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INTRODUCCION

El presente trabajo tiene como objetivo realizar un abordaje a la competitividad
de las micro, pequeias y medianas empresas del sector de calzado artesanal en El
Salvador, aunque con un enfoque mas especifico al departamento de San Miguel y
tomando como objeto de estudio la empresa Ketzaly del municipio de Chapeltique.

La importancia de la competitividad de las micro, pequefias y medianas empresas
en el ambito nacional, se visualiza porque estas representan cerca del 90% de
empresas del pais, por tanto, se infiere que la competitividad del pais estd muy
vinculada con su desempefio. Ademas, este grupo de empresas, son la fuente de

trabajo para alrededor del 71% de la poblacién.

También es importante conocer las medidas y acciones de apoyo que se
implementan por parte de los sectores publico y privado para incidir en la
competitividad de las empresas, estos aspectos se toman en cuenta con el propdsito
de realizar un analisis mas amplio sobre el tema, considerando que se trata de un

sector que tiene una importancia relevante en el pais.

Mediante el presente estudio también se conoceran los factores mas relevantes
para la competitividad del sector, ya que hay distintos niveles para identificar los
factores especificos del sector y los rasgos mas relevantes que tienen una influencia
directa o indirecta con la transformacion productiva y competitiva de las empresas.
Lo anterior les permitira a las empresas no solamente conocer aquellos indicadores
de competitividad internos sino también los que la proyectaran hacia mercados

internacionales.

En el capitulo uno, se presenta el planteamiento del problema, el cual describe la
situacion problematica de las Mipymes de calzado artesanal también se detallan los
antecedentes que se tienen de otras investigaciones y de la probleméatica en

general, se justifica la elaboracion del presente estudio y la delimitacion de este.



El capitulo dos, se constituye del marco tedrico, en el se presenta diferentes
definiciones de empresa, la clasificacion de empresas salvadorefias, el calzado
artesanal en El Salvador, las caracteristicas del calzado, las 5 fuerzas de Porter,
teorias de la competitividad, el mapa de competitividad del BID, el marco
institucional del apoyo a las Mipymes, plantea los lineamientos basicos de accion
para el desarrollo y la competitividad del sector, teoria sobre el perfil del consumidor
y el andlisis FODA.

El capitulo tres, expresaré el disefio de la metodologia de la investigacion, donde
se determinara que el método a utilizar en la investigacion culi-cuantitativa, la
poblacion, objeto de estudio y la muestra seleccionada, la operacionalizacion de las
categorias y variables y las fuentes para la obtencion de la informacion y las

técnicas e instrumentos de recoleccion de datos.

En el capitulo cuatro, se presentan los resultados de la investigacion, que
muestran los factores de competitividad utilizados por las Mipymes, los nuevos
factores competitivos y el perfil del consumidor obtenido por medio de la encuesta.

En el capitulo cinco, se elaboraran las conclusiones obtenidas del estudio y las
recomendaciones a las que se llegaron después de una extensa labor investigativa

por parte del grupo de investigacion.



RESUMEN EJECUTIVO

Como objetivo principal de la presente investigacion se tiene conocer y
seleccionar los determinantes mas factibles que promueven la competitividad de
las microempresas en el sector del calzado artesanal, todo esto con el fin de
generar el conocimiento para los microempresarios, de cuales son aquellos factores
gue les generaran un impacto real en su negocio al elegir los que mas se adapten
a la conveniencia de la empresa. Asi también conocer el perfil de los consumidores
de calzado artesanal que estan interesados y motivados a adquirir los productos de
las diferentes lineas elaborados por los microempresarios y en esa misma linea

analizar que nuevos factores de competitividad se pueden implementar.

La metodologia investigativa que se utiliza es del tipo ciali-cuantitativa en la
medida que se pretende obtener datos cuantitativos a partir de las encuestas
elaboradas para la muestra seleccionada en el municipio de San Miguel que es de
192 personas, y para evaluar los aspectos cualitativos se har4 uso de dos
instrumentos, el primero de ellos la entrevista elaborada para 4 microempresas,
Ketzaly que es el caso de estudio y las empresas A,B y C para compararlas con la
anterior, el otro instrumento es el focus group para evaluar las opiniones y

sugerencias de los usuarios de calzado artesanal.

Los resultados se presentan mediante el uso de esquemas comparativos para
mostrar las repuestas dadas por los microempresarios en relacién a los factores
competitivos de los cuales se apoyan para tener buena presencia en el mercado,
para representar las opiniones de las participantes del focus group se muestran
esquemas con las opiniones y aspectos que les gustaria mejorar en relacién a los
nuevos factores competitivos y por ultimo estan la representacion de las encuestas
a través de graficas circulares con la intencion, la capacidad y la frecuencia de

compra de los futuros consumidores de calzado artesanal.



CAPITILO I. PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA

1.1. SITUACION PROBLEMATICA

Las condiciones en que las MiPymes se desenvuelven en la region no les son
particularmente favorables. Esto en buena parte tiene que ver con sus competencias
endogenas (bajo grado de adopcidén tecnoldgica, poca calificacion de sus
trabajadores y/o del propio empresario, fragilidad administrativa, baja
productividad), pero también es real que ciertas condiciones del entorno (e

institucionales) las afectan en mayor grado que a las grandes empresas.

Al respecto, cabe considerar las condiciones estructurales prevalecientes en las
economias de la region cuya adaptacion a las nuevas tendencias mundiales no es
lo suficientemente acelerada como para redisefiar sus estructuras de cara a los
nuevos retos del mundo globalizado. Entre esas estructuras se encuentran las
instituciones, definidas como las reglas de juego con las que los ciudadanos (y,
obviamente, las empresas) deben actuar.

Muchos procesos asociados a la estabilizacion econdémica por la que pasaron los
paises de América Latina desde mediados del decenio de 1980 y hasta entrado el
de 1990, afectaron de diferente manera y en diverso grado el desempefio de las
empresas. Parte de esos procesos fue la apertura comercial, que generd un nuevo
escenario para las empresas y su relacion con el mercado interno y externo. Este
proceso de cambio generd expectativas en la ciudadania latinoamericana, en la
medida en que venia a reemplazar un modelo agotado. Sin embargo, la lentitud de
los cambios y el escaso impacto (favorable) visible en la sociedad, entre otras cosas,
hace que el modelo sea mirado con escepticismo por los ciudadanos, y que algunos
logros iniciales puedan verse desdibujados por expectativas adversas (que en
algunos casos pueden convertirse en profecias autocumplidas). La apatia y
desconfianza que se observa en la ciudadania ante algunas acciones publicas, e

implicitamente ante instituciones y politicas, es consecuencia de lo anterior.



La confianza de los ciudadanos (y, obviamente, de los empresarios) en las
instituciones sobre las que se construyen los Estados latinoamericanos es clave
para entender el desempefio econdémico de ellos. Esto marca una diferencia con los
paises industrializados, donde las instituciones y el desempefio econémico tienen
un alto grado de independencia. En nuestra region, en cambio, las expectativas
desfavorables sobre las instituciones generalmente son la antesala de resultados
adversos en el desempefio econdmico. A veces, tales expectativas son generadas
por grupos de interés que se ven afectados por las politicas en la llamada “pugna
redistributiva”. (Zevallos, 2003, pags. 55-67)

Causas del estancamiento del sector calzado artesanal en El Salvador
Las causas externas son:

*Consolidacion de fabricas productoras de calzado, con produccion en serie
superior a los dos mil pares de zapatos diarios, ademas de ser grandes productoras
funcionan como importadoras y comercializadoras de marcas internacionales, lo

gue llevo a percibir una baja rentabilidad de los productores artesanales de calzado.

*Las empresas medianas y grandes fabricantes de calzado no fomentan el
desarrollo de los productores de calzado, ya que solamente los subcontratan para
magquilar partes del producto final, lo que genera perdida de conocimientos directos
acerca de la confeccién de calzado, que pudieran ser empleados para el desarrollo

sostenible de los talleres artesanales de calzado.

+Dificultad para acceder a créditos que podrian ser destinados a la compra de
materia prima, insumos, maquinaria y equipo apegado a los requerimientos de las
MYPES.

*Incremento de las importaciones de calzado a raiz de la apertura comercial que
ofrecen los tratados de libre comercio que favorecen el ingreso de mercancias libre
de aranceles e impuestos, lo que permite ofertarlos a un precio altamente

competitivo.



Las causas internas son:

*Nivel de tecnificacion del personal de las MYPES muy por debajo de la mediana

y gran empresa.

*Oficio poco llamativo para los jovenes, debido a prejuicios (Alcohdlicos,
Delincuentes y fuente de Bajos ingresos) que se tienen acerca de las personas

dedicadas a esta labor.

*Grado de formalizacion alto por parte de las grandes empresas, lo que les

permite promoverse como lideres del subsector en detrimento de las MYPES.

*Vision de corto plazo para el desarrollo de sus actividades de produccion,

comercializacion y distribucion de sus productos.

*Desconocimiento de estrategias encaminadas a la captacion de clientes y su

fidelidad, que permitan mantener estabilidad en las operaciones.

*No utilizacion de técnicas que permitan contrarrestar las operaciones de sus

competidores cercanos.

*MYPES desactualizadas con respecto al surgimiento de técnicas y nuevos
mecanismos que permiten la fabricacion artesanal de calidad con un incremento en

los niveles de produccion.

* MYPES con poca diversificacion de nuevos estilos en las lineas de produccion,

lo que genera una disminucién en la demanda y las ventas.

* MYPES con lenta capacidad de respuesta a los gustos y preferencias de los

consumidores.

« MYPES con instalaciones inadecuadas para el manejo de materiales y
procesos productivos, lo que dificulta el flujo eficiente de los mismos. (Callejas,
2012, pags. 15-16)



En el caso de Ketzaly es una empresa que nace en septiembre de 2014 en la
ciudad de Chapeltique, San Miguel, con la idea de elaborar calzado con técnicas
de tejido manual y con la motivacion de emprender y ayudar a la juventud de la
comunidad ofreciendo empleos que les permita desarrollarse fabricando calzado.
Ketzaly es una palabra en nahuatl que traducido al espanol quiere decir “mujer
bella” marcando de esta forma desde sus inicios el segmento al que la empresa

ofrece sus productos.

En sus inicios Ketzaly contaba solamente con una idea de negocio que
consistia en la creacion de calzado de croché, idea que desde el primer instante
tuvo aceptacién en la ciudad de Chapeltique razén por la cual los propietarios
buscaron capacitacion especializada para los procesos de elaboracion en
instituciones sin fines de lucro como “World Vision” que se encargan de asegurar
el desarrollo sostenible de la nifiez y adolescencia en las comunidades de El
Salvador, quienes en primera instancia brindaron capacitacion y especializacion
en la técnica de croché y elaboracién de zapatos a los 10 jovenesy adolescentes

quienes iniciaron como operarios de la idea de negocio.

Las limitantes a las que se enfrenta actualmente son que no se cuenta con un
espacio de trabajo muy amplio y cdmodo para sus trabajadores, porque las
actividades se llevan a cabo en el mismo lugar de residencia de la familia
propietaria de la microempresa y aunque este separado el ambiente laboral del
de convivencia con la familia siempre hay pequefias interrupciones que no

permiten una concentracion al 100% de las labores.

También en el aspecto del manejo y aprovechamiento de las nuevas
tecnologias aun no se tiene una plataforma digital fuerte que le permita a la
empresa una comunicacion mas interactiva con sus usuarios y nuevos clientes,
a pesar de que tiene diferentes redes sociales como Facebook, Instagram y
WhatsApp aun no se ha explotado todo el potencial que estas tienen para el

crecimiento de un negocio.



Esta investigacion se enfoca en conocer cuales son aquellos factores que
determinan la competitividad de las microempresas de calzado artesanal. Para ello
se hace uso del mapa de competitividad del BID en donde estan las areas de

competitividad e indicadores que definen la competencia de las empresas.

Son 9 las areas de competitividad que conforman el mapa de competitividad del
BID las cuales son planeacion estratégica, aprovisionamiento, aseguramiento de la
calidad, comercializaciébn, componente de exportacion, contabilidad y finanzas,
recursos humanos, gestion ambiental y sistemas de informacién. Evaluando estas
nueve areas se conocera si las microempresas de calzado artesanal las aplican

para su competitividad.



1.2. ANTECEDENTES

Desde la época de la colonia ya era utilizado el calzado elaborado de forma
artesanal, aunque no se encuentran fuentes de informacién del tiempo en que se
inicid6 su manufactura, los primeros estilos fueron los que trajeron los espafioles.
Inicialmente las personas, para la proteccion de sus pies, usaban los llamados
“caites”, los cuales eran confeccionados de cuero, con tiras o correas del mismo

material.

La industria del calzado en El Salvador se inicié6 en una época en donde el
producto se elaboraba tradicionalmente a base de cuero auténtico y con una
produccién netamente artesanal por zapateros individuales o pequefios talleres de
dos a cuatro trabajadores. Cada artesano se caracterizaba por conocer su trabajo y
por tener un estilo propio de la fabricacion de su calzado. La artesania ha sido una
manifestacion vocacional de nuestro pais, mediante el cual el artesano ha
experimentado su creatividad, estilo y forma de hacer su propio calzado. A partir de
1930, la fabricacién artesanal tomé importancia, destacandose en lugares tales

como: Santa Ana, San Miguel, San Vicente, San Salvador y Ahuachapan.

Los inicios de la industria del calzado en El Salvador se remontan a una época
(inicios del siglo XX), en donde el producto se elaboraba tradicionalmente a base de

cuero auténtico y con una produccion netamente artesanal.

Con el correr del tiempo y con los requerimientos del mercado, la produccion
artesanal ya no le permitia al consumidor satisfacer las necesidades de los nuevos
mercados que, con una tendencia creciente, exigian nuevos y mejores productos
acordes a los avances tecnoldgicos del momento. El andlisis de la industria del
calzado reviste gran importancia debido a que el producto final fabricado es
componente de la canasta basica de la poblacion; ademas, en la matriz insumo /
producto ocupa la 122 posicion entre los sectores mas dinamizantes de la economia,

desde el lado de los demandantes.



La industria del calzado es de gran trascendencia e importancia en el pais; sin
embargo, son escasas las fuentes de informacion con respecto al tiempo en que se
inicié la fabricaciéon de este producto, por lo que se hace dificil hacer un enfoque
completo de los inicios de su manufactura. Si se puede afirmar que la industria del
calzado en EIl Salvador ha evolucionado en todos sus aspectos, ya sea en el area
de produccién y, dltimamente, en el &rea de mercadeo Durante la década de los
afios 40, en El Salvador la produccion industrial de calzado estaba prohibida,
mediante un decreto que protegia la manufactura artesanal, es por ello que el pais
no podia desarrollarse cuando una fabricacion tan basica no podia ser

industrializada.

En la década de los 50°s es donde comienza la inversion de las fabricas de
calzado, las cuales eran capaces de producir 2,000 pares de zapatos diarios, y que
competian con una artesania y una produccibn manufacturera simple que
monopolizaba el sector; una de estas fabricas es la que se construy6 con el nombre
de “Calzado Salvadoreiio S.A. “, la cual hoy en dia se conoce con las siglas de
“ADOC, S.A..

El Salvador se ha centrado siempre en el calzado de cuero, lo que le da una
oportunidad con respecto a China, que produce calzado de calidad media o baja.
Aun asi, de 1997 a 2004, mas de 450 pequefias y medianas empresas cerraron por

no poder hacer frente a la competencia asiatica.

El problema es que El Salvador tenia muchas pequefias empresas dedicadas a
la produccién de calzado que actian independientemente, por lo que no se pueden
aprovechar de sinergias o de economias de escala.

Sin embargo, tanto ADOC, S.A. como Industrias Caricia S.A. de C.V, se han
convertido en una historia de perseverancia en la Industria del Calzado, al ser de
las pocas empresas que lograron sobrevivir al mantener sus operaciones y llegar a
convertirse hoy en las empresas mas grandes que fabrican y distribuyen calzado en

El Salvador y Centro América, donde esperan mayor crecimiento con la apertura de



los Tratados de Libre Comercio. (Estudio realizado bajo la supervision de la oficina

econOmica y comercial de la embajada de Espafia en San Salvador, 2007)

Los fabricantes artesanales no daban abasto con la demanda, ya que los
zapateros se tomaban largas semanas para entregar el calzado a sus clientes. En
esos tiempos los Unicos zapatos que se ofertaban a los clientes eran los elaborados,
con hormas no anatdmicas y sin las caracteristicas adecuadas del buen calzado;
estos productos eran comercializados a un precio bastante alto y su valor no
compensaba la calidad del producto, lo cual los hacia inaccesibles para la mayoria

de los salvadorefios.

En los inicios de la década de los 50 (cuando se iniciaba la produccion en serie
de zapatos en El Salvador) el calzado que se fabricaba era basicamente de cuero,
caucho y hule, pero el proceso de industrializacion en El Salvador hizo factible que
la rama industrial del calzado se integrara a un mercado mas amplio y diversificado

y, por lo tanto, mas exigente en cuanto a gustos y satisfaccion de necesidades.

De acuerdo a la Asociacion Salvadorefia de Industriales (ASI) 2005; El concepto
de industria se originé debido a la necesidad que el hombre tuvo de subsistir, para
ello fue necesaria la primera accion de este tipo, la cual fue desarrollada sobre la
piedra y metales, mediante instrumentos en forma rudimentaria que le permitieran
defenderse, cazar, pescar y labrar la tierra. La elaboracion de tejidos y el trabajo del
cuero complementaron el marco de estos procesos, que en lo esencial no vario
hasta bien entrada la edad media y cuya forma de produccion, anteriormente habia
sido de caracter artesanal. En lo que respecta a las pequefias organizaciones se
puede sefialar que desde sus inicios siempre se ha mostrado una relacion de
dependencia de la mediana y gran empresa, esto se debe a la actividad en la cual
se centraliza, ya que aproximadamente del total de insumos utilizados en los
procesos productivos, un 90% proviene de dichas entidades; ademas se marca una
tendencia hacia la manufactura interna, generando Unicamente un 20% de su

fabricacion para la exportacion hacia el area Centroamericana.



Algunas de las causas que estimularon la creacion de este subsector fueron,
entre otras, el desempleo, el alto costo de la vida y la vocacion de negocio;
provocando un notable crecimiento de productos como: el calzado y textiles, que
pasan de ser pequefios talleres artesanales con tecnologia doméstica a sistemas

mecanizados.

No todas las personas tenian acceso a comprar un par de zapatos, sobre todo
los caites o sandalias improvisadas, que son un tipo de zapato con suela de hule,
de facil fabricacion y bajo costo. El calzado era fabricado exclusivamente, en forma
artesanal, por zapateros individuales o pequefios talleres; no existian fabricas que

produjeran calzado en serie.

La composicion del calzado era basicamente cuero, tanto la piel como la suela,
principalmente de cuero de res, sin otro tipo de piel importada; era cosido a mano,
pegado o clavado; la maquinaria que utilizaban era anicamente para darle acabado

a la piel. (Benitez Montenegro A. , 2012, pags. 3-6)
Antecedentes de las Mipymes.

Durante las décadas del cincuenta, sesenta y setenta, el enfoque econémico
predominante (en materia empresarial) era el de la produccién en serie, siguiendo
modelo de industrializacion impulsado en los Estados Unidos por Henry Ford;
cualquier forma de organizacion fabril distinta al Fordismo era considerada como
ineficiente y por lo tanto excluida de todo analisis econémico; especialmente por ser
considerada ineficiente en la intensidad de utilizacion de las energias. A mediados
de los cincuenta las ventajas de las MIPYMES ya eran bien conocidas. Dentro de
los beneficios mas importantes se resaltaba el trabajo intensivo en mano de obra,
su adaptabilidad, la utilizacion de factores productivos locales, y reduccién de la

dependencia de las importaciones. (Spath, 1993, pag. 38)



Antecedentes Tesis

Tesis: “SISTEMA DE GESTION DE LA CADENA PRODUCTIVA DEL
SUBSECTOR CALZADO PARA MICRO Y PEQUENAS EMPRESAS”

*Se determind que los productores de calzado de la asociacion cuentan con
restricciones al financiamiento actualmente siendo este el principal factor que no les
permite accesar a maquinarias, tecnologia y capacitaciones para el incremento de

la productividad en sus talleres y empresas.

*Los micro productores de calzado contratan mano de obra temporal para
incrementar su produccion especificamente para poder participar en el programa de

paguetes escolares, incrementando sus costos considerablemente.

*Las condiciones de trabajo de los productores son inadecuadas, ya que la
mayoria de ellos adecuan sus viviendas para la produccion, lo que no permite un

flujo de produccién contintio y ordenado del mismo.

*No existe estandarizacion de procesos a nivel de micro y pequefia empresa, sin
embargo, los productores industriales si manejan indicadores como capacidad

instalada, costeo del producto, asi como eficiencia de la planta, en algunos casos.

La innovacion en disefios de calzado es baja, esto es una de las mas importantes
limitantes que presentan debido a que los disefios se basan en la réplica ya
existentes con pequefias variaciones del mismo, permitiendo que no exista
diferenciacion del producto incluso entre los mismos micro y pequefios productores.
Ademas, los productores tienen baja demanda de pedidos los cuales oscilan entre
2 y 3 para los artesanales, pero depende mucho de las variaciones en la demanda,

basandose en gustos y parametros de los consumidores o clientes mayoristas.
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La gestion empresarial en los talleres y empresas de calzado es minima, no se
tiene una visién de lo que se quiere ser en un determinado plazo, esto provoca
estancamiento para el sector debido que se producen los mismos disefios con
niveles bajos de productividad, en el caso de los productores industriales la
especializacion en el manejo de ciertas lineas de calzado limita su apertura hacia

otros mercados.

Las lineas de calzado que mas se producen a nivel de MYPE son linea casual
para dama destacando la sandalia como la mas importante y el calzado de vestir
para caballero, sin embargo, el disefio sigue siendo una de las limitantes en este
apartado debido a que se varia en colores y materiales primordialmente mas no asi

en formas del calzado.

*A nivel de micro y pequefios empresarios se puede observar claras deficiencia
en cuanto a higiene y seguridad se refiere, con las nuevas normativas
gubernamentales es idéneo pensar en desarrollar a la par del estudio de cadena
productiva, los inicios de lo que pudiera retomarse como un serio analisis de

seguridad industrial del sector.

*En la actualidad el sector esta siendo objeto de incentivos gubernamentales
precisamente para su reactivacion, ya que habia sido un sector abandonado durante
un largo periodo de tiempo, es acd donde el sector ha encontrado un camino que
les permita ser productivos actualmente, sin embargo, para poder ser participes de
estos incentivos deben los productores formalizarse y conocer sus principales
indicadores de produccién que podran licitar con las instituciones gubernamentales.
(Callejas, 2012, pags. 529-533)
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1.3. ENUNCIADO DEL PROBLEMA

- ¢ Cudles son los principales factores que determinan la competitividad de las
Mipymes en el sector de calzado artesanal?

1.4. JUSTIFICACION

Ser empresario significa tomar riesgos y enfrentar las ventajas y desventajas,
oportunidades y amenazas del entorno, para generar rentabilidad, cumplir metas
corporativas y tener un plan de vida sustentable asi como afirma Michael Porter
reconocido padre de la competitividad; “las empresas son los unicas que pueden
generar riqueza en una economia”, sin embargo; no se trata de iniciar proyectos
casuales sin ningun tipo de estudio previo, se debe asumir un plan de negocio

posible partiendo desde necesidades colectivas, mas no personales.

Al desarrollar esta investigacion se busca generar un impacto importante en el
sector de las MiPymes de calzado artesanal, en especial a Ketzaly que es nuestro
caso de estudio y asi beneficiar a la empresa otorgandole todos los resultados de
la investigacion para mejorar su competitividad en el sector, generando un beneficio
en conjunto para la empresa, sus empleados y por supuesto mejorando el producto
para sus consumidores. Se pretende determinar el potencial que las MiPymes
pueden tener en el desarrollo de un ambiente econémico mas préspero para
aquellas micro y pequefias empresas que deciden emprender proyectos con
productos que aun no han sido muy explotados por el sector artesanal, ya que a
pesar de los muchos productos que se encuentran en el mercado referentes a
artesanias, el sector de calzado nunca ha puesto mucho énfasis en elaborar algo
fuera de lo comun, pero hoy en dia es de vital importancia crear algo novedoso que
atraiga al cliente y que mejor forma de hacerlo que implementando proyectos que
en muchas ocasiones estan al alcance de aquellas pequefias empresas que

deciden emprender con disefios creativos de sus productos.
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La motivacion para llevar a cabo este proyecto surge de la apuesta por temas
mas actuales y relevantes que permitan aportar los conocimientos necesarios para
aquellas empresas que no cuentan con los insumos necesarios para tener una base
sélida sobre la cual apoyarse al momento que toman la decisién de emprender, por
eso el aporte que como equipo de investigacion se les pretende dar tanto a las
empresas ya dedicadas a la elaboracion de calzado artesanal como a las que tienen
una idea de negocio referente al mismo y aun no la concretan es mostrarles
informacion especifica sobre los factores que determinan la competitividad en el
sector como también las medidas que estas deben adoptar para ingresar a la arena
competitiva y asi no solo ser un proyecto fugaz creado sin ningun estudio previo

sino que ser ejemplos a seguir por otros emprendedores.

Este proyecto también sera de mucha utilidad para determinar cuales son los
requisitos o condiciones que una empresa dedicada a la elaboracion de calzado
artesanal debe cumplir para poder generar un producto con los estandares de
calidad necesarios exigidos por los mercados internacionales y asi poder exportar

sus productos hacia el exterior.

Como investigadores, este trabajo tendra un aporte significativo para potenciar
nuestros conocimientos en el ambito investigativo y también para mostrar la
capacidad analitica que se tiene a la hora de presentar los resultados de la

investigacion de una forma clara y concisa.

La realizacion de la presente investigacion es de un enfoque cuali-cuantitativo
porque hace una combinacion de las dos perspectivas, es cuantitativo porque busca
determinar el perfil del consumidor de calzado artesanal a través de un conjunto de

variables.

El estudio es también cualitativo porque lo que busca es interpretar como algunas
empresas del sector calzado y la empresa en estudio Ketzaly incorpora nuevas
estrategias de competitividad y en las que actualmente se basa su éxito y

permanencia en el mercado.
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Este estudio busca servir de insumo para futuras investigaciones para que
puedan hacer un plan de inversion o un plan de exportacion. El estudio actual no
ahonda en este apartado de crear un plan porque lo que quiere lograr es
principalmente conocer la situacion actual de las Mipymes de calzado artesanal y

en especifico la empresa Ketzaly.

1.5. DELIMITACION DE LA INVESTIGACION

El presente estudio de investigacion se delimito a partir de los siguientes

aspectos:

1.5.1. Delimitacion Espacial

El estudio se desarrollara en la empresa “KETZALY”, ubicada en el municipio de

Chapeltique, departamento de San Miguel, El Salvador, CA.

1.5.2. Delimitacion Temporal

Cubrira un periodo de 6 meses. De marzo a agosto del afio 2019.
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1.6. OBJETIVOS DE INVESTIGACION
1.6.1. Objetivo General

-Conocer los factores determinantes de la competitividad de las Mipymes en el
sector de calzado artesanal para tener la informacion que le permita a las empresas

ser mas competitivas.

1.6.2. Objetivos Especificos

-Seleccionar los determinantes mas factibles que promueven la competitividad

de las Mipymes, para su aplicacion al caso de estudio.

-Determinar el perfil de los consumidores de calzado artesanal que estan
interesados en adquirir nuevos productos de las lineas que elaboran las micro,

pequefias y medianas empresas de calzado artesanal.

- Analizar como se puede incorporar nuevos factores de competitividad en las
pequefias y medianas empresas, para mejorar su posicionamiento en el sector de

calzado artesanal.
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CAPITULO Il. MARCO TEORICO

2.1. DEFINICION DE EMPRESA

Es importante definir lo que se entiende por empresa. El cuadro 1 muestra las
definiciones de diferentes autores en donde se puede observar los puntos en los

cuales estos convergen.

Tabla 1. Definiciones de empresas segun diferentes autores

DEFINICION DE EMPRESA AUTORES Y LIBROS

La empresa “es una organizacion social que
utiliza una gran variedad de recursos para | Iniciacion a la Organizacién y Técnica
alcanzar determinados objetivos”. El autor | Comercial, de Idalberto Chiavenato, Mc
menciona que la empresa “es una | Graw Hill, Pag. 4

organizacion social por ser una asociacion de
personas para la explotacion de un negocio y
gue tiene por fin un determinado objetivo, que
puede ser el lucro o la atencion de una

necesidad social’.

La empresa se puede considerar como “un | Hacer Empresa: Un Reto, de Pallares
sistema dentro del cual una persona o grupo | Zoilo, Romero Diego y Herrera Manuel,
de personas desarrollan un conjunto de | Cuarta Edicion, Fondo Editorial Nueva
actividades encaminadas a la produccion y/o | Empresa, 2005, Pag. 41
distribucion de bienes y/o servicios

enmarcados en un objeto social determinado”.
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*Una empresa es “solo una conversacion, un
dialogo que existe y se perpetla a través del
lenguaje usado por quienes la componen”. Este
concepto se apoya en la afirmacion de Rafael
Echeverria, autor del libro “Ontologia del
Lenguaje”, donde menciona que las
organizaciones son fendmenos linguisticos

“unidades construidas a partir de conversaciones o -
Generar Beneficios, de Lair Ribeiro,

especificas que estan basadas en la capacidad o ;
Ediciones Urano S.A., Pag. 99.

de los seres humanos para efectuar
compromisos mutuos cuando se comunican
entre si. Por tanto, una empresa es una red
estable de conversaciones. Si se quiere
comprender una empresa, se debe examinar las
conversaciones que la constituyeron en el

pasado y las que la constituyen en la actualidad”.

Fuente: elaboracién propia

2.2. CLASIFICACION DE LAS EMPRESAS SALVADORENAS
2.2.1. Clasificacion de las Empresas Salvadorenas segun “Fundapymes”

Fundapymes es una organizacion especializada en dar asesoramiento
estratégico a personas emprendedoras que desean iniciar y administrar su propia
empresa o negocio. La misibn de FUNDAPYMES es contribuir, apoyar, y fomentar
la competitividad de las pequefias y medianas empresas de El Salvador, poniendo
a su disposicion una oferta de servicios de calidad, comprobada a nivel
internacional, que ayude y contribuya a mejorar sus capacidades frente a los retos

de la globalizacién.
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Indicadores del Entorno de la Pegueiia y Mediana Empresa

En El salvador, las organizaciones gubernamentales de apoyo (La Comisién
Nacional de la Micro y Pequeia empresa — CONAMYPE y el Banco Multisectorial
de Inversiones-BMI), combinan el nimero de empleos con el valor activo en sus
definiciones de PYME. Pero Fundapymes centra su atencion exclusivamente en el

namero de empleados.
MICRO hasta 4, PEQUENA hasta 49, MEDIANA hasta 99, GRANDE mas de 99

Cabe destacar que la actual clasificacion de una empresa requiere del analisis
de dos variables, numero de trabajadores y ventas en U.T., sin embargo, sélo para
Fundapyme el nimero de trabajadores es un dato accesible, ya que la mayor parte
de las empresas no proporcionan informacién sobre sus ventas en unidades
tributarias, adicionalmente la categoria puede cambiar de un momento a otro en el
tiempo, asi en el afio 2002 el 50% de las empresas del sector figuraban como

PYME, mientras que en el afio 2003 so6lo el 33,34% de las empresas.

2.2.2. Clasificacion de las Empresas Salvadorenas segun “FUSADES”
Parametros cuantitativos

De acuerdo al nUmero de personas

Consiste en catalogar a las empresas de acuerdo al personal que posean,
estableciendo asi lo que es: micro, pequefia, mediana y gran empresa, uno de los
indicadores mas utilizados es éste, debido a lo facil que es obtener estos datos.

De acuerdo al monto de los activos

Existen aqui dos criterios, 1) tomar en consideracion los activos totales y 2)
descontar de los activos totales, los edificios y terrenos.
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Parametros cualitativos

De acuerdo a la Tecnologia utilizada

Este criterio evalla la tecnologia que se utiliza en la empresa, asi como el grado
de intensidad en mano de obra.

De acuerdo a la participacion en el mercado

En este criterio se hace referencia al mercado hacia el cual se orienta la
produccion, que puede ser local, nacional, regional o mundial.

2.2.3. Clasificacion de las Empresas Salvadorenas Segun el “Banco
Central de Reserva de El Salvador (BCR)”

El Banco Central de Reserva de El Salvador, en cumplimiento de su Misién,

genera y divulga estadisticas econdmicas y financieras, investigaciones sobre

temas macroecondmicos y documentos de andlisis sobre la evolucion de la

economia salvadorefa.

Tabla 2. clasificacion de las empresas salvadorefias adoptado por el BCR

CLASIFICACION DE
LAS EMPRESAS

N° DE EMPLEADOS

MONTO DE LOS ACTIVOS DE LAS
EMPRESAS

Microempresa De 1al0 No excede de $11,428.57

Pequefia Empresa Dellal9 Cuyo activo total es inferior a
$85,714.42

Mediana empresa De 20 a 99 Cuyo total de activos no excede

los $228,571.41

Gran empresa

De 100 a mas empleados

Cuyo total de activos sea mayor
de $228,571.41

Fuente: clasificacion de las empresas salvadorefias segun el BCR

19



2.2.4. Clasificaciéon de las Empresas Salvadorenas “Segun la Camara de

Comercio”

La Camara de Comercio de El Salvador es una organizacion fundada en 1915.
Su Organo méaximo es la Asamblea General de Socios quien delega la conduccion
institucional a una Junta Directiva. El Director Ejecutivo es el responsable del
funcionamiento de la Camara. La Camara de Comercio e Industria de El Salvador
es una asociacion no lucrativa, constituida con fines de servicio, integrada por

personas naturales y juridicas que desarrollan actividades productivas.

Promueve y defiende permanentemente el sistema de libre empresa, siendo
protagonista del desarrollo empresarial, ejecutando acciones y facilitando servicios
gue fomenten la competitividad de nuestros asociados, protegiendo sus derechos.
La Camara estd comprometida con la promocion de una mayor competitividad e
internacionalizacidén del sector empresarial salvadorefio. La Camara de Comercio
de El salvador clasifica a las empresas por su tamafio basando en los criterios de
MIPYMES y del Ministerio de Economia. A continuacion, se presenta un cuadro con
la Clasificacion de las Empresas segun su numero de personal e ingresos y ventas

anuales. (Guardado Menijivar, 2015, pags. 5-10)

Tabla 3. clasificacion de las empresas segun la camara de comercio

Clasificacion Personal remunerado Ventas brutas anuales/

Ingresos brutos anuales

Microempresa Hasta 10 empleados Hasta $70,000.00
Pequefia empresa Hasta 50 empleados Hasta $800,000.00
Mediana empresa Hasta 100 empleados Hasta $7.0 millones
Gran empresa Més de 100 empleados Mas de $7.0 millones

Fuente: clasificacion de las empresas salvadorefias segun la camara de comercio
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2.3. CALZADO ARTESANAL

A lo largo de la historia, el zapato y los materiales que lo forman, han
evolucionado incluso en aspectos, totalmente divergentes: se han empleado
metales, pieles, hojas de palmera, madera de diferentes tipos, bordados y una larga
lista de materias diversas. En las alturas del tacén también comprobamos
diferencias notables: con plataformas, con tacos, planos, con alzas, chapines
venecianos. Pero, sin duda, el disefio de cada época es notoriamente distinto, y en
algunos casos, incluso muestran una agresividad poco corriente; recordemos los
calzados de Anjou con las puntas hacia arriba, las sandalias egipcias grabadas y
adornadas, las botas de la Edad Media o los calzados pertenecientes a
determinados grupos de poblacién. Y es que, observar la evolucion del calzado es,

de alguna forma, estudiar la Historia de la Humanidad.

El proceso de fabricacion de calzado comienza su mecanizacion en la dltima
parte del siglo XIX, en esa época aparecen las primeras maquinas de perforar, de
coser o de cortar, entre otras, movidas manualmente, y las mas pesadas, por
traccion animal o por la fuerza hidraulica. La aparicion de la energia eléctrica,
supone un definitivo impulso en la mecanizacion de la fabricaciéon. Es en la primera
mitad del siglo XX, cuando la industria del calzado experimenta el paso definitivo de

la industria artesana a la fabricacion en serie.

A pesar de este valor afadido, actualmente, el proceso de disefio y fabricacién
de calzado es un procedimiento “artesanal’” en el que se llega al piso definitivo
mediante la elaboracién de bocetos y construccion manual de prototipos. (El Arte
del Calzado, 2014)

2.4. EL SECTOR CALZADO EN EL SALVADOR

La industria nace en la region occidental de El Salvador como un oficio artesanal,

especializandose en el calzado de cuero.
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Actualmente el sector cuenta con tres empresas grandes de calzado con mas de
50 afos de experiencia en la industria — ADOC-DURAMAS, CARICIA y GARBAL —
produciendo tanto para el mercado local como para la exportacion a mercados
internacionales. Estas empresas se encuentran verticalmente integradas y cuentan
con plantas de produccion de calzado y de componentes como cuero, adhesivos,
componentes de caucho y tableros de fibras y plastico para el mercado local y
consumo propio. Las exportaciones de El Salvador para el 2011 fueron de US$42
millones, con una tasa anual de crecimiento de un 12% en 6 afios. Los principales
destinos de exportacion son Estados Unidos, con el 42% del total exportado, y los
paises de Centroamérica, sumando un 46% del total, seguido por Espafia y México.
(PROESA, 2012, pags. 2-4)

2.5. CARACTERISTICAS DE LAS EMPRESAS DE CALZADO
Se identificaron 3 grupos de empresas que conforman el sector.

En primer lugar, estan los pequefios talleres artesanales que operan de manera
informal. Carecen de infraestructura adecuada y tienen un limitado uso de
tecnologia en sus procesos. La mayoria de estas empresas no cuenta con marcas
propias y ninguna fabrica sus propios disefios. Se han visto afectadas por los precios
bajos del calzado asiatico. Estas empresas atienden Unicamente el mercado
nacional, el cual en los ultimos afios se ha dinamizado considerablemente con el
Programa del Paquete Escolar, permitiéndoles poder invertir en la adquisicion de
magquinaria. Actualmente estan interesadas en avanzar en el proceso de
formalizacién y beneficiarse de los instrumentos de apoyo que ofrece el Gobierno

para fortalecer su gestion empresarial.

En segundo lugar, se encuentran las pequefias y medianas empresas que
cuentan con varios afios de operacion. Estas son empresas formalmente
constituidas y cuentan con una cartera de clientes ya establecidos. Tienen
infraestructura adecuada, utilizan tecnologia en sus procesos y manejan sus propias

marcas.
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Algunas de estas empresas exportan formalmente a Centroamérica y en menor
medida a Estados Unidos. Tienen interés de penetrar otros mercados fuera de la
region. Entre las necesidades se encuentra el acceso a capital de trabajo y a
materias primas de mejor calidad y precio. Actualmente existe un limitado numero
de proveedores, los cuales presentan un alto poder de negociacion, es decir, que
debido a que no hay otras opciones, las empresas productoras de calzado tiene que
aceptar los precios que el proveedor establece. Otra area de interés para este
segmento es contar con asistencia técnica que les permita mejorar su gestion

empresarial y productiva.

Por altimo, se encuentra el grupo de las empresas exportadoras. Generalmente
estas son empresas grandes en las que se concentra el empleo y la produccion
nacional. Algunas de ellas se dedican exclusivamente a exportar, y operan bajo el
régimen de zonas francas para gozar de los beneficios fiscales y, de esta manera,
poder ofrecer precios mas competitivos en el mercado internacional. Estados
Unidos es el principal mercado de estas empresas ya que aprovechan los beneficios
gue ofrece el tratado de libre comercio. Europa es otro destino de mucho interés.
Otras empresas, han ido mas adelante en el proceso de internacionalizacién ya que
cuentan con plantas de produccion en otros paises de Centroamérica. Estas
empresas utilizan tecnologia de punta en sus procesos productivos y cuentan con
marcas propias, las cuales ya estan posicionadas en el mercado nacional. Algunas
de ellas elaboran productos para empresas extranjeras y los comercializan bajo
esas marcas. Su estrategia competitiva se basa en alcanzar mayores niveles de

calidad para poder competir con los productos asiaticos.

Oportunidades de la Industria

En 2010, 96% de las exportaciones salvadorefias de calzado hacia Estados
Unidos se realizaron utilizando los beneficios de CAFTA —DR. Estos beneficios se
relacionan con: acceso libre de arancel de importacion, acumulacion de origen con

insumos en la regién y flexibles reglas de origen para el calzado nacional.

23



Estrateqgia de Atraccion de Inversionistas de Calzado

El sector calzado es uno de los que promociona PROESA para atraer inversion
al pais. La atraccién de inversion extranjera en este sector contribuiria con la
generacion de nuevos empleos, ya que se trata de una industria intensiva en mano
de obra. Asimismo, contribuiria a cerrar brechas existentes en la cadena de
abastecimiento. Los beneficios CAFTA — DR mencionados anteriormente,
constituyen elementos importantes que favorecen a que El Salvador se convierta en

una plataforma de exportacion de calzado a Estados Unidos.

Respaldo Gubernamental para el Fomento y Desarrollo Productivo

Actualmente las empresas tienen a la disposicién una serie de instrumentos de
apoyo, tanto financieros como no financieros para mejorar su competitividad. Estos
instrumentos corresponden a los mecanismos de apoyo establecidos en la Ley de
Fomento a la Produccion, cuyo objetivo es fortalecer y apoyar a los sectores
productivos del pais, acorde a las reglas que rigen el comercio mundial, con la
finalidad de promover la viabilidad, productividad, competitividad y sustentabilidad
de las empresas en el mercado nacional e internacional. (Ministerio de Economia,
2015)

2.6. TEORIA DE LA COMPETITIVIDAD
2.6.1. Concepto de competitividad

Todo pais, dentro del marco del desarrollo econdmico, tiene como visién generar
condiciones propicias para lograr bienestar social y distribucion equitativa de la
rigueza. El Salvador por estar inmersa en una economia capitalista requiere
participar en mercados de alta competencia, lo que la obliga a tener niveles de
productividad y capacidad competitiva, como minimo iguales a los que poseen

quienes integran dichos mercados.
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La competitividad de una nacion es el grado al cual puede producir bajo
condiciones de libre mercado, bienes y servicios que satisfagan el test de los
mercados internacionales y simultaneamente incrementen los ingresos reales de los
ciudadanos. La competitividad a nivel nacional esta basada en un comportamiento

superior a la productividad. (Beltran, 2004, pag. 50)

De acuerdo con Montoya (2010) la competitividad es el elemento fundamental de
desarrollo tanto de las empresas como de los sectores y los paises. No existe
consenso en cuanto a que no se ha logrado determinar una Unica definicion de
competitividad, lo que si se encuentra es que este es un concepto integral que

involucra el nivel micro, meta y meso.

“La capacidad para sostener e incrementar la participacion en los mercados
internacionales, con una elevacion paralela del nivel de vida de la poblacion. El Gnico
camino solido para lograrlo, se basa en el aumento de la productividad”. (Porter,
1990, pag. 76)

Para mejorar la competitividad el pais/departamento debe definir una vision a
largo plazo, integrando a cada agente de la cadena para buscar objetivos comunes;
comprometiéndose en asuntos como |+D, capacitaciéon de mano de obra, apoyo
integral a Pymes, control del contrabando y actualizacion de infraestructura.
(Carmona y Quintero, 2008, pag. 254)

“La productividad es, a la larga, el determinante primordial del nivel de vida de un
pais y del ingreso nacional por habitante. La productividad de los recursos humanos
determina los salarios, y la productividad proveniente del capital determina los

beneficios que obtiene para sus propietarios” (Porter, 1990, pag. 77)
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2.6.2. Ventajas competitivas de Michael Porter

Para Michael Porter, la competitividad es el resultado de la interaccién de una
serie de elementos, que él llama determinantes de la ventaja competitiva nacional.
El enfoque esta centrado en “cluster” (grupos de empresas que muestren
dinamismo) de empresas y en las compafiias que apoyan a éstos por medio de

contratos, financiamiento, asesorias, subcontrataciones etc.

Para Porter, existen dos determinantes principales de la ventaja competitiva

nacional, los cuales son:

a. El aumento de la productividad debido a un uso mas eficiente de los factores
de produccion. Esto implica, que las empresas busquen una combinacion adecuada
y eficiente de los factores de produccion, como son, tierra, trabajo y capital, con el
objeto de mejorar su productividad, y asi que la poblacién alcance mayor bienestar.
Los trabajadores mejorarian su nivel de salarios y las empresas obtendrian mayor

beneficio, asi, el pais ganaria competitividad.

b. Crear un clima favorable para el desenvolvimiento de las empresas en lo que
respecta a las dimensiones, social, institucional y la politica, entre otras. Porter
establece una serie de condiciones que determinan si el clima para la competitividad

es apropiado, las cuales son:

Condiciones de demanda: Se refiere a la existencia de clientes exigentes en una
economia, estos ejercen presion sobre las empresas y debido a ello estas se ven
obligadas a mejorar aspectos como su eficiencia y por ende su nivel competitivo

para poder permanecer en el mercado.

Condiciones de los factores: El autor hace una distincion entre factores
especializados de la produccion y factores de uso general. Los primeros se refieren
al trabajo especializado, el capital y a la infraestructura. Respecto a los segundos,

se mencionan el trabajo no especializado y las materias primas. Los factores
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especializados son los que aportan la ventaja competitiva a la empresa y son de la

creacion de esta.

Hay que agregar que estos factores especializados requieren de una fuerte
inversion para su desarrollo y sostenimiento, lo cual los hace dificiles de copiar o
reproducir para las empresas que no los poseen. Esta es la razon por la que estos

se vuelven un elemento de ventaja competitiva para las empresas que los tienen.

Sectores conexos y de apoyo: Segun Porter, las condiciones de una empresa en un
sector influyen en el resto de sectores conectados a éste, a través de la interrelacion.
Asi, si un sector esta en buenas condiciones influir4 positivamente en el resto de

ellos y viceversa.

Estrategia, estructura y rivalidad de las empresas: Esto hace referencia al entorno
competitivo en el cual se desarrollan las empresas a la hora de operar para poder
lograr un mayor nivel de ventas. Se reconoce que en el mercado existen productos,
tanto nacionales como importados, que son sustitutos de los producidos por una
empresa, de ahi surgen rivalidades entre empresas y productos, que demandan
esfuerzos importantes para poder permanecer en el mercado con un producto que
sea competitivo, lo que requiere desarrollar una estrategia estructural y rivalidad de
la empresa. condiciones de la demanda, condiciones de los sectores conexos y
apoyos. estrategia y estructura empresarial apropiada y congruente con los

objetivos empresariales que se buscan conseguir.

Estos cuatro factores forman e interactuan continuamente en el “diamante de la
ventaja competitiva nacional” de Porter, que define la posicion de competitividad,

pudiendo ser favorable o no para los paises, dependiendo de si se cumplen o no.

A continuacion, se muestra la interaccion de estas cuatro condiciones en lo que

Michael Porter llama “Diamante de la competitividad”.
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a. Condiciones de los factores Segun Porter, lo que influye mas sobre las condiciones
de los factores es la rivalidad doméstica. Esto ocurre porque una competencia plena
conlleva a que las empresas pongan mas énfasis en la mejora tanto de los aspectos
técnicos de su rubro particular, como en el conocimiento del mercado en que
compiten. Asimismo, los sectores de apoyo también tienen influencia en las
condiciones de los factores en el sentido que conllevan a las empresas a introducir

mejoras en los propios factores de produccion de sus compafiias.

b. Condiciones de la demanda: la rivalidad de las empresas tiene un efecto positivo en
las condiciones de demanda, ya que pone a los consumidores mas alerta sobre
guien ofrece bienes y servicios bajo mejores condiciones, lo que ayuda a mantener
la competitividad. La existencia de sectores conexos y de apoyo permite dinamizar
la demanda, debido a que los productos locales tienen mas posibilidades de

aumentar su demanda en el exterior.

c. Sectores conexos y de apoyo: las condiciones de los factores posibilitan que las
industrias se interrelacionen de mejor forma y asi logren optimizar los recursos de
los que disponen. En lo que respecta a las condiciones de demanda, estas estimulan
el crecimiento econémico mediante la rivalidad de las empresas; en esta parte, tiene
gue ver el estimulo a la presencia en el mercado de proveedores mas preparados,

gue cumplan su papel apropiadamente.

d. Rivalidad de las empresas: sobre el tltimo factor, se puede decir que las condiciones
de demanda cumplen un papel de potenciar la rivalidad cuando los consumidores
estdn buscando obtener el producto o servicio que desean, en las mejores
condiciones posibles (precios mas bajos, localizaciones mas comodas etc.) que su
capacidad economica les permita. Esto fomenta que se incorporen al mercado cada

vez mas competidores.
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Asimismo, Los sectores conexos y de apoyo, tienen influencia en el surgimiento
de nuevos participantes en el mercado y en que estos se procuren un nivel éptimo
en sus operaciones, que sea suficiente para subsistir en el mercado de que se trate.
Asi, las condiciones de los factores tienen influencia en las inversiones que las
empresas consideren necesarias, a efecto de desarrollar los factores de produccion
mas eficientes que preserven su ventaja frente a las empresas rivales. (Esser, 1996,
pags. 41-48)

2.6.3. Las 5 fuerzas de Porter

La amenaza de entrada de nuevos competidores

Es la que se usa en la industria para detectar empresas que puedan estar

empezando a competir o llegar a competir con la empresa analizada.
-La existencia de barreras de entrada

Alli donde pueda haber por ejemplo barreras legales para poder competir
I6gicamente menos posibilidades habra de nuevos competidores. Ej: el transporte de
viajeros ferroviarios en Espafia no se liberalizard hasta 2019 por lo que hasta esa
fecha las amenazas de nuevos competidores han sido nulas para los operadores

publicos (RENFE) de este medio de transporte.
-Valor de la marca

Alli donde haya marcas consolidadas y fuertes habra menos posibilidades de que

entren competidores o al menos que la amenaza de estos sera menor.
-Costes de cambio

Alli donde el cambiar de una compafiia a otra el suponga un coste a los clientes
la amenaza de nuevos competidores serd menor. Ej: sectores en lo que los clientes

tienen periodos de permanencia con las compafias que han contratado.
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-Requerimientos de capital

A mayores necesidades de capital menos posibilidades hay de que entren nuevos
competidores. Ej: Transporte de dinero. Hay que realizar fuertes inversion de

vehiculos blindados y en bases invulnerables en los que guardar el efectivo.

El poder negociador de los clientes

Es problematico y afecta a la rentabilidad de una industria 0 una empresa cuando
el poder de los clientes es muy elevado.

-Concentracion de compradores respecto a la concentracion de companiias

Un claro ejemplo es lo que se ha producido en el mundo de la distribucién
alimentaria donde antes habia un mercado de distribuidores muy atomizados que
apenas tenian poder y donde ahora se ha producido un trasvase de poder de los

fabricantes a los distribuidores al haberse concentrado estos.
-Posibilidad de negociacion, especialmente en industrias con muchos costes fijos

Donde hay muchos costes fijos y empezamos el afio perdiendo mucho dinero
por la amortizacion de bienes inmovilizados o por otros costes fijos el poder de los
clientes sera mayor ya que sabran de nuestra debilidad y necesidad de generar

pedidos para poder mitigar las pérdidas con las que partimos de inicio.
-Volumen comprador

Cuanto més volumen nos adquiera un comprador mayor sera su poder

negociador.
-Costes o facilidades del cliente para cambiar de empresa

Si el cliente puede cambiar facilmente de compafiia mayor sera su poder de

negociacion.
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-Disponibilidad de informacion para el comprador

Cuanta més informacién tenga el comprador mayor sera su poder de
negociacion. Ej: Si sabe que estoy pasando una crisis financiera y necesito pedidos

me podra apretar mas que si desconociese esa informacion.
-Existencia de sustitutivos

Si hay productos sustitutivos y el cliente los puede adquirir con facilidad mayor
sera su poder.

Amenaza de productos sustitutivos

En este punto comenzaremos a tener serios problemas cuando exista un
producto sustitutivo o bien sensiblemente mas barato o bien que cumplan las

expectativas de los clientes de una manera mas eficaz.
-Propension del comprador a sustituir

Si el comprador no es propenso a sustituir la amenaza de productos sustitutivos

sera menor.
-Precios relativos de los productos sustitutos

Si el precio de los productos sustitutivos es muy superior a los nuestros la

amenaza de estos productos sera menor.
-Coste o facilidad de cambio del comprador
A mayor facilidad de cambio mayor amenaza de productos sustitutivos
-Nivel percibido de diferenciacion de producto

A mayor nivel de diferenciacién de los productos menor sera la amenaza de los

productos sustitutivos.
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Poder de negociacion de los proveedores

Cuanto mas necesitemos a nuestros proveedores mayor serd su poder de
negociacion en detrimento del nuestro. Algunos de los factores que determine el

poder de negociacion de los proveedores son:
-Facilidades o costes para el cambio de proveedor

Cuanto mas facil sea cambiar de proveedor para nosotros 0 menor sea el coste

de dicho cambio menor sera el poder de negociacion de los proveedores.
-Grado de diferenciacion de los productos del proveedor

Si el proveedor cuenta con productos muy diferenciados disfrutara de un mayor
poder de negociacion, por el contrario, si comercializa productos comodotizados su

poder de negociacion sera menor.
-Presencia de productos sustitutivos
Si hay productos sustitutivos el poder de los proveedores sera menor.
-Concentracion de los proveedores

Cuando menos proveedores haya en el mercado mayor sera su poder de

negociacion.
-Amenaza de integracion vertical hacia adelante de los proveedores

Si es una amenaza real que los proveedores se integren hacia adelante y

realizan la actividad que venimos haciendo nosotros su poder sera mayor.
-Amenaza de integracion vertical hacia atras de los competidores

Rivalidad de los competidores
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La rivalidad entre los competidores existentes tiene como objetivo mejorar la
posicion de las empresas competidoras utilizando tacticas como la competencia en
precios, batallas publicitarias, introduccion de nuevos productos e incrementos en
el servicio al cliente o de la garantia. La rivalidad se presenta porque uno o mas de
los competidores sienten la presion o ven la oportunidad de mejorar su posicion. En
la mayor parte de los sectores industriales, los movimientos competitivos de una
empresa tienen efectos observables sobre sus competidores y asi se pueden incitar
las represalias o0 los esfuerzos para contrarrestar el movimiento; es decir, las
empresas son mutuamente dependientes. Este patron de accion y reaccion puede
o no dejar a la empresa iniciadora y al sector industrial en general en mejor posicion.
(Lambin, 1995, pags. 177-193)

2.6.4. Enfoque de competitividad de la CEPAL (Comisién Econémica para

Ameérica Latinay el Caribe)

Este enfoque plantea que, para poder alcanzar un alto nivel de la competitividad,
a nivel mundial, es necesario efectuar un cambio radical en el aparato productivo de
un pais. Esta transformacion debe sostenerse en una serie de elementos entre los
cuales destaca el aumento sistematico del nivel tecnoldgico; el cual debe ser
gradual, con crecimiento paulatino y debe enfocarse en lograr un aumento en la

eficiencia de los procesos de produccion.

Otros elementos que, segun la CEPAL, influyen en la competitividad de los paises
son las politicas de apoyo del Estado a los procesos productivos internos, con miras
a la exportacion. Finalmente, no se debe dejar de lado el énfasis en la mejora del
nivel de vida de las poblaciones que deben traer aparejado las mejoras en la

competitividad. De estos tres elementos se habla un poco mas a continuacion.
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Para que exista un progreso técnico es importante la incorporacion de la
infraestructura tecnoldgica, el desarrollo empresarial y la aptitud de los recursos
humanos, en el sentido que haya buena disposicion a la innovacion y al cambio. Por
ello, es necesario buscar politicas que hagan mas susceptible el aprendizaje de
tecnologias y la articulacion de todos los sectores y procesos en la produccion;
especificamente en actividades relevantes que incrementen la competitividad, tales

como la informacion y telecomunicaciones.

Asimismo, para lograr el fortalecimiento de la infraestructura tecnoldgica se
requiere de capacidad social de absorcion de conocimientos, estimulo a actividades

hacia el crecimiento y fortalecimiento de instituciones de Investigacion e Industria.

Hay que agregar que los mecanismos que impulsan a la bisagra productiva y que
actian en la competitividad son el impulso de las exportaciones y el desarrollo de
sectores de servicios. Esto tiene que ir acompafiado de politicas gubernamentales

gue sean coherentes con los objetivos de mejora de la competitividad.

También Fernando Fajnzylber, indica que es necesario que los paises tomen
medidas concretas para elevar el nivel de vida de sus habitantes, al tiempo que

trabajan para insertar a sus paises en los mercados mundiales.
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2.6.5. El mapa de competitividad (del BID)

Tabla 4. Areas de competitividad e indicadores

AREAS DE
COMPETITIVIDAD

INDICADORES

Planeacion estratégica

Proceso de Planeacion Estratégica
Implementacion de la Estrategia

Aprovisionamiento

Aprovisionamiento
Manejo de inventarios
Ubicacion e infraestructura

Aseguramiento de calidad

Aspectos Generales de la Calidad
Sistema de Calidad

Comercializacion

Mercado Nacional: Mercadeo y Ventas
Mercado Nacional: Servicios
Mercado Nacional: Distribucion

Componente de Exportaciéon

Mercado Exportacion: Plan de Exportacion
Mercado Exportacién: Producto
Mercado Exportacién: Competencia y Mercado
Mercado Exportacion: Distribucion Fisica
Internacional
Mercado Exportacién: Aspectos de Negociacion
Mercado Exportacion: Participacion en Misiones
y Ferias

Contabilidad y Finanzas

Monitoreo de Costos y Contabilidad
Administracion Financiera
Normas Legales y Tributarias

Recursos Humanos

Aspectos Generales
Capacitacion y Promocion del Personal
Cultura Organizacional
Salud y Seguridad Industrial

Gestion Ambiental

Politica Ambiental de la Empresa
Estrategia para Proteger el Medio Ambiente
Concientizacion y Capacitacion del personal en
Temas Ambientales
Administracion del Desperdicio

Sistemas de Informacion

Planeacion del Sistema

Fuente: cuadro elaboracion propia, a partir de (Mora, 2013, pags. 16-18)
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Este instrumento cuenta con estructuras diferentes para cada uno de los
sectores, ya que el andlisis de competitividad que realiza tiene en cuenta que entre
ellos existen diferencias significativas y que las variables que impactan el

rendimiento y el desempefio de las mismas difieren de un sector al otro.

2.7. ENFOQUE DE COMPETITIVIDAD SISTEMICA
2.7.1 Los niveles de la competitividad sistémica
e Nivel meta

Segun Esser y los demas autores de este enfoque, la premisa béasica de la
competitividad sistémica es la integracion y transformacion social. En los paises en
desarrollo esta transformacion viene encaminada a superar la fragmentacion social
existente y mejorar las capacidades de aprendizaje, de cara a responder con

eficiencia y eficacia al entorno competitivo actual.

Para estos efectos de integracion existe una capacidad de gestion necesaria en
el nivel meta, y esta compuesta por una serie de elementos concretos, siendo los

siguientes:

a. Que exista un consenso social sobre el modelo orientado al mercado interno

y mundial.
b. Coincidencia en el rumbo que tomaran los cambios propuestos.
c. Acuerdo de anteponer los intereses del futuro a los del presente.

A estos tres se agrega que la solucién conjunta de problemas lleva como
requisito previo que exista una separacion entre el Estado, la empresa privada y las
instituciones intermedias existentes, ya que solo esto hace posible la organizacion
auténoma, los procesos de aprendizaje independientes y el desarrollo de

capacidades de reaccién y respuesta apropiadas.
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Solo al ocurrir esto puede surgir un estado autbnomo y unas organizaciones
tanto privadas como publicas dispuestas a seguir procesos de integracion y
articulacion. También, es importante mencionar que la disposicion al dialogo entre
los agentes sociales es imprescindible para unir esfuerzos y lograr buenos

resultados en el proceso de integracion del nivel meta.
e Nivel macro

Para lograr una asignacion efectiva de recursos se hace necesario contar con
mercados eficientes en lo que respecta a factores, bienes y capitales. Experiencias
en décadas anteriores han demostrados que la inestabilidad macroeconémica
afecta la forma de operar de los mercados mencionados y al mismo tiempo, afecta
el crecimiento econdémico de los paises. Existen diversas razones por las que es
dificil transcender de una inestabilidad macroeconomia a una estabilidad. Algunas

de estas son:

a. La inflacion. Las politicas implementadas para lidiar con ella son
basicamente restrictivas y terminan afectando no solo el consumo sino también
la inversion. De esta manera, también afectan los margenes de crecimiento y

distribucion de las economias.

b. Las medidas encaminadas a procurar estabilidad macroeconémica que
surten efecto suelen ir acompafadas de reformas estructurales de larga

duracion como, por ejemplo, la que concierne a la apertura al comercio exterior.

c. Los costos en que se incurre por la toma de las medidas son inmediatos,
mientras que los beneficios tardan. Esto tiene repercusiones en la produccion,
la inversién y el empleo, que pasan por una fase de decrecimiento inicial

posterior a la implementacion de la medida.
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e Nivel Micro

Segun Meyer-Stamer (1992) existen una cantidad de requerimientos a los que
se ven sometidas las empresas dadas las actuales tendencias del medio. Entre

estos se pueden mencionar:
a. La globalizacion de la competencia.
b. La diferenciacion de la demanda.
c. El acortamiento de los ciclos de produccion.
d. Implementacion de innovaciones tecnoldgicas contindas.

e. Proliferacion de competidores mas dificiles de afrontar, como el caso de
China.

Para que las empresas puedan enfrentar con éxito estos desafios y exigencias
necesitan reorganizarse tanto interna como externamente. La consecucion de
objetivos como la eficiencia y la calidad lleva como presupuesto la introduccion de

cambios en tres areas concretas, las cuales son:

I. Organizacion de la produccion: se debe trabajar en hacer mas cortos los
tiempos de produccion sustituyendo las cadenas de ensamblajes tradicionales por
sistemas de transferencia por celdas, asi como islas de fabricacion y ensamblaje.
Todo esto con el objetivo de disminuir los costos del capital de giro.

Il. Organizacion del desarrollo del producto: la separacion estricta entre las
diferentes etapas que comprenden el desarrollo, la producciéon y la
comercializacion, tuvo en el pasado efectos negativos como encarecer los costos
de disefio de los productos o el disefio de algunos de estos que no fueran de la
aceptacion general de los clientes. Para solventar esto es util el concurrent
engineering, que consiste en hacer una integracién de los tres elementos antes

citados (desarrollo, produccion y comercializacion).
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[ll. Organizacién de las relaciones de suministro: consiste en dejar atras los
productos mas generales a la hora de producir e identificar aquellos en los que la
empresa posea ventaja competitiva. Otras medidas a tomar pueden ser introducir
sistemas articulados de justo a tiempo y reducir el nimero de proveedores
drasticamente hasta que solo queden aquellos que puedan ser integrados al

proceso de desarrollo del producto.

En estos tres planos se vuelve primordial implementar innovaciones tanto
técnicas como sociales; ya que estas ultimas, entre las que se cuentan la reduccion
de planos jerarquicos y la delegacion de autoridad a diferentes niveles, se
constituyen en la base de todo concepto organizativo nuevo que se quiera

implementar.

e Nivel Meso

En este nivel se sitian instituciones y patrones politicos que se han tornado con
relevancia en los ultimos afios. Estos se expresan en la creacion de redes de
colaboracion inter empresarial (a nivel micro) y la relaciébn de cooperacion que se
establecen entre las empresas, tanto en el plano formal como el informal mediante
clusteres. La capacidad tecnoldgica también es importante y como fundamento de
la competitividad se basa en procesos acumulativos en el tiempo en lo que respecta
al aprendizaje. Estos conocimientos acumulados no son facilmente transferibles y

alalarga, definen los patrones especificos de cada pais en cuanto a competitividad.

Es necesario mencionar que la falta de vision estratégica que sirva de guia a los
diferentes actores, como las empresas y el estado, lleva a los paises a subestimar
una serie de elementos importantes en el plano competitivo. Entre estos se

cuentan:

- La importancia que tiene el desarrollo selectivo y oportuno de la

infraestructura fisica en las empresas para la competitividad.

- El tiempo que tarda el desarrollo de capital humano e infraestructura.
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- La influencia negativa que ejercen los riesgos que una empresa que trabaja
sola no puede controlar. Esta impacta en sus estrategias empresariales a corto

y largo plazo.

Estas son algunas de las razones por las que una estrategia definida a nivel de
pais es deseable si las naciones buscan ser competitivas. Por otra parte, la creacion
de ventajas competitivas nacionales lleva también un componente selectivo y
especifico de politicas destinadas al desarrollo de ndcleos industriales dinamicos y
eficientes, que ejerzan influencia sobre los lugares con poco desarrollo que los

rodeen. Este componente esta dirigido a tres niveles en especifico:

e La concentracion en clusteres especificos de las politicas que se vayan a
implementar. A estos se les debe haber identificado plenamente su potencial
de desarrollo.

e Desarrollar un entorno favorable y eficiente para cada cluster. Esto significa
propiciar un contexto favorable para la innovacion, crear un instrumental para
promover a las empresas que logren mejor desempefio y la formacion de
estructuras que ayuden al resto de compafiias para que se pongan al nivel

de las mejores empresas.

Fortalecer las regiones donde surjan cllsteres competitivos. Por ultimo, se debe
destacar la relacion del nivel meso con el nivel meta. Ambos se relacionan, dado
que los patrones de colaboracion y organizacion propios del nivel meso, necesitan
de los patrones organizativos que solo determinados actores sociales pueden
desplegar. Estas capacidades estdn muy relacionadas a las estructuras sociales de
cada pais, que estan abarcadas por el nivel meta. (Portillo Serpas, 2011, pags. 23-
70)

2.8. COMPETITIVIDAD EMPRESARIAL

Cuando existe una situacion de competencia efectiva en un mercado los
vendedores de un producto o servicio luchan, de forma independiente, para

alcanzar los objetivos de unos beneficios, unas ventas 0 una mayor cuota de
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mercado. La rivalidad competitiva se manifiesta en diferencias en los precios, en la
calidad, en el servicio o bien a una combinacion de estos factores y ha de poder ser
valorada por los clientes.

Las empresas trascienden y son exitosas si son competitivas. Muchos confunden
el término eficacia empresarial con excelencia empresarial. La eficacia es un
concepto relativo a la capacidad de una organizacion para cumplir con su mision.
Sin embargo, eficacia no significa eficiencia puesto que una organizacion puede ser
eficaz, pues cumple su mision, pero esto no implica que resulte eficiente, pues
invierte grandes recursos en el logro de sus resultados econdmicos. Ambos
términos estan implicitos en la excelencia empresarial y a su vez el término se
identifica con el logro de ventajas en el mercado por lo que la excelencia es

asociada con la competitividad. (Gordon Bustamante , 2014, pag. 8)

2.9. LA COMPETITIVIDAD EN LA INDUSTRIA MANUFACTURERA

La competitividad del sector manufacturero de un pais es esencial para su
prosperidad y crecimiento econémico a largo plazo. Un sector manufacturero
competitivo a nivel mundial crea un ecosistema econdmico sustentable, promueve
la inversion interna y externa y mejora la balanza de pagos de un pais. Ademas de
generar empleos, no solo dentro del sector, sino que estos se extienden hasta areas
tales como servicios financieros, desarrollo y mantenimiento de infraestructura,
atencion a clientes, logistica, sistemas de informacion, atencion médica, educacion,
capacitacion, bienes inmuebles, etc., Un sector manufacturero fuerte a su vez
impulsa el capital intelectual y la capacidad de innovacién de un pais, respaldando
la investigacion y el desarrollo, impulsando la plataforma tecnolégica y el
incremento en la demanda de trabajadores y cientificos dotados de importantes
habilidades. Para poder establecer un andlisis sobre la competitividad dentro de las
unidades econdmicas, es necesario identificar los factores de estructura y

comportamiento que influyen, y estos son: tamafo, especializacion productiva,
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costos laborales, actividades de Innovacion + Desarrollo, sin dejar fuera sus

comportamientos financieros.

La competitividad en la industria manufacturera de un pais se manifiesta o revela,
por su capacidad para aumentar en forma sostenida su participacion en la oferta de
sus productos. Una empresa es competitiva si es capaz de ampliar o mantener su
posicion en el mercado, rivalizando con otras que persiguen metas similares y

manteniendo su viabilidad financiera. (Deloitte y Coucil, 2016, pags. 5-13)

2.10. NUEVOS FACTORES DE COMPETITIVIDAD

Innovacién y capacidad tecnoldgica

Conceptuada como factor de produccidn, la innovacion y capacidad tecnolégica
esta constituida por el conjunto de conocimientos y habilidades que dan sustento al
proceso de produccion; abarcan desde los conocimientos acumulados de las
fuentes de energias empleadas, las formas de extraccion de reservas naturales, su
procesamiento, transformacion y reciclaje, hasta la configuracion y el desempefio

de los productos finales resultantes.

Recursos tecnoldgicos

Los recursos tecnolégicos de una empresa son aquellos que le permiten
recopilar y administrar los activos intangibles de la empresa que son aquellos como
bases de datos e informacién. Los recursos tecnolégicos ademas permiten a
cualquier negocio ser mas efectivo y mas en la actualidad aprovechando las
plataformas digitales y redes sociales para obtener informacién importante sobre

los consumidores.

Capacidad del capital humano

El capital humano se ha convertido en un término muy empleado en teorias

econdémicas del crecimiento, para poder designar a un hipotético factor de

42



produccion que no solo depende de la cantidad sino de la calidad. Algunos de estos
factores cualitativos son el grado de formacién y la productividad de las personas
que estan involucradas en el proceso productivo.

Este concepto ha ido extendiéndose para la designacion del conjunto de
recursos humanos poseidos por una empresa u organizacion. Y es que poco a poco
las empresas y organizaciones de lo que es capaz de hacer una buena gestion de
los recursos humanos: empresas mas eficientes, atractivas y por supuesto,

rentables.

Flexibilidad ante las exigencias del mercado

La flexibilidad organizativa se consigue estando alerta a los cambios internos y
del entorno, tanto a las oportunidades como a los desafios, convirtiéndose en la
capacidad para usar los recursos disponibles de la empresa de manera oportuna,
flexible, asequible y relevante con el propdésito de responder a dichos cambios de

manera efectiva. (Sanchez, 2016, pags. 164-175)

2.11. COMPETITIVIDAD DE LAS MIPYME EN EL SALVADOR
2.11.1. Factores relevantes para la competitividad del sector

Hay tres distintos niveles para identificar los factores especificos del sector y los
rasgos imperantes en el contexto que esta condicionando, directa o indirectamente,
su transformacion productiva y su competitividad. Esto se revela en la presencia de
internalidades o externalidades de distinto signo que afectan la estructura de costos
de produccion o de transaccién de bienes y servicios a largo plazo, la formacion de
precios de las mercancias, la rentabilidad relativa de la actividad productiva, el
acceso a los mercados o la distribucion entre los consumidores. Por ende, el
examen en cuestion se llevara especificamente al nivel de las unidades

productivas, de las instituciones propias del sector y del pais en su conjunto.
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)

En el nivel micro. Entre las principales caracteristicas internas
correspondientes a la microempresa asociadas a sus rangos de

productividad, se distinguen las enumeradas a continuacion:

a) Distribucidon geografica. Sus actividades se desarrollan primordialmente
en las ciudades y en los cascos urbanos de los poblados. Asi, de 360 606
microempresas, 76.9%, se hallan localizadas en el &rea urbana; las otras 108 111

unidades productivas (23.1%), en el &rea rural.

b) Tiempo de funcionamiento. Capacidad comprobada de supervivencia.
Una de cada tres microempresas tiene mas de 10 afios de establecidas; el 26.2%
cuentan entre 6 a 10 afios; el 30.8%, entre 2 y 5 afios, y sélo una de cada 10 lleva

un afilo o0 menos en el negocio.

c) Nivel de estudios alcanzados. Bajo nivel educativo de los recursos
humanos. El 18.8% de los microempresarios no ha cursado ningin grado de
educacion formal; el 49.2% ha completado hasta el 6° grado, y sélo el 3.9% tiene

estudios superiores.

d) Disponibilidad de local. La mayoria opera en la misma casa de residencia.
El 60% si dispone de local para desempefar sus actividades productivas; el 40%,
no. Al menos dos de cada tres de las microempresas funcionan en la residencia del

propietario.

e) Capacidad de crecimiento. El grueso de las unidades productivas no
genera suficientes excedentes como para permitir la expansion de la escala de los
negocios. Un total de 447 153 microempresarios (95.4%) estan en situacién de
subsistencia o de acumulacion simple, y dos terceras partes de éstas son
conducidas por mujeres. Por otra parte, 3.5% de las microempresas se ubican en
el segmento de acumulacién ampliada, y tienen capacidad de invertir en su
crecimiento. Solo 35 153 microempresas (7.5%) tienen capacidad de ahorrar parte

de sus ganancias; los restantes (92.5%) destinan sus ingresos al consumo de su
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nacleo familiar. Por lo general, esta situacion es consecuencia de estar insertas en

mercados saturados de oferentes, y en actividades de muy baja rentabilidad.

f) Razones para no invertir. Uno de cada dos microempresarios (51.9%)
considera que dispone del suficiente equipo y la capacidad adecuada para cumplir
con los niveles de ventas obtenidos, inclusive los dedicados a actividades
manufactureras; otro 7% declara no necesitar maquinaria ni herramienta; solo

12.1% aduce no disponer de recursos econdémicos para hacerlo.

g) Uso, acceso y destino de crédito. Cerca de cuatro de cada cinco
microempresarios no han solicitado crédito después de haber iniciado el negocio.
En el grupo de quienes si lo han hecho, sélo uno de cada 10 no pudo acceder a
éste. El 53.7% de los solicitantes recurrieron a intermediarios financieros. El 70.9%
de ellos lo destinaron a capital de trabajo y el 14.5% a la compra de maquinaria o

equipo, y a la compra o mejora del local donde opera el negocio.

h) Clientela. Prevalece de la falta de intermediarios o canales de
comercializacion para vender los bienes o servicios producidos. Aproximadamente
nueve de cada 10 microempresas hacen depender sus ingresos de las compras de
los consumidores finales. Apenas 0.8% tienen por clientes a fabricas, y 8.9% a
comercios grandes y pequefios, lo que indica una muy baja articulacién horizontal
y vertical con el resto del aparato productivo. Con todo, ahi se constata el
predominio de actividades productivas fuertemente inclinadas a abastecer con
exclusividad el mercado nacional, y se infiere su inexperiencia o falta de contacto

generalizado con los mercados regionales o internacionales.

i) Proveedores. Mas de la mitad de los microempresarios (52.2%) se
abastecen de mercaderia o insumos en comercios al detalle; otro 23.4% lo hace en

establecimientos de comercio al por mayor.

i) En el nivel meso. En relacion con el entorno de las organizaciones gremiales

del sector MYPE, cabe resaltar los siguientes aspectos predominantes.
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a) Baja credibilidad de las entidades gremiales de cara a las instancias

gubernamentales donde se definen las politicas publicas.

b) Débil representatividad del sector por el relativo bajo numero de afiliados

inscritos.

c) Desintegracion organizacional y descoordinacion de esfuerzos

interinstitucionales.

d) Falta de capacidad técnica institucional para la elaboracion, sustentacion

y presentacion de propuestas.

e) Falta de liderazgo para ordenar y unificar el accionar de las multiples

entidades en torno a una gran alianza estratégica para el desarrollo del sector.

iii) En el nivel nacional. Finalmente, el entorno y la problemética vigente en el

pais en el campo de la ciencia y la tecnologia juega un papel muy importante.

La mayoria de las universidades e institutos tecnoldgicos poseen una marcada
deficiencia en infraestructura basica para la investigacion cientifica y tecnolégica en
términos de profesores, equipo, laboratorios, bibliotecas y acceso a informacién

técnica especializada.

Los mecanismos de articulaciéon y enlace entre las empresas, los centros
tecnologicos, los gremios profesionales y el Estado, son todavia incipientes, y ello

impide la conformacion de un sistema nacional de ciencia y tecnologia.

Es enorme la desinformacion que predomina entre las empresas privadas
respecto de los beneficios que acarrean la productividad, la competitividad y la
rentabilidad de sus operaciones derivados de la aplicacion de procesos de

innovacion tecnologica.
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2.12. EL MARCO INSTITUCIONAL DE APOYO A LAS MYPE

2.12.1. Lineamientos basicos de accién para el desarrollo y la
competitividad del sector

i) Desarrollo de la micro y pequefia empresa (MYPE)
- Apoyar el desarrollo de sistemas especializados de micro financiamiento
- Fomentar la asociatividad y la gremializacion
- Facilitar el acceso a la informacion
- Facilitar el acceso a asesoria técnica, administrativa y gerencial
- Simplificar el marco regulatorio y normativo
- Mejorar el sistema institucional de apoyo al sector

- Crear un fondo para el establecimiento y apoyo de alianzas productivas locales

i) Desarrollo y fortalecimiento de infraestructura
- Fortalecer los esquemas de formacion técnica y vocacional

- Impulsar la construccion, rehabilitacion y mantenimiento de la infraestructura

fisica de apoyo a la produccién.
- Apoyar el desarrollo de la infraestructura institucional financiera.

- Desarrollar la infraestructura para el montaje de un sistema de innovacién

tecnologica.

- Desarrollar la infraestructura y los mecanismos para acceder a la informacion.
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- Facilitar la inversion mediante la simplificacion de los tramites burocraticos.

Cabe subrayar el comun denominador en los lineamientos de accion
comprendidos en el componente desarrollo de la micro y pequefia empresa, que
consiste en apoyar, promover y facilitar la viabilidad econémica de las unidades
productivas del sector, enfatizando el aumento de la productividad, la
competitividad y la rentabilidad de sus operaciones. En apariencia, desde esa
perspectiva el sector también es contemplado ahora desde el angulo de su funcion
productiva en el interior del sistema econdémico, y ya no simplemente como objeto
de interés para la accion facilitadora del Estado por motivos de exclusiva indole
social. Esta concepcion, ciertamente, ensancha el horizonte del enfoque e indica
un cambio importante en la politica econémica del gobierno (CEPAL, 1996), en
virtud de la cual se estaria intentando privilegiar y favorecer directamente a las

micro y pequefias unidades de produccion y distribucion.

La CONAMYPE fue creada en mayo de 1996, en jurisdiccion de la
Vicepresidencia de la Republica, con la mision de “impulsar y desarrollar una gama
de micro y pequefias empresas modernas, competitivas, rentables, capitalizables,
con capacidad de crear riqgueza y empleo, articuladas dentro del sistema econémico
del pais, en el marco de las estrategias de desarrollo del pais”. A partir de junio de
1999 paso6 a depender del Ministerio de Economia, y se integré como 6rgano para

la consecucion de los objetivos consignados en la “Alianza por el Trabajo”.

La estrategia de accion disefiada para cumplir con el papel asignado consta de
cinco componentes, en cada uno de los cuales se ha privilegiado el desarrollo de

los mecanismos e instrumentos correspondientes.
- Marco institucional
» Formulacién de una Politica Nacional de Apoyo a las MYPE

« Simplificacion de Tramites Administrativos Burocraticos
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- Desarrollo empresarial
* Ordenamiento del Mercado de Servicios
* Promocién de Centros de Servicios Integrales Empresariales
* Transferencia Interinstitucional de Metodologias Exitosas de Atencion
* Programa Nacional de Bonos
- Microfinanzas
* Creacion de Red de Instituciones Especializadas en Microfinanzas
* Promocién de la Ley de Intermediarios Financieros No Bancarios
- Asociatividad
» Apoyo a la Formacion de Grupos de Empresa para la Competitividad
- Investigacion, difusion y promocion
* Centro de Informacién y Documentacion para la MYPE
* Articulacion a la Red de Infocentros

A partir del afio 2000, como respuesta institucional destinada a enfrentar los
problemas de dispersion y de falta de coordinacién de esfuerzos inter e
intrainstitucionales, asi como a resolver el aislamiento y el acceso restringido de las
unidades productivas del sector a la oferta de servicios financieros y no financieros,
la CONAMYPE ha venido realizando un amplio proceso de consulta, dialogo y
participacion orientado a construir una Politica Nacional de Apoyo a las Micro y
Pequefas Empresas, basada en el consenso de los actores involucrados en el
sector. En este ejercicio, el objetivo general consignado apunta a mejorar las
oportunidades de desarrollo productivo de las micro y pequefias empresas a través

de un buen posicionamiento en los mercados nacionales e internacionales.
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Con ese fin, se identifican cuatro areas integradas de intervencidn y sus

respectivas orientaciones basicas:

Desarrollo vy fortalecimiento institucional

- Desarrollar un sistema para la coordinacion de las entidades de apoyo y
asistencia al sector mediante la institucionalizacion de espacios de intercambio,
discusion y concertacién. - Montar un sistema de seguimiento y evaluacion de las
acciones, medidas, programas y proyectos emprendidos en el sector. - Disminuir
requisitos y simplificar tramites burocraticos. - Fomentar el establecimiento de
relaciones de cooperacion entre el Estado y los empresarios. - Incorporar en los
programas educativos los valores y contenidos estimuladores del espiritu y la

cultura empresarial.

Promociéon de mecanismos de articulacién interempresarial

- Identificar, promover y difundir modelos de articulacion empresarial orientados
a incrementar la eficiencia y la productividad de las unidades de produccion
asociadas. - Montar un sistema integrado de atencién para el establecimiento de
cadenas productivas. - Adecuar el marco juridico-institucional para la creaciéon de

las diversas formas de asociatividad empresarial.

Mejoramiento del acceso a servicios financieros

- Apoyar el desarrollo de una red de entidades financieras especializadas en
atender el sector. - Identificar y ubicar la demanda insatisfecha de servicios
financieros por segmentos y regiones para facilitar su cobertura. - Remover las
barreras que impiden el funcionamiento adecuado de los mercados de servicios
financieros para las MYPE - Promover la adopcion de un marco institucional
necesario para facilitar el crecimiento y la diversificacién de los servicios financieros
ofrecidos a las MYPE.

Mejoramiento del acceso a servicios no financieros
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- Apoyar el desarrollo de una red de servicios empresariales en las areas de
formacién, capacitacion, desarrollo productivo, asesoria técnica y empresarial,
informacion comercial y tecnolégica. - Identificar y ubicar la demanda insatisfecha
de servicios no financieros por segmentos y regiones para facilitar su cobertura. -
Remover las barreras que impiden el funcionamiento adecuado de los mercados
de servicios no financieros para las MYPE. - Promover la adopcién de un marco
institucional necesario para facilitar el crecimiento y la diversificacion de los

servicios financieros ofrecidos a las MYPE.

2.13. ELEMENTOS DE UNA POLITICA DE COMPETITIVIDAD PARA LAS
MYPE

Algunas precisiones sobre el concepto de competitividad empleado se

desglosan a continuacion.

Se entiende por competitividad “auténtica” la capacidad para incrementar o
mantener la participacién de las empresas en los mercados, al tiempo que se
registra un aumento paralelo del nivel de vida de la poblacion. Dicha capacidad
proviene de la incorporacion del progreso tecnolégico a los procesos productivos
de las empresas, lo que acarrea un incremento de la productividad real del capital

y de la mano de obra, y, por ende, mayores retribuciones.

A su vez, la competitividad “sistémica” esta condicionada tanto por los
aspectos microeconémicos internos de las unidades productivas, como por las
condiciones macroeconémicas e institucionales presentes en el entorno de la
empresa. Abarca el conjunto de agentes, instituciones y normas de comportamiento
que determinan el ritmo de importacion, generacion, adaptacion y difusion de
conocimientos tecnoldgicos, en todos los sectores economicos, incluyendo las

actividades de formacién de recursos humanos y su financiamiento.

Criterios técnico-metodolégicos a ser observados en la definicibn de los

elementos de la politica

51



A continuacion, se presentan los conceptos técnico-metodoldgicos en los que

se sustenta este trabajo.

1) Criterio de gradualidad. El desarrollo de ventajas competitivas en las

MYPE basado en el cambio tecnolégico, dada la magnitud, dispersion y
caracteristicas fundamentales del sector, es un complejo proceso de
transformacion econémica, institucional, social, cultural y gerencial de largo aliento,
cuya concrecion en el sector es un asunto de tiempo, porque los avances concretos
en esa direccion no suelen suceder de forma instantanea sino gradualmente. Lo
importante es saber si se van alcanzando los objetivos fijados para cada una de las

etapas del rumbo trazado.

ii) Criterio de territorialidad. Mientras que la formulacion de una politica

nacional no se plantee como tal y no se le brinde apoyo a la productividad y la
competitividad de las micro y pequefias unidades de negocio ubicadas en un
territorio determinado, y se prosiga haciendo una virtual abstraccion de los
escenarios geograficos donde en la practica se encuentran los actores
demandantes y oferentes de servicios de innovacion tecnoldgica, se continuara
marginando a una gran cantidad de MYPE. Es imperativo asumir las categorias
existentes en la divisién geopolitica del pais a fin de circunscribir con precision los
espacios de intervencion de la politica. El respeto y el reconocimiento de los niveles
territoriales municipales, regionales y departamentales permitiran hacer coincidir

poblacional y territorialmente las acciones emprendidas.

iii) Criterio _de focalizacion. A fin de hacer viable la modernizacion

organizacional, la reconversion productiva y el robustecimiento de las relaciones
con el resto de la estructura empresarial, los servicios destinados a apoyar la
innovacion y difusién tecnoldgica en las MYPE deben reconocer la necesidad de
escalonar los ambitos de intervencion, segmentando y sectorializando las acciones
en funcién de los recursos disponibles. Desde el punto de vista operativo, un
enfoque general es contraproducente porque se aleja de las necesidades objetivas,

especificas y puntuales detectadas en el interior de cada rama en patrticular.
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iv) Criterio _de integracion _sistémica. ElI cambio tecnolégico como

determinante de la competitividad se irradia y funciona exitosamente cuando hay
un ambiente institucional propicio para difundirlo en el tejido productivo de la
sociedad. Una via disponible para integrar un sistema de innovacion
tecnoproductiva relativa es a través de la conformacién o fortalecimiento de una red
de instituciones dedicadas a la investigacion cientifica y a la tecnologia a fin de
satisfacer las necesidades de innovacion de las MYPE. Por definicion, ningun
programa o institucion del pais por si sola puede tener la capacidad instalada para
atender y resolver cualquier tipo de problema asociado a la adopcion de métodos
de produccion nuevos o sustancialmente mejorados en el sector, en cualquier area
operativa. En principio, la via mas razonable para superar dicha deficiencia reside
en la construccion de puentes de comunicacion e interaccion a través de los cuales
se dé una mejoria progresiva en la articulacion de esfuerzos y coordinacién de
acciones entre las entidades del sector publico y el privado, cuyos respectivos
papeles deben estar claramente definidos. (Galdamez Ernesto, CEPAL, 2003,
pags. 80-96)

2.14. PERFIL DEL CONSUMIDOR

Los estudios de mercado son la manera en que las empresas pueden descubrir
oportunidades, minimizar riesgos y medir el impacto causado en el mercado. Por
tal razon es muy importante conocer que segmento de mercado se va a estudiar

para ser mas efectivos.

Definicion:

Es la serie de caracteristicas que diferencia a un consumidor de otro, ya sea por
su estilo de vida, nivel socio-econémico o experiencia de consumo, etc.

El perfil del consumidor se obtiene mediante la investigacion, describiendo las
caracteristicas sobre un producto o de los usuarios sobre un servicio determinado,
el cual sirve para definir el mercado objetivo; siendo esta una variable muy

importante para cualquier estrategia de marketing.
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Criterios para determinar el perfil del consumidor.

Aunque cada consumidor es diferente podemos encontrar una serie de rasgos
que los agrupan o identifican como parte de un grupo, al cual es mas o menos
susceptible llegar con camparfas promocionales o estrategias de mercado. Por tal
razon es importante seleccionar los criterios con los cuales se va a determinar el

perfil del consumidor.

Esquema 1. Criterios para determinar el perfil del consumidor

m Demograficos

= Sociologicos

m Psicologicos

SEGMENTACION
I

Fuente: (Salomon, 2008, p. 284)

-Demogréficos.

Perfil demografico: el consumidor es descrito en funciéon a sus caracteristicas
fisicas (edad, sexo, etc.), sociales (estado civil, clase social, etc.) o econémicas

(ingresos, educacion, empleo, etc.).

-Socioldgicos.

Perfil sociologico: respecto a su estilo de vida, de actuar, de utilizar el tiempo y
de gastar el dinero, o las cantidades de producto que consume.
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Por tal razén debemos conocer:
¢, Qué expectativas tiene sobre lo que busca y sobre nuestro producto?

¢, Cuales son los valores que sigue nuestro cliente y con cuales se identifica con

nuestros productos y servicios?
¢,Cudles son las creencias religiosas o espirituales de nuestro cliente?
¢,Cual es el estilo de vida de nuestro cliente?
-Psicoldgicos.

Perfil psicolégico: la personalidad del cliente afecta su proceso de toma de
decisiones, los productos no solamente son para el consumidor un bien, sino que

ademas tiene un simbolismo o representan pararte de su identidad.

A través de un estudio de mercado, es posible establecer grupos con
caracteristicas similares que consumen determinado producto o servicio; y para

cada grupo identificar un perfil de consumidor especifico.

El conjunto de caracteristicas demograficas, sociales y de mentalidad distinguen
a los clientes de un establecimiento, consumidores de una marca o usuarios de un
servicio. El perfil se obtiene mediante la investigacion del consumidor y sirve para

definir al publico objetivo. (Salomon, 2008, pags. 284-310)

2.15. COMPETITVIDAD DE LAS MICROEMPRESAS EN OTROS PAISES

Calzado SHYS S.A.S.de C.V.

Es una empresa fabricante de zapatos artesanales y huaraches de piel,

establecida en México en el estado de Michoacan.

En que ha basado la competitividad de sus productos tanto en el ambito local

como internacional.
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- Capacidad de innovacion y de desarrollo de nuevas tecnologias.

Este factor le ha permitido a la empresa tener un alcance mas amplio y la
incorporacion de técnicas innovadoras en la realizacion del calzado que no
solamente venden internamente, sino que lo exportan hacia otros paises, uno de
estos aspectos es que fabrican calzado no enfocado hacia un solo sector, ya que

se ofrece para damas, caballeros y nifios de distintas edades.
-Cooperacion entre las empresas del rubro.

Aungue este no sea un factor directamente desarrollado debido a que no estan
asociados con otras empresas en un plano formal y legal si han logrado conocer y
aprovechar el éxito de aquellas microempresas que fabrican calzado artesanal en
otros estados del pais y que tienen historias de éxito, y ahora ellos lo transmiten a

otras que tienen la intencidon de comenzar a desarrollarse en el rubro del calzado.
-La calidad del recurso humano.

Se busca siempre tener el mejor capital humano posible ya que de esa forma se
construira una base solida para la creacion de los mejores productos, esto se logra
capacitando al personal en todas las areas en que se desarrollan, generando una
comunicacién efectiva entre compafieros y superiores para que todos los procesos
de planeacion y produccién se realicen de acuerdo a las exigencias de la empresa
y el mercado.

-Aseguramiento de la calidad.

Esta destinado a aumentar la confianza del cliente y la credibilidad de la
empresa, al tiempo que busca mejorar los procesos de trabajo y la eficiencia,
permitiendo que la empresa compita mejor con los demas. Es una forma de prevenir
errores y defectos en el calzado elaborado y de esta manera evitar problemas

cuando se entregan los productos a los clientes.

56



-Componente de exportacion.

Este comprende un factor muy importante también porque es la forma en la cual
logra llevar sus productos hasta otros paises y de la forma més &gil y rpida, y para
eso se ha apoyado en los tratados de libre comercio que mantiene con diferentes
paises de la region como en otros continentes, también la capacidad que ha logrado
desarrollar en cooperacion con las empresas mediante las cuales envia sus
productos, para que estos estén en las manos de los consumidores en los tiempos

establecidos. (Economista, 2018, pags. 1-6)

2.16. DIAGNOSTICO

Diagnostico: Consiste en el conocimiento de una realidad determinada,
logrando por medio de un proceso de estudio o investigacion de sus condiciones
en un momento dado. En las ciencias sociales se utiliza como un cuerpo de
conocimientos analiticos y sistémicos pertenecientes a una realidad concreta y
determinada, sobre la que se quiere realizar determinadas acciones planificadas
y con un propdsito concreto como el de conocer las situaciones probleméticas
que mas afectan a un individuo, grupo o comunidad, sus causas y los posibles
recursos para enfrentarla, poder determinar lo que se va hacer y en la medida de
lo posible solucionar los problemas mediante su tratamiento. (Ander Egg, 1995,
pags. 65-71)

2.17. EL ANALISIS FODA

Estas siglas provienen del acrénimo en inglés SWOT (strenghts, weaknesses,
opportunities, threats); en espafiol, aluden a fortalezas, oportunidades, debilidades
y amenazas. El andlisis FODA consiste en realizar una evaluacion de los factores
fuertes y débiles que, en su conjunto, diagnostican la situacién interna de una
organizacién, asi como su evaluacion externa, es decir, las oportunidades y

amenazas.
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También es una herramienta que puede considerarse sencilla y que permite
obtener una perspectiva general de la situacion estratégica de una organizacion
determinada. Se establece que el andlisis FODA estima el efecto que una estrategia
tiene para lograr un equilibrio o ajuste entre la capacidad interna de la organizacion

y su situacion externa, esto es, las oportunidades y amenazas.
¢ Como identificar las fortalezas y debilidades?

Una fortaleza de la organizacion es alguna funcién que ésta realiza de manera
correcta, como son ciertas habilidades y capacidades del personal con ciertos
atributos psicoldgicos y la evidencia de su competencia. Otro aspecto identificado
como una fortaleza son los recursos considerados valiosos y la misma capacidad
competitiva de la organizacibn como un logro que brinda esta o una situacion
favorable en el medio social. Una debilidad se define como un factor que hace
vulnerable a la organizacién o simplemente una actividad que la empresa realiza
en forma deficiente, lo que la coloca en una situacion débil. Las fortalezas y
oportunidades son, en conjunto, las capacidades, esto es, los aspectos fuertes
como débiles de las organizaciones o empresas competidoras (productos,
distribucion, comercializacion y ventas, operaciones, investigacién e ingenieria,
costos generales, estructura financiera, organizacion, habilidad directiva, etc).
Estos talones de Aquiles pueden generar en la organizacibn una posicién

competitiva vulnerable.

Para el analisis FODA, una vez identificados los aspectos fuertes y débiles de
una organizacion se debe proceder a la evaluacion de ambos. Es importante
destacar que algunos factores tienen mayor preponderancia que otros: mientras
gue los aspectos considerados fuertes de una organizacion son los activos
competitivos, los débiles son los pasivos también competitivos. Pero se comete un
error si se trata de equilibrar la balanza. Lo importante radica en que los activos
competitivos superen a los pasivos o situaciones débiles; es decir, lo trascendente

es dar mayor preponderancia a los activos.
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Identificar oportunidades y amenazas.

Las oportunidades constituyen aquellas fuerzas ambientales de caracter externo
no controlables por la organizacion, pero que representan elementos potenciales
de crecimiento o mejoria. La oportunidad en el medio es un factor de gran
importancia que permite de alguna manera moldear las estrategias de las
organizaciones. Las amenazas son lo contrario de lo anterior, y representan la
suma de las fuerzas ambientales no controlables por la organizacién, pero que
representan fuerzas o aspectos negativos y problemas potenciales. Las
oportunidades y amenazas no solo pueden influir en el atractivo del estado de una
organizacion, sino que establecen la necesidad de emprender acciones de caracter
estratégico; pero lo importante de este andlisis es evaluar sus fortalezas y

debilidades, las oportunidades y las amenazas y llegar a conclusiones.

2.18. INNOVACION

La OCDE define el concepto de innovacién como la introduccién de un producto
(bien o servicio) o de un proceso, nuevo o significativamente mejorado, o la
introduccién de un método de comercializacién o de organizacion nuevo, aplicado

a las practicas de negocio, a la organizacion del trabajo o a las relaciones externas.

m Innovacion de producto, definida como la introduccidén de un bien o servicio

nuevo o significativamente mejorado en sus caracteristicas 0 usos.

m Innovacioén de proceso, definida como la implementacion de un método de

produccion o distribucién nuevo, o significativamente mejorado.

m Innovacién de marketing, definida como la implementacion de un nuevo
método de marketing que conlleve cambios significativos en el disefio del producto

o el packaging, la colocacion, las promociones o el precio.
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m Innovacion organizativa, definida como la implementacién de un nuevo
método organizativo en las practicas de negocio de la empresa, en la organizacion

del area de trabajo o en las relaciones externas

En realidad, incluso estas definiciones limitan la innovacion. ¢En qué tipologia
se podria clasificar la innovacion politica o educativa, o la innovacion en modelos
de negocio?7. Intentar confinar la innovacion a una definicion exacta es una tarea
dificil y en gran medida innecesaria. No necesitamos una definiciobn exacta de
innovacion, puesto que cuando nos la encontramos, sabemos que se trata de ella.
Sin embargo, tiene que quedar claro que la innovacién no consiste Unicamente en
investigacion y desarrollo (1+D) o en descubrimientos cientificos. Muchos paises
siguen midiendo su innovacion en base a medidas como el gasto total en 1+D, las
patentes solicitadas o el numero de articulos cientificos publicados. Estos
indicadores se utilizan porque son faciles de calcular, pero no miden realmente la
innovacion. Una patente aceptada que no llega al mercado no es innovacion. Lo
mismo sucede con la I+D. Si no se obtiene ningun producto o servicio que tenga
éxito en el mercado, el dinero invertido en 1+D no es innovacion, es un gasto.
(OCDE, 2005, péags. 23-29)
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CAPITULO lll. METODOLOGIA DE INVESTIGACION

La investigacion es el proceso mediante el cual generamos conocimiento de la
realidad con el propésito de explicarla, comprenderla y transformarla de acuerdo
con las necesidades materiales y socioculturales del hombre que cambian
constantemente. Hernandez, Baptista y Fernandez, la definen como “un conjunto
de procesos sistematicos, criticos y empiricos que se aplican al estudio de un
fendbmeno”. En general es un proceso creativo que se rige por unas reglas de
validez y aceptabilidad compartidas por la comunidad cientifica y que busca
resolver problemas observados y sentidos produciendo conocimientos nuevos.
Esas reglas son las que hacen parte del método cientifico y presentan sus

particularidades y diferencias segun los distintos enfoques.

3.1. TIPO DE INVESTIGACION
Cuali-Cuantitativa

Existen diferentes caminos para indagar la realidad social. La investigacion
cientifica en ciencias sociales, particularmente en el campo de la comunicacion
social y el periodismo, se puede abordar desde dos paradigmas o alternativas
metodoldgicas: cuantitativa y cualitativa. Cada una tiene su propia fundamentacion
epistemologica, disefios metodoldgicos, técnicas e instrumentos acordes con la
naturaleza con los objetos de estudio, las situaciones sociales y las preguntas que
se plantean los investigadores bien con el propoésito de explicar, comprender o
transformar la realidad social a pesar de que cada opcion metodolégica se sustenta
en supuestos diferentes y tiene sus reglas y formas basicas de accion, establecidas
y compartidas por la propia comunidad cientifica, no son métodos excluyentes, se
complementan. Un analisis comparativo permite establecer sus particularidades y
diferencias en relacion con los propuestos metodoldgicos en los cuales se apoyan,

la manera de aproximarse a la realidad y al objeto de estudio, su relacion con el
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sujeto/objeto de estudio, la nocion y criterios de objetividad y el proceso

metodoldgico que le sirve de guia. (Alvira Martin, 2002, pags. 85-97)

Para la elaboracién del presente estudio es cualitativa porque busca conocer la
perspectiva de la competitividad que tienen los productores y consumidores de
calzado artesanal y es cuantitativa porque busca medir o cuantificar el perfil de los

consumidores de calzado artesanal.

Esta investigacion es de tipo descriptiva porque se describen eventos y personas
que se estan abordando, para el caso se estan estudiando los factores de
competitividad que utiliza Ketzaly para tener una posicion sdlida en el mercado y
también las otras microempresas con las cuales se realizara una comparacion y asi
ver cuales son los que estan presentes y los que no. Esto se hara mediante el

instrumento de la entrevista para conocer la posicién de cada empresa.

Mediante el focus group también se describiran las opiniones de un grupo de
personas seleccionadas respecto a los nuevos factores de competitividad y que
aspectos estos mejorarian o agregarian para el producto.

Para conocer las opiniones de las personas se hara a través del uso de la
encuesta la cual consta de 18 preguntas elaboradas para determinar el perfil de los
consumidores de calzado artesanal que estan interesados en adquirir nuevos

productos de las lineas que elaboran las micro, pequefias y medianas empresas.
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3.2. POBLACION Y MUESTRA
3.2.1. Poblacion para la encuesta

Para realizar la presente investigacion y poder llevar un proceso adecuado del
estudio sobre la Competitividad de las Mipyme en el sector de calzado artesanal
aplicada a la empresa Ketzaly. Se seleccion6 como poblacion de estudio el
municipio de San Miguel departamento de San Miguel, la cual segun estudios
recientes realizados en 2007 por el VI censo de poblacién y V (Ministerio de
Economia, Direccion General de Estadisticas y censos, 2008), presentados por el
Ministerio de Economia segun Direccion General de Estadisticas y Censos, el

municipio de San Miguel se distribuye de la siguiente manera:

Tabla 5. Poblacién del municipio de San Miguel dpto. de San Miguel

POBLACION Hombres Mujeres Total
AREA URBANA

MUNICIPIO, 71,132 87,004 158,136
SAN MIGUEL

Fuente: IV censo de poblacién y V de vivienda 2007

3.2.2. Muestra para la encuesta

El muestreo sin lugar a dudas es importante dentro de la investigacion,
permitiendo seleccionar a un conjunto de la poblacién que son muy utiles a la hora

de realizarse la investigacion.

A continuacion, se presenta el cuadro con el nimero de mujeres tomadas en

cuenta para el estudio.
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Tabla 6. Rango de edades del total de mujeres del municipio de San

Miguel
Rango de edad Total, mujeres del municipio de San
Miguel
20-59 59,562
Total 59,562

Fuente: cuadro de elaboracion propia, a partir del IV censo de poblaciény V de vivienda 2007

3.2.3. Tamario de la muestra

Para efectos de calcular la muestra de la poblacion, se present6 el procedimiento

a seguir para dicha investigacion.
Muestra:

Se realizo un muestreo probabilistico, empleando una formula muy extendida

gue orienta sobre el calculo de la muestra para una poblacion finita, esta es:

_ Z&Npq
"~ e2(N-1)+Z2pq

Dénde:

N: es el tamafio de la poblacion o universo (numero total de posibles

encuestados).

Za: es una constante que depende del nivel de confianza que se asigne. El nivel
de confianza indica la probabilidad de que los resultados de la investigacion sean
ciertos: un 95,5 % de confianza es lo mismo que decir que se puede equivocar con
una probabilidad del 4,5%. Los valores de Za se obtienen de la tabla de la

distribucion normal estandar N (0,1).
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Los valores de Za mas utilizados y sus niveles de confianza son:

Valor de Za 1.69 1.75 1.81 1.88 1.96

Nivel de Confianza 91% 92% 93% 94% 95%

(Por tanto, si se pretende obtener un nivel de confianza del 95% se necesita

poner en la férmula Za=1.96)

e: es el error muestral deseado, en tanto por ciento. El error muestral es la
diferencia que puede haber entre el resultado que se obtiene preguntando a una

muestra de la poblacién y el que se obtendria si se preguntara al total de ella.

p: proporcion de individuos que poseen en la poblacion la caracteristica de
estudio. Este dato es generalmente desconocido y se suele suponer que p=g=0.5

que es la opcion mas segura.
g: proporcion de individuos que no poseen esa caracteristica, es decir, es 1-p.

n: tamafo de la muestra (nUmero de encuestas que se van a hacer).

Sustituyendo=
3 Z{Npq
n= e2(N —1) + Z2pq
1.962x59,562x0.5
n

= 0.102(59,562 — 1) + 1.962x0.5x0.5

114,406.69

"~ 556.5704

n = 191.7739968

n =192
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La muestra que se utilizo fue de 192 personas, que fueron encuestadas en la

zona urbana, del municipio de San miguel.

3.2.4. Poblacion para la entrevista

Para seleccionar la poblacion objeto de estudio y posteriormente realizar las
entrevistas se tomaron como base los datos proporcionados por Conamype de las
6 microempresas que ellos tienen en sus bases de datos que se dedican a fabricar

calzado artesanal ubicadas en diferentes municipios del departamento de San

Miguel.

Tabla 7. Empresas del rubro de calzado por departamento
Departamento | 1520101 | 1520102 | 1520103 | 1520201 | 3250011 | 9523001
Ahuachapéan 6 36
Cabanias 1 11
Chalatenango 10
Cuscatlan 3 12
La Libertad 16 67
La Paz 5 30
La Union 1 2
Morazan 6
San Miguel 6 32
San Salvador 100 3 1 1 268
San Vicente
Santa Ana 61 1 1 82
Sonsonate 6 53
Usulutan 2 21

Fuente: Directorio de Unidades Econémicas 2011 2012 Direccién General de Estadisticas y
Censos Ministerio de Economia

1520101 fabricaciéon de calzado de cuero natural y sintético, lona y otros, 1520102
fabricacion de calzado para deporte, 1520103 fabricacién de calzado de hule, plastico y
otros materiales, 1520201 fabricacion de partes y accesorios de calzado: tacones,
cerquillos, ribetes, plantillas, suelas de cuero, 3250011 fabricacién de calzado ortopédico,
9523001 reparacion de calzado de toda clase.
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3.2.5. Muestra para la entrevista

Para obtener la muestra, esta se hizo con una visita a los diferentes lugares de
ubicacion de las microempresas presentadas por Conamype, pero de las 6 solo 3
estuvieron dispuestas a proporcionar la informacion requerida para el estudio. Estas
microempresas son “Calzado Gutiérrez”, “Calzado Gonzales” y “Calzado
Avendano”. “Ketzaly” por ser la empresa especifica de caso de estudio se

contabiliza por separado de las otras tres microempresas.

3.2.6. Poblacion para el Focus Group

En el caso del focus group la poblacion a estudiar, fueron las personas que ya
habian comprado calzado artesanal que se podian abordar en el centro comercial
Metro centro, en diferentes parques de la ciudad de San Miguel o en la Universidad
de El Salvador para clasificar el total de esta poblacion se hizo por conveniencia ya
que no se encontré informacion concreta del numero total que ya han comprado

calzado artesanal.

3.2.7. Muestra para el focus group

La muestra se obtuvo con la participacion de 9 jévenes estudiantes (mujeres) de
la Universidad de El Salvador seleccionadas por conveniencia que mencionaron ya
haber comprado calzado artesanal en algin punto de venta fisica de empresas que
fabrican calzado artesanal o a través de alguna plataforma digital como Facebook
o Instagram, entre las edades de 17 a 25 afos, estudiantes de las diferentes

carreras.
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3.3. OPERACIONALIZACION DE LAS CATEGORIAS/VARIABLES

Tabla 8. Operacionalizacion de categorias

OBJETIVOS CATEGORIA DEFINICION SUBCATEGORIA INSTRUMENTO
-Planeacion estratégica
-Comercializacion
- Seleccionar |°~°j Son los factores que -Componente de exportacion
d_etermmantes mas EENED [ CEREEE: 63 -Apoyo técnico y financiero
factibles que promueven Factores de la empresa para poy y
la competitividad de las competitividad formular y aplicar -Recursos humanos Entrevista

Mipymes, para su
aplicacién al caso de
estudio.

estrategias coherentes
que le permitan, de
manera duradera, una
posicién significativa en
el mercado

-Gestion ambiental
-Sistema de informacion

-Aseguramiento de la calidad

- Analizar como se
puede incorporar
nuevos factores de
competitividad en las
pequefias y medianas
empresas, para mejorar
Su posicionamiento en
el sector de calzado
artesanal.

Nuevos factores
competitivos

Son los nuevos factores
que definen la
capacidad de la empresa
para formular y aplicar
estrategias que le
permitan de una manera
mas innovadora una
posicién significativa en
el mercado.

-Innovacién y capacidad
tecnoldgica

-Recursos tecnoldgicos
-Capacidades del capital humano
-Flexibilidad ante las exigencias

del mercado

Focus Group

Fuente. Cuadro de elaboracion propia
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Tabla 9. Operacionalizacién de variables

compra

consumo basada en
el consumidor

¢En qué ocasiones del afio compra
zapatos?

OBJETIVO VARIABLE DEFINICION INDICADOR INSTRUMENTO
,Qué tan importante es el factor
MARCA a la hora de comprar un
calzado?
¢,Qué tan importante es el factor
PRECIO a la hora de comprar un
Intencion de Objetivos medibles | calzado?
Determinar el perfil de gue nos hablandela | ¢Qué tan importante es el factor
los consumidores de compra evolucion del interés | COMODIDAD a la hora de comprar un -Encuesta
del usuario haciala | calzado?
calzado artesanal que compra final. ¢Compraria zapatos elaborados con
estan interesados en producto§ artesanale§ con técnicas
de croché y macramé hechos en El
adquirir nuevos Salvador?
productos de las lineas
gue elaboran las micro,
pequefias y medianas L s el el
Capacidad de maximo que podemos . o
empresas de calzado compra destinar ala compra | ¢Cuanto estaria dispuesto a pagar por
artesanal. P de un articulo o bien | !acomprade un calzado artesanal? -Encuesta
determinado
_ Es una variable del ¢Cada cuanto suele comprar
Frecuencia de . zapatos?
comportamiento de -Encuesta

Fuente: cuadro de elaboracion propia
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3.4. FUENTES PARA LA OBTENCION DE LA INFORMACION.

La recoleccion de datos se refiere a la forma de obtener informacion, la cual se
puede obtener de fuentes primarias y secundarias, clasificandolas de acuerdo al

origen de la informacion.

3.4.1. Fuentes primarias

Son todas aquellas de las cuales se obtiene informacién directa, es decir donde

se origina la informacion.

Las principales fuentes primarias utilizadas fueron: la entrevista, el focus group

y la encuesta.

3.4.2. Fuentes secundarias

Son todas aquellas que ofrecen informacién sobre el tema a investigar, pero que

no son una fuente original de los hechos, sino que lo referencia.

Las principales fuentes secundarias utilizadas en esta investigacién son libros,

tesis, internet, etc.

3.5. TECNICAS E INSTRUMENTOS
Las técnicas e instrumentos de recolecciéon de datos seran.

3.5.1. La entrevista: que es una situacion de interrelaciéon o dialogo entre

personas, el investigador y el entrevistado. Esta se genero para la empresa.

3.5.2. La encuesta: Contiene un conjunto de preguntas destinadas a recoger,
procesar y analizar informacion sobre hechos estudiados en poblaciones
(muestras). Sus preguntas pretenden alcanzar informacion mediante las

respuestas de la poblacion.

3.5.3. Focus Group: es una técnica cualitativa de estudio de las opiniones o

actitudes de un publico, utilizada en ciencias sociales y en estudios comerciales.
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3.6. PLAN DE ANALISIS

Tabla 10. Obtencion y procesamiento de la informacion

lugares como: hospitales, ciudad mujer, centros

comerciales, parques y otros lugares con afluencia.

INSTRUMENTO FASE 1 (obtencion) FASE 2 (procesamiento)
La manera en la cual obtuvo la informacion para las _ ) »
) ; . El procesamiento de la informacion para el caso
entrevistas, fue a traves de visitas a las empresas _ 5
_ _ de la entrevista fue a través tablas detallando las
ENTREVISTA seleccionadas que fabrican calzado artesanal con o
) respuestas mas importantes de cada uno de los
una cita programada con el gerente o el encardado _
_ entrevistados
de dichas empresas.
Para realizar las encuestas y obtener una _ ) »
) » ) Para el procesamiento de la informacion de las
informacion confiable se encuestaron a un total de . - o
) - ) encuestas se utilizaron gréficos estadisticos
ENCUESTA 192 mujeres del municipio de San Miguel, en

mediante el programa Microsoft Excel y el
procesador de texto de Microsoft Word

FOCUS GROUP

Para la obtencion de la informacion por medio del

focus group se convoco en un salon de la UES a 9

mujeres que ya habian comprado calzado artesanal.

Entre las edades de 18 a 25 afos.

La informacién obtenida se procesé mediante

mapas conceptuales y esquemas.

Fuente: cuadro de elaboracion propia
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CAPITULO IV. PRESENTACION DE RESULTADOS

4.1 FACTORES DE COMPETITIVIDAD, RESULTADOS ENTREVISTA

4.1.1 Planeacion Estratégica

La tabla 10 muestra un andlisis comparativo de las microempresas participantes

del estudio, en el cual se detalla que Ketzaly tiene una forma mas amplia de

comunicarse con los proveedores ya que utiliza diferentes medios para hacerlo, las

4 empresas tienen la capacidad de respuesta ante las dudas o reclamos de los

clientes, y por ultimo que Ketzaly tiene claramente una vision mas amplia para

atraer nuevos clientes y es asi como utiliza las diferentes plataformas sociales para

generar una captaciéon mayor de consumidores.

Tabla 11. Interpretacion sobre la planeacion estratégica

Planeacién
estratégica

Ketzaly

Empresas A,BYC

¢,De qué forma
se comunican
con los
proveedores?

La forma en la cual Ketzaly se
comunica con los proveedores
es por via telefénica,
especialmente para los pedidos
de suela a una empresa en San
Salvador, el correo electronico lo
utilizan para cotizaciones y envio
de archivos, Facebook vy
WhatsApp también son
utilizados para solventar algunas
dudas con los proveedores
acerca de los pedidos.

-Calzado Gutiérrez

Se comunican con los
proveedores por via telefénica y a
través de Facebook.

-Calzado Gonzales

Visitan a los proveedores
personalmente cada mes para la
obtencion de materia prima.
-Calzado Avendafio

Visitan a los proveedores 4 veces
por afio para obtener la materia
prima.

¢Cuentan con
la capacidad
de respuesta
adecuada para
solucionar las
dudas o
reclamos de
los clientes?

Si, Cuando el producto por algin

motivo no es entregado a
tiempo, se comunican
rapidamente con los clientes

para solventar el inconveniente
de la mejor manera a fin de que
este quede satisfecho, cuando el
calzado tiene alguna falla o no le
gueda a la medida este se
arregla o se elabora nuevamente
Si es necesario.

-Calzado Gutiérrez

Si, cuando el calzado presenta
alguna falla o no le queda a la
medida del cliente este se arregla
a la brevedad posible.

-Calzado Gonzales

Si, cuando el calzado tiene una
falla esta se solventa lo mas
pronto posible.

-Calzado Avendafio

Si, cuando el calzado presenta
alguna falla esta se arregla a la
brevedad posible.
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¢ Cudles son
las estrategias
gue utilizan
para enfrentar
ala
competencia
en relacion con
los precios
ofertados en el
mercado?

Tienen la ventaja de poder
ofertar los precios que ellos
consideren mas oportunos ya
gue no tienen una competencia
directa que oferte el mismo
producto que ellos. Asi que lo
que buscan es diferenciarse en
el disefio de sus productos para
que sean elegidos por los
clientes antes que otras
empresas que ofrecen calzado
convencional.

-Calzado Gutiérrez

No utiliza estrategias, porque
cada par de zapatos es hecho por
pedido personal y al precio que se
estime conveniente.

-Calzado Gonzales

No tiene estrategias mas que la
buena calidad del producto que
elabora.

-Calzado Avendafio

Las estrategias con relacion a los
precios que utiliza es vender el
calzado al precio que se estime
conveniente en relacion a la
calidad y exclusividad del mismo.

¢Cuentan con
estrategias
para atraer
nuevos
consumidores?

Si se cuenta con estrategias
como: Publicaciones en las
redes sociales, presentaciones
en ferias de emprendedurismo,
elaboracion de nuevos estilos,
publicaciones  pagadas en
Facebook para sectores
especificos.

-Calzado Gutiérrez

No cuenta con estrategias nuevas
para atraer nuevos consumidores,
ya que solamente les trabaja a
clientes.

-Calzado Gonzales

No cuenta con estrategias
nuevas, ya que solamente les
trabaja a clientes.
-Calzado Avendafio
No cuenta con
estrategias.

nuevas

Fuente: elaboracion propia con base a las entrevistas
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4.1.2. Comercializacién

La tabla 11 muestra la forma mas adecuada de comercializar que buscan las
empresas para llevar sus productos hasta el consumidor final, y al realizar el analisis
comparativo se define que Ketzaly tiene una forma més segmentada para la venta
de su producto ya que esta enfocado especificamente para el sector femenino y la
forma de venta del producto es mas dinamica porque es ofrecido por asesoras de
venta o puede ser ordenado a través de una red social. También se determind que

todas las empresas cuentan relativamente con los mismos plazos de entrega de su

producto porque solo varia de uno a dos dias.

Tabla 12. Interpretacion sobre la comercializacién de los productos

Comercializacion

Ketzaly

Empresas A,BYC

¢Hacia quienes
esta enfocada la
venta de su
producto y cual es
la forma de venta
de este?

La venta del producto esta
enfocada hacia el sector
femenino, esto es asi porque
para  encontrar  colores,
disefios y estilos es mas facil
elaborarlos para las mujeres.
La forma de venta es a través
de catélogos, por medio de
asesoras de ventas y en las
redes sociales.

-Calzado Gutiérrez

Hacia personas de clase media
mujeres y hombres, la forma de
venta del calzado es directa.
-Calzado Gonzales

Hacia todas las personas que se
acercan al local y especifican el
tipo de calzado que quieren, la
forma de venta es directa.
-Calzado Avendarfio

Esta enfocado para todo tipo de
personas, la forma de venta es
directa.

¢Con que rapidez
son los plazos de
entrega de sus
productos?

*Calzado en existencias
1 dia

*Calzado con nuevo disefio
8 dias

*Envios fuera del pais
para llevarlo hasta
Estados Unidos el
paquete tarda 3 dias, por
medio de DHL.

Todas las empresas entregan
sus productos ya en existencias
en un dia y el calzado con un
nuevo disefio en 6 u 8 dias. pero
no tienen envios hacia el
exterior.

Fuente: elaboracion propia con base a las entrevistas
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4.1.3. Componente de Exportacion

La tabla 12 detalla si las empresas en estudio exportan su producto hacia otros
paises o solo lo hacen internamente, esto para conocer que destinos son aquellos
hacia los cuales han logrado llevar sus productos en el exterior. Al hacerlo se
comprobd que Ketzaly es la Unica empresa que exporta sus productos hacia otros
paises como: Estados Unidos, en los estados de Virginia, Baltimore, Washington,

Maryland, New York y Los Angeles, y también hacia Chile Y Puerto Rico. Los envios

se hacen por medio de DHL.

Tabla 13. Interpretacidon sobre el componente de exportacion

Componente de
exportacion

Ketzaly

Empresas A,BYC

¢Exportan su
producto hacia el
extranjero?

¢, Cuadles paises o
ciudades?

Si.

-Estados Unidos: a los
estados de Virginia,
Baltimore, = Washington,
Maryland y Los Angeles.
Se envian por medio de
DHL.

-Chile y Puerto Rico.

-Calzado Gutiérrez
No.

-Calzado Gonzales
No.

-Calzado Avendariio
No.

Fuente: elaboracion propia con base a las entrevistas
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4.1.4. Apoyo Técnico y Financiero

En la tabla 13 se muestran las diferentes formas de apoyo con que han contado

las empresas para desarrollar

sus proyectos ya sea por

instituciones

gubernamentales o del sector privado, pero que de alguna forma se han involucrado

en darle un soporte a las ideas nuevas o ya existentes de los microempresarios que

se dedican a la elaboracién de calzado artesanal. Se observo que Ketzaly es la

Gnica microempresa que ha contado con el apoyo de diferentes instituciones como:

Adel Morazan que les ayudo con la idea para desarrollar su proyecto, brindandoles

apoyo técnico y capacitaciones para su personal, y también se han sumado otras

instituciones como ciudad mujer, Cdmype, USAID entre otras.

Tabla 14. Interpretacion sobre apoyo técnico y financiero

Apoyo técnico y
financiero

Ketzaly

Empresas A,BYC

¢Han contado
con el apoyo de
alguna
institucion
gubernamental o
no
gubernamental
para desarrollar
Su proyecto?

La empresa Ketzaly ha
contado con el apoyo de
diferentes instituciones para
desarrollar su producto, desde
el principio la institucion Adel
Morazan les ayudo con la idea
para desarrollar su proyecto,
brindandoles apoyo técnico y
capacitaciones para  su

personal, se han sumado
otras instituciones  como
ciudad mujer, Cdmype,

USAID y otras.

Ninguna de estas micro empresas
ha contado con el apoyo de
instituciones gubernamentales o
no gubernamentales.

Fuente: elaboracion propia con base a las entrevistas
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4.1.5. Recursos Humanos

La tabla 14 detalla la manera en que las empresas logran acumular la
experiencia para el personal y si estos también estan capacitados para la seguridad
industrial y el buen uso de la maquinaria. Las 4 empresas tienen diferentes formas
de acumular la experiencia y el aprendizaje, pero Ketzaly lo hace de una forma mas
planificada porque cuenta con capacitacion especial y constante para todo su

personal. También todas las empresas estan capacitadas para la seguridad

industrial y el entrenamiento para el uso de la maquinaria.

Tabla 15. Interpretacion sobre los recursos humanos

acumulan la
experienciay el
aprendizaje para
el personal que
labora para
ustedes?

en trabajar con Ketzaly se
les brinda una
capacitacion de 15 dias
para que puedan
aprender las técnicas
basicas del croché y para
los que ya trabajan con
ketzaly reciben
capacitaciones para
mejorar y aumentar su
conocimiento en el area.

Recursos Ketzaly Empresas A,BYC
humanos
Como se A los jovenes interesados | -Calzado Gutiérrez

El sefior Gutiérrez capacita a los
jovenes por cierto periodo y luego los
pone a prueba para que demuestren lo
aprendido.

-Calzado Gonzales

Las personas que trabajan para
calzado Gonzales ya tienen que tener
la experiencia requerida para poder
trabajar con ellos.

-Calzado Avendafio

Por ser una empresa familiar el
aprendizaje y la experiencia se ha
acumulado de una generacion a otra.

¢Su personal
esta capacitado
para la seguridad
industrial y el
buen uso dela
magquinaria?

Ketzaly cuenta con el
equipo necesario para la
seguridad personal
como: mascarillas, gafas
de proteccién y guantes.
También se capacitan a
quienes hacen uso de la
maquinaria.

-Calzado Gutiérrez

El sefior Gutiérrez capacita al personal
para el uso de la maquinaria. Cuenta
con el equipo necesario para la
seguridad personal como: mascarillas,
gafas de proteccién y guantes.
-Calzado Gonzales

Cuenta con el equipo necesario para la
seguridad personal como: mascarillas,
gafas de proteccién y guantes.
-Calzado Avendafio

Cuenta con el equipo necesario para la
seguridad personal como: mascarillas,
gafas de proteccion y guantes.

Fuente: elaboracion propia con base a las entrevistas
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4.1.6. Gestion Ambiental

En la tabla 15 se detalla si las empresas estudiadas cuentan con un sistema de
aprovechamiento para los desechos o desperdicios que se generan en todo el
proceso de produccion hasta llegar al producto final. Ninguna de las empresas
cuenta con alguna forma de aprovechamiento de los residuos de la produccion,
Ketzaly menciono que es porque los desperdicios son minimos y las otras
empresas debido a que simplemente nunca han tenido el interés en darle un mejor

tratamiento a estos residuos.

Tabla 16. Interpretacion sobre la gestion ambiental

Gestion Ketzaly Empresas A,BYC

ambiental
¢Cuentan con un || No, ya que no se obtienen || Las tres empresas no tienen ningin
sistema de muchos desperdicios, o | aprovechamiento de los desechos,
aprovechamiento | Unico que se desecha es el || solo se tiran como desperdicios.
paralos cono del hilo.
desechos o
desperdicios?

Fuente: elaboracion propia con base a las entrevistas
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4.1.7. Sistemas de Informacién

La tabla 16 muestra si las empresas cuentan con un sistema de inventario
adecuado y de esta manera poder obtener un mejor control sobre cada uno de los
productos que elaboran y la materia prima que necesitan para ello. de las 4
empresas solo Ketzaly menciono contar con un sistema de inventario, pero solo en
el caso de la materia prima, las otras no cuentan con ningun tipo o forma de

inventariar sus productos.

Tabla 17. Interpretacion sobre los sistemas de informacion

Sistemas de Ketzaly Empresas A,BYC
informacion
¢Cuenta con un Se cuenta con inventario Ninguna de las empresas cuenta
sistema de solo en materia prima, con un sistema de inventario.
inventario? porque la mayoria de los

productos se trabajan
por pedidos. El calzado
gque se tiene en
existencias es
Unicamente aquel que se
utiliza para exhibicion de
los diferentes estilos.
Fuente: elaboracion propia con base a las entrevistas
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4.1.8. Aseguramiento de la Calidad

En la tabla 17 se detalla la manera en la cual Ketzaly y las deméas empresas
buscan asegurar la calidad de sus productos y para lograrlo, estas se enfocan en
diferentes aspectos que logren darle un distintivo y hacer Unico a cada uno de los
productos que elaboran. Todas las empresas mencionaron utilizar los mejores
materiales en la elaboracién del calzado y también utilizar técnicas de fabricacion
gue permitan tener zapatos resistentes y duraderos. De Ketzaly se puede destacar
que los tejidos elaborados a mano con la técnica de croché, permiten que cada par

de zapatos sea Unico y exclusivo para el cliente.

Tabla 18. Interpretacion sobre el aseguramiento de la calidad

sus productos?

precision y calidad, la
mano de obra calificada ya
gue todas las personas
que laboran con la
empresa han sido
capacitadas, los
materiales utilizados
también son de la mejor
calidad como lo son: el hilo
para tejer que es muy
resistente y no destifie.

Aseguramiento Ketzaly Empresas A,BY C
de la calidad

¢En que se basa | En los tejidos que son -Calzado Gutiérrez

la calidad de elaborados con la mejor Los materiales empleados en

la elaboracion del calzado
son de la mejor -calidad
(cuero, suelas, hilos) vy
también la fabricacion de los
zapatos es desarrollada con
técnicas que permitan tener
un calzado resistente vy
duradero.

-Calzado Gonzales

Los materiales empleados en
la elaboracion del calzado
son de la mejor -calidad
(cuero, suelas, hilos)
-Calzado Avendario

Los materiales empleados en
la elaboracion del calzado son
de la mejor calidad (cuero,
suelas, hilos).

Fuente: elaboracion propia con base a las entrevistas
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4.1.9. Factores de competitividad presentes en las empresas

A continuacion, se presentan los principales factores de competitividad con los

cuales las empresas cuentan y con cuales no para poder formular y aplicar

estrategias que les permitan tener una posicion importante en el mercado, estos

también se muestran para dar a conocer si las empresas han logrado

implementarlos y asi crear un punto diferenciador en comparacion a la competencia

en el &mbito local.

Tabla 19. Comparativo de los principales factores de competitividad

Principales factores de
competitividad

Ketzaly cuenta con
este factor

Las empresas A,By C

cuentan con este factor

Contabilidad y Finanzas

Si Si
Planeacién estratégica
Si Si
Recursos humanos
Si No
Apoyo técnico y financiero
Si Si
Aseguramiento de la calidad
Si Si
Comercializacion
Si No
Componente de exportacion
No No
Sistemas de informacion
No No
Gestién ambiental
No No
Aprovisionamiento
No No

Fuente: elaboracion propia con base a las entrevistas
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4.1.10. Analisis FODA de Ketzaly

Tabla 20. Anélisis FODA Ketzaly

[FRTAlEZAS  [oPORTuNmaDEs |

-Planeacion estratégica. - Cubrir el mercado de calzado artesanal
-cuenta con personal calificado para | de toda la Republica de El Salvador.

realizar la produccion. - Existen mercados no explotados en
- Ventas sobre pedido. forma directa.
- Diversidad de estilos - Ketzaly puede abrir nuevos mercados

internacionales.

- Obtener un mayor posicionamiento en

el mercado
DEBILDADES [AMeNazas |
-No cuenta con sistemas de - Empresas de calzado méas competitivas
informacion -Publicidad novedosa por parte de otras
-No realiza una gestion ambiental empresas.
adecuada con sus desperdicios Falta de conocimiento del producto por
- No cuenta con diversidad de parte del mercado potencial.
suelas y estilos. -El sector de calzado crece rapidamente,
- Poca publicidad cada afio aumenta el nUmero de

competidores locales e internacionales.
- Incremento de la competencia informal.

Fuente: elaboracion propia
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4.2. NUEVOS FACTORES COMPETITIVOS, RESULTADOS DEL FOCUS

GROUP

4.2.1. Innovacién y Capacidad Tecnoldgica

En el esquema 1 se presentan las opiniones que las participantes del focus group
tienen sobre las caracteristicas innovadoras que tiene el calzado artesanal que han
comprado, “PF1 destaco los nuevos colores y muy comodos”. Y también el aspecto
innovador que le agregarian al calzado, “PF3 destaco que el tacon debe ser mas
elegante”.

Esquema 2. Interpretacién sobre lainnovaciéon y capacidad tecnoldgica

l INNOVACION Y CAPACIDAD TECNOLOGICA I

A /

Fuente: elaboracion propia con base al Focus Group
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4.2.2. Recursos Tecnoloégicos

En el esquema 2 se muestran las opiniones de los participantes donde plantean
si han visto o no publicidad sobre calzado artesanal en los diferentes medios de
comunicacion “PF4 menciono que Si, en algunos”, y si han utilizado el internet como
medio de compra para calzado artesanal “PF8 menciono que Si y generalmente en
Facebook”, y en cual o cuales plataformas les gustaria ver publicidad y comprar
calzado “PF2 opino que en Instagram y Facebook”.

Esquema 3. Interpretacién sobre los recursos tecnoldgicos
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Fuente: elaboracion propia con base al Focus Group
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4.2.3. Capacidad del Capital Humano

En el esquema 3 se detallan las opiniones de la experiencia que han tenido las
participantes al momento de realizar la compra segun “PF5 menciono que, siy son
bastante amables y le brindaron buena informacién”, y los aspectos que consideran
de mucha importancia que el personal de venta que le atiende debe tener ya sea
en tienda fisica o en linea “PF8 menciono que la presentacion, el nivel de

conocimiento que posea acerca del producto y la amabilidad”.
Esquema 4. Interpretacién sobre la capacidad del capital humano

|‘CAPACIDAD DEL CAPITAL HUMANO.I

AN

Fuente: elaboracion propia con base al Focus Group
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4.2.4. Flexibilidad ante las Exigencias del Mercado

En el esquema 4 se presenta la satisfaccion que tienen las participantes con el
calzado y que otras opciones quisieran tener, la participante “PF6 dijo que
combinaciones de colores de temporada”, que caracteristicas destacaria a favor o
en contra, “FP8 a favor: el calzado tiene es mas cémodo, en contra: mejor
accesibilidad de compra”, y acerca de que otras opciones de calzado les gustaria
comprar, “FP6 dijo que plataformas con diferentes materiales”.

Esquema 5. Interpretacién de la flexibilidad ante las exigencias del mercado

FLEXIBILIDAD ANTE LAS
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Fuente: elaboracion propia con base al Focus Group
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4.2.5. Incorporacion de nuevos factores competitivos

Esto le permitira a la empresa conocer cuales son aquellos aspectos innovadores
que los clientes quieren encontrar en los productos para preferirlos en lugar de a la
competencia, saber que recursos tecnoldgicos son los que mas usan para poner
éenfasis en ellos, también la calidad del servicio que les brinde el personal de
atencion al cliente debe de estar basada en el conocimiento y comprension de las

necesidades de los usuarios del calzado artesanal.

Tabla 21. Nuevos factores competitivos

e Disefios diversos para e Enfocarse en crear
diferentes épocas y una plataforma
temporadas del aio, fuerte y diversa en
tejidos combinados, _— las redes sociales
suelas con tamafios y [ £ i\, que le permita
disenos especiales. Innovacién in.teractuar con los

v RECUrsos clientes vy asi
capacidad tecnologi poderles vender de
tecnolégic cos acuerdo a las nuevas

a | tecnologias.

\ . Flexibilida ‘,‘J
\ Capacidad | d ante las /
del capital ~ exigencias /
humano del
mercado )

e Capacitar al persona 3 * Expectativasy

para que preste el 2|/ . sugerencias que

= tienen los
consumidores
respecto a los
nuevos disefios del
calzado, aspectos
que destacan a
favor y en contra.

mejor servicio al
resolver dudas y
reclamos de los
clientes,una
interaccién correcta a
través de las redes
sociales.

Fuente: elaboracion propia con base al focus group
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4.3. PERFIL DEL CONSUMIDOR, RESULTADOS DE LA ENCUESTA

Para determinar el perfil de los consumidores que estan interesados en la
compra de calzado artesanal se utilizé el instrumento de la encuesta en la cual se
obtuvo la informacién necesaria que se pretendia recolectar, y a continuacion se
presentan los resultados en los siguientes graficos donde se conocen las posturas
de las participantes que definieron cuales son las exigencias que tienen para

realizar la compra final.

4.3.1. Generalidades del consumidor

¢, Cudl es la forma de comprar su calzado?

Obijetivo: conocer cuél es la forma de compra del calzado de las encuestadas

Gréfico 1. Forma de compra del calzado

Tienda fisica ™ Por internet M Por catalogo M Todas las anteriores

Fuente: elaboracion propia con base a la encuesta

De las mujeres encuestadas respecto a la forma en que ellas compran su calzado,
el 66% manifestaron que lo hacen a través de una tienda fisica, solamente un 1%
lo hacen por internet y por catalogo respectivamente, y un 32% utilizan cualquiera

de las modalidades anteriores para comprar zapatos.
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¢A quién prefiere comprar el calzado que utiliza?

Objetivo: conocer a que tipo de empresas prefieren comprar el calzado las

encuestadas

Gréfico 2. Empresas a las que prefiere comprar el calzado

Empresas Salvadorefias Empresas extranjeras B Ambas

Fuente: elaboracion propia con base a la encuesta

Del total de las mujeres encuestadas respecto a quien prefieren comprar el calzado
que utilizan, el 14% manifestaron que prefieren hacerlo a empresas salvadorefias,
el 7% respondieron que lo harian a empresas extranjeras y el 79% de las

encuestadas dijeron que prefieren a ambas.
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¢ Qué tipo de calzado artesanal comprarias?

Objetivo: conocer el tipo de calzado que prefieren comprar las encuestadas

Grafico 3. Tipo de calzado artesanal preferido

SERENENERES Botas M Tacones M Sandalias de pataforma (altas)

Fuente: elaboracion propia con base a la encuesta

Del total de las mujeres encuestadas respecto a qué tipo de calzado artesanal
comprarian, el 68% dijeron que sandalias planas, 22% mencionaron que sandalias
de plataforma (altas), el 8% mostraron interés por las botas y el 2% restante

seleccionaron los tacones.
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En el caso de comprar calzado artesanal, ¢qué color lo preferiria?

Objetivo: conocer el color de calzado que prefieren las encuestadas

Gréfico 4. Color de calzado artesanal preferido

Colores fuertes Colores nude (suaves) M Colores neutros

Fuente: elaboracion propia con base a la encuesta

De acuerdo con la interrogante formulada si, en el caso de comprar calzado
artesanal, ¢,qué color lo preferiria?, el 44% de las mujeres encuestadas dijeron que
prefieren los colores neutros, el 34% contestaron que los colores nude (suaves) y

el 22% respondi6 que colores fuertes.
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4.3.2. Particularidades del consumidor

Variable: Capacidad de compra
¢, Cuanto estaria dispuesta a pagar por la compra de un calzado artesanal?

Objetivo: conocer el precio que estarian dispuestas a pagar por la compra de un

calzado artesanal las encuestadas

Gréfico 5. Precio dispuesto a pagar por el calzado

Entre $10.00 y $20.00 Entre $20.00y $30.00  m Entre $30.00 y $40.00  ® Mas de $50.00

Fuente: elaboracion propia con base a la encuesta

De acuerdo con esta interrogante, el 58% de las encuestadas estarian dispuestas
a pagar entre $10.00 y $20.00 por un calzado artesanal y un 37% de ellas pagarian
entre $20.00 y $30.00.
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Variable: Frecuencia de compra
¢,Cada cuanto tiempo compra zapatos?
Objetivo: conocer la frecuencia de compra de calzado de las encuestadas

Gréfico 6. Frecuencia de compra del calzado

De 2 a 4 meses Ded4abmeses MDeb6mesesalano M Masdelafio

Fuente: elaboracion propia con base a la encuesta

La frecuencia de compra que las participantes seleccionaron para la compra de su
calzado va de 2 a 4 meses en un 31%, de 4 a 6 meses en un 46% y un 20% lo hace

en intervalos de 6 meses a un afio.
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¢ En qué ocasiones del afio compra zapatos?

Objetivo: conocer las ocasiones de compra de calzado de las encuestadas

Gréfico 7. Ocasiones de compra del calzado

Rebajas y descuentos Cualquier ocasion M Fechas especiales M Todas las anteriores

Fuente: elaboracion propia con base a la encuesta

Las ocasiones del afio en que las encuestadas compran sus zapatos son variadas,
es asi como; un 38% dijo hacerlo en cualquier ocasion del afo, el 25% lo hace
durante las rebajas y descuentos, un 9% en fechas especiales y un 27% menciono

gue en cualquiera de las ocasiones mencionadas anteriores.
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Variable: Intencién de compra
¢, Qué tan importante es el factor CALIDAD a la hora de comprar un calzado?
Objetivo: conocer cual es la importancia del factor calidad para las encuestadas

Grafico 8. Importancia del factor calidad

Muy importante Importante M Indiferente W Poco inportante Nada importante

Fuente: elaboracion propia con base a la encuesta

Para las encuestadas el factor calidad es muy importante a la hora de comprar un
calzado, ya que el 85% asi lo manifestd, mientras que para un 14% este factor es

solamente importante.
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¢ Qué tan importante es el factor EXCLUSIVIDAD a la hora de comprar un calzado?

Objetivo: conocer la importancia del factor exclusividad para las encuestadas

Grafico 9. Importancia del factor exclusividad

Muy importante Importante M Indiferente M Poco importante Nada importante

Fuente: elaboracion propia con base a la encuesta

La exclusividad es un factor que consideran muy importante a la hora de comprar
calzado el 34% de las encuestadas, para un 41% este es importante y el 23%
dijeron que les es indiferente.
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¢ Qué tan importante es el factor ORIGINALIDAD a la hora de comprar un

calzado?

Objetivo: conocer la importancia del factor originalidad para las encuestadas

Gréfico 10. Importancia del factor originalidad

Muy importante Importante M Indiferente M Poco importante Nada importante

Fuente: elaboracion propia con base a la encuesta

Para el 57% de las mujeres encuestadas el factor originalidad es importante a la
hora de comprar su calzado, el 23% dijo que es muy importante y un 16% de ellas

se mostro indiferente con respecto a la originalidad del calzado.
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¢ Qué tan importante es el factor MARCA a la hora de comprar un calzado?
Objetivo: conocer la importancia del factor marca para las encuestadas

Grafico 11. Importancia del factor marca

Muy iportante Importante M Indiferente M Poco importante Nada importante

Fuente: elaboracidon propia con base a la encuesta

Con respecto al factor marca las encuestadas lo destacaron como muy importante
en un 23%, que este es importante en un 40%, mientras para para un porcentaje

considerable del 27% la marca de su calzado le es indiferente.
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¢, Qué tan importante es el factor COMODIDAD a la hora de comprar un calzado?

Objetivo: conocer la importancia del factor comodidad para las encuestadas

Gréafico 12. Importancia del factor comodidad

Muy importante Importante M Indiferente M Poco importante Nada importante

Fuente: elaboracidon propia con base a la encuesta

El factor comodidad para las encuestadas representa el de mayor importancia a la
hora de comprar calzado, por tal razén un 88% de ellas destacaron la comodidad

como muy importante y un 9% lo destaco importante.
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¢, Qué tan importante es el factor PRECIO a la hora de comprar un calzado?
Objetivo: conocer la importancia del factor precio para las encuestadas

Grafico 13. Importancia del factor precio

1% 0%

Muy importante Importante M Indiferente M Poco importante Nada importante

Fuente: elaboracidon propia con base a la encuesta

Para las encuestadas el precio también representa un factor destacable en la
medida que para un 46% es importante y para otro 44% este es muy importante a
la hora de comprar su calzado.
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4.3.3. Porcentajes de factores de mayor importancia

En el grafico 14 se muestran los porcentajes de los factores que las encuestadas
consideran Muy Importantes cuando deciden hacer la compra de un nuevo calzado,

en donde los que representan un mayor porcentaje son la comodidad y la calidad.

Gréfico 14. Factores de mayor importancia

clusividad

iginlidad

Marea

Fuente: elaboracion propia con base a la encuesta
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4.3.4. Porcentajes de factores importantes

En el grafico 15 se presentan los porcentajes de los factores que las encuestadas
consideran Importantes cuando deciden hacer la compra de un nuevo calzado, para
este caso el porcentaje mayor alcanzado es del 57% en comparacion con un 88%
que consideran a un factor muy importante.

Grafico 15. Factores importantes

Fuente: elaboracion propia con base a la encuesta
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CAPITULO V. CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

5.1 CONCLUSIONES

* La empresa Ketzaly cuenta con una planeacién estratégica organizada en
relacion a la comunicacion con los proveedores y clientes; al mismo tiempo cuenta
con la capacidad de respuesta adecuada para solucionar las dudas o reclamos de
los clientes, haciendo posible que estos queden satisfechos con el servicio
obtenido.

* La venta de su producto estd enfocada hacia un sector especifico de la
poblaciébn en este caso, el femenino lo que genera poder tener un grupo
segmentado de clientes, facilitando conocer mas las exigencias que tienen. La
entrega de sus productos se hace de una forma rapida y agil permitiendo llevar el

producto final en el menor tiempo posible.

» Ketzaly ha logrado llevar su producto hacia mercados extranjeros lo que le
posibilita tener una cartera de clientes mayor, el calzado se exporta hacia los
Estados Unidos, en los estados de Virginia, Baltimore, Washington, Maryland y Los
Angeles y también hacia Chile y Puerto Rico, esto muestra que cuenta con el

componente de exportacion.

* Las instituciones tanto publicas como privadas han apoyado el proyecto de
esta microempresa desde sus inicios lo que le ha permitido ir construyendo un
negocio solido y competitivo y en cuanta a la experiencia y el aprendizaje para el
personal que labora para Ketzaly, reciben capacitaciones constantes para mejorar
y aumentar su conocimiento en el area y la gestion ambiental es un punto el cual

no ha sido muy abordado aun por estas microempresas.

*En relacion al recurso humano se puede concluir que Ketzaly tiene mano de
obra calificada para llevar a cabo los procesos de produccion en los diferentes
niveles que tiene la empresa ya que capacita previamente a sus empleados y

cuando estos ya forman parte de ella siempre estan recibiendo capacitaciones
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constantes para aumentar y mejorar sus conocimientos en la elaboracion de

calzado artesanal.

La gestion ambiental es un factor que Ketzaly no lo ha abordado de una forma
directa porque manifestaron no generar muchos desperdicios en la elaboracion de

su calzado, ya que lo Unico que se desperdicia es el cono del hilo utilizado.

*Ketzaly no cuenta con un sistema de inventario idoneo para el buen manejo de
sus productos, porque el Unico calzado que tienen en existencias es el que utilizan
para exhibicion. Pero si cuentan con inventario en el almacenamiento de la materia

prima.

*En lo relativo al aseguramiento de la calidad todos los productos que Ketzaly
ofrece son elaborados con la mejor precisiéon y calidad ya que cuentan con mano
de obra calificada y los materiales que utilizan son de la mejor calidad lo que le

permite llevar un producto de la mejor calidad a sus consumidores finales.

*El perfil del consumidor se determiné de acuerdo a las diferentes variables en
estudio, entre las cuales destacan con mayor relevancia que el 66% de las
consumidoras compran el producto en tiendas fisicas; el 79% estan dispuestas a
comprar calzado a empresas nacionales o extranjeras; la eleccién de compra para
el tipo de calzado preferido son las sandalias planas con un 68%; el 44% prefieren
el calzado en colores neutros; segun los resultados un 58% esta dispuesto a pagar
en un rango de $10-$20 por cada calzado artesanal; la frecuencia de compra que
las participantes seleccionaron para la compra de su calzado es de 4 a 6 meses en

un 46% y que es indistinta en un 38% a cualquier ocasion del afio.

De los factores que determinan la competitividad un 88% mencionaron que lo mas
importante es la comodidad y para un 85% considera que lo mas importante es la

calidad.

104



*Con respecto a la innovacién y capacidad tecnoldgica las participantes
mencionaron que los disefios del calzado artesanal tienen aspectos innovadores
como colores llamativos y diversos, calzado cémodo y disefios culturales, como
también mencionaron que otros aspectos agregarian; un tacon mas elegante,

diferentes tamafios y tendencias de moda.

En cuanto a la tecnologia no estan haciendo una publicidad masiva en redes
sociales ya que solo la mitad de las participantes mencionaron haber visto la
publicidad de calzado artesanal y que preferirian verla en las plataformas de

Facebook e Instagram.

En lo relacionado a la capacidad del capital humano, las consumidoras
mencionaron que la atencion que han recibido por parte del personal que las ha
atendido es positiva, destacando la amabilidad, el respeto, la presentacion personal
y el conocimiento acerca del producto.

Por ser una empresa que fabrica sus productos de forma artesanal, se concluyé
qgue el calzado es innovador, y se aprecian los colores llamativos, la comodidad y
los disefios culturales. Pero que al mismo tiempo desean tener la opcidn de disefios

mas juveniles y la combinacién de materiales con el croché y macramé.
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5. 2 RECOMENDACIONES

*En términos de innovacidén existen ciertos aspectos que las consumidoras
quisieran que tuviera el calzado y como empresa deberian tomar en cuenta lo
siguiente: difienos mas juveniles con colores de temporada, combinar técnicas de
croché con otros materiales, incluyendo un tacén de plataforma mas elegante.
Ketzaly debe enfocarse no solamente en los detalles estéticos del calzado sino
también en algo muy primordial como la comodidad y calidad exigida por los

clientes.

*En relacion al precio podrian ofertar sus productos de una manera mas

accesible a sus clientes, incluyendo promociones como:

Por la compra de un par el segundo a mitad de precio.
Descuentos por cumpleafios.
Promociones del 2 por 1.

Descuentos especiales para los clientes mas frecuentes.

AR NEE N NERN

Descuentos especiales para dias festivos.

*Para los canales de distribucion seria una buena opcién para Ketzaly hacer
convenios con boutiques de ropa para ofertar su calzado y aumentar su cuota de

mercado y crear una tienda fisica en el municipio de San Miguel.

*Para tener una publicidad mas efectiva y poder llegar a un numero de clientes

mayor se plantea lo siguiente:

v' Creacion de concursos en linea que incluya la publicacion y etiqueta de
sus paginas en las diferentes redes sociales como Facebook e Instagram.

v" Una publicacién mas constante de sus productos en redes sociales.

v’ Asistir a ferias y carnavalitos de emprendedurismo aplicando asi la técnica
del merchandasing.

v' Elaboracién de brochures y banners y colocarlos de manera estratégica
en lugares publicos como: centros comerciales, estaciones de bus,

universidades, etc.
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*La estrategia para la competitividad en mercados extranjeros se podria basar
en la creacion de una Joint Venture, ya que Ketzaly tiene un producto final muy
bueno, pero se puede mejorar uniéndose a una empresa extranjera que se dedique
a la elaboracion de suelas con mejor calidad, mejores estilos y disefios, que

potencie ain mas su producto final.

*Ketzaly deberia abrir un poco mas los sectores hacia los cuales ofrece su
producto ya que esto le generaria una mayor demanda, podria apoyarse en los
tratados de libre comercio que el pais tiene con otras naciones para llevar su oferta

de calzado hacia mas paises.

*La empresa también se podria enfocar en la creaciéon de nuevos productos
solicitados por las participantes quienes mencionaron que les gustaria la opcién de
calzado para bebes y nifios, y calzado tipo tenis.

*Ketzaly debe realizar una atencion post venta después de realizado la compra,
ya que esto le ayudara a fidelizar sus clientes actuales y también esto le permitira
ganar nuevos clientes, la publicidad de boca en boca que se genera de los
compradores satisfechos con la atencion recibida mejorard mucho la posicién de la

empresa en el mercado.

*Se debe tener un plan de contingencia para desarrollar las medidas preventivas
ante las situaciones de riesgo que pueda enfrentar Ketzaly en el futuro, esto
siempre en funcién de las propias debilidades de la empresa como de las amenazas

por parte de la competencia.

*La empresa tiene enfocarse en desarrollar una mejor comunicacion y relacion
con los proveedores, en la medida que a pesar que se comunican con ellos a través
de diferentes canales como lo son: los medios telefonicos y redes sociales también
es necesario que para verificar la calidad de los insumos y materia prima que le
proporcionan estos, se haga una visita personal para conocer y garantizar la calidad

de lo que se esta adquiriendo.
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7. ANEXOS

Entrevista para la empresa

Universidad de El Salvador
Facultad Multidisciplinaria Oriental
Departamento de Ciencias Econdmicas

Seccién de Mercadeo Internacional

Objetivo: Conocer la opinion de las interrogantes siguientes en relacion al
trabajo de estudio “Competitividad de las MIPYME en el sector de calzado Artesanal
aplicado a la empresa Ketzaly, municipio de Chapeltique, San Miguel, afio 20197,

motivo por el cual solicitamos de su valiosa ayuda contestando objetivamente.

ASPECTOS GENERALES.

Propietario:

Nombre de la empresa:

Ubicacion:

Anos en el mercado:

1. ¢Como nacio la idea de fabricar calzado artesanal y que los motivo a ello?

2. ¢Han contado con el apoyo de alguna institucion gubernamental o no

gubernamental para desarrollar su proyecto?
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10.

¢, Hacia quienes esta enfocada la venta de su producto y cuél es la forma

de venta de este?

¢ Exportan su producto hacia un pais extranjero?
Si No

¢,Cuales?

¢En que se basa la calidad de sus productos?

¢ Como se acumulan la experiencia y el aprendizaje para el personal

que labora para ustedes?

¢ De qué forma se comunican con los proveedores?

¢,Con que rapidez son los plazos de entrega de sus productos?

Calzado ya en existencias

Calzado con un disefio nuevo

¢,Cuentan con la capacidad de respuesta adecuada para solucionar las

dudas o] reclamos que tienen los clientes?

¢, Cuadles son las estrategias que utilizan para enfrentar a la competencia

en relacion a los precios ofertados en el mercado?
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11.

12.

13.

14.

15.

¢,Cuenta con un sistema de inventario?

¢cuentan con un sistema de aprovechamiento para los desechos o

desperdicios?

¢,SuU personal esta capacitado para la seguridad Industrial y el buen uso de

Su maquinaria?

¢cuentan con estrategias para atraer nuevos consumidores?

¢ El personal esta capacitado para operar en cada una de las areas?
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Encuesta a personas del municipio de San Miguel

Universidad de El Salvador
Facultad Multidisciplinaria Oriental
Departamento de Ciencias Econdmicas

Seccién de Mercadeo Internacional

Objetivo: Conocer la opinién de las personas en relacion al trabajo de estudio:
“Competitividad de las MIPYME en el sector de calzado Artesanal aplicado a la
empresa Ketzaly, municipio de Chapeltique, San Miguel, afilo 2019”, motivo por el

cual solicitamos de su valiosa ayuda contestando objetivamente.

Sexo: M F

Lugar de residencia:

Ocupacion:

Indicaciones: Subraye la opcién que considere conveniente.

1. Seleccione su edad:
a. menos de 20
b. menos de 30
c. menos de 40
d. menos de 50
e. Méas de 50

2. ¢Cada cuanto suele comprar zapatos?
a. De 2 a4 meses
b. De 4 a 6 meses
c. De 6 mesesal afo
d

Mas de 1 afo
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3. ¢En qué ocasiones del afio compra zapatos?
a. Rebajas y descuentos.
b. Cualquier ocasion.
c. Fechas especiales.
d

. Todas las anteriores

4. ¢Cudl es la forma de comprar su calzado?
a. Tienda fisica.
b. Por internet.
c. Por catalogo.
d

. Todas las anteriores

5. ¢Qué tanimportante es el factor CALIDAD a la hora de comprar un calzado?
a. Muy importante
b. Importante
c. Indiferente
d. Poco importante
e

. Nada importante

6. ¢Qué tan importante es el factor EXCLUSIVIDAD a la hora de comprar un
calzado?
a. Muy importante
b. Importante
c. Indiferente
d. Poco importante
e

. Nada importante
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¢, Qué tan importante es el factor ORIGINALIDAD a la hora de comprar un
calzado?

a. Muy importante

b. Importante

c. Indiferente

d. Poco importante

e

. Nada importante

¢ Qué tan importante es el factor MARCA a la hora de comprar un calzado?
a. Muy importante

b. Importante

c. Indiferente

d. Poco importante

e

. Nada importante

¢Qué tan importante es el factor COMODIDAD a la hora de comprar un
calzado?

a. Muy importante

b. Importante

c. Indiferente

d. Poco importante

e. Nada importante

¢, Qué tan importante es el factor PRECIO a la hora de comprar un calzado?
a. Muy importante

b. Importante

c. Indiferente

d. Poco importante

e

. Nada importante
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11. ¢ A quién prefiere comprar el calzado que utiliza?
a. Empresas Salvadorefias
b. Empresas extranjeras
c. Ambas

12. ;Como considera la calidad de los zapatos elaborados por empresas
salvadorefias?
a. Excelente
b. Muy bueno
c. Bueno
d. Malo
e

Pésimo

13. ;Como considera la calidad de los zapatos elaborados por empresas
extranjeras?
a. Excelente
b. Muy Bueno
c. Bueno
d. Malo
e

Pésimo

14. ¢;Conoce usted calzados artesanales elaborados con técnica de croché! y
macrameé??
a) Si
b) No

1 Croché: es una técnica para tejer labores con hilo o lana que utiliza una aguja corta y
especifica
2 Macramé: se denomina macrame a la técnica de crear tejidos usando nudos decorativos.
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15. ¢Compraria zapatos elaborados con productos artesanales con técnicas de
croché y macramé hechos en El Salvador?
a. Si
b. No

16. ¢Qué tipo de calzado artesanal comprarias?
a. Sandalias planas
b. Botas

c. Tacones

d

. Sandalias de plataformas (altas)

17. En el caso de comprar calzado artesanal, ¢,qué color los preferiria?
a. Colores fuertes
b. Colores nude (suaves)

c. Colores neutros

18. ¢Cuanto estaria dispuesto a pagar por la compra de un calzado artesanal?
a. Entre $10.00 y $20.00
b. Entre $20.00 y $30.00
c. Entre $30.00 y $40.00
d. Més de $50.00
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Focus Group elaborado con la participacion de usuarios de calzado

artesanal

Universidad de El Salvador
Facultad Multidisciplinaria Oriental
Departamento de Ciencias Econdmicas

Seccién de Mercadeo Internacional

Objetivo: Conocer la opinidn del siguiente grupo de personas seleccionadas (focus
group) en relacion al trabajo de estudio: “Competitividad de las MIPYME en el sector
de calzado Artesanal aplicado a la empresa Ketzaly, municipio de Chapeltique, San
Miguel, afio 2019”, motivo por el cual solicitamos de su valiosa ayuda contestando

objetivamente.

Edad:
Lugar de residencia:

Ocupacion:

1. ¢Como definiria la calidad del calzado artesanal que usted ha comprado?

2. ¢Eldisefo del calzado que ha comprado tiene caracteristicas innovadoras?

3. ¢Qué aspecto innovador le agregaria usted al calzado?

4. ¢Ha visto publicidad de calzado artesanal en los medios de comunicacion?

5. ¢Ha utilizado el internet como medio de compra de calzado artesanal?

6. ¢En cudal o cuales plataformas digitales le gustaria poder ver publicidad y

comprar el calzado?
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7. ¢Lapersona o personas que la han atendido al momento de realizar su compra

le ha proporcionado un buen servicio?

8. ¢Aspecto que considera de suma importancia que el personal que le atiende
debe tener a la hora de comprar ya sea en una tienda fisica o por medio de
internet?

9. ¢Qué mejoraria del servicio que ha recibido al comprar calzado artesanal?

10.¢,Comparado con otro tipo de calzado que usted utiliza qué caracteristica

destacaria a favor o en contra del calzado artesanal?

11.;Esta satisfecha con las técnicas utilizadas en la fabricacion del calzado

artesanal o quisiera tener mas opciones?

12.¢:Que otro tipo de calzado a parte del ya ofertado en el mercado le gustaria

poder tener opcion de comprar?
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Entrevista para la empresa KETZALY

Universidad de El Salvador
Facultad Multidisciplinaria Oriental
Departamento de Ciencias Econémicas

Seccion de Mercadeo Internacional

Objetivo: Conocer la opinion de las interrogantes siguientes con relacion al
trabajo de estudio “Competitividad de las MIPYME en el sector de calzado Artesanal
aplicado a la empresa Ketzaly, municipio de Chapeltique, San Miguel, afio 20197,

motivo por el cual solicitamos de su valiosa ayuda contestando objetivamente.

ASPECTOS GENERALES.
Propietario: Digna Yessenia Castro Martinez

Nombre de la empresa: Ketzaly

Ubicacion: Caserio La Isla, Chapeltique, San Miguel

Afos en el mercado: 4 afios

1. ¢Como nacié laidea de fabricar calzado artesanal y que los motivo a ello?
La idea nacio a partir de un proyecto de Visidbn Mundial que estaba ensefiando a
los jovenes a tejer croché, ya existia el zapato hecho con esta técnica, pero ellos
no sabian como hacerlo, asi que aprovecharon el proyecto para ellos hacer algo
novedoso en la zona y de esta forma elaborar zapatos de croché.
Lo que lo motivo a ello fue crear su propio negocio y asi poder generar empleo

para los jovenes del lugar que habian participado en el proyecto de Visiébn Mundial.
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2. ¢Han contado con el apoyo de alguna institucion gubernamental o no
gubernamental para desarrollar su proyecto?

Cuando ellos ya contaban con los prototipos para elaborar su producto se
acercaron a Conapype, esta fue la primera institucion que los apoyo y los vinculo
con el cdmype, estos les capacitaron y brindaron asistencia técnica para poder
mejorar el producto, también ha habido otras instituciones que les han brindado
apoyo como Ciudad Mujer, Adel Morazan, USAID y hace poco tiempo lograron una
certificacion como empresa por parte del programa Ingenius.

3. ¢Hacia quienes esta enfocada la venta de su producto y cuél es la forma de
venta de este?

La venta del producto est4 enfocada hacia el sector femenino, esto es asi porque
para encontrar colores, disefios y estilos es mas facil elaborarlos para las mujeres.
La forma de venta es a través de catalogos, por medio de asesoras de ventas y en
las redes sociales. Los catalogos son mostrados por las asesoras de ventas las
cuales reciben una comisién por la venta de cada par de zapatos, en las redes
sociales hay personal capacitado para lograr la venta de los productos en las

diferentes plataformas como Instagram, Facebook, WhatsApp y la Fan Page.

4. ¢Exportan su producto hacia un pais extranjero?

Si.

¢ Cuales?

-Estados Unidos: a los estados de Virginia, Baltimore, Washington, Maryland y
Los Angeles. Al principio el envio se hacia a través de viajero, pero cuando la
demanda fue creciendo decidieron contratar los servicios de DHL y esto les facilita
poder enviar calzado casi a cualquier parte del mundo.

-Chile y Puerto Rico.

121



5. ¢En que se basa la calidad de sus productos?

En los tejidos que son elaborados con la mejor precision y calidad, la mano de
obra calificada ya que todas las personas que laboran con la empresa han sido
capacitadas, los materiales utilizados también son de la mejor calidad como lo son:

el hilo para tejer que es muy resistente y no destifie.

6. ¢Como se acumulan la experienciay el aprendizaje para el personal que
labora para ustedes?

Todos aquellos jovenes interesados en trabajar con Ketzaly, se les brinda una
capacitacion de 15 dias para que puedan aprender las técnicas béasicas de croché,
esta capacitacion es brindada por los mismos jovenes que ya laboran en la empresa
y que tienen un conocimiento mayor del trabajo. Aquellos que ya trabajan con
Ketzaly también reciben capacitaciones para aumentar sus conocimientos en el

area y poder elaborar calzado de mejor calidad y con nuevos estilos.

7. ¢De qué forma se comunican con los proveedores?

La comunicacion principal con los proveedores es via teléfono, por ejemplo, los
pedidos de suela se hacen a una empresa a San Salvador y luego otra empresa
gue maneja paqueteria es quien los trae hasta las instalaciones de Ketzaly y
también se trabaja con el correo electronico y WhatsApp para cotizaciones y envié

de archivos.

8. ¢Con que rapidez son los plazos de entrega de sus productos?

-Calzado ya en existencias: para entrega en la zona de San Miguel y otros

municipios cerca se entregan el mismo dia y se tarda un dia para llegar a San
Salvador.

-Calzado con un disefio nuevo: cuando es un estilo nuevo de calzado, este se

tarda 8 dias.
-Envios fuera del pais: para llevarlo hasta Estados Unidos el paquete tarda 3

dias, por medio de DHL.
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9. ¢Cuentan con la capacidad de respuesta adecuada para solucionar las
dudas o reclamos que tienen los clientes?

Cuando el producto por algin motivo no es entregado a tiempo, se comunican
rapidamente con los clientes para solventar el inconveniente de la mejor manera a
fin de que este quede satisfecho. Al principio también se perdieron algunos
paquetes por la falta de experiencia y coordinacion con el viajero, pero se le volvian
a enviar para no perder al cliente. Cuando son clientes internos quienes tienen
alguna queja o reclamo, estos tienen 15 dias de garantia para poder acercarse a

las instalaciones de Ketzaly y solucionar el problema.

10. ¢Cuéles son las estrategias que utilizan para enfrentar a la competencia
en relacién con los precios ofertados en el mercado?

Tienen la ventaja de poder ofertar los precios que ellos consideren mas
oportunos ya que no tienen una competencia directa que oferte el mismo producto
que ellos. Asi que lo que buscan es diferenciarse en el disefio de sus productos
para que sean elegidos por los clientes antes que otras empresas que ofrecen

calzado convencional.

11. ;Cuenta con un sistema de inventario?
Se cuenta con inventario solo en materia prima, porque la mayoria de los
productos se trabajan por pedidos. El calzado que se tiene en existencias es

Gnicamente aquel que se utiliza para exhibicién de los diferentes estilos.

12. ¢cuentan con un sistema de aprovechamiento para los desechos o
desperdicios?
No, *ya que no hay muchos desperdicios, porque lo Unico que desechan es el

cono del hilo, que es recogido posteriormente por el camion de la basura.
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13. ¢su personal esta capacitado para la seguridad Industrial y el buen uso
de la maquinaria?
Cuentan con el equipo necesario para su seguridad personal como: mascarillas,
gafas de proteccidén y guantes. En el uso de maquinaria también se lleva a la
persona que sera la encargada de manejarla al lugar donde se compra esta, para

gue aprenda el manejo correcto y asi evitar cualquier percance futuro.

14. ;cuentan con estrategias para atraer nuevos consumidores?
Publicaciones en las redes sociales, presentaciones en ferias de
emprendedurismo, elaboracién de nuevos estilos, publicaciones pagadas en

Facebook para sectores especificos.

15. ¢ El personal esté capacitado para operar en cada una de las areas?
El personal es especialista en determinadas areas del proceso de produccion.
Por ejemplo, el encargado de preparar el hilo a tejer es diferente de quienes arman

y pegan el calzado.
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Entrevista para la empresa “Calzado Gutiérrez”

Universidad de El Salvador
Facultad Multidisciplinaria Oriental
Departamento de Ciencias Econdmicas

Seccion de Mercadeo Internacional

Objetivo: Conocer la opinion de las interrogantes siguientes con relaciéon al
trabajo de estudio “Competitividad de las MIPYME en el sector de calzado Artesanal
aplicado a la empresa Ketzaly, municipio de Chapeltique, San Miguel, afo 2019”,

motivo por el cual solicitamos de su valiosa ayuda contestando objetivamente.

ASPECTOS GENERALES.
Propietario: José Felipe Gutiérrez

Nombre de la empresa: Calzado Gutiérrez

Ubicacion: 12 calle poniente, Col. Urbesa, San miguel

ANos en el mercado: 30 afos

1. ¢Como nacié laideade fabricar calzado artesanal y que los motivo a ello?

La idea de fabricar calzado naci6é cuando estaba joven y aun estudiaba, ya que
para ese entonces no habia mucha oportunidad de trabajo para los jévenes y de
los pocos que se podian aprender eran oficios como el de zapatero. Mas tarde
cuando ya tenia la experiencia necesaria y era un adulto se sinti6 motivado de
fabricar calzado artesanal por su propia cuenta asi que decidié marcharse del taller
en el cual habia aprendido y trabajado por varios afios y establecer su propio
negocio.
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2. ¢Han contado con el apoyo de alguna institucion gubernamental o no

gubernamental para desarrollar su proyecto?

No. Todo lo que ha logrado ha sido por sus propios meritos.

3. ¢Hacia quienes est4 enfocada la venta de su producto y cual es la forma

de venta de este?

Para personas de clase media mujeres y hombres que pueden costearse un par
de zapatos con las exigencias que ellos los pidan. La forma de venta del calzado
es directa, ya que son los clientes quienes van hasta el local para obtener el

producto.

4. ¢Exportan su producto hacia un pais extranjero?

No.

5. ¢En que se basa la calidad de sus productos?

Los materiales empleados en la elaboracion del calzado son de la mejor calidad
(cuero, suelas, hilos) y también la fabricacion de los zapatos es desarrollada con

técnicas que permitan tener un calzado resistente y duradero.
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6. ¢Como se acumulan la experienciay el aprendizaje para el personal que

labora para ustedes?

El sefior Gutiérrez ensefa a los jovenes que quieren aprender y trabajar en su
taller. Primero los capacita por cierto periodo y luego los pone a prueba para
comprobar que han aprendido lo que él les ha ensefiado. Y para aquellos que ya
saben simplemente deben demostrarlo en la elaboracion de cierta parte del zapato
que él les indica y asi demostrar que pueden trabajar en su negocio.

7. ¢De qué forma se comunican con los proveedores?

Mediante el uso del teléfono y a través de las redes sociales.

8. ¢Con que rapidez son los plazos de entrega de sus productos?

-Calzado ya en existencias: 1 dia

-Calzado con un disefio nuevo: 8 dias

9. ¢Cuentan con la capacidad de respuesta adecuada para solucionar las

dudas o reclamos que tienen los clientes?

Si, cuando el calzado presenta alguna falla o no le queda a la medida al cliente
este se arregla o elabora nuevamente si es necesario, por eso se lo deben de

probar antes de llevarselo.

10. ¢Cuales son las estrategias que utilizan para enfrentar a la competencia

con relacion a los precios ofertados en el mercado?

No tiene competencia directa porque cada par de zapatos es hecho por pedido
personal y al precio que el disponga conveniente.
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11. ;Cuenta con un sistema de inventario?

No, solamente cuenta con la cantidad adecuada de cada material para el zapato

que el cliente pida.

12. ¢cuentan con un sistema de aprovechamiento para los desechos o

desperdicios?

No, solo se tira como desperdicio.

13. ¢su personal esta capacitado para la seguridad Industrial y el buen uso

de su maquinaria?

El personal sabe usar las maquinas porque el sefior Gutiérrez ha sido quien les
ha ensefiado a operarlas poniendo en practica toda su experiencia para que no se
presenten incidentes futuros, el personal también usa guantes, lentes de proteccion

y mascarilla para la seguridad personal.

14. ¢cuentan con estrategias para atraer nuevos consumidores?

No cuenta con estrategias nuevas para atraer nuevos consumidores, ya que
simplemente les trabaja a clientes, los cuales lo prefieren por la calidad con que
elabora el calzado.

15. ¢El personal esta capacitado para operar en cada una de las areas?

El personal tiene la capacidad para operar en el area en la cual se especializa,

asi unos trabajan en el enlistado del calzado y otros en el ensuelado.
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Entrevista para la empresa “Calzado Gonzales”

Universidad de El Salvador
Facultad Multidisciplinaria Oriental
Departamento de Ciencias Econdmicas

Seccion de Mercadeo Internacional

Objetivo: Conocer la opinion de las interrogantes siguientes con relacion al
trabajo de estudio “Competitividad de las MIPYME en el sector de calzado Artesanal
aplicado a la empresa Ketzaly, municipio de Chapeltique, San Miguel, afio 20197,

motivo por el cual solicitamos de su valiosa ayuda contestando objetivamente.

ASPECTOS GENERALES.
Propietario: Julio Gonzales

Nombre de la empresa: Calzado Gonzales

Ubicacion: 10 avenida sur, col. Belén, San Miguel

Afnos en el mercado: 40 anos

1. ¢Como nacio la idea de fabricar calzado artesanal y que los motivo a
ello?

La idea de fabricar calzado nacio6 por la necesidad de aprender un oficio cuando
era joven y también porque le parecia interesante saber y aprender la forma en la
cual se fabrican los zapatos, lo que lo motivo a ello fue ver que para ese entonces

eran pocas las personas que elaboraban calzado en la zona.

2. ¢Han contado con el apoyo de alguna institucion gubernamental o no

gubernamental para desarrollar su proyecto?

No.
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3. ¢Hacia quienes esta enfocada la venta de su producto y cual es la forma

de venta de este?

Hacia todas las personas que se acerquen al local y quieran que se les haga

cualquier tipo de calzado.

4. ¢Exportan su producto hacia un pais extranjero?

No.

5. ¢En que se basala calidad de sus productos?

Los materiales empleados en la elaboracion del calzado son de la mejor calidad
(cuero, suelas, hilos) y también la fabricacion de los zapatos es desarrollada con

técnicas que permitan tener un calzado resistente y duradero.

6. ¢Como se acumulan la experienciay el aprendizaje para el personal que

labora para ustedes?

Las personas que trabajan para Calzado Gonzales ya vienen con la experiencia

necesaria porque ya han trabajado en otros talleres.

7. ¢De qué formase comunican con los proveedores?

Se visita a los proveedores cada mes para obtener la materia prima.

8. ¢Con querapidez son los plazos de entrega de sus productos?

-Calzado ya en existencias: 1 dia

-Calzado con un disefio nuevo: 6 dias
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9. ¢Cuentan con la capacidad de respuesta adecuada para solucionar las

dudas o reclamos que tienen los clientes?

Si, cuando el calzado presenta alguna falla o no le queda a la medida al cliente
este se arregla a la brevedad posible, por eso se lo deben de probar antes de

llevarselo.

10. ¢Cudles son las estrategias que utilizan para enfrentar a la competencia

con relacion a los precios ofertados en el mercado?

No tiene estrategias mas que la buena calidad del producto que elabora.

11. ¢Cuentacon un sistema de inventario?

No.

12. ¢cuentan con un sistema de aprovechamiento para los desechos o

desperdicios?

No, solo se tira como desperdicio.

13. ¢su personal esta capacitado para la seguridad Industrial y el buen uso

de su maquinaria?

El personal sabe usar las maquinas ya que han sido capacitados para ello y asi
evitar que se presenten incidentes futuros, el personal también usa guantes y lentes

de proteccion.

14. ¢cuentan con estrategias para atraer nuevos consumidores?

NoO cuenta con estrategias nuevas para atraer nuevos consumidores, ya que

simplemente les trabaja a clientes.
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15. ¢El personal esta capacitado para operar en cada una de las areas?

El personal tiene la capacidad para operar en el area en la cual se especializa.
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Entrevista para la empresa “Calzado Avendafio”

Universidad de El Salvador
Facultad Multidisciplinaria Oriental
Departamento de Ciencias Econdmicas

Seccion de Mercadeo Internacional

Objetivo: Conocer la opinion de las interrogantes siguientes con relacion al
trabajo de estudio “Competitividad de las MIPYME en el sector de calzado Artesanal
aplicado a la empresa Ketzaly, municipio de Chapeltique, San Miguel, afio 20197,

motivo por el cual solicitamos de su valiosa ayuda contestando objetivamente.

ASPECTOS GENERALES.
Propietario: Sefor Avendafo

Nombre de la empresa: Calzado Avendaio

Ubicacion: 3 avenida, frente a Agro servicio Miguelefio, San Miguel

ANnos en el mercado: 25 anos

1. ¢Como nacio laideade fabricar calzado artesanal y que los motivo a ello?

La idea de fabricar calzado nacié como parte de una tradicién familiar debido a
gue ya habia miembros de la familia que se dedicaban a ello. Lo que lo motivo fue

un tio quien le ensefio a elaborar zapatos como parte del patrimonio familiar.

2. ¢Han contado con el apoyo de alguna institucién gubernamental o no

gubernamental para desarrollar su proyecto?

No. Nunca ha contado con el apoyo de ninguna institucién publica o privada.
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3. ¢Hacia quienes esta enfocada la venta de su producto y cual es la forma

de venta de este?

Para todas las personas que se acerquen al local, sean estos hombres, mujeres,
nifias o nifos. La forma de venta del calzado es directa, ya que son los clientes

quienes van hasta el local para obtener el producto.

4. ¢Exportan su producto hacia un pais extranjero?

No.

5. ¢En que se basala calidad de sus productos?

Los materiales empleados en la elaboracion del calzado son de la mejor

calidad (cuero, suelas, hilos).

6. ¢Como se acumulan la experienciay el aprendizaje para el personal que

labora para ustedes?

Por ser patrimonio familiar, solo miembros de la familia elaboran el producto y

como parte de ello el aprendizaje ha sido ensefiado de una generacion a otra.

7. ¢De qué forma se comunican con los proveedores?

Se hacen visitas a los proveedores 4 veces al afio.

8. ¢Con que rapidez son los plazos de entrega de sus productos?

-Calzado ya en existencias: 1 dia

-Calzado con un disefio nuevo: 6 dias
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9. ¢Cuentan con la capacidad de respuesta adecuada para solucionar las

dudas o reclamos que tienen los clientes?

Si, cuando el calzado presenta alguna falla o no le queda a la medida al cliente
este se arregla a la brevedad posible o se elabora nuevamente si es necesario, por

eso se lo deben de probar antes de llevarselo.

10. ¢Cudles son las estrategias que utilizan para enfrentar a la competencia

con relacion a los precios ofertados en el mercado?

Las estrategias con relacion a los precios que utiliza es vender el calzado al
precio que ellos estimen conveniente en relacién a la calidad y exclusividad del
mismo, por lo general los clientes estan satisfechos con los precios a los cuales

obtienen el calzado.

11. ¢Cuenta con un sistema de inventario?

No.

12. ¢cuentan con un sistema de aprovechamiento para los desechos o

desperdicios?

No, solo se tira como desperdicio.

13. ¢su personal esta capacitado para la seguridad Industrial y el buen uso

de su maquinaria?

Por la misma razon de que es un negocio familiar, el uso de la maquinaria ha
sido ensefiado por parte de los mayores hacia los mas jovenes que estan
aprendiendo el trabajo y para la manipulacion del equipo se usan guantes, lentes

protectores y mascarilla para evitar cualquier accidente.
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14. ¢cuentan con estrategias para atraer nuevos consumidores?

La mejor estrategia es elaborar calzado con los materiales de la mejor calidad
que hay y que quienes lo elaboren lo hagan pensando en la satisfaccion del cliente

para que este se sienta satisfecho.

15. ¢El personal esta capacitado para operar en cada una de las areas?

El personal tiene la capacidad para operar en el area en la cual se especializa,
asi unos trabajan en el disefio, otros en el enlistado, unos en el ensuelado y oros

en terminacién del producto.
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Universidad de El Salvador
Facultad Multidisciplinaria Oriental
Departamento de Ciencias Econdmicas
Seccion de Mercadeo Internacional

Objetivo: Conocer la opinidn del siguiente grupo de personas seleccionadas (focus
group) en relacién al trabajo de estudio: “Competitividad de las MIPYME en el sector
de calzado Artesanal aplicado a la empresa Ketzaly, municipio de Chapeltique, San
Miguel, afilo 2019”, motivo por el cual solicitamos de su valiosa ayuda contestando

objetivamente.

Participante 1
Edad: 23
Lugar de residencia: San Miguel

Ocupacion: Estudiante

1. ¢Como definiriala calidad del calzado artesanal que usted ha comprado?

De muy buena calidad y duradero

2. ¢(El disefo del calzado que hacomprado tiene caracteristicas innovadoras?

Nuevos colores y muy cémodos

3. ¢,Qué aspecto innovador le agregaria usted al calzado?
Un tacon mas pequefio
4. ¢Havisto publicidad de calzado artesanal en los medios de comunicacion?

Si

5. ¢Ha utilizado el internet como medio de compra de calzado artesanal?

Si
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6. ¢En cuadl o cuales plataformas digitales le gustaria poder ver publicidad y

comprar el calzado?

Facebook

7. ¢La persona o personas que la han atendido al momento de realizar su

compra le ha proporcionado un buen servicio?

Son generalmente amables

8. ¢Aspecto que considera de suma importancia que el personal que le
atiende debe tener a la hora de comprar ya sea en una tienda fisica o por

medio de internet?

La amabilidad

9. ¢ Qué mejoraria del servicio que ha recibido al comprar calzado artesanal?
La atencion y que el producto tenga colores mas fuertes y diferentes modelos

10. ¢Comparado con otro tipo de calzado que usted utiliza qué caracteristica

destacaria a favor o en contra del calzado artesanal?

Es mas duradero y mas barato

11. ¢Esta satisfecha con las técnicas utilizadas en la fabricacién del calzado

artesanal o quisiera tener mas opciones?

Si estoy satisfecha

12. ¢Que otro tipo de calzado a parte del ya ofertado en el mercado le

gustaria poder tener opcion de comprar?

Plataformas
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Universidad de El Salvador
Facultad Multidisciplinaria Oriental
Departamento de Ciencias Econdmicas
Seccion de Mercadeo Internacional

Objetivo: Conocer la opinidn del siguiente grupo de personas seleccionadas (focus
group) en relacién al trabajo de estudio: “Competitividad de las MIPYME en el sector
de calzado Artesanal aplicado a la empresa Ketzaly, municipio de Chapeltique, San
Miguel, afio 2019”, motivo por el cual solicitamos de su valiosa ayuda contestando

objetivamente.

Participante 2
Edad: 22
Lugar de residencia: San Miguel

Ocupacion: Estudiante

2. ¢Como definiriala calidad del calzado artesanal que usted ha comprado?

Muy bueno

2. ¢(El disefo del calzado que hacomprado tiene caracteristicas innovadoras?

Si, con técnicas innovadoras

3. ¢,Qué aspecto innovador le agregaria usted al calzado?
Un color més vivo y mas estilos
4. ¢Havisto publicidad de calzado artesanal en los medios de comunicacion?

No

5. ¢Ha utilizado el internet como medio de compra de calzado artesanal?
Si.
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6. ¢En cual o cuales plataformas digitales le gustaria poder ver publicidad y

comprar el calzado?

Facebook e Instagram

7. ¢La persona o personas que la han atendido al momento de realizar su

compra le ha proporcionado un buen servicio?

Algunas si, otras no son muy amables

8. ¢Aspecto que considera de suma importancia que el personal que le
atiende debe tener a la hora de comprar ya sea en una tienda fisica o por

medio de internet?

La amabilidad y el respeto

9. ¢ Qué mejoraria del servicio que harecibido al comprar calzado artesanal?
La atencion y que el producto tenga colores mas fuertes y diferentes modelos

10. ¢Comparado con otro tipo de calzado que usted utiliza qué caracteristica

destacaria a favor o en contra del calzado artesanal?

La comodidad a favor y en contra el precio

13. ¢Esta satisfecha con las técnicas utilizadas en la fabricacién del calzado

artesanal o quisiera tener mas opciones?

Estoy satisfecha

14. ¢Que otro tipo de calzado a parte del ya ofertado en el mercado le

gustaria poder tener opcion de comprar?

Tenis y botas
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Universidad de El Salvador
Facultad Multidisciplinaria Oriental
Departamento de Ciencias Econdmicas
Seccion de Mercadeo Internacional

Objetivo: Conocer la opinidn del siguiente grupo de personas seleccionadas (focus
group) en relacién al trabajo de estudio: “Competitividad de las MIPYME en el sector
de calzado Artesanal aplicado a la empresa Ketzaly, municipio de Chapeltique, San
Miguel, afilo 2019”, motivo por el cual solicitamos de su valiosa ayuda contestando

objetivamente.

Participante 3
Edad: 22
Lugar de residencia: El Sitio

Ocupacion: Estudiante

1. ¢Como definiriala calidad del calzado artesanal que usted ha comprado?

Muy bueno

2. ¢(El disefo del calzado que hacomprado tiene caracteristicas innovadoras?

Si, es una técnica bastante innovadora el calzado artesanal

3. ¢,Qué aspecto innovador le agregaria usted al calzado?
El tacén debe ser mas elegante
4. ¢Havisto publicidad de calzado artesanal en los medios de comunicacion?

Si

5. ¢Ha utilizado el internet como medio de compra de calzado artesanal?

Si
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6. ¢En cuadl o cuales plataformas digitales le gustaria poder ver publicidad y

comprar el calzado?

Instagram y Facebook

7. ¢La persona o personas que la han atendido al momento de realizar su

compra le ha proporcionado un buen servicio?

Excelente servicio

8. ¢Aspecto que considera de suma importancia que el personal que le
atiende debe tener a la hora de comprar ya sea en una tienda fisica o por

medio de internet?

Buena atencion y entrega a la hora establecida

9. ¢ Qué mejoraria del servicio que ha recibido al comprar calzado artesanal?
Un trato mas preferencial por parte del personal

10. ¢Comparado con otro tipo de calzado que usted utiliza qué caracteristica

destacaria a favor o en contra del calzado artesanal?

El disefio, siempre actualizarse con nuevas tendencias

11. ¢Esta satisfecha con las técnicas utilizadas en la fabricacién del calzado

artesanal o quisiera tener mas opciones?

Bastante satisfecha

12. ¢Que otro tipo de calzado a parte del ya ofertado en el mercado le

gustaria poder tener opcion de comprar?

Zapatos para bebes
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Universidad de El Salvador
Facultad Multidisciplinaria Oriental
Departamento de Ciencias Econdmicas
Seccion de Mercadeo Internacional

Objetivo: Conocer la opinidn del siguiente grupo de personas seleccionadas (focus
group) en relacién al trabajo de estudio: “Competitividad de las MIPYME en el sector
de calzado Artesanal aplicado a la empresa Ketzaly, municipio de Chapeltique, San
Miguel, afilo 2019”, motivo por el cual solicitamos de su valiosa ayuda contestando

objetivamente.

Participante 4
Edad: 19
Lugar de residencia: Hato nuevo

Ocupacion: Estudiante

1. ¢Como definiriala calidad del calzado artesanal que usted ha comprado?

El calzado es de muy buena calidad

2. ¢(El disefo del calzado que hacomprado tiene caracteristicas innovadoras?

Si, muy especiales, qgue marcan mucho la cultura

3. ¢,Qué aspecto innovador le agregaria usted al calzado?
Disefios mas diversos
4. ¢Havisto publicidad de calzado artesanal en los medios de comunicacion?

Si, en algunos

5. ¢Ha utilizado el internet como medio de compra de calzado artesanal?

Si
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6. ¢En cuadl o cuales plataformas digitales le gustaria poder ver publicidad y

comprar el calzado?

Facebook

7. ¢La persona o personas que la han atendido al momento de realizar su

compra le ha proporcionado un buen servicio?

Si, son bastante amables

8. ¢Aspecto que considera de suma importancia que el personal que le
atiende debe tener a la hora de comprar ya sea en una tienda fisica o por

medio de internet?

La amabilidad y el respeto

9. ¢ Qué mejoraria del servicio que ha recibido al comprar calzado artesanal?
El trato personal

10. ¢Comparado con otro tipo de calzado que usted utiliza qué caracteristica

destacaria a favor o en contra del calzado artesanal?

La comodidad y la disponibilidad de compra

11. ¢Esta satisfecha con las técnicas utilizadas en la fabricacién del calzado

artesanal o quisiera tener mas opciones?

Estoy satisfecha

12. ¢Que otro tipo de calzado a parte del ya ofertado en el mercado le

gustaria poder tener opcion de comprar?

Calzado deportivo
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Universidad de El Salvador
Facultad Multidisciplinaria Oriental
Departamento de Ciencias Econdmicas
Seccion de Mercadeo Internacional

Objetivo: Conocer la opinidn del siguiente grupo de personas seleccionadas (focus
group) en relacién al trabajo de estudio: “Competitividad de las MIPYME en el sector
de calzado Artesanal aplicado a la empresa Ketzaly, municipio de Chapeltique, San
Miguel, afilo 2019”, motivo por el cual solicitamos de su valiosa ayuda contestando

objetivamente.

Participante 5
Edad: 23
Lugar de residencia: San Miguel

Ocupacion: Estudiante

1. ¢Como definiriala calidad del calzado artesanal que usted ha comprado?

Es de muy buena calidad

2. ¢(El disefo del calzado que hacomprado tiene caracteristicas innovadoras?

Si, en algunos estilos

3. ¢,Qué aspecto innovador le agregaria usted al calzado?
Mas creatividad en los disefios y colores de temporada
4. ¢Havisto publicidad de calzado artesanal en los medios de comunicacion?

Si

5. ¢Ha utilizado el internet como medio de compra de calzado artesanal?

Si
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6. ¢En cuadl o cuales plataformas digitales le gustaria poder ver publicidad y

comprar el calzado?

Facebook

7. ¢La persona o personas que la han atendido al momento de realizar su

compra le ha proporcionado un buen servicio?

Son amables y tratan de brindar la informacion que se pide

8. ¢Aspecto que considera de suma importancia que el personal que le
atiende debe tener a la hora de comprar ya sea en una tienda fisica o por

medio de internet?

Una atencion mas personalizada

9. ¢ Qué mejoraria del servicio que harecibido al comprar calzado artesanal?
La atencion y que el producto tenga colores mas fuertes y diferentes modelos

10. ¢Comparado con otro tipo de calzado que usted utiliza qué caracteristica

destacaria a favor o en contra del calzado artesanal?

La calidad y el disefio

11. ¢ Esta satisfecha con las técnicas utilizadas en la fabricacion del calzado

artesanal o quisiera tener mas opciones?

Estoy satisfecha

12. ¢Que otro tipo de calzado a parte del ya ofertado en el mercado le

gustaria poder tener opcion de comprar?

Calzado para nifos
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Universidad de El Salvador
Facultad Multidisciplinaria Oriental
Departamento de Ciencias Econdmicas
Seccion de Mercadeo Internacional

Objetivo: Conocer la opinidn del siguiente grupo de personas seleccionadas (focus
group) en relacion al trabajo de estudio: “Competitividad de las MIPYME en el sector
de calzado Artesanal aplicado a la empresa Ketzaly, municipio de Chapeltique, San
Miguel, afio 2019”, motivo por el cual solicitamos de su valiosa ayuda contestando

objetivamente.

Participante 6
Edad: 21
Lugar de residencia: La Pacifica

Ocupacion: Estudiante

1. ¢Como definiriala calidad del calzado artesanal que usted ha comprado?

Muy bueno, la durabilidad es excelente

2. ¢(El disefo del calzado que hacomprado tiene caracteristicas innovadoras?

Si

3. ¢,Qué aspecto innovador le agregaria usted al calzado?
Tacon mas elegante
4. ¢Havisto publicidad de calzado artesanal en los medios de comunicacion?

No

5. ¢Ha utilizado el internet como medio de compra de calzado artesanal?

Si
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6. ¢En cual o cuales plataformas digitales le gustaria poder ver publicidad y

comprar el calzado?

Facebook e Instagram

7. ¢La persona o personas que la han atendido al momento de realizar su

compra le ha proporcionado un buen servicio?
Si
8. ¢Aspecto que considera de suma importancia que el personal que le

atiende debe tener a la hora de comprar ya sea en una tienda fisica o por

medio de internet?

Amabilidad y buena atencion

9. ¢ Qué mejoraria del servicio que harecibido al comprar calzado artesanal?
Prestan buen servicio

10. ¢Comparado con otro tipo de calzado que usted utiliza qué caracteristica

destacaria a favor o en contra del calzado artesanal?

El calzado artesanal es mas comodo

11. ¢Esta satisfecha con las técnicas utilizadas en la fabricacién del calzado

artesanal o quisiera tener mas opciones?

Mas opciones en lo referente a estilos

12. ¢Que otro tipo de calzado a parte del ya ofertado en el mercado le

gustaria poder tener opcion de comprar?

Botines y tenis

148



Universidad de El Salvador
Facultad Multidisciplinaria Oriental
Departamento de Ciencias Econdmicas
Secciéon de Mercadeo Internacional

Objetivo: Conocer la opinidn del siguiente grupo de personas seleccionadas (focus
group) en relacién al trabajo de estudio: “Competitividad de las MIPYME en el sector
de calzado Artesanal aplicado a la empresa Ketzaly, municipio de Chapeltique, San
Miguel, aino 2019”, motivo por el cual solicitamos de su valiosa ayuda contestando

objetivamente.

Participante 7
Edad: 20
Lugar de residencia: San Miguel

Ocupacion: Estudiante

1. ¢Como definiriala calidad del calzado artesanal que usted ha comprado?

Muy bueno

2. ¢(El disefo del calzado que hacomprado tiene caracteristicas innovadoras?

Si, la combinacién de colores y la técnica de croché

3. ¢,Qué aspecto innovador le agregaria usted al calzado?
Ninguno
4. ¢Havisto publicidad de calzado artesanal en los medios de comunicacion?

No

5. ¢Ha utilizado el internet como medio de compra de calzado artesanal?
Si.
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6. ¢En cuadl o cuales plataformas digitales le gustaria poder ver publicidad y

comprar el calzado?

Facebook

7. ¢La persona o personas que la han atendido al momento de realizar su

compra le ha proporcionado un buen servicio?
Si
8. ¢Aspecto que considera de suma importancia que el personal que le

atiende debe tener a la hora de comprar ya sea en una tienda fisica o por

medio de internet?

Mas informacion sobre los productos

9. ¢ Qué mejoraria del servicio que ha recibido al comprar calzado artesanal?
Hacer un material mas resistente y que no se suelte

10. ¢Comparado con otro tipo de calzado que usted utiliza qué caracteristica

destacaria a favor o en contra del calzado artesanal?

Son mas comodos

11. ¢Esta satisfecha con las técnicas utilizadas en la fabricacién del calzado

artesanal o quisiera tener mas opciones?

Combinacién de colores de temporada

12. ¢Que otro tipo de calzado a parte del ya ofertado en el mercado le

gustaria poder tener opcion de comprar?

Plataformas con diferentes materiales
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Universidad de El Salvador
Facultad Multidisciplinaria Oriental
Departamento de Ciencias Econdmicas
Seccion de Mercadeo Internacional

Objetivo: Conocer la opinidn del siguiente grupo de personas seleccionadas (focus
group) en relacién al trabajo de estudio: “Competitividad de las MIPYME en el sector
de calzado Artesanal aplicado a la empresa Ketzaly, municipio de Chapeltique, San
Miguel, afio 2019”, motivo por el cual solicitamos de su valiosa ayuda contestando

objetivamente.

Participante 8
Edad: 19
Lugar de residencia: San Miguel

Ocupacion: Estudiante

1. ¢Como definiriala calidad del calzado artesanal que usted ha comprado?

Muy bueno, la duracion es excelente

2. ¢(El disefo del calzado que hacomprado tiene caracteristicas innovadoras?

Los disefios son bastante ingeniosos

3. ¢,Qué aspecto innovador le agregaria usted al calzado?
Mezcla de colores
4. ¢Havisto publicidad de calzado artesanal en los medios de comunicacion?

Muy poca

5. ¢Ha utilizado el internet como medio de compra de calzado artesanal?

No
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6. ¢En cuadl o cuales plataformas digitales le gustaria poder ver publicidad y

comprar el calzado?

Instagram

7. ¢La persona o personas que la han atendido al momento de realizar su

compra le ha proporcionado un buen servicio?
Si
8. ¢Aspecto que considera de suma importancia que el personal que le

atiende debe tener a la hora de comprar ya sea en una tienda fisica o por

medio de internet?

La presentacion personal, el conocimiento que tiene sobre el producto

9. ¢ Qué mejoraria del servicio que ha recibido al comprar calzado artesanal?
Realmente nada

10. ¢Comparado con otro tipo de calzado que usted utiliza qué caracteristica

destacaria a favor o en contra del calzado artesanal?

A favor, el calzado es mas comodo y en contra la accesibilidad de compra

11. ¢Esta satisfecha con las técnicas utilizadas en la fabricacién del calzado

artesanal o quisiera tener mas opciones?

Estoy satisfecha

12. ¢Que otro tipo de calzado a parte del ya ofertado en el mercado le

gustaria poder tener opcion de comprar?

Tenis
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Universidad de El Salvador
Facultad Multidisciplinaria Oriental
Departamento de Ciencias Econdmicas
Seccion de Mercadeo Internacional

Objetivo: Conocer la opinidn del siguiente grupo de personas seleccionadas (focus
group) en relacién al trabajo de estudio: “Competitividad de las MIPYME en el sector
de calzado Artesanal aplicado a la empresa Ketzaly, municipio de Chapeltique, San
Miguel, afio 2019”, motivo por el cual solicitamos de su valiosa ayuda contestando

objetivamente.

Participante 9
Edad: 22
Lugar de residencia: San Miguel

Ocupacion: Estudiante

1. ¢Como definiriala calidad del calzado artesanal que usted ha comprado?

Excelente de muy buena calidad

2. ¢(El disefo del calzado que hacomprado tiene caracteristicas innovadoras?

Si, tiene aspectos innovadores

3. ¢,Qué aspecto innovador le agregaria usted al calzado?
Colores diferentes
4. ¢Havisto publicidad de calzado artesanal en los medios de comunicacion?

No

5. ¢Ha utilizado el internet como medio de compra de calzado artesanal?
Si.
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6. ¢En cuadl o cuales plataformas digitales le gustaria poder ver publicidad y

comprar el calzado?

Facebook e Instagram

7. ¢La persona o personas que la han atendido al momento de realizar su

compra le ha proporcionado un buen servicio?
Si
8. ¢Aspecto que considera de suma importancia que el personal que le

atiende debe tener a la hora de comprar ya sea en una tienda fisica o por

medio de internet?

Amabilidad con los clientes

9. ¢ Qué mejoraria del servicio que ha recibido al comprar calzado artesanal?
Mayor informacion sobre el producto

10. ¢Comparado con otro tipo de calzado que usted utiliza qué caracteristica

destacaria a favor o en contra del calzado artesanal?

La comodidad a favor y en contra muy pocos colores

11. ¢Esta satisfecha con las técnicas utilizadas en la fabricacién del calzado

artesanal o quisiera tener mas opciones?

Estoy satisfecha

12. ¢Que otro tipo de calzado a parte del ya ofertado en el mercado le

gustaria poder tener opcion de comprar?

Calzado para bebes
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