Por
lo tanto la competitividad estd ligada a las condiciones de toda la economia, es una consecuencia
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mas que un punto de partida. La competitividad estd intimamente ligada con las condiciones de
toda la economia.

Requisitos Fases de desarrollo Objetivos
hAacirac
Intermedia
. Final Primari Superior
Inicial
Pr tivi
Mano de obra oduc
Aad
calificada
, Competitiv Exportac
) Tecnologi ) ..
Buen ambiente ; idad o
de negocio
Costos
Infraestructura
) - JE C
Politicas
- Politica Transferencia Coordinacion Comercializacid Redistribucion

. de tecnologia global de del ingreso
macroecondmica:

a - esfuerzos por:
Baja inflacion Blanda

Aumentar

Alta inversidn
Dura productividad

Bajo endeudamiento financiaridn

Presupuesto

PRSI H AN P
Figura 61 Tecnologia, productividad y competitividad

Fuente: Villamarin, Rodrigo, Mondragdn, Juan Carlos (1995) Zenshin: Secciones de los paises del
Asia — Pacifico en tecnologia, productividad y competitividad.

Elaborado por Autora

Con el grafico se ha logrado representar la profundidad del proceso, en el que se ilustra los
requisitos bdsicos, las fases inicial, intermedia y final. Es decir estan los factores que entran en el
modelo, los que interactuan y los que resultan del proceso. La combinacién adecuada de insumos
o elementos basicos genera la posibilidad de producir eficientemente. Pero esto sélo se logra
incorporando tecnologia aplicada a los procesos de producciéon. La transferencia de tecnologia es
el primero de los elementos que intervienen en este proceso.
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Asegurando flujos de conocimiento, capacitacion y maquinaria se pasa a una fase intermedia en
la que la eficiencia en la producciéon mas la reduccion de costosy las mejoras en la calidad, disefio,
materiales, empaque, comercializacién, gerencia, etc., hacen mas productivo el proceso. Sélo si
se da la combinacién de mayor productividad y menores costos de produccién se obtiene en la
fase tres un nivel suficiente de competitividad. De no seguirse asi la secuencia, se puede llegar a
ser productivo sin ser competitivo.

Y sélo alcanzando la fase de competitividad, siempre y cuando las fases uno (tecnologia) y dos
(productividad) se consoliden y mantengan en forma continua y permanente, se alcanza el fin
ultimo de los procesos econémicos de produccidn, que es elevar el nivel de vida de la poblacién;
objetivo que se logra, en el marco de la globalizacion a través de la exportacion.

Disefio administrativo

El propdsito es que la propuesta planteada sea aplicada de manera inmediata en la Asociacidn de
pequeios productores y comerciantes San Francisco, por lo tanto a continuacién se describe de
manera secuencial las actividades y sub actividades, con sus tiempos de aplicacién y todos los
recursos que deben asignarse.

La actividad 1) sera responsabilidad de la directiva, quien mediante acta dara a conocer a todos
los socios sobre la implementacidn de estrategias para mejorar la productividad y competitividad.

Tabla 40

Disefio administrativo

Inicio Fin Recursos Mar Ju
No | Nombre de la | Duracid Fe Ab [Ma |[Ju
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actividad n dias b roly

Evaluacién de 04/02/201 | 13/02/201

1 |lapropuesta 8 3 3 Humano
Aprobacién
por la 14/02/201 |14/02/201

1.1 | Directiva 1 3 3 Humano

Socializacién

de la 15/02/201 | 21/02/201

1.2 | propuesta 5 3 3 Humano
Funcionamient Humano,
odela econdémic
propuesta 22/02/201 | 22/02/201 |o,

2 3 3 materiales

Reuniones con
funcionarios

de todas las 25/02/201 | 26/02/201

2.1 |dreas 2 3 3 Humano
Preparacion de 27/02/201 | 05/03/201

2.2 | las estrategias |5 3 3 Humano

Aprobacién
del plan 06/03/201 | 06/03/201
2.3 | estratégico 1 3 3 Humano

Ejecucion del

plan 07/03/201 | 07/03/201

2.4 | estratégico 3 3 Humano
Analisis,
discusiény 08/05/201 | 12/05/201

2.5 | evaluacion 3 3 3 Humano

Elaborado por Autora

Determinacion de impactos

La determinacion de impactos constituye un analisis detallado de los aspectos positivos o
negativos que el proyecto generara en diferentes areas o ambitos.
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De las variadas metodologias existentes para realizar analisis de impactos se ha escogido la que
mas se adapta al contexto de la presente investigacion, ademas tiene la ventaja de que
operativamente es de facil desarrollo y fundamentalmente es efectiva, real y de facil
interpretacion.

A continuacidn se detalla el procedimiento que se ha escogido para analizar los impactos que el
proyecto generara.

Se ha determinado una serie de areas para en cada una de éstas aplicar la siguiente mecanica
operativa sobre la base de matrices:

En primer lugar se ha creido conveniente establecer un rango de nivel de impacto que va desde -3
hasta +3 con la valoracién de la siguiente tabla:

Tabla 41

Determinacion de impactos

NIVEL INTERPRETACION
IMPACTO

-3 Impacto alto negativo
-2 Impacto medio negativo
-1 Impacto bajo negativo
0 No hay impacto

1 Impacto bajo positivo

2 Impacto medio positivo
3 Impacto alto positivo

Elaborado por Autora
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Se coloca en cada matriz los rangos de impactos en forma horizontal, mientras que verticalmente
se determina una serie de indicadores que dardn informacién a cada una de las dreas o ambitos
seleccionados anteriormente.

Se asigna un nivel de impacto a cada uno de los indicadores sobre la base de la tabla 41.
Determinacion de impactos.

Se determina el nivel de impacto de cada drea o ambito para lo cual se obtiene la sumatoria de
los indicadores establecidos y este resultado se lo divide para el nimero de indicadores.

Bajo cada matriz se realiza un breve analisis de indicador por indicador, en el cual se argumente o
se explique las razones por las que se asigné determinado nivel de impacto a cada indicador.

Una vez realizadas las matrices de cada area o dmbito se plantea una matriz general de impactos
que utilizando los items mencionados anteriormente permiten establecer el impacto global del
proyecto, légicamente en la primera columna se sustituye los indicadores o las areas o ambitos.

Tabla 42

Impacto Social

NIVEL DE IMPACTO
INDICADOR -31-2|-11/0 (1 |2 (3
Nivel de Vida X
Desarrollo de la Comunidad X
Estabilidad Laboral X
Alianzas Estratégicas X
Fuentes de trabajo X
TOTAL 0|2 9

Elaborado por Autora
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5=11

Nivel de Impacto= 3/ Nindicadores = 11/5 =2.20=2

Analisis

Nivel de vida: En este indicador se asignd un nivel de impacto alto positivo porque al
implementarse estrategias para mejorar la productividad y competitividad, no sélo se evitara
desperdicios, sino que ademas de mejorar los procesos de producciéon y comercializacion ira
incrementandose paulatinamente la rentabilidad de la Asociacién, lo que permitira mejorar los
ingresos de los asociados.

Desarrollo de la comunidad: A este indicador se asignd un nivel de impacto bajo positivo, porque
se considera que este proyecto va a servir de modelo, tanto a microempresas como a negocios de
un solo propietario para que implanten estrategias de productividad y competitividad, pero sin
embargo va a depender del esfuerzo que pongan los directivos, para emprender en este tan
importante proceso.

Estabilidad laboral: Se le ha asignado un nivel de impacto alto positivo por cuanto, este proyecto
va a determinar en gran manera, la estabilidad de sus socios, porque una buena aplicacion de
estrategias de productividad y competitividad va a permitir que se establezca las medidas
correctivas en caso de haber desvios en la aplicacién de los procedimientos.

Alianzas estratégicas: Se le asignd un nivel de impacto bajo positivo, porque al implantar este
proyecto, si puede afectar de alguna manera la celebracidn de alianzas estratégicas, mismas que
permitiran un mejoramiento continuo de la Asociacién

Tabla 43

Impacto Cultural

NIVEL DE IMPACTO

INDICADOR -3(-2|-1|0 |1 |2 |3
Empoderamiento con la asociacién X
Cultura Organizacional X
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Niveles de Comunicacion X

Mejoramiento Continuo X
Trabajo en equipo X
TOTAL 2 |12

Elaborado por Autora
SB=14

Nivel de impacto = 3B/ N indicadores = 14/5 =2.80 = 3

Analisis

Empoderamieto de la empresa: A este indicador se le ha asignado un nivel de impacto alto
positivo por cuanto, con la aplicacién de estrategias que mejoren la productividad y
competitividad, se observara claridad en todas las actividades, permitiendo que su personal se
comprometa con la Asociacién, objetivo que se quiere lograr.

Cultura organizacional: Se asignd un nivel de impacto alto positivo, debido a que considero que
se producira un cambio total en la cultura organizacional de la Asociacién, cambio que
trascendera inclusive a toda la comunidad, logrando calidad en cada una de las actividades que
realice la institucidn tanto a nivel interno como externo.

Niveles de comunicacion: El nivel de impacto para este indicador es alto positivo, debido a que se
daran cambios significativos en la comunicacion tanto dentro como fuera de ella, produciéndose
un cambio total en las relaciones interpersonales de sus socios y una mejor atencidn a sus
clientes.

Mejoramiento continuo: A este indicador se le ha asignado también un nivel de impacto alto
positivo, porque considero que una vez implementadas las estrategias de mejoramiento de la
productividad, los cambios constantes van a ir dandose en beneficio de todos los que conforman
la Asociacion.

Trabajo en equipo: Este indicador es muy importante por lo que se le ha asignado un nivel de
impacto alto positivo, porque si todo es manejado coordinadamente y con una planificacion
previa, todos los participantes, se veran comprometidos a obtener las metas y objetivos
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institucionales, por lo que se veran con la necesidad imperiosa de trabajar en conjunto para el
logro de los mismos.

Taba 44

Impacto Econdmico

NIVEL DE IMPACTO

INDICADOR -31-2|-1/0 (1 |2 (3
Rentabilidad X
Incentivos econémicos X
Nivel econédmico X
Utilidades X
Reactivacion del sector X

TOTAL 0 6 |3

Elaborado por Autora

SE=9

Nivel de impacto = 3B/ N indicadores =9 /5 = 1.8 =2

Andlisis

Rentabilidad: A este indicador se le asigna un nivel de impacto alto positivo porque con la
aplicacion de adecuadas estrategias, se evitaran los desperdicios y los reprocesos, dando lugar a
la obtencion de mejores resultados y por ende a una mayor rentabilidad.

Incentivos econdmicos: Un nivel de impacto medio positivo es el asignado a este indicador,
porque se considera importante que todos los socios se sientan motivados en forma econdmica,
lo que concluird en mejores resultados, pues se veran mas comprometidos con la organizacion.
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Nivel econdmico: Se le ha asignado un nivel de impacto medio positivo a este indicador, por
cuanto el mejoramiento econémico organizacional, acarreara un incremento en el nivel
econdmico de todos los que conforman la asociacién, pues a mayores ingresos institucionales,
mayores ingresos personales.

Utilidades: Un nivel de impacto medio positivo le corresponde a este indicador, porque se
considera que la implementacion de estrategias que mejoren la productividad y competitividad,
traera como consecuencia la obtencién de mayores utilidades, debido a la buena aplicacién de
sus procedimientos.

Reactivacion del sector: El nivel de impacto para este indicador es de cero, porque este proyecto
no tendra influencia significativa en el entorno de la Asociacién, aportara como un modelo a
seguir, pero no es un factor preponderante que provoque un cambio en el entorno.

Tabla 45

Impacto Educativo

NIVEL DE IMPACTO

-3(-2|-1|0 |1 |2 |3
INDICADOR
Generacion de conocimientos X
Intercambio X
Programas de capacitacion X
Pasantias X
Alianzas estratégicas X
TOTAL 2 9

Elaborado por Autora

SE=11
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Nivel de impacto = 3B/ N indicadores=11/5=2.2 =[R2

Analisis

Generacion de conocimientos: A este indicador se le asignd un nivel de impacto bajo positivo,
porque al ser esta Asociacidén una organizacién productiva, la implementacidn de estrategias que
mejoren la productividad y competitividad servird como modelo para la aplicacion en otras
organizaciones de similares caracteristicas.

Intercambio: A este indicador le corresponde un nivel de impacto bajo positivo, porque al ser la
Asociacidn de tipo productiva es importante intercambiar conocimientos con otras
organizaciones dedicadas a la misma actividad, para lograr mejores resultados.

Programas de capacitacidn: A este indicador se le ha asignado un nivel de impacto alto positivo,
porque los programas de capacitacion son muy importantes para el desarrollo tanto personal,

como profesional y comunitario, por lo tanto ese proyecto servird como un modelo y fuente de
conocimientos que se podra aplicar en las microempresas que realizan este tipo de actividades.

Pasantias: Se le ha asignado a este indicador un nivel de impacto alto positivo, porque es muy
importante que este tipo de proyectos trasciendan no sélo a nivel institucional, sino a otras
organizaciones que requieran un cambio radical para la obtenciéon de mejores resultados.

Alianzas estratégicas: Un nivel de impacto alto positivo le corresponde a este indicador por su
importancia, ya que este proyecto servird para que organizaciones de similares caracteristicas se
integren y recurran a la celebracion de alianzas y acciones estratégicas colectivas, para que
puedan enfrentar con éxito la competencia global.
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Taba 46

Impacto Ambiental

NIVEL DE IMPACTO
INDICADOR -3 (-2|-1/0 (1 |2 |3
Contaminacién de olor X
Contaminacién de ruido X
Seguridad industrial X
TOTAL -3

Elaborado por Autora

SB=-3

Nivel de impacto = B/ N indicadores = -3 /3 = -1=-1

Analisis

Contaminacién de olor: En este indicador se asignd un nivel de impacto bajo negativo porque a
pesar que se utiliza las protecciones necesarias, si afecta de algin modo a las personas que
manipulan los materiales en el proceso de produccidn de articulos de cuero.

Contaminacién de ruido: A este indicador se le ha asignado un nivel de impacto bajo negativo,
porque se produce ruido por las herramientas utilizadas.

Seguridad industrial: El nivel de impacto para este indicador es bajo negativo, porque a pesar que
se cuenta con herramientas y equipos necesarios para desarrollar su trabajo, y se aplica las
normas de seguridad establecidas, aun asi falta dar un mejor uso a todas las seguridades.
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Tabla 47

Impacto General del Proyecto

NIVEL DE IMPACTO

INDICADOR 3(-2|-1]0 |1 |2 |3
Social X
Cultural X
Econdmico X
Educativo X
Ambiental -1

TOTAL -1 6 (3

Elaborado por Autora

SB=9
Nivel de impacto = 3B/ N indicadores =8 /5 = 1.6 =1 2

Impacto Social: El nivel de impacto que se pretende provocar con esta investigacion es mejorar la
calidad de vida de las familias de los integrantes de esta organizacién y de la sociedad local.

Impacto Econdmico: Este impacto nos ayudara a medir la efectividad de las estrategias utilizadas,
en los procesos de produccion y comercializacion de articulos de cuero.
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Impacto Cultural: Una vez establecido el marco de accidn se fortalecera la conciencia individual y
colectiva, de modo que las herramientas que se disefien puedan seguirse como normas
permanentes en los procesos de produccién y comercializacién.

Impacto Educativo: Por lo tanto este proyecto servird como un modelo y fuente de conocimientos
que se podrd aplicar en las microempresas que realizan este tipo de actividades.

Impacto Ambiental: El impacto que provocara este proyecto en el medio ambiente es bajo, a
pesar que se aplican las normas de seguridad y se utilizan las herramientas y equipos necesarios
para el desempeno del trabajo.

Ese modelo en forma general tiene un impacto medio positivo en las areas social, econdmica,
cultural, educativa y ambiental pues su aplicacién mejorara la situacion de la Asociacion, de los
socios y de la colectividad en general.
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VALIDACION DE LA PROPUESTA

La propuesta de la presente investigacion se desarrollé utilizando la siguiente metodologia:

Fase |. Socializacién individual de la propuesta con la Directiva y los asociados.

Fase Il. Discusion y evaluacion de la propuesta, se sometio a consideracidn y juicio de los
directivos y socios seleccionados, una vez analizado, discutido y evaluado emitieron su opinidn y
la utilidad practica de la propuesta, lo anotado se evidencia por escrito mediante un acta (Anexo
Q).

Las opiniones recabadas son las siguientes:

Sr. Roman Mena, Presidente, opinidn: La propuesta es viable y va a permitir una mejor gestion.

Sra. Jeny Echeverria, Vicepresidenta, opina que las estrategias de mejora es una necesidad
manifestada hace varios afos atrds, sin embargo, hoy se va ejecutar.
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Sra. Flora Yépez, Tesorera, opina que con esta propuesta se lograra mejorar los procesos de
produccién y comercializacion.

Sra. Yolanda Maigua, Vocal, opina: la propuesta es viable y su aplicacion debe ser inmediata.

Sr. Juan Ofia, Socio, opina: la propuesta es beneficiosa para todos los socios, y que su
implementacion debe ser inmediata.

Fase lll. Implantacién y Evaluaciéon. Que se deja a criterio de los directivos. Tanto las Fases | y Il se
desarrollaron en la presente investigacion.

CONTRASTACION DE LAS PREGUNTAS DE INVESTIGACION CON LA VALIDACION DE LA PROPUESTA

Cdémo se desarrolla la cadena productiva en el proceso de producciéon de articulos de cuero en la
Asociacidn de pequefios productores y comerciantes San Francisco?

La cadena productiva en el proceso de produccidn de articulos de cuero en la Asociacion de
pequefiops productores y comerciantes San Francisco se inicia con la compra de materia prima,
continua con la transformacién de la materia prima en productos terminados y su posterior
venta, lo que guarda relacidn con los resultados de las encuestas y entrevistas.

¢Qué tipo de canales de distribucién se ha utilizado en el proceso de comercializacion de
articulos de cuero en la Asociacion de pequefios productores y comerciantes san Francisco?

Los principales canales de distribucién utilizados en el proceso de comercializacién es la venta
directa y la participacidn en las diferentes ferias dentro de la provincia y fuera de ella, para lo cual
con algunas de las herramientas administrativas descritas en la presente propuesta, se lograra
obtener mejores resultados.
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¢éCudles serian los procedimientos, técnicas y estrategias que deberian utilizarse en los procesos
de produccion y comercializacién de articulos de cuero en la Asociacién de pequefios productores
y comerciantes San Francisco?

Inicialmente es importante el Manual de funciones que contiene los lineamientos necesarios y
describe las funciones que deben desempefiar en su respectiva area de trabajo.

¢Qué estrategias de productividad y competitividad serdn las mas adecuadas para mejorar la
produccién y comercializacidn de articulos de cuero de la Asociacion de pequefios productores y
comerciantes San Francisco?

Los directivos de la Asociacidon que son los que evaluaron la propuesta consideran que es
completa y que permitird una mejor utilizacidn de los recursos de la organizacién y facilitara
tomar decisiones y soluciones apropiadas en los procesos de produccién y comercializacién, de
modo que haya una mejora considerable tanto en la productividad como en la competitividad.
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CONCLUSIONES

Considerando la presente investigacién y de acuerdo a los resultados de las encuestas, vemos que
es factible y necesario establecer las estrategias para incrementar la productividad y
competitividad en la Asociacién de pequeiios productores y comerciantes San Francisco. El no
haberse definido las estrategias en los procesos de produccion y comercializacién, dificulta
elaborar productos de calidad, y por consiguiente competir en el mercado.

Se evidencia un espiritu de trabajo con baja asociatividad, ya que los socios en su mayoria tanto
en los procesos de produccidn como de comercializacidn la desarrollan de forma individual,
afectando especialmente cuando se requiere comprar materiales de produccién por volumenes.

Un aspecto de trascendencia que afecta a la Asociacion, lo constituye la falta de recursos
econdmicos para la compra de materia prima y las reinversiones necesarias a nivel de tecnologia
y demds costos operativos requeridos en los procesos. Los asociados disponen actualmente de
herramientas de trabajo que no son las mas adecuadas, dificultdndose de esta manera en gran
medida el desarrollo de sus actividades.

Los socios de la Asociacién no cuenta con los conocimientos necesarios y adecuados para llevar a
cabo los procesos de produccion y de comercializacion, lo que no le permite asegurar una
conduccién ordenada y eficiente en estos procesos.

La Asociacién de pequefios productores y comerciantes San Francisco no cuenta con una
reglamentacion para la administracion de los procesos de produccién y comercializacion.

226



RECOMENDACIONES

La Asociacién de pequeiios productores y comerciantes San Francisco deberia implementar las
estrategias descritas en la presente investigaciéna sus procesos de produccién y comercializacién
para mejorar la productividad y competitividad, y hacer frente a la rdpida evolucién del entorno
econdmico de manera competitiva.

Mejorar las relaciones de asociatividad, fortaleciendo de este modo los procesos de produccién y
comercializacién y su vinculacién al mercado, de modo que el trabajo sea en beneficio de todos
los socios, pues en la actualidad estos son requisitos bdasicos para la supervivencia de cualquier
organizacién y lograr del mismo modo el desarrollo del talento humano que deben ir
acompaiadas de los demas esfuerzos de cambio de la asociacién.

Promover las alianzas estratégicas con organizaciones de similares caracteristicas a fin de lograr
acceder a nuevas tecnologias que beneficien a la asociacién por medio de créditos productivos
con bajas tasas de interés y amplios plazos de pago, de modo que pueda mejorar su incursion en
el mercado y realizar una actualizacién de las herramientas de trabajo a fin de agilitar los
procesos de produccion y comercializacion de la asociacion.

Fomentar el trabajo organizado y técnico de los integrantes de la asociacion, a través de los
eventos de capacitacidn, de modo que aprendan cosas nuevas, crezcan individualmente y
organizativamente, y exista claridad en las actividades que tienen que realizar en los procesos de
produccién y comercializacion.

Es importante que las estrategias presentadas en esta propuesta se la utilice como guia practica,
que cumpla con las aspiraciones de la Asociacion de pequefios productores y comerciantes San
Francisco en los procesos de produccidony comercializacidn, y realizar una revision periodica del
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presente trabajo para que este acorde a las necesidades cambiantes de la asociacién e irse
adaptando a los cambios de su entorno.
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ENCUESTA SOBRE LOS PROCESOS DE PRODUCCION Y (EOMERCIALIZACION DE
ARTICULOS DE CUERO EN LA ASOCIACION DE PEQUENOS PRODUCTORES Y
COMERCIANTES SAN FRANCISCO, DE LA CIUDAD DE COTACACHI

OBJETIVO:

productores y comerciantes San Francisco, de la ciudad de Cotacachi.

INSTRUCTIVO:

1.La presente encuesta esta dirigida a los sefiores socios de la Asociacién, de pequefios productores y comerciantes san
Francisco.

2. Por favor encierre en un circulo la opcidn de respuesta que Usted crea mas conveniente

3. Es importante indicar, que no se requiere la identificacion del encuestado, y tampoco sus respuestas comprometen el
normal desarrollo de las actividades, pues Unicamente tiene la finalidad de recabar informacién que permita obtener una
vision general sobre procesos de produccion y comercializacion de articulos de cuero en la Asociacion san Francisco.

Preguntas:

1)¢Qué importancia tiene para usted pertenecer a un Gremio o Asociacion?

a) Muy importante
b) Poco importante
c) Nada importante
2) ¢Cual es la actividad a la que Usted se dedica en la Asociacion?

a) Produccion de articulos de cuero.
b) Produccién y comercializacion de articulos de cuero.
c) Comercializacion de articulos de cuero.

3) ¢Qué grado de conocimiento posee sobre el proceso de produccion de articulos de cuero?

a) Alto
b) Medio
c) Bajo
4) ¢Qué grado de conocimiento sobre el proceso de comercializacidn de articulos de cuero tiene?.

a) Alto
b) Medio
c) Bajo
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5) ¢Cual es el apoyo recibido por parte de las autoridades locales en la produccién y comercializacion de
articulos de cuero?

a) Econdémico

b) Capacitacion

c) Asesoramiento

d) Ninguno
6) ¢Como evalla el apoyo recibido por parte de la autoridades locales en la produccidn y comercializacion
de articulos de cuero?.

a) Muy bueno
b) Bueno
c) Regular
d) Malo
7) ¢Cuales son las principales dificultades que afrontan los productores de articulos de cuero?.

a) Altos costos de produccion

b) Poca capacitacion

c) Escasos recursos econémicos

d) Limitado acceso a lineas de crédito
e) Otros, indique

8) ¢Como evalla la materia prima utilizada en la produccion de articulos de cuero?
a) Excelente
b) Muy Buena
c) Buena
d) Regular
e) Mala

9)¢Cudl es el origen de la materia prima que utiliza para la produccién de articulos de cuero?
a) Nacional
b) Extranjera, especifique el lugar
10)¢,Cudl es la provincia del pais donde adquiere principalmente la materia para la produccion de articulos de
cuero?

a) Tungurahua

b) Azuay

c) Cotopaxi

e) Otros lugares, especifique

11)¢Cémo evalla los costos de materia prima y mano de obra en el proceso de produccién?
a) Alto
b) Medio
c) Bajo

12)¢Como fija los precios de los productos elaborados en cuero?

a) De acuerdo a la experiencia

b) De acuerdo a un porcentaje de utilidad

c) Enrelacion a los precios de la competencia
d) Otros, indique

13) ¢Cuadl es el rango de utilidad que fija en sus productos?
a) 5% -10%
b) 11%-15%
c) 16%-20%
d) Masdel 21%

14) ¢Cuadl es el nivel de produccion en el que se encuentra su negocio?

a) Micro
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b) Pequefia
¢) Mediana
d) Grande

15 )¢ Cual es la importancia que tiene la planificacién para el desarrollo de su actividad?

a) Muy importante
b) Poco importante
c) Nada importante
16 Cdémo califica la rentabilidad econémica existente dentro de su negocio?

a) Alta

b) Media

c) Baja
17) ¢Como califica las siguientes opciones dentro de proceso de produccion y comercializacion?. Valorar
del 1 al 5 seglin su importancia

a) Moda
b) Disefio
c) Planificacion
d) Innovacion -
18 ;Qué considera usted que méas importante en su negocio, la estabilidad o la rentabilidad?
a) Laestabilidad y sostenibilidad de negocio
b) La rentabilidad
19) ¢Qué importancia tiene la aplicacion de estrategias de productividad y competitividad?

a) Muy importante
b) Poco importante
c) Nada importante
20) ¢Cuadl es el problema méas importante en el proceso de produccion?

a) Mala calidad de la materia prima
b) Alto costo de la mano de obra
c) Falta de herramientas necesarias

21) Cuaél es el problema mas importante en el proceso de comercializacién?

a) Poca calidad del producto

b) Falta de publicidad y promocién

c) Pocos canales de distribucion
22) ¢ Qué productos tienen mayor salida?.

a) Productos de marroquineria
b) Confeccion de cuero
23). ¢Qué tipo de articulos de marroquineria tienen mayor salida?

a) Cinturones
b) Billeteras
c) Carteras
d) Monederos
e) Otros
24) ;Qué productos para vestir tienen mayor salida en el mercado?
a) Ropade hombre
b) Ropa de mujer
c) Ropa de nifio

25)¢Como obtiene los disefios de sus productos ?
a) Los realiza usted mismo

b) Se ayuda con informacién de internet

c) Esta suscrito a una revista especializada
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d) Otros, especifique

26) ¢ Como califica los productos que ofrece en el mercado?
a) Poco competitivos
b) Competitivos
c) Muy competitivos

27) ¢Cudles son sus principales clientes?

a) Extranjeros
b) Locales

Gracias por su colaboracion
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ENCUESTA SOBRE LA DEMANDA DE ARTICULOS DE CUERO, EN LA ASOCIACION DE
PEQUENOS PRODUCTORES Y COMERCIANTES SAN FRANCISCO, EN LA CIUDAD DE
COTACACHI

OBJETIVO:

Evaluar la demanda en el mercado de los articulos de cuero en la Asociacion de pequefios productores y comerciantes
San Francisco, de la ciudad de Cotacachi.

INSTRUCTIVO:

1. La presente encuesta esta dirigida a los consumidores de articulos de cuero en la Asociacion de pequefios productores
y comerciantes San Francisco.

2. Lasiguiente encuesta contiene preguntas de seleccion multiple, por favor encierre en un circulo la opcion de respuesta
que Usted crea mas conveniente.

3. Es importante indicar, que no se requiere su identificacion, y tampoco sus respuestas comprometen el normal
desarrollo de las actividades, pues GUnicamente tiene la finalidad de recabar informacion que permita obtener una vision
general sobre procesos de produccion y comercializacion de articulos de cuero en la Asociacion.

Preguntas:

1) ¢ Cual es su procedencia?

a) Norteamérica
b) Sudamérica
c) Europa

d) Asia

e) Local

f) Otros lugares

2) ¢Qué le motivo a venir a esta ciudad?
a) Anteriores visitas
b) Por comprar articulos de cuero
c) Visitar lugares turisticos
3)¢Qué tipo de articulos de cuero han llamado mas su atencion?

a) Ropa

b) Carteras

c) Billeteras

d) Correas

e) Productos tradicionales elaborados en cuero
f) Otros

239



4) ¢Como prefiere usted los articulos de cuero?

a) Con cuero natural
b) Con cuero procesado
c) Combinado con otro material
5) ¢Cbémo califica los precios de los articulos de cuero encontrados en el mercado

a) Econdmicos
b) Razonables
c) Elevados
6) ¢Cual es la época de afio donde prefiere realizar las compras?

a) Carnaval
b) Semana Santa
c) Navidad
d) Todo el tiempo
7) ;Donde prefiere hacer sus adquisiciones de articulos de cuero?

a) Locales comerciales
b) Otros
8) ¢ Qué aspectos influyen en su decision de compra?

a) Calidad

b) Precio

¢) Moda

d) Disefio

e) Atencién al cliente
f) Publicidad

g) Otros

9) ¢Cbémo satisfacen a sus gustos y preferencias los productos elaborados en cuero?
a) Parcialmente
b) Totalmente

¢) Nada
Gracias por su colaboracion
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ENCUESTA SOBRE LA OFERTA
DE ARTICULOS DE CUERO, EN LA ASOCIACION DE PEQUENOS PRODUCTORES Y
COMERCIANTES SAN FRANCISCO, EN LA CIUDAD DE COTACACHI

OBJETIVO:
Evaluar la oferta de articulos de cuero, en la Asociacion de pequefios productores y comerciantes san Francisco, de la

ciudad de Cotacachi.

INSTRUCTIVO:
1. La presente encuesta esta dirigida a los sefiores propietarios de locales comerciales.

2. La siguiente encuesta contiene preguntas de seleccion maltiple, por favor encierre en un circulo la opcion de respuesta
que Usted crea mas conveniente.

3. Es importante indicar, que no se requiere la identificacion del encuestado, y tampoco sus respuestas comprometen el
normal desarrollo de las actividades, pues Unicamente tiene la finalidad de recabar informacién que permita obtener una
vision general sobre procesos de produccién y comercializacion de articulos de cuero en la Asociacion.

Cuestionario de preguntas:
1) ¢Pertenece usted a un gremio o asociacién?

a) Si
b) No
2)¢Qué importancia tiene para usted pertenecer a un Gremio o Asociacién?

a) Muy importante
b) Poco importante
¢) Nada importante
3) ¢ Qué productos tienen mayor salida

a) Productos de marroquineria
b) Confecciones de cuero
4) ¢ Que tipo de articulos de marroquineria elaborados en cuero tienen mayor salida?

a) Cinturones
b) Billeteras
c) Carteras
d) Monederos
e) Otros

5) ¢Qué productos para vestir elaborados en cuero tienen mayor salida en el mercado?

a) Ropade hombre
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b) Ropa de mujer
c) Ropa de nifio
6)¢Como obtiene los disefios de sus productos ?

a) Los realiza usted mismo

b) Se ayuda con informacién de internet
c) Esté suscrito a una revista especializada
d) Otros, especifique

7) ¢Cuales son sus principales clientes?
a) Extranjeros
b) Nacionales
8) ¢ Qué temporada es la més alta en ventas?

a) Feriados
b) Todo el afio
c) Otros
9)¢Como fija los precios de los productos elaborados en cuero?

a) De acuerdo a la experiencia

b) De acuerdo a un porcentaje de utilidad

c) Enrelacion a los precios de la competencia
d) Otros, indique

10) ¢Cual es el rango de utilidad porcentual que fija en sus productos?
a) 5% -10%
b) 11%-15%
c) 16%-20%
d) Mas del 21%
11,Co6mo califica la rentabilidad econdmica existente en su negocio?

a) Alta
b) Media
c) Baja
12) ¢ Como perciben sus clientes los precios de los articulos de cuero?

a) [Econdmicos
b) Razonables
c) Elevados
13) ¢Cdmo califica los productos que ofrece en el mercado?

a) Poco competitivos
b) Competitivos
c) Muy competitivos

Gracias por su colaboracion
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ENTREVISTA SOBRE LOS PROCESOS DE PRODUCCION Y COMERCIALIZACION EN LA
ASOCIACION DE PEQUENOS PRODUCTORES Y COMERCIANTES SAN FRANCISCO, DE LA
CIUDAD DE COTACACHI

Evaluar los procesos de produccién y comercializacion de articulos de cuero en la Asociacion de pequefios productores

y comerciantes San Francisco.

INSTRUCTIVO:

1. La presente entrevista esta dirigida a los Sefiores Directivos de la Asociacion de pequefios productores y comerciantes
San Francisco.

normal desarrollo de las actividades, pues Unicamente tiene la finalidad de recabar informacién que permita obtener una
vision general sobre los procesos de produccion y comercializacion en la Asociacion.

Cargo
Edad
Funcion / actividad

Preguntas:

1) ¢Qué tipo de institucion es la Asociacidn de pequefios productores y comerciantes San Francisco?

2) ¢Cual es el apoyo recibido por parte de las autoridades locales en la produccién y comercializacion de
articulos de cuero?

3) ¢Como califica los productos elaborados y comercializados en la Asociacién?
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4) ¢ Queé tipo de controles se aplica en los procesos de produccién y comercializacidn de articulos de cuero?

5) ¢Cuales son las principales dificultades que afrontan los productores y comerciantes de articulos de cuero?

6) ¢Ddnde adquieren las materias primas necesarias para la produccién de articulos de cuero?

7) ¢Como se fija los precios de los productos elaborados en cuero?

8) ¢Cual es el grado de competitividad de los productos que ofrece la Asociacion en el mercado?

9) ¢Cuales son los principales clientes de sus productos?

10) ¢Cual es la proyeccion a mediano plazo que tiene la Asociacion San Francisco?

Comentarios
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ACTA VALIDACION DE PROPUESTA

Conforme las normas exigidas por el Instituto de Postgrados de la Universidad Técnica del

Norte, se procede a levantar la presente acta que formara parte integrante de la Tesis

“Produccion y comercializacién de articulos de cuero en la Asociacion San Francisco.

Estrategias para mejorar la productividad y competitividad.”

Se cont6 con el apoyo del Sr. Juan Ofa y de los principales funcionarios
responsables de la Asociacion.

La investigadora procedi6 a validar la investigacidn, mediante la divulgacion de la
propuesta.

Una vez socializada la propuesta, los socios seleccionados realizan varios
comentarios sobre la utilidad practica de la propuesta y su inmediata aplicacion.

Sr. Roman Mena, Presidente de la Asociacion, opina: la propuesta es viable y va a
permitir una mejor gestion.

Sra. Jenny Echeverria,Vicepresidenta, opina que la aplicacion de Estrategias para
mejorar la productividad y competitividad en la Asociacion de pequefios productores y
comerciantes San Francisco es una necesidad manifestada hace varios afios atras, sin
embargo, hoy se va ejecutar, ademas esta investigacion contiene los lineamientos
necesarios para su funcionamiento.

Sra. Flora Yépez, Tesorera, opina, que con esta propuesta se lograra mejorar los

procesos de produccién y comercializacion.
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e Sra. Yolanda Maigua, Vocal, opina, la propuesta es viable y su aplicacion debe ser

inmediata.
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® Sr. Juan Ofia, socio, opina, la propuesta es beneficiosa para todos los socios, v que

su implementacion debe ser inmediata.

La investigadora agradece a los socios por su colaboracién y por las sugerencias dadas »

por todo el respaldo y apoyo desde el diagndstico, desarrollo y evaluacion de la propuesta.

Las fases de implantacién y evaluacion se hallan sujetos a criterio de los socios de la

Asociacién de pequeiios productores y comerciantes San Francisco.

Para constancia de lo actuado firman en unidad de acto.

Cotacachi, 27 de marzo del 2013

Vicepresidenta

ek~

V
Sra. Flora Yépez Sra. Yolanda M’aigua
Tesorera Vocal
Sr. Juan Ofia Ing. Ruth Galindo
Socio Investigadora
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