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INTRODUCCION.

En Ié actualidad estamos inmersos en diferentes cambios que se estan
dando a nuestro alrededor, Dichos cambios son tan dinémicos que no hos
podemos dar el lujo de ighorarlos y contihuar con nuestras actividades
cotidianas. Cualquier cambio del entorno afectara directamente nuestro

desempeﬁo normal de una forma u otra.

Las comunicaciones se Han desarrollado tan aceleradatnente en los
titimos afios, el acceso a informacién cada vez es més facil y la tecnologia
esta permitiendo |la mejora de casi todos los procesos. Pero todos estos
fendmenos ocasionan un solo efecto comin: la intensa competencia entre los
diferentes ofertantes de productos. Por lo tanto, los cambios exigen mejoras
continuas para sc;r capaces de competir y deearrollars.e no 5olo'en tercados

nacionales sino también en loe huevos mercados globales que estén

invadiendo la mayoria de las economias de los paises del mundo entero.
M

Con la aparicion de este nuevo mercado mundial solo se tienen dos
opciones: adaptarnos al cambio y buscar desarrollarnos & encerrarnos y
quedarnos huevamente fuera del desarrollo que durante mucho tiempo se nos
ha negado. Las empresas Salvadorefas deben desarrollar productos que
tengan la ca'pacidad de competir sin ser desplazados por otros de mejor
calidad o precio, esto solamente se puede lograr si utilizamos los recursos
potenciales con los que contamos y demostretmos |a alta diferenciacién de los

productos obtenidos de ellos.

El sector artesanal, entre otros, ademas de tener una funcién cultural,

tiehe un potencial econdmico importante: sus productos no se encuentran en



- otro lugar del mundo, y la calidad de los mistos es asociada directamente

con |a pericia del artesano productor, la cual, de hecho es muy alta.

Se establece primeramente una base teérica respecto a las téndenciaa
econdmicas actuales sobre globalizacién, sus efectos, retos, las ventajas del
pals y las opciones que se pueden tomar para competir globalmente. Ante
éste fenémeno, se evalla la situacién actual de la microempresa en El
Salvador, para puntualizar con mas detalle en la experiencia del sector

artesanal durante todo su desarrollo.

En base a la informacién secundaria recolectada, se establecen los
mayor;ea -problemas que afectan al sector artesanal, deﬁniqndo
poateriormenté el problema principal que se piensa resolver. Con esta base se
lleva a. cabc; una investigacién de campo que pretende evaluar |a situacién
actual del sector artesanal, y los puntos de vista de los artesanos respecto
a la implementacién del modelo en su eector. Dicha investigacién es realizada
tomando cotmo sujetos de "estudio a los  subsectores con mayor

potencialidad de desarrollo y con mayor répresentatividad en el sector.

Coh la informacidén obtenida, se lleva a cabo un diagnéstico eectorial
gque busca definir -la condicidn competitiva actual -de las categorias
estudiadas, haciendo una genera’[izacién_ para 1_:odo el sector. -Teniendé
definidas las fortalezas, debilidades, amenaza‘e y oportunidades del sector,
se establecen los problemas principales en la cadena del valor de las
empresas artesanales; y en base a esta deficiencias se plantean, deede el

unto de vista de la Ingenieria Industrial, las principales caracteristicas
_ . 9 _ P P !
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requeridas para el mejor funcionamiento del modelo de empresa integradora a

disefiar.

Habiendo comprobado en el estudio de mercado muchas ideas que han
servido para formular nuevas opciones para el sector artesanal: los artesanos no
~ son individualistas en su totalidad, el cooperativisimo no ha funcionado por el
eépi’ritu de funcionamiento que los ha regido, los productos tienen un alto
poteticial de competitividad y- lo priﬂcipa.l; la- eminente  disponibilidad- de los
talleres artesanales para iacorporarse efr un huevo mecatismo  de

funcionamientor: ar integracion de empresas.

Partienda de estds hechos, ae-desarrdltaia etapa téenica det mismmo, etr Ia
cual, se establecen todos los requerimientos necesarios para Iz operacién eftcaz
de la cmpreéa integradora y los talleres integrados a la misma. Se explica et
funcionamiento generat det sistema integradora-talteres integrados y con esta
conceptuatizaoién se priorizan y detallan las areas claves de la cadena del vator
que deben ser atendidas con et objeto de mejorar integralmeht;s la estructura

técnica y operativa de los talleres integrados.

Cabe mencionar que si bien es cierto, el dise’ﬁq se hace en-funcién de las
hecesidades de los talleres artesanales, éste, en todo su contenido es para el
uso y Mmanejo de la empresa integradora, teniendo en algunos casos, incluir
ecanistnos que sirvan cotmo fuente de informacién que surjan de los talleres
integrados para el procesamiento en la empresa integradora. Para tal efecto, se

proponen controles para la compra de materias primas y materiales,



Mecahistnos que eficienten la planificacion y el control de la produccion,
auditorias para evaluar el desempefio téchico de los talleres artesanales, asi
como sistetmas para mejorar las actividades ﬁnancieras de los mistmos.
Finalmente, se integra todo el funcionamiento de la integradora en un manual de
usos miitiples -que agrupa en un solo documento: la organizacion,
funcionamiento, pueatos, poifticas y procedimientos para la operacidn de la

empresa integradora.

Todo el disefio esta enmarcado en un planeamiento estratégico global
para la empresa integradora y los talleres integrados, con el objeto de alinear

pensarmientos y unificar criterios para alcanzar de esta forma el buscado

desarrollo sostenible del sector artesanal.

En base a los insumos de informacidn que proporciona, se procede a
evaluar financiera y econémicamente el disetio propuesto, incluyendo una
valoracién de los beneficios sociales que traerfa consigo su implementacién,

Se adicionan ademas, valoraciones importantes que influencian la ecologia de
Huestro pafe; se plantean los efectos que ocasionaria la operacién de la
empresa integradora y las respectivas estrategias para disminuir los

resultados negativos.

Finalmente, se plantean de forma general las actividades necesarias
para la ejecucién del proyecto, tomando en cuenta las inversiones,

proyecciohes y organizacién necesaria para iniciar la operacién inicial.



0BJETIVOS DEL ESTUDRIO.
GENERAL:

Determinar |a factibilidad técnica econdmica de la implantacién de un

modelo de empresa integradora del sector artesanal en El Salvador.

1

i

ESPECIFICOS:
v Evaluar en base a factores internos y externos las categorias que son
)

factibles de integ:rar para obtener los mejores resultados en sus
operaciones. )

v Determinar los problemas principalee que enfrenta el sector para plantear’
soluciones que mejoren las condiciones actuales.

J Establécer los controles administrativos Yy de produccion necesarios para
la erﬁpresa tModelo. i

v Digefiar -e{ funcionamiento técnico y operacfonal de la 6‘mpresa integradora
para verificar |a factibilidad de su implantaciéon. |

v Determinar la factibilidad financiera del modelo de empresa integradora
para determinar  los beneﬂcif;a econdmicos percibidos con eu
implementacion.

v Evaluar econdmica y socialmente los aspectos técnicos del proyecto para
determinar la factibilidad del mismo. | )

v Froponer formas para evaluar el impacto anﬁbienfai que ocasiona el

royecto para evitar dafios permanentes a la ecologia.
proy P p _ g

v Establecer las actividades necesarias para la implantacién del proyecto.



vi
ALCANCES
A pesar de que el estudio en &1 busca preparar a nuestros artesanos
para competir globalmente, se debe tener muy en cuenta que ho se pueden
abarcar muchas variables del entorno que resultan de muy dificil manipulacién

por un grupo de empresarios. For esta misma razén planteamos los

~ siguientes alcances:

v El mayor aporr":;e del estudio radica en la determinacién del funcionamiento
de las empresas integradoras y en la definicién detaliada de la

organizacion de los recursos de la misma.

v  El estudio Comprcndera’ todo el disefio del modelo de empresa, ast como |a
planificacién y programacién de actividades para su implementacion,

dejando como una actividad aparte la operacion del proyecto propuesto.

v Si bien es cierto que el estudio va dirigido para el sector artesanal de todo
el pals, el disefio es concebido para trabajar con las categorfas (sub-
sectores) mas representativos y con mayores ventajas competitivas que le

permitén desarrollarse efectivamente en el mercado.

v El proyecto buscara potenciar al sector con la ayuda minima de parte del
gobierno, tratando de optimar las fortalezas vy oportunidades existentes
eh la actualidad, esto debido al bajo poder de ihﬂuencia que‘ticne el sector

dentro de la economia nacional.
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LIMITACIONES

La principal limitante del estudio esta relacionada con la informacién
recolectada previamente respecto al sector artesanal. For el hecho de
pertenecer a |la microempresa, se presenta el problema de [a inexistencia de
registros, investigaciones, o cualquier otro documento que ayude a conocer
los antecedentes y comportamiento del sector durante los afios pasados.
Esta situacién podria perjudicar los juicios emitidos sobre el sector, ya
muchos de ellos tendrin que ser basados en experiencias de personas que
han estado relacionadas con el desarrollo artesanal de nuestro pais. For
esta razon, el estudio pretende tambiép comenzar a crear una fuente formal

-de informacidn sobre el sector, que sirva para estudios posteriores.

Por otro lado, el funcionamiento de los talleres artesanales no pern-'litc
hacer cambioé radicales en sus operaciones, por lo que el disefio de la
empresa integradora debe adecuarse al funcionamiento actual de los talleres
de tal forma que sdlo a mediano y largo plazo genere la necesidad de cambio
en los mistmos. Si esto no se cumple y se pretende eliminar drasticamente los
paradigmas de [o's artesanos, entonces simplemente éstos perderén la

disponibilidad de integrarse.
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IMPORTANCIA,

El eéctor artesanal se debe integrar en forma coherente y organizada
debido a los cambios que actualmente se esta dando en el ambiente
empresarial, pues en |la actualidad parte de este sector presenta problemas
eh mercadotecnia, gestion administrativa, preduccién y financiamiento. La
respuesta ante esta problemética no puede ser esperada del gobierno o de
algiin otro ente, sino mas bien debe ser resuelta por los mismos empresarios,

puesto que son los (inicos responsables de su crecimiento y desarrollo.

Se debe tener en cuenta .-qué si el sector no busca mejorar su
competitividad, los -productos de artesanos extranjeros podrian tomar
vehtaja de estas debilidades para poder crecer y desarrollarse en los fuevos
tercados globalizados. El sector artesanal es en realidad un sector
econdmico-social importante péra el pals, son alreredor. de 17,000 familias
dedicadas a las actividades artesanales, Entonces, ZConviene utilizar
recursos para mejorar la situacion actual de este sector? Creemos que s, y
con mayor razén si ademéis de ser un sector econémico importante, es una

forma de mantener viva la culbura Salvadorefia. ] .



JUSTIFICACION.

De cara a las nuevas tendencias econdmicas a nivel mundial, la micro y
pequetia empresa se pueden ver imposibilitadas a crecer y desarrollarse en
Ibe-nucvos mercados globalizados. Ante esta situacién, se vuelve necesario
establecer estrategias que promuevan la creacién de grupos integradoe de
pequefios empresarios, de tal manera que éstos sean capaces de enfrentar a

sUs Nuevos y comunes competidores.

No pedetmos esperar a que otros se adelanten en éi camino para
después seguir las estrategias que sean. disefiadas para otros ambientes. Se
debe aplicar lo conocido y adaptarlo a nuestro ambiente (pertinencia). Si se
-establecen ahora guias para desarrollar todas las potencialidades con que el
pals cuenta, saldremos del subdesarrollo en el que hos encontramos de

manera sostenible.

La ingenieria Industrial debe aportar . dicha Eaae' de desarrollo
productivo para el pais, incluso en actividades en las cuales pareceria que no
tiene incumbencia. Pero hay que recordar que donde hay recursos humanos,
financieros, tecnolégicos y fisicos, la Ingenieria industrial debe aportar

soluciones que mejoren las capacidadce existentes.



RESUTADOS ESPERADOS DEI ESTUDRIO.
Tomando en cuenta los objetivos propuestos previamente, se pueden

planear los siguientes resultados para cuando el estudio sea finalizado:

v Definicién de categorias artesanales potenciales para la integracién

v Procesos uniformes para los talleres del sector artesanal del pats, para ser

mas eficientes ante los retos que presentan los mercados globales.

v Un medio de organizacién Integrador de empresas, que permita la

cooperacion entre las distintas microempresas artesanales.

v Unha base para buscar una nueva mentalidad de cooperacion entre el sector
microemprssaria[, que les pueda servir en el desarrollo de sus actividades

cotmerciales y productivas, logrando ast una mayor solidez en el sector.

v Un sistema de calidad adecuado a las categorias seleccionadas para

integrarse, asi como un sistema base para todo el sector artesanal.
v Estrategias de competencia globales, para el mejor desarrollo del sector.

v Propuestas para lograr un sector artesanal con una mentalidad global,

v Mejorar el nivel y calidad de vida de las personas que se dedican a la

. elaboracién de artesanias.

v Una base informativa que sirva de referencia para el andlisis similar de

otros sectores.
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Para partir con una base mas coherente para el posterior analisis de la
problemética, resulta conveniente hacer una revisién general de los conceptos
utilizados en la actualidad para definir las diferentes situaciones en las
cuales estdn inmersas las economias de los paises. Conceptos commo
globalizacién, mercados mundiales, competitividad, cluster, integracién, etc.
deben conocerse para valorar su impactb en nuestra econ_omfa, més que para

conocer su iftterpretacién puramente etimolbgica'.

1.1 GLOBALIZACION DE LA ECONOMIA.

Uno de las tendencias que en la actualidad esta-teniendo una mayor
influencia en -Ia actividad econdmica hacional es el hécho que poco a poco el
pale (y eu actividad productiva) e ve inmerso en el proceso de la
globalizacién, y es blue‘ no se trata de que el Pafa quiera o no entrar et este
proceso, este {;enémeno simplemente se esta dando y se le debe hacer frente.
Es entonces cuando surge |a necesidad de preparar a nuestro pals, de tal
manera que éste se encuentre capacitado para generar los cambios que

sean necesarios para ser competitivos eh este nuevo entorno.

La globalizacién a pesar de lo que se piensa, no es un fendmeno nuevo,
incluso hay quienes la consideran como la expansion - del comercio

internacional en todo el mundo, lo cual no es nuevo, pues la unién del globo en
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un solo espacio existe desde la época de Cristobal Colén. Ademias, desde
tiempos de la revolucidn industrial (ya hace mas de 100 afios) el volumen del
producto bruto que se comercializaba en el mundo ya era equivalente al

transado actualtmente.

2Qué es entonces lo nuevo en el concepto de globalizacion que
actualmente se vive? Comencemos observando cdmo surgib este fendmeno. La
globalizacién inicio en los afios B0 en Estados Unidos con la innovacion de
productos “baratos” provenientes de palses Asisticos (Corea, Japon, China,
etc.), en areas (productos) donde los Estados Unidos se crefan muy seguros,
por ejemplo automéviles, electrodomésticos y otros articulos que son
productos industriales, por lo que la industria Norteamericana cotrenzé a
verse totalmente afectada, al punto de quebrar algunas de ellas. Ante esto
muchos economistas Norteamericanos, dijeron que los Estados Unidos
estaban cayendo en una desindustrializacion y que era el final de su

econoia.

Ante esta situacién en Estados Unidos se tomaron 2 alternativas:
v Crear productos diversificados, que poselan mayor valor agregado.

v/ Entrar al proceso de globalizacién. -

1Para conocer los significados de dichos conceptos puede revisarse el glosario téonico anexado al final del

documento. -

-
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embargo, tratando de tener una conceptualizacion sencilla, se tiene que
Globalizaciéh econémica, es la creacién de un mercado® mundial en el que
circulen libremente los capitales financiero, comercial y productivo. Es como
ya muchos economistas han mencionado, la eliminacion de todas las
restric;cionea que los diferentes pafses ponen a la entrada de capital
financiero, comercial y productivo que proviene del extranjero. El objetivo que
se persigue, es que dichos capitales financieros, productivos y comerciales
circule sin ninguna restriccién, logrando asi una mayor rentabilidad del capital
y aumentando las ganancias.

Como se menciond anteriormente, se pretend‘e la creacién de un
mercado internacional, el cual consiste en el intercambio comerc}al que existe
entre compradores y vendedores, pero ho dentro de las fronteras de un pafs,
sino més all4 de las fronteras, es decir, entre los diferentes pases del mundo,
Es aqui donde se tienen ciertas complicaciones inherentes al tamafio del
mercado, como el hecho de que existen muchisimos compradores (la poblacidn
de cada pais y emprésae multinacionalée) y vendedores (las empresas
multinacionales y pobladoree de cada pais que venden su fuerza de trabajo).

_La glob-alizacién' c;s un prbceso que se quiera o ho es-ata ocurriéando, NG
este no debe ser un fendmeno negativo, al contrario, la globalizacién puede

ser poe»itiva, todo depehderé de que tan prcparadoa hos encontremos ante

2 Crganizacién en la que compradoree y vendedores tienen contacto para &l intercambio de biencs y -

servicios.
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ella. Muchos gerentes se prequntan si estin en una industria global. Mas
acertado seria que preguntaran en qué grado es global su industria y en qué
grado debiera ser alobal su estrategia mercantil’. Es necesario entonces
plantear estrategias globalés y aprovecharnos de las oportunidades que
potercia la glc.)balizacién, por medio de las fortalezas que nuestros productos

POE@&I’I.

111 Efectos de |z alobalizacié

La.revolucidn de la globalizacién difiere de |a revolucidn industrial en que
esta (ltima multiplicaba la fuerza del hombre, en cambio la globalizacién
maximiza el poder de la mente. En Iarrcvolucién industrial los palses que no se
adaptaron al cambio que esta indicaba ya no se pudicroﬁ adaptar en el
futuro, lo que' formé la brecha que hasta en la actualidad se tlene entre
palees desarrollados y sub-desarrollados. Lo mistmo ocurrird si actualmente
ho aprovechamos la globalizacion. For primera vez se tiene la posibilidad de
acceder a los mercados globales y comercializar libremente con ellos.

Con la globalizacién las empresas buscan lugares en donde colocar sus
lheas de produccién, sin embargo no solo se trata de que otros paises
puedan invertir en el nuestro, sino también que El Salvador pueda trabajar en
otros paises. En la actualidad no se necesita tener una gran organizacion
para que uha empresa pueda funcionar en ef extranjero. Hoy incluso, se tiene
la oportunidad de crear “empresas virtuales”, esto gracias al desarrollo de

Internet, donde al encender una computadora estamos en el centro comercial

% George Yip. Globalizacién, estrategias para obtener una ventaja competitiva internacional,
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del munde sin movernos de muestro lugar dé origen, lo que disminuye
considerablemente ioe costos y tiempos de comercializacién, ya no es
hecesario desplazarse hasta los mercados compradores para ofrecer
nusstroe. productos. Una clave adecuada es entonces transformar los
recursos tradicionales en recursos con ventajas comparaf;ivas coh el objeto
de diferenciar un producto o lograr economias considerables para eer lideres

en costos™.

11.2_Betos de |la alobalizacién parala economia de El Salvador.
=4 1 T
El primero es enitrar en dicho proceso, no dejar perder la oportunidad
que se presenta a huestro paso. El segundo es conectar a todos en el
proceso, €% decir, no_-solo pensar en conectalr unos cuanios sectores
productivos de la sociedad, sino a todos, por ejemplo, muchas_ personas
pueden pensar que éxisten sectores como el “artesanal’, que no pueden

incluirse en este proceso, menoepreciando el alto potencial del mismo.

Incluir a todos los sectores e€s por dos razones fundamentales: para

alta concentracion de la rigueza et solo ciertos sectores de la pob!acién. Se
debe cambiar la mentalidad de pensar y buscar la manera de conectar
relaciones, entre mis grande sean estas cohexiones mejor seran los

resultados que se tendrén.

* Estrategias genéricas para formular estrategias competitivas (Michael Porter).
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v Estamos cerca de grandes palses, como los Estados Unidos, que es un

excelente mercado potencial de productos diferenciados que se producen
en el pafs. Debido a que la artesania no es un bien de consurmo o primario,
- sino suntuoso, las personas dentro del pais no los demandan
: ) abundantemente pues no poseen los recursos econdtricos para hacerlo, en

cambio los pafses como Estados Unidos cuentan con personas muy

interesadas en comprar articulos diferentes a un buen precio, y més ain
W cuando estos son “exciusivPa”, por lo que tener este mercado potencial

) cerca es una ventaja.

v La_democracia, lo que es importantisimo en una mdustr[a[[zacion' el
entorno econémico que actualimente existe en El Salvador, crea las -
condiciones minimas para que un empresario pueda inictar un negocio; se
tiene una mejor idea a lo que antes fue la detnocracia y lo que estamos

viviendo en la actualidad.

0

.. Capacldad de trabajo, en El Salvador, se cuetita con una abundanie y

excelente mano de obra, lo cual es una clara oportunidad para potenciar el

crecimiento prod uctivo nacional.

v Los hermanos lejanos, son una ventaja grandisima pues se tiene un 20% del

mercado nacional en el exterior, por lo que ee cuenta con una potencial red

de mercadeo en pafses donde el comercio estd mejor desarroliado, esto

e
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posibilita la existencia del mercado de |a nostalgia en el extranjero, lo cual
alin no se ha explotaco, teniendo en cuenta ademas, de que ellos son una
potencial red de distribucién y consumo. A pesar de las politicas anti-

inmigrantes, la oportunidad siempre es la misma.

114 Al i tratéal : lobal

La eleccibén mas fundamental que debe hacer una empresa es i debe
commpetir globalmente o si puede encontrar nichos en donde puede construir
una estrategia defensiva para competir en uno o varios imercados nacionales.
Las opcioties pueden ser (ver figura 1):

v Competencia global_de llnea amplia: dirigida a competir mundialmente en
toda llnea de productos deritro del sector respectivo, aprovechando las
fuentes de ventaja competitiva global para lograr la diferenclacién o una
posiclon éeﬂer‘al de costo bajo. For éjemplo, sl una é'r:ﬂp‘r‘é'éa esta en el
negoclo de el esparcimiento, podria apiicar esta estrategla comerclalizarido

desde Instrumentos musicales hasta motos acuiticas (caso de la

segimento en particular del




‘| eanbyg

"Uoez||eqo|b g
Je11A9 eaed sauoioolnsaa uebusq anb

sosied ueossng sgopIBTIOId OYDIN

"9qusll|eqo|p ousd
|euoloruU 0o1ye1bosb opeolsil o
us 2q1dioo et Euo

‘[eqo|6 opeoiaw ap oquswbas
un us 291dwico 8¢ oqonpo.d

Jofow |2 U0 TeqolE oTiboIg

"OpunL |2 0poq U9 so1onpoud ap
2aUl| 2] Bpod Uod 221duwioo ag

ol "B10US.1249.1 O 0OIEN



~

Marco de referencia. i

-~

v Enfoque nacional: Partiendo de que el pais esta inmerso en un proceso de
globalizacion, |a empresa aprovecha las diferencias del mercado nacional
para crear un método -enfocado a-un-mercado hacional -en particular, que
permita a la empreesa vehcer a las empresas globales. En este caso la
empresa prefiere competir en su territorio geografico, pera de manera

global.

v Nicho protegido: Esta estrategia busca palses en donde las restricciones.
gubernamentales excluyan a los competidores globales exigiendo una
" elevada proporcién de contenido local en el producto, tarifas clevadas, etc.

%ﬁr

Condiciones que cada vez resultan mis dificiles de encontrar.

15 | | USTER : l linacién dext e | :
: tratéal l I lobal
Los “clusters” o alianzas competitivas, son un concepto que se trata
de fomentar, con elios se busca organizar e integrar a una comunidad
(personas organizadas en actividades productivas) con el objeto de volverlos
mas competitivos, Cluster no tiene una traduccién exacta al castellano, pero
lo podemos entender como un cL-mjunta.de e"mpreﬁa_a relacionadas, de apoyo

o de servicios dentro de un mismo sector industrial®,

Un cluster o alianza competitiva, como se le ha dado por lamar en

huestro pals, esta integrada por una ewmpresa lider en su actividad
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econdmica, y con capacidad de 6xportacién, ademas de un conjunto de
empresas proveedoras de material para ese “lider”. En el esquema, la empresa
lider, que funcionaria como la cabeza visible de un quehacer econémico,
comercializa los productos o servicios dentro y fuera del pal’s; tientras, los
proveedores la abastecen de materias primas, servicios y productos
intermedios. De este modo crean una relacién de interdependengia entre
proveedores 'y el lider, en la que cada uno aprovecha las capacidades
existentes: infraestructura de produccién, mano de obra, tecnologia, recursos
financieros, capacidad de comercializacibn y de exportacién, para impulsar el

desarrollo del sector®. Veamos este concepto con un ejiemplo:

_ En llobasco se tiene una produccion de artesanias que puede tener uh
mercado gigantesco, que no se puede abarcar debido-entre otras causas a
que ho estén comunicados, ho tlenen la mejor organizacion ni medios de
produccion. El cluster para |a produccion de artesanias (todo el sector, no
solo llobasco) incluira a instituciones financieras que den crédito, las
personas que extraigan las materias primas, los servicios de aqgua, luz,
teléfono, etc., instituciones que brinden asistencia téchica, los artesanos
productores y las empresas comercializadoras de los productos tertninados.
Como podemos ver, el cluster involucra toda la cadena de }r;roo{uccién y todos

los servicios de apoyo que pertitan el mejor desempefio de dicha cadena.

5 Ver definicidn de “sectores conexos™ en & glosario téonico. -

® Fuente: Panorama Econdmico. La prensa Gréfica, jueves 9 de enero de 1997,
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El cluster es una unidad de anélisis que sirve muchisimo para mejorar
- un negocio, ya que interrelaciona todos los elemchtos del sistema en el cual
esta inmersa una empresa, lo que los convierte en un medio gue genera mas y
mejores opciones para competir, basandose en la mejor coordinacion de as

actividades entre todas las empresas que lo conforman.

]]6[ -I 4 I N4 I iln

La integracién representa la decision de 1 empresa de _establecer
transacciones internas o administrativas en lugar de operaciones libres de
mercado para lograr sus propdsitos econdmicos. La integracion horizontal
impl'ica agruparse con,en'{presas del mismo sector econdmico para tener |a
capacidad de competir unidos contra otras empresas méas poderosas. La
integracién vertical es cuando se funciona de tal forma-que la empresa se
vuelva proveedora de otras (integracién vertical "hacia adelante) que se
encargan de dar valor agregado al bien o servicio hasta su comercializacion.
Otra opcién es convertirse en cliente de otras (integracién vertical hacia
atrés), es decir, encargarse de dar valor agregado a los productos o
materias primas recibidas hasta comercializar el producto final. Ademéas, se
tiene otra opcién: la integracion piramidal, la cual es una integracion parcial
hacia adelante o hacia atrds, comprando la empresa el resto de lo que
tjleceeita en el mercado ablerto. Requiere que la empresa sea capaz de algo
més que soportar un tamafio eficiente de operacidn interna y tener todavia
necesidades adicionales que gon cubiertas en el mercado. En la figura 2 se

pueden ver las tres formas de integracion entre empresas.
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Figura 2. La integracién como decision estratégica.
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Las empresas integradoras son en la actualidad una de las formas

mas accesibles de competir globalmente, ya que cualquier empresa tiene una
potencialidad en su capacidad de produccién, maquinaria instalada y
experiencia en sus procesos productivos. Se conceptualiza como un trabajo
én grupo, el cual busca maximizar.lae fortalezas individuales de cada empresa
Ay disminuir las debilidades megjiﬁnte la- asociacién estructural de sus

PFOGSSOE.

-g 7 . 2 ’ -
Fs umna empresa de servicios eapecia!izadba que asocia personas

fisicas y/o juridicas de unidades productivas preferentemente de egcala

micro, pequefia y mediana’.

- Esto no quiere decir que se unen fisicamente las empresas, sino que
cada una en su localizacion se vuelven proveedoras y productoras en una
““Nueva” empresa integradora, la cual a su vez es manejada por
representantes de las empresas individuales. Es unha recofiversion en la forma
de gerenciar una empresa. Es una forma en que las empresas pueden

_asociarse para sumar eus fuerzas, mejorar su posicién de negociacién para

7 EEFERENC[A:"http://www.main.conacyt.mx"
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comprar y vender, lograr economias de escala y realizar muchas actividades

que en forma independiente dificiimente podrian lograr-.

s CLdl [ bieti e | it I 2

a)Elevar la competitividad de las empresar'a micro, pequetias y medianas
asociadas.

b) Incrementar la eficiencia e inducir la especializacion de las empresas en
algunas de las diferentes etapas del proceso productivo, que den como
resultado un producto altamente diferenciado por calidad, precio y
oportunidad de entrega.

c) Consolidar la presencia de la micro, pequefla y mediana empresa en el

mercado interno e incrementar su participacion en el de exportacién.

v El miemo rame industrial con la misma  especialidad. La empresa

mtegradora ho absorbe al nimero de empresas individuales que se
agrupan, sino que 5|mplcmente es una forma de darles mayor fuerza cormo
grupo econdmico (integracion horizontal). Busca sinergizar sus fortalezas.
Entre las empresas unidas pueden establecer cadenas de tiendas,

gerentes en comurn, publicidad, ete.

v Del mismo ramo con diferente especialidad. Relaciona empresas con

diferentes especialidades que se integran verticalmente para auto
proveerse por los mejores medios comparativos (integracion piramidal)., Por

.- ejemplo, si se hace un empresa integradora del calzado, enh esta modalidad
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s ' . r l- . '
podriamos incluir a tenerias haciendo sus mejores cueros, zapaterias
haciendo sus mejores zapatos y proveedores vendiendo sus mejores

materiales.

Las emprésas integradoras no soh nada nuevo, enA Brasil estan
funcionando desde 1950, en ltalia desde antes de la segunda guerra mundial.
Simplemente se ha buscado que cada empresa individual sea especialista en
su actividad principal, volviéndose' de esta manera en una empresa que
aseguré la calidad en los productos que elabora. ‘;’ que é51_;os a su vez,

agrupados hagan un producto de mejor nivel.

Ee importante mencionar que el éxito de una émpreéa integradora

radica mucho en la actitud personal de |;16 miembros de las empresas que la
conforman, ya que se debe pasar de un paradigma individualista a uno
comunitario. |

La empresa integradora no es una cooperativa, ya que los recursos no
s0h de todos como un solo grupo, sino méas bien, que los recursos de cada
etpresa individual sirven para mejorar el desempefio de las demés empresas

asociadas. La cooperativa es suma de recursos, la empresa inteqradora
P

implica sinergia de capacidades (ver cuadro 1).

Cabe aclarar otro punto, oi analizamos el concepto de empresa
integradora y cluster no vamos encontrar ninguna diferencia sustancial, sino

més bien, dos conceptos relacionados, pero un tanto indepcndientee a la vez.
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La empresa integradora es un medio con el que se hace mis competitivo un

sector industrial, auxiliada siempre por el conjunto de empresas relacionadas

y de apoyo involucradas en el cluster (ver comparacién en figura 3).

Cuadro 1. Caracteristicas entre una cooperativa y una empresa integradora.

- ICOOPERATIVA:

EMPRESA INTEGRADORA" -& !

Busca representatividad (grupo)

Busca eficiencia

Reaponsabi[idad limitada

Responsabilidad compartida

Aportacién de trabajo y capital

Aportacién de capital y capacidad
gerencizl '

Asociacion de personas

Asociacion de empresas

Asociacién con objetivos financieros
individuales

Organizacién objetivos
financieros, operativos y téchicos

con

Cada persona tiene eu propio objetivo

Cada persona se esfuerza por .el
misto objetivo, existe una vision

compartida ]

La empresa integradora. es el

“producto”, el cluster es el nombre

genérico del sistema con el que representamos el eector. El cluster es una

unidad de relacién de empresas integradoras o unidades productivas con sus

respectivos servicios relacionados y de apoyo, pudiendo con esto evaluar el

desempetio del sector y definir las estrategias adecuadas para el desarrollo

sostenible del mismo. Si hacemos una evaluacion préctica, la empresa

integradora se convierte en una empresa “lider”, definida en el concepto de

Cluster. ' -
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{ Eigura 3. La empresa integradora esta relacionada directamente con la cadena de valor del

bien que se elabora; puede incluir desde la extraccion y obtencién de materiag primas, hasta
la comercializacion de los productos terminados. Es una empresa “més grande” que integra
a pequefias unidades productivas, de tal manera que los resultados globzles de todas las
unidades eean maycres que la suma de las capacidades individuales de las mismas
(sinergia). Todo esto es posible siempre y cuando el “cluster” del sector esté funcionando
adecuzda y eficientemente. Dicho cluster es realmente el suprasistema donde interactia la
empresa integradora; .¢s el conjunto de “empresas relacionadas” en un mismo sector
industrial ( servicios financieros, de apoyo, infraestructura, materiales para la fabricacion,
compradoreéde'partes cotponentes, etc.) que “alineadas” en una misma vision permiten
aue el sector se vuelva competitivo y pueda desarrollarse de manera sostenible.

-
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1.2 ARTESANIAS.

]ZJDE--- [/.

Las artesanias aparecen con la civilizacién humana, ya que el hombre
primitivo al tallar una piedra estaba utilizando sus conocimientos y
habilidades manuales para transfortnar un pedazo de piedra en la punta de
una lanza o un cuchillo que le servia para consequir sus alimentos o

defenderse.

ARTESANIAS: La definicién del término “artesania” ha sido ampliamente
discutido tanto a nivel nacional como internhacional, es asi como surgen una

serie de definiciones acerca de lo que es artesania: -

“Se entiende por artesania la actividad humana de produccién, reparacion y
transformacion de bienes o prestaciones de servicios, realizados mediante un
proceso en el que la intervencién manual conetita}ye un factor predominante,
obteniéndose un resultado final individualizado que Ho se acotnode a la

produccién totalmente tecanizada” %,

TALLER ARTESANAL: “Es el lugar donde se realizan actividades artesanales”

y pueden ser de tres clases, dependiendo del himero de artesanos que posee:

1. F’eque”ﬁo . de 1 a b artesanos
2. Mediano: de © a DO artesanos. .

3. Grande : de mis de 50 artesanos °.

® Diario Oficial, Tome Mo. 278, Decreto No. 1074, Ley de Proteccidn Artesanal. Pag 7, 14 de Abril de 1982,
¥ Diario Oficial, Tomo M0.275, Decreto No. 1074, Ley de Proteccién Artesanal, Pag7, 14 de Abril de 1982.
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1.2.2_Clasificacién de las artesanias.
Las artesanias pueden clasificarse de diversas formas, de acuerdo con

los criterios que se adopten, asi por ejemplo:

A. Por el proceso productivo que se aplique se dividen en 1°.
1. Manuales,
2. Mecanizadas

5. Mixtas.

1. Laﬁ_arl;e_aaniaﬁ_manualm Son elaboradas fundamentalmente par medio
de un proceso donde el artesano utiliza sus manos cottio herramientas
para transformar la materia prima en un pr&ducto terminado.

2. Las artesanfas mecanizadas. Son aquellas donde la maguinaria es

utilizada en parte del proceso productivo, pero no en su totalidad y la

maquinaria utilizada es accionada con los pies o con las manos. En este
tipo de artesanfa la utilizacién de las méquinas es mayor que la

utilizacién de la actividad manual.

3. Las_artesanias mixtas. Son aquellas donde intervienen el trabajo manual

y €l trabajo mecanizado en una forma equilibrada.

“ Pefia Escalante, Marta Luiea, “Desarrollo de las artesanias de Nahuizalco™. Tesis para optar al grado de

Licenciado en economia, Universidad de El Salvador.
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B. De acuerdo al uso final, las artesanias se dividen en :
1. Populares
2. Artisticas o decorativas
3. Utilitarias

4. De servicios.

1. Artesanias populares. Son la obra manual en motivos tradicionales que se

transmiten normalmente de generacién a generacion.
2. Artesaulas Artletica o decorativas. Son las que expresan de alguna
manera el sentimiento estético individual de su autor, que puedc o ho

recoger téchicas folkléricas en su produccién, usando herramientas

sencillas.

%. Artesanias Utilitarias. Son articulos sin  caracterizacidén artistica
65pecial, pues son proo{uctoe que pucden elaborarse a mano por el

artesano, casi en la misma forma que la actividad mecanizada.

4. Artesanias de servicio. Son las que no producen ningun bien, sino que
" constituye una accibn que busca llenar una necesidad. Este servicio
siempre deberd ser prestado a mano para ser considerado como

artesanal.
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1.5 EXPERIENCIA DE EL SALYADOR EN LA PRODUCCION DE ARTESANIAS.

La Microempresa Artesanal nace en general como una necesidad
generada a nivel familiar, en respuesta _dirccta de creacion de actividades
productivas informales, que posibiliten una oculpacién e ingresos minimos con
calificaciones reducidas, A continuacién se indicardn las principales
caracteristicas de este sector, funcionamiento, desarrollo y dificultades que

presenta, asi como ciertas clasificaciones que del mismo se tienen.

131 C oticss de lami - L en EL Salvad

La pfoducci_én artesanal en El Salvador ha sido uﬁa constante en su
historia que ha cumplido con una doble funcién:
a) La econdmica en cuanto forma de produc'ciéﬁ generadora de empleos y
recursos para una considerablra cuota de su poblacian, y
b) La cultural en tanto que, ha permitide el mantenimiento de procesos,
costumbres y usos, en ocasiones de especial valor del arte pléstiéo,

arraigados en lo popular y que forman parte del patrimonio cultural del pafs.

Es importante tener clara la diferencia entre aitesania y manualidad,
la artesania es inherente a la cultura de un pals, Mientras que la manualidad
es un arte manual que- hace de objetos cotidianos productos de adorno y ho
ge relaciona con la herencia cultural de una sociedad. La artesania utiliza

recursos naturales como madera, barro, fibras naturales, etc. mientras que |a
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manualidad utiliza papel, tela y otros materiales sintéticos. Un cuadro

comparativo es el siguiente:

DIFERENC]AS ENTRE ARTESANIA Y MANUALIDAD:

“ARTESANIA. . e MANUALIDAD: .

Repreeenta raices culturalee de|Forma de represantaaon artistica.
un pais

Le sigue una idea, la cual es|Laidea es un tanto mas formal,
bastante indefinida dando lugar a
correcciones importantes duran-
te la fabricacion. - -

No se necesita planos o detalle|Requiere de un dibujo o de un patrén .
de las partes o piezas que se van
a fabricar.

Depende de la habilidad del|Cualquier persona tiene la capacidad de
artesano rﬁara obtener una buena|elaborar manualidades siguiendo un patron
calidad del articulo. hasta cierto punto cerrado.

Por otro lado, las empresas artesanales en su estructura se
caracterizan por rasgos ;:omo los siguientes:

v Ausencia de inversiones en bienes inmobiliarios con fines estrictamente
productivos (Inclusive la mayorfa de veces el espacio de trabajo es el mistmo
de vivienda).

v La herramienta como principal medio de produccién

v Inexistencia de inventarios y reservas financieras

De lo anterior se tiene que la relacién capital invertido versus producto
terminado es muy baja. El nivel de adiestramiento se da en la propia

microempresa, resuttando asl que el costo del aprendizaje es muy reducido.
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Al igual que definitros previamente la clasificacién de las artesanias
segln sus Usos y procesos, podemos clasificarla segin su tamafio en base a

los criterios siguientes:

v TALLERES FAMILIARES
Son talleres de tamatio pequefio de 1 a 5 artesanos, integrados‘a fa vivienda
familiar, que hacen participar en la produccién a los miembros de 1a familia sin--

especificarles salarios.

v TALLERES ARTESANALES INDEPENDIENTES

Son talleres de-tamafio mediano, de © a 10, artesanos donde las
ingtalaciones guardan separacion con las habitaciones familiares, existe
personal asalariado, familiar y particular, asi cotmo division del trabajo.

b

V' TALLERES ARTESANALES MANUFACTUREROS

Estos son de un tamafio grande donde el artesano propietario dedica la
mayor parte de su tiempo a la administracion del taller y ya no participa de
forma directa en |a elaboracién de artl"cu[oe;-la mayoria de los operarios son

asalariados; la produccién y comerctializacion son considerables.

Tenemos claro ahora que la etmpresa artesanal se diferencia de la

empresa industrial prin‘cipaimente en que los productos estan realizados
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fundamentalmente a mano, con un propdsito de calidad artistica y con

aplicacién de una tecnologta apropiada,

La microempresa de tipo familiar, creada por los jefes de famitias que
las administran y trabajan, y los cuales han aportado su capital inicial poseen
un mercado de carécter local o regional que se limitan a la poblacién o region
donde esta implementada la microempresa. Se ubican a menudo en locales
familiares, e incrementan sus hiveles de producaién—dcsarrollo con base en la
reinversién de sus propias utilidades, poF falta de alternativas crediticias
para el sector. Son esencialmente dirigidas por los propios duefios y cuentan
con un personal reducido de 2 a 10 personas, con poca calificaciéon y en
muchos casos con miembros de la misma unidad familiar. El trabajador
artesano no se limita a produ;;ir siho que realiza otras funciones importanteé:
organizacién y planificacién; comercializacién; administracién y gestion de
“personal; y la correspondiente adecuacién del producto, es decir, el disefio.
Estas funciones son independientes del tamafio de la empresa. Las
diferencias en este sentido dependen de la mayor o menor concentracion de
estas funciones en determinadas personas.

De acuerdo a la experiencia de PRODESAR', alrededor del 80% de los
talleres ubicados en los principales centros artesanales del pals- son de

tamatio pequeﬁ'o o miicro artesanos independientes. Este hecho es indicativo

" Programa para el Desarrollo de las Artesanias.
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de sus precarias condiciones socio-econémicas y de la necesidad de apoyo

sistematico e integral para su desarrollo auténomo.

De acuerdo a las caracteristicas que presenta la microempresa
artesanal en El Salvador se tiene que, los programas de apoyo al desarrollo
microempresarial deben estructurar estrategias globales, graduales vy
progresivas, que den respuesta a las ecesidades identificadas en las
diferentes 4reas del desarrollo microempresarial tales como:

v Asistencia técnica

v Comercializacién

v Gestién administrativa
v Financiamiento y

v Produccién

Sin lugar a dudas, la asistencia técnica es uh aspecto critico en el
desarrollo microempresarial. Se trata de apoyar al microetrpresario en el
mejoramiento techoldgico de su empresa, es decir en su capacidad de
responder con su producto a las exigencias de calidad, disefio, precio, etc. que
presenta el mercado. Sin duda l|a falta de control de calidad y de disefios
adecuados a las expectativas del mercado; la baja pr-oductividad y las
diﬁcultades crcciénte_ss en la obtencién de materia prima suficiente y a buen

precio son las debilidades mas evidentes de los artesanos en este aspecto,
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Entre los problemas permanenteé a resolver se tienen: el mercadeo, |a
gestién administrativa, el financiamiento y la produccion. For lo tanto las
microempresas artesanales requieren un apoyo integral y sistematico que les
ayude desde una perepectiva de desarrollo autosostenido; las necesidades
prioritarias de la microempresa artesanal se encuentran fundamentalmente
en los campos de la asistencia técnica, productiva, el mercadeo, la gestion

administrativa, el crédito y la capacidad gerencial y técnica.

135 | ] ; | tnedi bient

El tema del medio ambiente en la actualidad esta teniendo un gran
auge, esto debido principalmente a la gran depredacién a que se ha viéto
expuesto, pues se tiene que durante afios el hombre ee ha dedicado a tomar
de |a naturaleza lo que hecesita, sin tomar en cuenta que cada recurso que
se tomaba era un recurso menos con el que contaria en el futuro, es aqui
donde surge la problemétioa del sector artesanal, pues por ejemplo la rama
de |a artesania dedicada a |a produccién de productos de madera, se ha visto
afectada por la tala indiscriminada de arboles que se ha tenido, llegando
hasta el punto de que algunos productos (y 4rboles) estéan desapareciendo,

como es el caso de _105 produc_toa hechos de Caoba.

Es aqul donde surge la importancia de educar al artesano en la

conservaciéon del .medio ambiente, lo cual no -solo le garantice una mejor

2 Fuente FRODESAR
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calidad de vida (por la abundancia de recursos naturales), sino que ademas le

proporcione los insumos necesarios para el desarrollo de su trabajo.

Algunos malos ejemplos que se tienen respecto a hivel mundial de la

destruccion del medio ambiente son:

v Las tinturas qu:’micas de los textiles dan una contaminacion sulfurosa a

los rios.

v La depredacién que sufren los arboles de pino en el procesamiento del cuero
( como lo es el caso de Honduras).

v Los productos madereros en general son de mala Acalidad porque utilizan la
madera verde, proveniente de arboles jovenes los que adn tienen mucho que
ofrecer al medio ambiente.

v Las artesanias de madera en general provienen de bosques NO
conhtrolados.

v Existen algunos productos agricolas que pueden ser utilizados como
materia prima para hacer productos artesanales o manualidades.

v Los bosques de maderas preciosas estén siendo acabados para fabricar

cofres tallados y pintados.

Sih embargo no todo son malos ejemplos, existen también otros buenos
gjemplos que son dignos de imitar y fomentar para la conciencia ecoldgica en
huestro medio, como por ejemplo:

v En Guatemala:

El vidrio sé recicla en un 100%.
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La tusa sirve para hacer mutlecas y papel.
Se hace papel de grama verde, algoddn, coco, banano y maguey,
fabricado a mano en Antigua Guatemala.

v En Oceanta:
Se fabrican casas enteras de bamb( (en el pals se trato de fomentar
este proyecto).
lLas conchas se usan para lavamanos y artesas.

v En Europa:

Se prohibe la importacion de marfil y se favorece la tagua.

Si no diversificamos, hos estancamos, tmorimos. Si no cambiamos la
imagen de pals pobre y depredador, cada vez serd mas dificil encontrar
materias primas para nuestros productos. Si se sigue solamente lo —quc del

exterior nos dictan siempre estaremos atrasados.



Marco de referencia. ) . 21

1.4 PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA.

Son sobradamente conocidas las enormes dificultades por las que
atraviesan en este momento todas las empresas, y muy especialmente las
medianas, pequelias y micro unidades de produccidn, que arrastran desde

hace muchos afios una profunda situacion de crisis.

Se pueden identificar problemas internos y externos que obstaculizan el
mejor desempefio de dichas empresas. El efecto fundamental es sin duda la
falta de competencia ante las grandes em;oreeas, debido a varios factores:
econdmicos, estructura Icé \ organizafivog‘:. Se pueden 'destacar los problemas
de inversion para produccion, las dificultades de financiacidn; el- excesiva
individualisimo, el desfase techolégico, la escasa instruccidn, ete. Redundando

todo esto en la incapacidad para poder competir globalmente.

Haciendo un anélisis mis ordenado de |a situacién actual que afecta al
sector artesanal basandonos en la informacién recolectada en los
antecedentes, podremos determinar las principales causas que generan la
problematica que se buscara solucionar mediante el presente estudio. Fara
hacer un mejor planteémicnta, se utiliza el dia_grérrr}a “causa-efecto” por medio
del cual se han determinado las principales causas que han generado una

“Baja capacidad para abastecer mercados globales” (efects).

Cotro se observa en la figura 4, el sector artesanal posee una serie de
problemas, los - cuales pueden resumirse en cinco puntos de influencia

principales, como a continuacion se muestra:
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ENTORNO,

En el pais existe una auseticia de politicas de promocion hacia las
artesanias, lo cual se evidencia en lo descuidado que se tiene este sector
productivo, ya que no se toma en cuenta como parte importante en el
desarrollo del pals, esta situacién se ve influenciada por el poco desarrolio
turistico existente; por lo que no se esta explotando adecuadamente el
poteticial que tiene el sector, especialmente en la obtencidn de divisas y la
promocion en otros paises de los productos artesanales elaborados en El
Salvador. Por la ubicacién geografica, los talleres en algunas ocasiones no
cuentan con los servicios basicos (agua, luz, teléfono y vias.de comunicacién)

que le permitan optitnar su produccidn y penetrar a nuevos mercados.

Las principalee amenazas que el entorno plantea es que existen pat’sea
industrializados que tienen ia oapacidad de realizar imitaciones sintéticas de
artesanias, las cuales por ser de materiales més baratos y hechos por

procesos automatizados, tienen unh costo mucho menor que |a real artesania.

DINERO.

Las empresas artesanales, poseen muy poco recurso financiero, puesto
que éstas en su mayoria son de familias de escasos recursos. El taller es
basicamente familiar enera unos ingresos tan bajos que les sirven solo

joe q

para sobrevivir, por lo que pensar en que estas empresas tengan recursos

financieros para desarrollarse no es tan factible.

ny
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Ademas, si bien es cierto que los microetmpresarios pueden tener
acceso a crédito bancario, existe poco interés por parte de los artesanos
para solicitarlo, Principalmenta al temor existente de endeudarse, por otra
parte la aprobacién de un crédite bancario se torna un tanto inaccesible, por

las garantias y riesgos que la actividad presenta.

Los ingresos de la actividad artesanal son sumarmente bajos, esto ee
debe primordialmente a las bajas ventas que en el sector se tienen pues como
se sabe, las artesanias no son un bien primario ncce?ario para la pob[aoién,
sino més bien un tipo de bien suntuoso el cual sirve como decoracion, por lo
que la poblacion media nacional debido é[ poco ingreso que posee, he tiene la-
posibilidad d_e adquirir una artesania cuando sus necesidades primordiales

son otras (alimentacién, vestuario, transporte, etc.).

ARTESANOS.

La tayoria de artesanos poseen un nivel de educacion bastante bajo,
esto por varios motivos, como lo soh la falta de escuelas cerca de los lugares
donde habitan, ademéas de este hecho muchas veces a pesar de contar con
escuelas, la misma necesidad familiar de obtener ingreeoe hace que los nifios

ho asistan a la escuela pues deben ayudar a sus padres en las labores

artesanales.

Ademas se observa que los artesanos tienen muy poca disposicion a la
asociacién debido al miedo que tienen de arriesgarse (resistencia al cambio),

esto a veces lo justifican con un cierto conformismo ‘con su situacién actual
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debido a la falta de una visidn de lo que pueden obtener si su taller se
desarrolla mas. En el mejor de los casos en que si se tenga una vision de
crectmiento, muchas veces no se¢ logra debido al poco conocimiento del
etttorno, lo que no le permite desarrollarse en el mercado de la mejor ménera.
La principal caﬁaa de esta situacién es el individualismo innato de los

artesanos.

rd

TECNOLOGIA,

Los artesahos en su mayoria no tienen acceso a la tecnologia, esto por

varios motivos, uho de los cuales es el econdmico ya que no poseen los
ingresos necesarios que les permitan invertir en maquinaria y equipo que le

mejoren sus procesos productivos.

Por la misma herencia cultural los artesanos tienen temor a cambiar
sus instrumentos de produccién pues tratan de apegarse a la tradicion
familiar, hacen los procesos que les ensefiaron sus padres, los que son los

mismos que utilizaron los abuelos y asl sucesivamente.

" Como se menciond en el andlisis del entorno, este sector se tiene iy
descuidado, por lo que muchds veces o pueden optar a ad;Luirir una mejor
tecnologfa, ya que no poseen los servicios basicos cotio son agua, luz,
teléfono, sin lo que no pueden funcionar adecuadamente. Ademas no poseen a
veces la informacién necesaria para conocer que tecnologia les podria ayudar

a sus procesos productivos, sin afectar el caracter artesanal del mismo.
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MEDIO AMBIENTE.

Los problemas ecolégicos afectan a toda la sociedad, independien-
temente de clase social a la que se pertenezca. Imaginemos ahora, el efecto
que tiene sobre las personas que utilizan dichos recursos para eus trabajos.
Se hablé anteriormente de la eliminacién acelerada de nuestros bosques, a
pesar de tomar tnedidas en la actualidad, los efectos se podrén ver
solamente a largo plazo.

La contaminacién ambiental aﬁs*ct-aw las condiciones de salud de toda la
poblacién, y si aumentamos a estd la creciente industrializacion y expansion
de zonas urbanas no podetmos esperar un futuro promisorio para huestro
pal’a, simplemsﬂte seremos un desierto de asfalto y cemento. Es un problema
mundial que no tiene retroceso inmediato. De qué sirve crear estrategias
para’ competir globalmente si no habran clientes que compren huestro
productos.

Los problemas descritos en los ftem anteriores, los podemos agrupar
dentro de- un conjunto sintetizado .de causas que generan la poca
competitividad de 1as empresas artesanales. Estas son:

v FPoca visibn

v Poco poder de influencia
v Poco poder economico
v Resistencia al cambio
v’ Herencia cultural

v Conformisto

v Malos servicios
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Estas causas a su vez, se pueden clasificar en cuatro problemas

principalea que se resumen en:

1. Individualismo profundo: Lo que implica reservas para asociarse, egofsmo y

desconfianza para con los demas. :

2. Recursos econdmicos escasos: Sin opciones para financiarse, ast como las

bajas utilidades debido a las pocas ventas alcanzadas.

3. Debilidades técnicas: Procesos productivos. ineficientes y un grave

desconocimiento o inaccesibilidad a tecnologia apropiada.

4.J26_lzﬂidadﬁs_apar:aj;ixaﬁ: problemas para administrar los recursos en

geheral.

De este andlisis se puede hacer una sintetizacién de la problematica,
representéndola a través de un sistema (caja negra), el cual plantea el

siguiehte problema:

it S e

RGBT

Empresas artesanales ; Empresas artesanales
individuales con debilidades integradas con una mejor condicién
técnicas, operativas y financieras  competitiva, técnica, operativa y
financiera
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L4t Definicion delprobl

Deepuée de auxiliarnos de la téchnica anteriormente utilizada, se puede

definir el problema bajo los siguientes términos:
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2._ESTUDIO DE MERCADQ.

2.1 OBJETIVOS DEL ESTUDIO DE MERCADO
GENERAL:
Determinar |a factibilidad de mercado de la implantacién de un modelo

de empresa integradora para categorias potenciales del sector artesanal.

ESPECIFICOS:-

a) Determinar |a distribucién geogréfica de las artesanias en el pafe.

b) Conocer |la forma en que los artesanos han aprendico su oficio.

c) Determinar el nivel de estabilidad del eector artesanal.

d) Conocer la distribucién de los empleos en los talleres artee-ah‘ales.

e) Determinar los niveles de individualisiro de los artesanos Salvadorefios.

1)) Determinar as categorias con mayores ventajas competitivas para evaluar
su factibilidad de integracién.

g) Conocer los productos més representativos de las categorias
seleccionadas para potenciar.

h)Evaluar la incidencia de productos sustitutos de las arteeanias
Salvadoretias en el desempetio del sector.

i) Conocer la  cobertura geogréfica de mercado de las categorias
seleccionadas. -

[ ldentificar la procedencia de las materias primas utilizadas por las
categorias seleccionadas.

k) Determinar los principales problemas relacionados coh el abastecimiento

de materias primas para las categorias en estudio.
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) dentificar las necesidades prioritarias del sector artesanal para
determinar las caracteristicas que debe tener la empresa integradora.

m)Conocer sobre |a experiencia en modelos de asociacion de los artesanos de
las categorias en estudio.

n) Indagar las ventajas y desventajas que han tenido los artesanos mediante
su incorporacion a modelos de asociacion en El Salvador.

o) Determinar la demanda que tiene una empresa integradora en el sector
artesanal para justificar la importancia que la conformacion de ésta tiene

“en el desarrollo de dicho sector. )
p) Conocer las reacciones de los empresarios artesanales ante B integracién.

q)Determinar los beneficios que esper‘arl’an lo empresarios artesanales de

uha empresa integradora.
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2.2 DEFINICION DEL PRODUCTO.
Nombre del Producto.

El producto que se obtendra al finalizar este Andlisis, es un “Modelo

de Empresa Integradora para el sector artesanal salvadoretio”

Usos del producto .

Antes de detallar los usos que tendréd la empresa integradora es
hecesario aclarar en QUé consiste ésta. Partaros del proceso basico de
funcionamiento de toda emprésa, ésta debe poseer cuando minimo, los
siguientes procesos:

v Abastecimiento de Insumos

v Procesamiento (elaboracién del producto) y

v Distribucién del producto terminado.

Toda empresa realiza estae actividades, sin embargo no todas lo hacen
de una manera eficiente, lo que hace ver a veces cotro imposible lograr que
cada empresa logre funcionar de la mejor manera, es aqui donde la empresa
integradora satisface esta nécesidad, la integradora hace lo siguiente:
Agrupa a las mejores empresas_“afines” que tenga un sector y las hace
funcionar como si fuesen una sola credndoles una “Vision Comin”, al estar
agrupadas, las empresas tienen pogibilidad de tener empresas encargadas de
proveerles insumos de una mejor calidad y finalmente posecen una red de
distribucién mas amplia que se ehcarga de vender mejor y en mas lugares los

productoa.



Estudio de mercado 43

Por lo tanto, el uso que tendra la “Empresa Integradora” se puede
definir como el medio que servird para potenciar al sector artesanal
Salvadorefio a través de la integracién de los subsectores en los cuales se

pueden lograr ventajas competitivas.

Por otro lado, es necesario aclarar ciertas caracteristicas “diferentes”
del producto:
Primero, es un Intangible, pues se trat-a de una forma de organizar los
sistemas productivos ar‘tesanaleé (los talleres indvependientee) dentro de un
macro-sistema dentro del cual funcionen como uno solo. Ademas de esto es
necesario aclarar que el producto consiste en un modelo de empresa y no eh

un xuevo taller artesanal .

Sequndo, si bien es cierto que el producto (La empresa Integradora),
serd diseflado tomando en cuenta las caracteristicas que presenta el sector
artesanal, el modelo se podré aplicar a otros sectores de la micro, pequetia y

mediana empresa.

Los usuarios de la Empresa Integradora son:
1. Subsectores artesanales, y en especial los que posean mejores condiciones
de potenciamiento. (ver en el anexo 1 |a clasificacién de las categor{as

artesanales seglin PRODESAR).
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2. lndireofamente todos los sectores microempresariales salvadorefios.
Posterior al estudio, este modelo se podra utilizar para las empresas que
presenten potencial de crecimiento dentro de la pequefia y mediana
empresa Salvadorefia, por supuesto, con las previas adaptaciones a ias
caracteristicas de las mismas,

3. El Gobierno de El Salvador, pudiera llegar a ser el no un usuario, si uno de
los principales aplicadores del modelo dentro de la ejecucion del “Flan de
Nacién”, utilizdndolo como una base para el desarrollo productivo de

diferentes sectores.

Insumos de la Empresa Integradora

Como anteriormente se presentd, el producto por no tratarse de un
bien tangible, requerira de clertos insutmos especiales para su conformacion,
entre los cuales se tienen:

v Empresarios arteea;'lales, la razén de ser del producto.

v Sistemas de capacitacion, para las personas que conformaran la empresa
integradora, encargados de adiestrarles en sus funcionamiento, y dque
servird para crear una sola vision para los empresarios integrados
artesanales.

_ / Ente encargado de supervisar, que la empresa integradora comience
correctamente su funcionamiento, apegado al modelo disetiado y que ho se
despegue de la vision de 1a misma. Ademés, este ente se debe encargar de
brindar la ayuda necesaria para el funcionamiento inicial de la Integradora,

hasta que ésta logre su estabilizacién. L
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v Talleres artesanales, dispuestos a integrarse con otros del mistmo sector.
v Modelo de integracién, entre diferentes opciones existentes (definidas en

la seccion 1.1.6).

:I nE. « 7 | l | l
Debido a la haturaleza y componentes de la Empresa Integradora,

ésta se clasifica como un Producto Intangible, pues se trata de una forma

de drganizar la produccion y operacién de uha organizacion.

Tomando en cuenta el momento econdmico, productivo y competitivo
que viven en la actualidad los pequefios y medianos empresarios

salvadorefios, es de considerar que una Empresa Integradora seria una

forma de funcionamiento que les proporcionaria grandes ventajas.

Fin del Producta

El fin de la Empresa Integradora es ser utilizada como una nueva forma
de funcionamiento de los artesanos, dejando atras el individualismo actual y
‘haciéndolos trabajar en conjunto, con esto la Empresa Integradora obtendra
los siguientes resultados: _
V" Elevar |a rentabilidad del sector -
v Dar represenitatividad al sector
v Crear una nueva forma de operacién interempresarial, ante las

exigencias competitivas mundiales

V' Incrementar-los mercados. - -
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v Volver productivo al sector

v Obtener insumos para las empresas que se integren, de una mejor
calidad y a un menor costo.

v Impulsar un sector que tiene un alto potencial y que actualmente se
tiene descuidado.

v Mejorar las formas de operar que tienen los artesanos.

v Crear uné figura (El modelo de empresa) que le dé credibilidad al
sector para obtener financiamiento y apoyo de organismos

nacionales e internacionales.
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2.3 INFORMACION SECUNDARIA.

251 .4 microempresa Salvadorefia,

Segiin el diagnéstico elaborado en el libro blanco de la microempresa
salvadorefia, dicho sector es muy importante en la economia del pais, a pesar
de que su contribuciéh es hasta ahora ignorada o desatendida. Su aporte al
PIB se ha calculado aproximadamente en 24% en los (ltimos cuatro afios;
ofrece ocupacién al 31% de la poblacién econdmicamente activa del pals, a
nivel hacional, e incide directamente en las vidas de un millén 700 mil

salvadoretios.

El concepto de microempresa calza en todas las unidades econbmicas
que tengan hasta diez trabajadores y que tengan ventas anuales de hasta
G600 mil colones, incluyendo tanto a aquellas sujetas a regulacion como las
que no lo estan (sector informal). Se reconoce como una de sus
caracteristicas centrales la diversidad de habilidades para enfrentar y
satisfacer las exigencias de sus mercados, lo que ocasiona |a caracteristica
de segmentacién que tiene la microempresa. La segmentacion productiva
determina tres tipos de microempresa: el segtrento de subsistencia, que
agrupa a aproximadamente entre el 50 y ©0% del total de microempresas y
e¢ caracteriza por escasae o inexistentes utilidades del nhegocio, sirviendo
sblo como fuente de ingresos para consumo inmediato del trabajador; el
segmento de acumulacion simple, en el que las utilidades son regulares pero
pequetias, de manera que imposibilitan la reinversién produc'tiva y el

crecimiento; y el segmento de acumulacién ampliada o “micro-tope”, en el que
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los excedentes son suficientes para permitir ahorro e inversién y por ende,

posibilidad de crecimiento empresarial (ver cuadro N° 2).

Caracteristicas

Microempresas de

Microsmpresas de

Microempresas de

comunes subsistencia acumulacién simple | acumulacion amplia
Finalidad Objetivo es crear Objetivo es generar excedente para invertir y crecer,
ingresos para consumo |y no sdlo ingresos para consumo
inmediato
[ngresos Ingresos bajos en relacién | Ingresos sélo para cubrir | Ingresos para excedentes

con la canasta de
GONSUMo

costos; escaso ahorro

para ahorro e inversién

Estacionalidad

Precariedad estacional y
frecuente cambio

Estable a través del afio

Permanente, desarrollo
de habilidades posible

Localizacién

Sin lugar fijo para el
desempefio de actividad

Logal fijo para negocios
en hogar de vivienda

Local estable para
negocio distinto al hogar-

Capital y equipo

Pequetia cantidad de
capital y equipamierito

Posee algin capital y equipo obsoletos pero

creativamente adaptados

Tecnologias intensivas en mano de obra

Concentracion de

Se concentra en

Distribuidos a través de
actividades ccondmicas

Concentrados en
manufactura y

actividad comercio minorista y
servicios personalss transporte
Infraestructura Carencia de Alguna infraestructura para la produccién o les
. T . rP . . s
pro ductiva infraestructura servicios: electricidad, agua, comunicacion, etc.

Insumos y productos

Frovienen desde y se dirigen a mercados locales

Flexibilidad productiva

para adaptarse a mercados

Financiamiento y
capacitacion

'Use de financiamiento familiar o informal a altas

tasas de interés, cuando ocurre; dificil acceso a
capacitacién ofrecida por ONG's

Excede al crédito y
capacitacion via ONG's,
intermediarios, banca.

Mano de obra

Unipersonal, alto nidmero
de mujeres jefas de
hogar

Uso de pequebia cantidad de mano de obra

asalariada y familiar

Jornada laboral

Mas de & horas

Capital humaro

Escolaridad minima, nula
calificacién téenica; poca
experiencia laboral

scolaridad primaria,
Escolaridad

poca calificacién técnica;
poca 6xperiencia laboral

Escolaridad primaria o
secundaria, cierta
formacién téeonica; gran
experiencia

Organizacion gremial

De nivel inciplente

Proteccién social

Ausencia de bdslca
proteccién social

Algunas prestaciones
sociales 8 patronos

Yentas

Hasta ¢15,000/mes;
180,000/ afio

Hasta ¢30,000/mes;
¢360,000/afio

Hasta ¢50,000/mes;
¢800,000/ atio

Cuadro N°2. Caracteristicas de los segmentos productivos de la microempresa®.

-B-Fuente: Libro blanco de la microempresa.
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La microempresa es probablemente la forma de produccion mas
estrechamente ligada a los mercados nacionales, por lo que cualquier
estrategia de desarrollo que incluya la ampliacion del rol de los mercados
internos, debe contar con ella: las microempresas destinan casi la totalidad
de su produccion al mercado nacional y més del 90% de sus insumos s6
obtienen de fuentes nacionales.

Yalor de activos,

El valor de los activos es uno de los indicadores més usuales para
medir los segmentos productivos y diferenciar tipos de microempresa (ver
cuadro 3). Usualmente la estimacién de los ingresos tiende a ser equivalente

al valor de las ventas.

Cuadro 3. Yalor de activos.

Vaior de activos %
Menos de 2,000 49.2
2,000-4,999 14.7
B,000-24,999 23.0
25,000-492,299 6.5
50,000-99,299 2.7
100,000 y mas 3.6

Fuente : Encuesta 123 FOMMI, 1986

Los tramos de menos de ¢2,000 hasta ¢5,000 puedén ser asoclados
con el tipo de microempresa de subsistencia. El tramo de ¢5,000 hasta
¢50,000 podrian constituir el segimento de microempresas de acumulacion
simple o estatica. El resto de negocios, cuyos activos sean mayores o iguales
~a ¢50,000 conforman entonces el segmento de microsmpresas de

acumulacién ampliada o dindmica (micro-tope).
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La desagregacién por gexo en la composicién de cada segmento

(cuadro 4), indica que la proporcion de mujeres es menor confortre se

incrementa el nivel del valor de los activos considerados para cada segmento.

Cuadro 4. Segmentos productivos, seglin sexo.

Sexo Subsistencia | Acum. simple | Micro-tope
Hombres 29.8% 47% 75%
Mujeres 70.2% 53% 25%

EFuente : Encuesta 123 FOMMI, 1996 T

La mayoria de caracteristicas atribuidas a la informalidad estén
presentes en el sector microempresarial, en ellas predomina la informalidad.

Casi la totalidad de microempresas (97.8%) es individual o familiar, y carece

I . rait]
de personeria juridica (cuadro 5). Cuadro 5. Tipos de registros.

Apenas un 2.2% de los negocios de Dénde esta regiotrado eu negocio %

COrganizacion gremial 4.6

los microempresarios se registran |Camara de su actividad 8.5

Alcaldia municipal 14.6

como sociedad u organizacién. |Ministerio del interior 0.4

, Ciros 0.6

Segun los tipo de registro [Ninguno . 3

. .. Reg. ante i Min. de Hacisnda

utilizados por-las microempresas [

Si &

No 24

que cumplen esta formalidad, un

Fuente: Encuesta 123, 1996.
14.6% de ellas estan inscritas ante

alcaldias, un 8.3% ante la cAmara de su actividad y 4.86% ante organizaciones

gremiales.
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Area Urbana : Ocupados™ en las categorias patrono y cuenta propia
por rama de actividad econdmica, eegln niimero de empleados que trabajan

(Hasta 10 empleados).

Tramos ‘Rama de Actividad Econdmica >

No. emple. Total Comercio |-industria | Servicios® | Construcc. | Translcom
Total 10| 259,634 | 127,662 8275 38,761 10,376 10,808
Total <5 | 2552328 | 125,640 Pire 38,370 10,175 10,734
1 172,685 | 88304 27,948 4,050 6,571
De2ad 82,643 37,336 10,422 6,125 4163
De 5 a 10 4,306 2,002 391 201 74

s Excluye : Servicios domésticos
" Excluye Rama Agropecuaria, rama minerta, rama electricidad, gas, agua, rama
establecimientos financieros.

= Excluye los grupos ocupacionales : profesionales y técnicos, Directores y funcionarios, personal
administrativo.

Fuente: MIPLAN ‘927937 )

Seglin estos datos el 51U se compone de 255,528 empresas de menos
de B empleados (o individuos trabajando por cuenta propia), y 259,654

empresas hasta 10 empleados (incluyendo individuos que trabajan por cuenta

propia).

5 [ | I | ‘e i | [

Se puede verificar, seglin datos estadisticos, que la mayoria de
propietarios de microempresas de productos artesanales son mujeres. En los
siguientes datos Pusde verse también la mayor participacién de la mujer en

las artesanias decorativas, mas que e la utilitaria.
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Fropieta rios de microempresas

Total,nlmero ' % hombres %mujeres

Confeccidn de Ropa 591 42% 58%
Productos metélicos 173 92% &%

Carpiniteria y ebanisteria 181 o2% &%

Otros productos de madera 28 8% 4%,

Blogques/Ladrillos/ Tejas, ete. 53 &55% 15%
Panaderia / Reposteria 202 B8% 62%
Productos Lacteos 46 22% 78%
Otros alimentos / bebidas 256 10% 20%
Produstos de cuero 101 &% 19%

e

. cibn del ool bocs

En general, el empleo remunerado y-et uso de aprendices se encuetitra .

relativamente mas en las ramas de servicios e industria que en la rama de

comercio. -

Empleados de la microempresa (excluye duefio)

Empleo masculino Empleo femenino
Algunos Empleo  Empleo no Empleo Empleo no  Aprendices
subsectores remune. Remune. Remune.  Remune.
Tienda 1% 25% 20% 4% 0%
Hortalizas 25% A45% 10% 1% 4%
Com.venta ropa nueva 16%  15% 25

2267

L ABB
Fuente : Encuesta FOMMI, 1296
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La edad de la mioroempresa 56 pueda considerar como una medida

parcial de la estabilidad del sector,

Edad de la microempresa

Rama Hasta 1 aflo 1a 3 afios mas de 3 afios

Total Pals (N=6932) 7% 21% 72%

Comercio (N=2041) % 20% 7%

Indusbriz (NSIBBY): (775 0% - o M L0 77T T
Servicios-(N=1788) &% - 2%% T 0% -

Fuente : Encuesta FOMMI, 1996

ObstAculos de desarrollo. -
Los obstaculos percibidoa por los propietarioe respecto al crecimiento

de su negocio son los siguientes:

T L ~OBSTACULO - T T
Total (N_6951) 'lOO %

Falta de apoyo del Gobierno 9%
‘Pocaventan = wg = E

Falta de. organizacion enre [05 1%
microempresarios -

Mushacompetencia v L o - WY TR R
Transporte _ 1%
Falta de conocimientos téchicos 1%
Problema de pago de clientes 2%

Otro . 3%

No respondelno sabe 1%

Fuente : Encuesta FOMMI, 1296
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Ei cuadro anterior muestra que los obstéculos que mas consideran los
propietarios que Tienen para poderse desarrollar son : Falta de. capital,
mucha competencia y poca venta; la “ventaja” de que sean estos tres los que
més se dan es que guardan relacidn entre si, puesto que debido a que existen
una gran cantidad de empresas pequefias, estas no se pueden autofinanciar
por que sus operaciones no s¢ los permiten, es decir que sus ventas sotr muy
pequefias. Por lo que si se tiené una empresa con Una mejor capacidad de
operacion, ésta 56_::2’1 capaz de solucionar los tres principales problemas que la

afectan directamente.

Locaildad ecidi

En la siguiente tabla ee muestra que |a mayoria de microempresas
tienen su ubicacién en el mismo lugar de residencia, lo que manifiesta que

esto no obedece a intereses estratégicos.

Rama Local
Industria Casa Proplo  Alguilado Mercado Otro
100 % (N=1861) 60 % % 22% 5% >%

* No respondio : 0.22 %
Fuente : Encuesta FOMMI, 1296

i Lol ind ,
La mayoria de las ventas del sector artesanal son para consumidores
finaies. Lo que més se debe de tener cuidado en ios datos presentados, es lo

ehgatioso que puede resuitar los clientes asighados; es decir, que el hecho de

que la mayoria de los clientes sean personas particulares, no quiere decir que
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los vollmenes de ventas sean mayores

mayoristas. De éste Uitimo dato secundario no se tiene informacion.

Clientes del sector industria.

que

loe alcanzados

con

Subsectores Particulares Minorista Mayorista
Totai (N=1851)" B2% 15% 2%
Sastreria &7% % 1%
Productos metélicos 920% &% 1%
Carpinj:erfa!Ebanisterfa &1% 125% 4%
Otros preduc. de 68% 21% 7%
madera

Bloques/Ladrillos/Tejas  79% 19% 2%
Panaderfa/Reposteria  72% 25% 1%
Productos l4cteos &5% 15% 0%
Otros alimentos/Bebidas 96% 3% 0%
Productos de cuero 59% 54% 7%

a Lok S

K

“No responden : 0.66%

Euente : Encuesta FOMMI, 1996

Tecnolodd 2 orla rama industri

55

los

Muchas veces la tecnologla permite el mejor desarrollo de una actividad

ihdustrial, debido a la optimizacién que se puede hacer con: los recursos

disponibles. A continuacion se resutme el uso de diferentes tecnologias en la

maquinaria utilizada por la microempresa.
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Techologia usada en la rama industria.

Tecnologia Maguinas Maguina de Maguinas
Subsectores manual hechas por origen Importadas
ellos nacional

Confeccion de ropa &% 2% 17% 70%
Productos metélicos 10% 5% 28% 52%
Carpinteria/Ebanisteria 26% 3% 24%, 40%
Otros produc. de Madera 29% 7% 25% 56%
Bloques/Ladrillos/Tejas 45% 19% 21% 15%
Panaderia/Reposteria 29% 19% 22% 26%
Productos idcteos 52% 1% 20% 9%
Otros alimentos/Bebidas 55% 10% 20% 5%
Froduche de cuero 29% 5% 25% ‘ 41%

L R L et

*Nosabe.O'?./u

Fuente : Encuesta FOMMI, 1996

La mayoria de tecnhologia utilizada eh el sector artesanal son
herramientas manuales y una menor proporcién son maquinas creadas por
ellos mistmos de las cuales no se tiene la seguridad de que sea maquinaria
eficiente para el desarrollo de los procesos. En las artesanias decorativas el
porcentaje de uso de herramientas manuales es mayor debido a la misma
haturaleza decorativa del producto‘ que tiene una mayor cantidad de arte que

de procesos que se puedan realizar con maquinas.

Un 49% de los microempresarios han concluido estudios a nivel de
sexto afio; la secundaria la han completado lUnicamente el 9.7%; y tan solo el
3.4% tienen mas de 12 afios de escolaridad. El analfabetisme se concentra
entre smpresarnoe agrupados en |a categoria cuenta propla (24.56%), en tanto

- que en los patronos llega al 1% (ver cuadro ©).
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Cuadro &. Niveles de escolaridad.

Escolaridad (afios aprobados) - %
Ninguno 227
iad 24.2
4a0 256
7a2 144
10a12 9.7
12y mas 54

Fuente: Encuesta 123, 1996.

252 El ili Il r € s F-'[Sl !

El modelo de asociacion mas conocido y aplicado por ia microempresa
salvadorefia es el de “Cooperativa”. Modelo que es promocionado por el
INSAFOCOOP* y que seglin datos proporcionados por esta misma institucion
(ver cuadro No.7) se puede inﬁf,;rir que dicho modelo ha perdido credibilidad en_
afios pasados, debido a la orientacion que a ésta se le dib, la cual esta

alejada de los principios cooperativistas.

Cuadro.7
Coperativas Activas 665 ©0.3 %
Cooperativas Inactivas 4357 59.7 %o
Total 1,102 100 %

Fuente: INSAFOCOOP, hasta sequndo trimestre de 1997.

For otra parte, FUSADES estima que las asociaciones gremiales
existetites agrupan a menos del 1% del total de microempresarios existentes

a nivel nacional. Respecto a la asociatividad, ia encuesta de la microempresa
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salvadorefia del programa FOMMI estima que un 85% de las microempresas a
hivei hacional no pertenecen a ninguna forma de asociacién vincuiada

i

directamente a la actividad desarrollada por las mismas®.

Finalmente; debe reconocerse que en el pasado reciente ha existido un
problema de manipulacion de las organizaciones de la micro y pequefia
empresa con el objeto de ganar ventajas en épocas eleccionarias o de
proyectar en determinado momento una imagen de apoyo hacia la politica
econdmica gubernamental de parte de este sector empresarial, lo que ha
restado, como se ha dicho anteriormente, credibilidad a las organizaciones

tradicionales ante la opinién piblica y ante los microempresarios no

organizados.

Este Programa, que define como su beneficiario al eector artesanal de
todo et pals, plantea la necesidad de |a integralidad en la atencion al sector y
de la participacion estrecha y permanente del mismo. El Programa brinda
apoyo en dreas comio asistencia téenica al proceso de produccion, crédito,

capacitacién, profiocién comercial, organizacién, seguimiento y autogestién.

* [netituto Saivadorefio de Fomento Cooperativo

2TFuente: Libro blanco de la micreempresa
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La razon expuesta es que se cohsidera que a través del apoyo integrai
se logrard mejorar |a productividad, rentabilidad y ei nivel de ventas/ingresos
de los microempresarios, y en consecuencia se generard empleo y se

mejorara'n ias condiciones de vida del sector.,

FRODESAR ha reestructurado sus actividades a partir de Junio de
1995 para convertirse en los préxitmos tres afios en una entidad nacional de
apoyo artesanal autonoma y sostenible. Es sobre la base de este objetivo
giobal que 54_3 han definido los objetivos operativos para ios tres siguientes
afios. En términos de organizacién, se propohe a-glutf_nar los talleres y

microempresas artesanales del pafs que sean representativoe.

Consclidar una estructura de apoyo téonico empresarial que sea
integral en términos de las areas cubiertas y accesible para los beneficiarios.
La promocién de la participacién consiste en la determinacién paulatina de
las condiciones mas propicias de desarrdlio del sector por los propios
miembros. Fihalmente, para que el esfuerzo sea sostenibie, en el tiempo se
busca lograr un autofinanciamiento progresivo de los gastos de

funciqna tmiento. - - : :

La Fundacién para el Desarrollo de ias Artesanias Salvadorefia se
iimita a la creacién de eventos en donde los artesanos puedan ofrecer sus

prod uctos.
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ANAS
La Asociacién Nacionai de Artesanos, se dedica solo a agrupar
comerciantes artesanales (ho hecesariamente artesanos). Es un medio para

representar al grupo de agrerniados.

La Direccidén del FPatrimonio Cultural se limita a ia difusién de las -

artesanias en funcién de la educacion y conocimiento del patrimonio culiural

salvadoretio.

Estos Ultimos organismos no ofrecen un apoyo directo al sector
artesanal, pues no ofrecen en conjunto: asesoria técnica, financiamiento y un

seguimiento a los talleres artesanales.

Por otro lado, existen algunas organizaciones que apoyan el sector
artesanal, pero de manera indirecta, pues su interés primordial es la
™~

Microempresa (a hivel general), estas son®:

El" programa de Fomento a la Microempresa piantea apoyar los
esfuerzos realizados a través del Fondo de [nversion Social (FIS) destinados
a “compensar las consecuencias” del ajuste econdmico en curso, Su proposito

es el reforzamiento de los aspectos metodoldgicos y la efectividad del FIS, en

* Fuente: Libro blanco de la microempresa
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sus intervernciones a favor de los sectores beneficiarios (ios ubicados fuera
del drea de San Salvador). Estos, basicamente quedarian definidos como los
microempresarios del sector informal, pequefios agricultores y los

excombatientes que necesiten oportunidades econdmicas de reinsercion.

El Programa de Creacién de Empleo Sector [nformal de San Salvador
se propone el mejoramiento de las condiciones de vida a través de la
generacion y consolidacion de crr-lpleoe de la poblacion ocupada en el sector
informal urbano del Area Metropolitana de San Salvador, con énfasis en la
poblacion desocupada y refugiada que vive en zonas marginales.

Para lograr G;te objetivo, el programa a través de ONG"é locales y
otras instancias intermedias otorga asesoria empresarial, asistencia
técnica, capacitacion ylo crédito a microempresarios que no poseen acceso a
la banca, tienen baja productividad, escasos ingresos y poco acceso a la
tecnologia. Cotro los otros dos programas financiados por la Unién Europea,
GENESISS manifesté estar llevando a cabo acciones en las Aareas de

prestacién de servicios empresariales y apoyo a la innovacién y

reestructuracién empreaarial.

AMPES
La Asociacion de la Medianos y Pequefios Empresarios Salvadoretios
representa los intereses de la micro, pequefla y mediana empresa,

promoviendo su desarrollo integral y aumentando el grado de participacion y
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grado de influencia de estos sectores dentro .del proceso de desarrollo
econdico y social del pals. Los beneficiarios de AMPES son principalmente

sus miembros (1,500 socios hasta el 31 de diciembre de 1995).

e

La Asociacion Nacional de la Empresa Privada y Deutseche Gesellschaft
fur Technische Zusammerarbeit (Cooperaciéon téchica Alemana) tiene como
propbsito “mejorar la competitividad de la pequefia y mediana empresa et los

" sectores con mayor itpacto sobre empleo e Ih_gresoe en los mercados locaies,
regionales y/o internacionales”.‘ Se tlene pues la vision de un beneficiario
situado en un medio cada vez mas competitivo debido a la progresiva
integraciéon a los mercados internacionales. Los beneficiarios del programa
- 6oh la pequefta y mediana err]pfresé, Mo la microempresa. Fara mejorar |a
ﬁ competitividad de estas unioiadea productivas se plantean dos lineas
estratégicas: la asesoria (a corto plazo) prestada por expertos locales,

regionales e internacionales en todas las dreas de la empresa, desde la

proa’uccién hasta el mercadeo.

Este es el mas reciente de los programas, ya que comenzd a funcionar

en 1995, y busca de manera similar al anterior el incremento de la eficiencia y

competitividad de la pequefia y mediana empresa.
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La Secretaria de Reconstruccién Nacional y Deutsche Gesellschaft fur
Technische Zusammerarbeit (Cooperacion técnica Alemana) es el componente
de asistencia téchica a la micro y pequetia empresa, insertor en el programa
de integracién y fomento de empleo es un nuevo proyecto concertado con la
Secretarla de Reconstruccion Nacional. Busca que grupos perjudicados

socialmente parbicipcn en el desarrollo econdimico de E| Salvador.

A pesar de que todas las organizaciones anteriores brindan apoyo
directa o indirectamente al sector artesanal, sdlo PRODESAR es la

ihstitucién mas involucrada en el desarrollo del sector.

En lo que respecta a materias primas de los subsectores
seleccionados, |a informacién existente es muy poca. Alguna de [a informacion

existente es la siguiente:

La encuesta 123 del FOMMI presenta que el- SO% de las materias
primas utilizadas por |2 Microempresa 50N de origen nacional y el resto son

impor'l:adas.

A continuacién se presenta algunos datos de importaciones y
produccién nacional de materias primas relacionadas con algunas categorias

del sector artesanal. -
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CUENTAS DE FRODUCCION FOR RAMA DE ACTIVIDAD
ECONOMICA A PRECIOS CORRIENTES
(Mittones de colones)
1993 1994

Frod. Consumo Valor Frod. Consumo Valor

Bruta intermedio | agregado Bruta intermedic | agregado
Textiles y articulos 2,224.4 1,197.2 1,027.2 2,646.5 1.479.7 1166.5
confecciohades de
tatetiales textiies
(excepto prendas
de vestir)
Cuero Nj sua| 1,296.2 594.5 e02.41 1,2632.3 560.6 ©852.7

[ productos .-

Madera vy sus 577.2 164 213.2 1,025.2 559.8 4654
productos

Fuente : Revista trimestral BCR primer trimestre 1997

IMPORTACIONES (CIF)

DE MATERIAS PRIMAS (Miles de colones)

1995 1996 1997 (Ene.-Feb.)
Pieles y cueros 66,985 101,664 15,776
Madera aserrada 120,266 13,962 16,214
Madera contrachapada 7,074 58,2586 4,594
Ctras maaeras 45,666 46,655 7,482
Finturas y barnices 65,675 76,653 9,525
Materias y lacas colorantes 132,248 12,779 17,194
Pigmentcs, tintee y demis colorantes 16,336 9,519 3,056
Colas y demés adhesivos preparados 27,8608 24483 4900

Fuente : Revista trimestral BCR primer trimestre 1997

Cotmo se menciond anteriormente, {a informacion es escasa ya que no

se'detallan datos del consumo de estas materias primas por parte del sector

artesanal y por lo tanto no se puede realizar un analisis més detallado de la

oferta y demanda actuaies.
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La informacidn referente a la exportacion de artesanias se tiene
registrada en el Centro de Tramites de Exportacion (CENTREX) desde 1996
hasta el primer semestre de 1997. El resumen de esta informacién se
presenita en el cuadro No.& (otro andlisis del ministerio de economia respecto

a las exportaciones de artesanias se puede revisar en el anexo No.2).

FPRODUCTO . . YALOR FOB ($) -
1996 1997
Artesanias de madera 526,262.17 250,676.25
Artesanias de barro No disponible 53,639.54
Muebles de mimbre 356,0656.26 450.00
Hamacas de hilo de algodén 515,145.09 No digponible
Hamacas de lona 986,731.68 BEG,281.90

Cuadro N°&, Exporbacién de productos artesanales. Fuente: CENTREX, BCR.
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2.4 INVESTIGACION DE CAMFO
241 Instrumentos para la recoleccion de datos

Los instrumentos seleccionados para la recoleccidn de informacion
primaria 50N &

1. Cuestionario para artesanos salvadorefios.

2. Cenhso sobre el sector artesanal.

~Lestionar vadoref

Es 'el instrumento base de la investigacion de campo, el cual consta de
siecte partes fundamentales: Generalidades, FProductos, Canales de
comercializacién, Proveedores, Problemas de funcionamiento, Experiencia en
modelos de asociacién y Expectativas respecto a empresas integradoras;
cot las cuales pretendia evaluar las areas criticas planteadas en el préb[ema

priﬂcipal.

La encuesta fue realizada en forma oral por los encargados del estudio,
los cuales marcaroh las respuestas obtenidas de los artesanos. Bajo ninguna
condicibn se permitié proporcionar la encuesta a un artesano para que la
contestara él solo.

Los departamentos en los cuales se desarrollé la encuesta estaban
ligados directamente con el desarrollo artesanal éue poseia cada uno de

éstos, para lo cual se utilizaron criterios de algunos 'expertos de PRODESAR.
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Los lugares donde se llevaron a cabo las encuestas fueron: La Palma, San

Sebastian, Cojutepeque, San Salvador, Nahuizalco, |zalco e llobasco.

Censo sabre el sector artesanal.

En el censo se busca obtener informacion general acerca de los tipos de
artesanias desarrolladas por departamento en todo el territorio salvadorefio,
asl como también informacién de apoyo para el estudio. Se convierte mas que

todo en un estudio complementario para actualizar y/o verificar de manera

general los datos obtenidos en la informacion primaria y secundaria.

545 Int aoibe d tados del cuestionart |

Haciendo un extracto del anilisis de los datos recolectados en la

investigacion de campo” se han obtenido las siguientes conclusiones:

EQuién le ensefié el oficio de artesano?

Con una confiabilidad de 90% se puede decir que la mayoria de
artesanos (45% = 9%) han recibido las ensefianzas de artesano de un
pariente. Por otra parte existe un porcentaje ho despreciable de artesanos
que han aprendido el oficio con un patrén, lo que puede dar un indicio de que el
individualismo salvadorefio puede s¢er superado, pues comparten sus
cohocimientos con personas ajenas a su circulo familiar. Los resultados de
esta pregunta confirman con datos lo que muchos ya saben, que el sector
artesanal es casi siempre heredado de generacion en generacion. El restante

de los artesanos encuestados mahnifestaron aprender el oficio por otros
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medios, como por gjemplo, expresaron que algunos de ellos han aprendido
solos producto de la necesidad de obtener recursos para mejorar su posicidn
econdémica. El error de la proporoic’)n de cada una de las respuestas varia
entre 0.07 y 0.09 lo cual es aceptable puesto que el error consideradc; es de

0.10.

¢Desde cuando opera su taller?

Con la misma confiabilidad podemos concluir  que aproximadamente el
G60% de los talleres artesanales ealvadorefios tienen mas de 10 afios de
funcionamiento y el 34% tienen entre 3 y 10 afios de funcionar, lo cual da
evidencias de que el sector es estable. Por otra parte se tiene que la
experiencia de los artesanos es ventajosa para su hegocio, pues con ese
tiempo de funcionamiento han vivido una serie de cambios macroecondmicos
y microeconémicos y gque a pesar de esto han sobrevivido pero que ya es hora
de darle un rumbo méas definido a_l sector en el cual ellos se desenvuelven,
Solamente un 5% (= 4%) de los talleres tiene menos de 5 afios de

funcionamiento.

Distribucién de .empleo por sexo eh el sector artesanal.

El 51% de las personas que conforman los talleres artesanales sot
hombres y un 49% son mujeres, lo cual demusestra que no existe una
diferencia marcada en forma general en cuanto a la distribucién del empleo

por sexo et sector artesanal. Por otra parte ambos sexos coinciden en que la

7 En el anexo 3 pueden revisarse los resultados del cuestionario para artesanos
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mayorias de personas de cada sexo trabajan en talleres conformados entre 1

y & empleados. Esta comparacién con otras complementarias se muestran en

la siguiente tabla.

Porcentaje de hombres (51.40%)

‘Porcertaje de mujeres (48.60%)

el 62.96% laboran en empresas de 1 a 3

el 52.94% laboran en empresas delad

empieaclos empleados
el 14.81% laboran en empresas de 4 a © el 33.53% laboran en empreeas de 4 a ©
etmpleados empleados
el 3.7% |laboran en empresas de 7 a 10 el 7.84% laboran en empresas de 7 2 10
- empleados empleados
el 18.52% laboran en empresas de mas de 10 | El 5.88% laboran en empresas de mas de 10
empleados. ' empleados

FPersonas a quienes a ehsetiado el oficio artesano.

La mayor proporcion de las personas. a las que los artesanos han

ensefiado el oficio es en un B4% a particulares’y-un 4% a alumnos, por lo

tanto es realmente un 58&% a particulares, mientras gue solo se les ha
P g

ensefiado el oficio a los familiares en un 30%. Esto pone de manifiesto que el

artesano salvadorefio ho es tan individualista y egoista como se cree ya que

ha podido transmitir sus conocimientos a personas ajenas a su familia.

Relacionando la proporcién en que se le ha ensetiado el oficio a los

familiares (30%) con la que se obtuvo en la pregunta 1 (45%), se puede

considerar que antes se tenia una tradicion mas que todo familiar (el hijo

debla sequir el oficio de su padre) la cual puede haber disminuido un poco,

debido a las necesidades por las que ha pasado el sector y quizds a las

nuevas opciones educativas que en la actuslidad se le presentan a los

jovenes.

2
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Relacionando el resultado de esta pregunta con el individualismo del
artesano se puede considerar que poco a poco va disminuyendo por la

hecesidad que tiene de producir mas y mejores productos.

Influencia de productos competitivos en 1a venta de artesanias,

Se puede decir con un 90% de confiabilidad que el 39% de artesanos
consideran que las ver'itas de su taller se han visto afectadas por productos
competitivos , un 15% éioinan que por influencia de productos sustitutos , 22%
cohsideran que no se han visto afectados y un 24% o sabe al respecto. La
mayoria de los artesanos (53%) si saben que sus ventas se han visto
afectadas por otros productos, cuyo conocitmiento es beneficioso ya que
estos tienen claro que estén atravesando problemas y deben de una u otra
forma afrontarlos y solventarlos. Algunas de las razones por las que se
puede considerar que los productos nacio_nalee se han visto ‘afectados son

entre algunas: calidad, precio , distribucién, etc.

Lugares donde venden las artesanias.

De todas las formas de distribucién de los productos, la distribucion en
el misto municipio es utilizada en un 32% por los artesanos, Si vemmos
ademéas, que los otros lugares donde ellos venden los productoa directamente
al consumidor final conforman un 37% (o sea, que venden en total al
consurmidor final -un ©9%), podemos pensar que los artesanos ho buscan
' huevos y mejores mercados donde puedan comercializar sus productos (el

mercade internacional, por ejemplo) logrando consecuentemente mayores
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niveles de utilidad, las cuales las estan logrando con mayor facilidad los
comerciantes y distribuidores de productos artesanales en el exterior. Esto
ee debe a los bajos vollimenes de produccion alcanzados individualmente y las

dificultades inherentes a la 6xporl:aoién de productos.

Vender los productos en el mismo municipio resulta un problema mayor,
ya que el mercado se reduce debido a la baja cobertura geografica y 1a

consecuente menor participacién en el mismo.

Formas de distribucién de los productos.

5i relacionamos este resultado con la pregunta anterior se confirma la
conclusion obtenida: por_lo menos la mitad de los productos artesanales son
vendidos al consumidor final. Si bien es cierto que esto implica un menor
costo de los productos para el consumidor, el valor estimativo™ de las
artesanias se ve disminuido. Por otro lado, en un BO% también, el mayor valor
agregado de los productos es recuperado por los comerciantes en ferias y
almacenes hacionales e internacionales. Si bien es cierto qué hay una
proporcion considerable de venta de productos a intermediarios, se debe
considerar que en la mayoria de los casos, son los distribuidores y minoristas
los que bust_;an a los artesanos ioara que les provean Io; productos. éQué
podetmos decir de este hecho? Se puede ver una evidencia de que los
productos artesanales sf tienen demanda suficiente y que es aprovechada

mas eficientemente por intermediarios.
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Fuentes principales de materias primas.

En muchos casos (46%), los talleres artesanales estan ubicados cerca
de los lugares de abastecimiento de materias primas, que en mayor
proporcion soh recursos naturales (madera, barro, etc.). Por otro lado, la
mayoria de los materiales son obtenidos en el interior del pals,
especificamente en San Salvador (32%). El resto de las materias primas
(cast siempre madera y fibras) son adquiridas en las fronteras nacionales y
en otros casos sl se importan directamente.

Problemas para obtener las materias primas.

Con un 90% de confianza, podemos decir que entre un 19 y 32% de los
artesanos no tienen problemas para la obtencién de materias primaé, siendo
el valor méas probable un 25%. Este porcentaje tan alto, comparativamente
hablando, podria explicarse si ee tiene en cuenta que los vollimenes requeridos
de materias primas para los talleres artesanales no son muy altos, por lo que

adquirirlos no resulta muy complicado.

Entre lo problemas mis importantes, podemos mencionar los costos
altos de adquisicion de materias primas con un porcentaje medio del 21%,
relacionado muchas ve-cea con la estacionalidad en el afio (16%), puesto que
siempre el costo de las materias primas se rige también por la ley de la oferta
y demanda. Las quejas por calidad de las materias primas resultan muy bajas

(4%) por lo que no se puede considerar un problema critico,
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Problemas que impiden comercializar los productos.

Con un 90% de confianza, podemos decir que las deficiencias en el
mercadeo de productos representan entre el 27 y 3% de los problemas que
impiden comercializar |las artesanias, siendo el 30% la proporcion mas
probable. Entre éstos, los precios de los competidores es lo que mas afecta la
capacidad para competir por parte de los talleres artesanales (11%) y la poca
demanda delos productos (10%). A estos problemas podemoé relacionar los
problemas financieros: Dificultades para obtener crédito (10%), debido en
muchas ocasiones al bajo interés de las instit;rcionea financieras para apoyar
al sector microempresa; y las bajas ganancias (10% también), relacionadas
con el mal costeo de los productos (5%, segln los artesanos) y la poca
d—emanda antes mencionada. Un valor que no se puede dejar sin
trascendencia, es el asighado a la falta de apoyo por parte del gobierno (15%),
donde se puede verificar que los artesanos siguen esperando que el Gobierno
les ayude a resolver sus problemas (71 de 85 personas dijeron que el Gobierno

no los apoyaba).

Haciendo un andlisis mas detallado auxilidndonos del diagrama de
Pareto, resulta que si se resuelven los problemas financieros, de mercadeo y
de apoyo externo (©0% de las causas, dando una ponderacion equivalente a
cada una), estariamos resolviendo el &2.5% de los probiemaa de los

artesanos entrevistados.
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Experiencia en modelos de asociacién

Podemos decir con un 90% de confianza que el porcentaje de artesanos
gue nunca se han asociado esta entre el 55 y 72%, siendo el 64% el mas
probable (Pe). De forma similar se tiene que entre cooperativa y socledad el
tipo de asociacién que es un poco més probable que se encuentre o que se
halla dado es el modelo cooperativo, con una minima diferencia probabilfstica

de 0.04 (4%) sobre el de sociedad.

Por otra parte también se puede constatar que el -error obtenido de los
datos es aceptable, puesto que el considerado al calcular la muestra fue de
10% (E=0.10) y el méximo valor obtenido en dicha informacién es el referente a
la opcidn “Ninguno” el cual tiene un error de 0.08 con una desviacién esténdar

" de orden de 0.052.

Ventajas que se tienen en la asociacion a la que pertenecen

Se puede concluir con un 90% de confianza que el porcentaje de
artesanos que No encuentran ventajas de estar asociado varia entre 24% y
50% siendo el valor més probable 37%. Con este mismo nivel de confianza se
puede decir que |a ventaja més significativa que encuentran los artesanos
que consideran que el estar aaociador sl proporciona ventaja es la

“exportacién de productoa” con una uh valor central de 16%.

Como se puede observar, este valor es relativamente bajo y puede estar
fuertemente ligado con los resultados de la pregunta anterior en donde se

obtuvo que la mayoria de artesanos no tienen experiencias en modelos de
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asociacion que puede ser producto de que estos mistos no consideran que
esto les trae algunas ventajas que los lleve a una mejor posicién en el
mercado por experiencias trasmitidas por algin conocido que ha estado

asociado o por el simple hecho de mentalidad individualista.

Aspectos que se pueden mejorar en el modelo de asociacién al que
pertenecen.

Con el nivel de confianza del 90% se obtuvo que el aspecto que més
consideran los artesanos que se debe mejorar en el modelo de asociacién al
cual pertenecen es “la adquisicién de materias primas con mejores precios”
es decir, lograr economias de escala. En segundo lugar se encuentra que otro
aspecto que también desearian mejorar es el de tener “asistencia técnica” y
obtener “poder de influencia” (representatividad con poder para ser tomados
eh cuenta y poder influir en decisiones macroecondmiicas y microecondmicas).
Uno de los aspectos que no consideran que se deban mejorar el modelo de
asociacion al cual pertenecen es el de “exportacién de productos” lo cual viene
a coincidir con los resultados de la pregunta 15 en la que se refleja que una
de las mayores ventajas es la exportacién producto de esto consideran que
este aspecto ho es prioridad paré Mejorario.

Utilizando el diagrama de Pareto se puede observar y concluir que
mejorando los tres primeros aspectos seleccionados se estaria

incrementando la satisfaccién de los artesanocs que estin asociados en un

7% aproximadamente. Es decir que si los modelos de asociacién actual

mejoran  precios de adquisicion de materia prima, asistencia técnica y
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mejoran su poder de influencia los artesanos incrementarian su satisfaccion

eh la proporcic')n antes expuesta.

Modelo de asociacién que podria resolver problemas actuales del sector
artésanal.

El porcentaje de artesanos que consideran que los problemas actuales
del sector artesanal se pueden resolver o minimizar con “La integracién” varia
entre 42% y 60% siendo el valor mas probable B1%. Es decir que tiene un
error de +-10%. Commo una segunda opcion para resolver los problema‘é de
dicho sector se considera “el cooperativisimo” el cual es a grandes rasgos el
modelo de asociacién mas conocido y utilizado en el sector microempresarial
salvadoretio hasta la actualidad.

A pesar de lo ante‘s expuesto existe una pequefia proporcién que
' considera que con ningiin modelo de asociacién se pueden resolver los
problemas, lo que viene a poner de manifiesto que sietmpre existen personas
que aln ho abandonan la desconfianza que se ha desarrollado a través de los

afios.

Disposicion a formar parte de una empresa integradora.
- =N
El porcentaje de artesanos que esta dispuestos a formar parte de una
eMpresa integradora varfa entre 28% y 45% con unh valor mas probable de
3%, lo que viene a manifestar por inferencia que un poco mis de la tercera

parte de la poblacién artesanal estaria dispuesto a integrarse. También se

puede constatar que existe una gran proporcién de los artesanos que se
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encuentran indecisos ante la integracion (52% valor mas probable) lo cual es
beneficioso para fines de factibilidad puesto qué sabiendo explicarles la
operacion y ventajas de |a integracién podrian decidirse por aceptar dicho
modelo de asociacidon. La probabilidad de encontrar a un artesano con
indecision para integrarse varia entre 43% y 61% (E=0.10). La proporcién que
esta en total desacuerdo para integrarse es 10 artesanos de cada 100, lo

cual representa un valor pequefio considerando que podria lograrse un 90% de

disponibilidad para integrarse.

Beneficios esperados de una empresa integradora.

El beneficio que mias se esperaria de una empresa integradora es
“Elevar las ventas” opcidn elegida pér el 22% de los artesanos. En segunda
opcidn eligieron “exporfar” coh proporcion del 19% de los arteeanoaqy como
tercera opcion consideraron el “acceso a crédito” respaldada por el 17 % de

los artesanocs.

Utilizando el diagrama de Fareto se concluye que si [a empﬁssa
integradora inicialmente ee centra en cumplir con los primeros cuatro
beneficios esperados por los artesanos estaria satisfaciendo el 70% de las
expectativas de dichas personas, lo cual como inicio de la integracion seria

muy motivanite para los artesanos. - -
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Con el objetivo de tener una informacién mis diversificada y que sirva
de apoyo al cuestionario del sector artesanal, se realizé un censo al sector
artesanal en los diferentes municipios que confortman los 14 departamentos

de El Salvador. El resumen de los resultados del censo se pueden revisar en el

anexo 4.

A continuacién se presenta una interpretacién global de los misimos.

¢DONDE VENDE | AS ARTESANIAS?

Los resultados globales fueron:

LUGAR prom %
Ferias nacionales 5,07
Ferias CentroA. 1,64
En elMunicipio . - #{ . 61,8 .7
FUERA DE CA. 1,07
En Otros Municipios 21,6
Soh proveedores 0,43
Otros 2,67

Se puede observar que el ©62% de los artesanos vende 6US productos en
el mismo municipio, lo cual coincide con la pregunta No. 7 del “cuestionario
para artesanos”, donde se evidencio la poca cobertura geografica de los
productos artesanales que lleva a |a saturacién del mercado por un mistmo

tipo de artesania.
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ZESTAN ASQOCIAROS?
ESTAN ASOCIADOS prom.% _ '
Es T NO. T o8 evidente que casi un
92% de los 5l &2 artesanos

actualtmente prefieren no asociarse, esto ho indica necesariamente que sean
individualistas, de hecho en el cuestionario se verificd que realmente los
artesanos ho son demasiado individualistas (preguntas #1 y #4 del
cuestionario para artesanos), sino que mas bien, los modelos de asociacion
que actualmente existen en el pais no satisfacen las necesidades del sector y
como puede observarse en las preguntas #17 y #1& del cueefionario para
artesatios, una buena proporcion de artesanos estan dispuestos a formar

parte de un modelo de asociacion como-la empresa integradora,

MAQUINARIA Y EQUIFQ UTILIZADO EN L 0S5 TALLERES ARTESANALES

MAQ. Y EQUIPO
M. Hechizas
M. Industriales

Como es de esperar, debido al caracter netamente artesanal de los
procesos, la mayoria de maquinar_"ia y equipo de trabajo de los artesanos son
manuales (54.1%), sin embargo se observa otro fenétneno, y es que el
porcentaje de Maquinaria industrial utilizado por los artesanos es mayor que
las méquinés hechas por ellos mistmos, evidenciando la progresiva pero aln

 lenta moderhizacién que se esta teniendo en el sector actualmente.
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NIVEL DE EDUCACION

Con el objetivo de conocer el nivel de educacién que tienen los
artesanos, y para estar méae consciente del tipo de poblacion con el que se
trabajard ee realizb ésta pregunta, ante lo cual se obtuvieron los siguientes

resultados:

NIVEL DE EDUCACION prom.%
- 1~ 3 grado _ 204 -
4 ~ 6 grado : 28,2
Tercer Ciclo 25,4
Bachillerato 1,6
Est. Superiores ‘ 3,71

Como se observa de |la tabla resumen, solo aproximadamente la décima
parte de los artesanos (1.6%), no ha realizado hingln tipo de estudios
escolares, lo que evidencia que existe un cierto grado de educacion el cual
permite trabajar con el sector pues la mayoria (casi el 90%), sabe por lo ‘
menos leer, lo cual es de ayuda para cualquier modelo de trabajo que en el
sector se quisiera desarrollar. Este 11.6% de personas sin ningln grado de
educacién y el 48.6% de personas con estudios entre primero y sexto grado,
pone de manifiesto que por el cardcter familiar y de subsistencia que el
sector ha tenido, los padres no dejah muchas veces asistir a sus hijos a |a
escuela por necesitar su ayuda en el taller artesanal , sin embargo, esto ha
cambiado en los (ltimos afios, y una muestra de ello es que casi un 40% de

artesanos poseen estudios superiores al sexto grado.
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Se debe tener un cuidado al respecto del dato que representa los
estudios superiores (3.71%), pues éste no solo podri’a involucrar estudios
universitarios, sino que también incluye al parecer de los artesanos cursos

téchicos poeterioree al bachillerato.

NUMERQ DE EMPLEADOS POR TALLER?
Para tener una mejor idea del tamatio de los talleres artesanales, se
elaboré la presente pregunta, de la cual se obtuvieron los siguientes

resultados:

# de Empleados | prom.%

4 ~0 23,9
7 0 mas 8.3

El 67.86% de talleres artesanales consta de entre 1y 3 personas

laborando en él, lo que pote en evidencia el cardcter micro de los talleres
artesanales y que en su mayoria son 90[_0 de subsistencia, por su tamatio se
podria decir que solo el 32.2% son del tipo de acumulacién simple y dindmica,
y son a este tipo de talleres a los que se dirigira el dischio del estudio, pues
tienen una forma de pensar més seria en lo que a produccion y ventas se

refiere. -

Estos resultados del censo se complementa con la pregunta nimero )
del cuestionario para artesanos, en donde ademas se hace una separacién

por género. Los resultados en ambos instrurmentos son similares:
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ot C bacién de Hinbtes

A continuacién se presenta la comprobacion de las hipotesis
planteadas para el estudio, ¢l esquetma que se sigue es el misto para cada

afirmacién:

Se plantea de la pregunta del cuestionario para los artesanos, se
definen las hipdtesis nula (Ho) y alternativa (H1), asi como el nivel de
significacién aceptable () y la condicion para rechazar la hipdtesis nula,
Posteriormente se comparan los resultados obtenidos en la investigacion de
campo con la probabilidad de la hipdtesis nula, considerando un
comportarriento hormal y decidiendo en base a la condicién de rechazo de |a
hipétesis nula. Después se concluye respecto a la hipétesis por aceptar y la

implicacion de dicha decision.

Fosterior a esta comprobacidn, ee presenta una matriz resumen de las
hipétesis planteadas, si fueron aceptadas o rechazadas y una conclusidn

ﬁnal‘ del resultado obtenido.



P1. 2Quién le ensefib el oficio de artesano?

Hd: Mas del 0% de los artesanos han aprendido el oficio cot un pariente
H1: Menos del 60% de los artesanos han aprendide el oficio con un pariente
a<0.05

Se rechaza Ho si Z<-1.645

Respuesta
5t L1268
Fatrono 20
Otro 17 0.20

TOTAL &5 1.00

Frec |}

s

CONCLUSION: SE ACEFTA Ht
ESTO IMPLICA QUE: Menos del 60% de los artesanos han aprendido el oficio
- con un pariente

FP2. &Desde cuando opera su taller artesanal?

Ho: El 0% de los talleres artesanales tienen una edad de mas de 6. afios

H1: Mas del 60% de los talleres artesanales tienen una edad de més de & afos
a= 0.0

Se rechaza Ho si Z>1.645

Res puesta

0-2 aflos 4] 0047
3-& afios 101 Oné
TOTAL &5 1

CONCLUSION: SE ACEFTAH1
ESTO IMPLICA QUE: Mas del 0% de los talleres artesanales tienen una edad de mis
. de © afios, por lo que los talleres artesanales tienen una
estabilidad aceptable )

F3. Nitnero de empleados en el taller

Ho: El 0% de los empleos del sector artesanal son ocupados por mujeres

Fi: Menos del 60% de los empleos del sector artesanal son ocupados por mujeres
a=0.05 - o o

Se rechaza Ho si Z<-1.645



Sexo Frec. Pe V4
Mujeres ‘ 51 0.42|¢ | 45259084,
Hombres 241 0514

o5 oo

CONCLUSION: SE ACEPTA H1
ESTO IMPLICA QUE: Menos del 60% de los empleados del sector artesanal son mujeres

P4, Personas a quienes a enseflade el oficio

Ho: Menos del 30% de los artesanos le han ensefiado el oficio a sus parientes
H1: Més del 30% de los artesanos han ensefiado el oficio a sus parientes
a<0.0%

Se rechaza Ho si Z>1.645

Respuesta Frec Pe PdeHo |. A

Alumnos
Nadie

TOTAL

CONCLUSION: SE ACEFTA Ho
ESTO IMFLICA QUE: Mas del 70% de los artesanos han ensefiado su oficic a
particulares, por lo que log artesanos no tienen una mentalidad
Tan individualista

P@. Influercia de productos competitivos en la venta de artesanias

Ho: La disminucion de las ventas se han debido et un 0% a la influencia productos
competitivos - A

H1: La disminucién de las ventas se han debido en menos del 50% a la'itifluencia de -
productos competitivos

a=0.05. . ' ]

Se rechaza Ho si Z<-1.645

Respuesta .| Frec Pe P de Ho Zz

Competitiv 55 '

Sustitutos ial o oasl.
-{Ninguno 19 0.22 _
No sabe 20 0.24

TotaLl-- esl 100




CONCLUSION: SE ACEPTA H1 .
ESTO IMPLICA QUE: La disminucién de las ventas se han debido en menos del 50%
a la influencia de productos competitivos, y gon la causa principal
por fo que las ventas han disminuldo

P7. Lugares donde venden los productos.

Ho= El 50% de los talleres artesanales venden sus productos en el mismo municipio
donde los elaboran

‘H1= Menos del 50% de los talleres artesanales venden sus productos en el mismo
municipio donde log elaboran

o= 0.05

Se rechaza He si Z<-1.645

Respuesta Frec Pe |- P-deHe - Z
Eniminicipic ‘
Ferias fuera CA 0.02
Ferias nac 20 I 0%
Otros Municip 25 | o017
Dist. nacionales 22 0I5 i
Dist. Internac. 4 | 009
Almacenes Q0 | 007
Otros 6 0.04
TOTAL| 14& | 1.00

CONCLUSION: SE ACEFTA H1
ESTO IMPLICA QUE: Menos del 50% de los talleres artesanales venden sus productos
en el mismo municipio donde los elaboran, y es donde son vendidos
la mayoria de ellos

P&. Formas de distribucidn de los productos.

Ho: El 0% de los artesanos venden sus productos al consumidor final

H1: Menos del 0% de los artesanos venden sus productos al consumidor final
o= 0.05 ‘

Se rechaza Ho si Z<-1.645

Respuesta Frec Pe
Consitidor E. DB[:. 0807
Distribuidor I Q.30
Minorista 0.20

TOTAL 105 1.00




CONCLUSION: SE ACEPTA H1
ESTO IMPLICA QUE: Menos del 60% de los artesanos venden sus productos al
consumidor final

FO. Fuentes principales de materias primas

Ho: El 70% de los artesanos obtienen sus materias primas en la misma zona
dohde tienen el taller

H1: Menos del 70% de los artesanos obtienen 8us Materias primas en la misma
Zona donde tienen el taller

a=0.05

Se rechaza Ho si Z<-1.645

Respuesta - - Frec - Pe -PdeHo |- Z
Mismaizonz. =2 it BE 16 57578
Interior del pafs 0.32 '
E el extranjero i 27 o022

TOTAL 125]  1.00

CONCLUSION: SE ACEPTA H1
ESTO IMPLICA QUE: Merios del 70% de los artesanos obtienen sus Materias
primas en la misma zona donde tienen el taller

P10 y . problemas para obtencién de las materias primas

Ho: Mas del 10% de los artesanos no tienen problemzas para obtener Mps
H1: Menos del 10% de los-artesanos-no-tienen problemas para. obtensr M ps
0<0.05

Se rechaza Ho si 7<1.645

e

-

Respuesta. Free Fe
2y problefias, S S oY
Cantidades 26 012
Costos aitos 261 02t
Calidad deficiente 5 .04
Estacionalidad 21 018
Otros 20 015
E 12340 100

CONCLUSION: SE ACEPTA Ho




ESTO IMPLICA QUE: Menos del 90% de los artesanos tienen problemas para
obtener materias prima5

P12. Problemas que impiden comerdcializar los productos

Ho: E1 BO% de los problemas para comercializar los productos son debilidades en
el Grea de mercadeo de los productos

H1: Menos-del B0% de los problemas para-comercializar los productos son
debilidades en el 4rea de mercadeo de las artesanias

o= 0.05

Se rechaza Ho si Z<-1.645

Respuesta

Mercade:

Financieros

Techologia

Administracién

Apoyo-exterte-
TOTAL 526 1.00

CONCLUSION: SE ACEPTA H1
ESTO IMPLICA QUE: Menos del 50% de los problemas para comercializar log
productes son debilidades en- el.Area de.mercadeo de las
artesanias, y es el segundo problema principal.

P13 y 14. Experiencia en modelos de asociacion.

Ho: El 50% de los artesanos ho tienen ninguna experiencia en modelos de
" asociacion h '
H1: Mas del 5B0% de los artesanos no tienen ninguna experiencia en modelos de

asociacion

o=0.05
Se.rechaza Ho &l 21645
Respuesta- L. Frec = Fe . PdeHo Z
Ninguno. = -z 54| . 064 .| 05 24947
Cooperativa 17 0.20
Sociedad 4 GG
TOTAL £5| 1.00




CONCLUSION: SE ACEPTA HI
ESTO IMPLICA QUE: Mas del 50% de los artesanos no tienen ninguna experiencia
en modelos de asociacién

P15. Ventajas que se tienen en la asociacion a la que e pertenece

Ho: Menos del B0% de los artesanos asociados consideran que loe modelos de
asociacion no les proporcionan ninguna ventaja

H1: Mas del BO% de los artesanes-asociados consideran-que los modeles de
asociacion ho les proporcionan ninguna ventaja

o<0.05

Se rechaza Ho si Z>1.645

Respuesta- - Free Pe - PdeHo | Z
Ningiin? = 2 ;
Mps. Mas baratas 5 0.08
Exportacion de pro. [ 7 O
Poder de influencia 31 0.0&
Compartir experien. 4. 01
Otra 77 018
TAQTAL] . a&i. 1l0o..

CONCLUSION: SE ACEFPTA He
ESTO IMPLICA QUE: Menos del 50% de los artesaros asociados consideran que
que los modelos. de ascciacidn o les proporcionan ringuna
ventaja

P17. Opcidn que podria resolver los problemas actuales del sector artesanal

Ho: Mas del 40% de los artesanos creen que la inteqracion es un medio adecuado
para resolver sus problemas i
H1: Menos del 40% de los artesanos creen que la integracién es un medio adecuado
para resolver sus problemas

a<0.05

Se rechaza Ho sl Z<-1.645



+ Respuesta Frec. | Pe P deHo . Z
integracion - |- 43 | 051 0.4 1.2926.
Cooperativa 1& 0.21
Asociacion -8 0.0e-

Ninguna 16 019

TOTAL es 1.00

CONCLUSION: SE ACEPTA Mo
ESTO IMPLICA QUE: Mas del 40% de los artesanos creen gue la integracién es un
medio adecuado para resolver sug problemas

P18, Disposicidn a formar parte de una empresa integradora

Ho: Més del 40% de los artesanos estan dispuestos a formar parte de una
empresa integradora

H1: Menos del 40% de los artesanos lcer&tairl dispuestos a formar parte de una
empreea integradora

a<0.05

Se rechaza Ho si Z<-1.645

Respuesta Frec Pe - Pde Ho Z
Acugrdo tota 036 CHo06e42:
Talvez
Desacuerdo total 10 AV

TOTAL| &5 - 1.00

CONCLUSION: SE ACEPTA Ho
ESTO IMPLICA QUE: Mas 40% de los artesanos estarn dispuestos a formar parte
de una empresa integradora (exactamerte el 40%).

Si incluimos como uit mercado potencial la respuesta "talvez", tenemos:

Respuesta - Frec.
AG‘UBF'.@O.E«:?taIf o 7B =
|Talvez..~ ;... g a
Desacuerdo total | 10

“TOTAL 85

CONCLUSION: SE ACEFTA Ho
ESTO IMPLICA QUE: Mas dei 40% de los artesanos estan dispuestos
T a formar parte de-una empresa integradora
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MATRIZ DE EVALUACION DE LAS HIPOTESIS COMPROBADAS.

integradora.

HIPOTESIS ACEPTADA | RECHAZADA CONCLUSION
Metos del 60% de los artesanos han aprendido eu oficio mediante la herencia de sus v El aprendizaje del oficio artesanal
familiares, o es eminentemente familiar
Mas del 0% de los talleres artesanales tienen una estabilidad aceptable. v El sector es estable .
Menos del 80% de los empleos del eector artesanal son ocupados por mujeres. v El sector artesanal emplea
levemente mas mujeres
Por lo menos el 70% de los artesanos tienen una mentalidad individualista. v Los artesanos no son tan
' individualistas como se cree
Las ventas de los ariesanos se ven disminuidas principalmente por productos de la v Los artesanos se afectan las
competencia. ventas entre si mismos
La disminuclén de las ventas se han debido en menos del B50% a la influencia de productos v
competitivos.
La ma_yon'a de las ventas de loe productos artesanales s¢ hacen kn el mismo munlclp‘lo donde v El mercado local de los talleres
la elaboran. artesanales estd saturado, por
Por lo menos el 50% de los talleres artesanales venden sus productos en el mistmo municipio v lo que se deben buscar nuevas
donde los elaboran. opciones
A lo sumo, el 60% de los artesanos venden sus productos a consumidores finales. v Las artesanias se venden mas a
' consumidores finales

IMenos del 70% de los artesanos obtienen sus materlas primas en la misma zona donde tienen v Las materias primas estan facil-
el taller. mente accesibles para el sector
Mée del 90% de los artesanos tienen problemas de obteticion de materias primas. v Las Mps ne es un problema

| relevante para el sector artesanal
L.a mayor proporcién de problemas de los artesanos salvadorefios e deben a debllidades en el v El mercadeo de los productos no
area de mercadeo de loa productos. es el principal problemas de los
Menos del B0% de los problemas para comercializar loe productos eon debilidades en el area v artesanos, pero &l es una debili-
de mercadeo de las artesanias. dad critica para su desarrollo
Mis del 50% de los artesanos no tienen hinguha experiencia en modelos de asoclacion. v Los modelos actuales de asocia-
Mas del 50% de los artesanos asociados consideran que los modelos de asoclacién no les v cién no funcionan adecuadamente.
proporgcionan ninguna ventaja.
Menos del 40% de los artesanos Salvadoretios creen que la integracidn es un medio adecuado v La implantacién del modelo de
para resolver sus problemas. empresa Integradora es factible,
Menos del 40% de los artesanos tienen la intencion de formar parte de una empresa v desde el punto de vista de

mercado
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3. DIAGNOSTICO DEL SECTOR ARTESANAL.

3.1 POSICIONAMIENTO ACTUAL DEL SECTOR ARTESANAL

Para contar con una mejor idea de la situacién actual del sector
artesanal resulta ventajoso desglosar dicho sistema mediante el andlisie
estructural para sectores industriales, con lo cual, se busca establecer a
hivel general, el posicionamiento competitivo del sector artesanal en nuestro
paie. Para dicho andlisis, es necesaria la evaluacién de las cinco fuerzas que
mueven la competencia en un sector industrial cualquiera. Estas son: Las
amenazas de huevos ingresos, la rivalidad entre los competidores existentes,
las amenazas de productos sustitutos, el poder negociador de los
compradores y el poder negociador de los clientes. Solamente hay que tomar
en cuenta un eletmento importante: el anélisis que a continuacién se presenta
esta hecho desde el punto de vista de la microempresa y enfocado

precisamente en el sector artesanal.

3LLI_AMENAZA DFE INGRESO,

La amenaza de ingreso en un sector industrial depende de las barreras
para el ingreso que estén presentes, aunadas a la reaccion de los
competidores existentes que debe esperar el que ingresa. Si las barreras son
altas y/o el recién liegado puede esperar una viva represalia por parte de los

competidores establecidos, |la amenaza de ingreso es baja. La mejor condicién

? Becuencia utilizada por Michael Porter en su libro "Estrategia Competitiva™
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para un sector industrial cualquiera es tener altas barreras de ingreso y

bajas barreras de salida.

BARRERAS DE INGRESO.
Economias de escala.

Las econotmias de escala en el sector artesanal son aplicadas por una
minima parte de éste, es decir, por aquellos talleres que de alguna u otra
forma estan asociados o que son talleres con un tamafio relativamente
“grande, los cuales por sus vollmenes de ventas pueden alcanzar las ventajas
que esto representa, pero siempre a hiveles micro. En el sector artesanal
Salvadorefio las economias de escala no son una barrera de gran magnitud
para evitar el ingreso a nuevos talleres, esto se debe principalmente a la
mistna haturaleza de la elaboracion de artesanias, son productos con un gran
contenido de mano de obra, por lo tanto, son procesos més lentos y

vollimenes de produccion mas bajos.

En este sentido, lo que se puede estar dando es que algulnas empresas
extranjeras dedicadas a actividades afines y con mejores niveles de
capacidad instalada, estan aprovechando sus respectivas economtas, lo cual
les permite introducirse al pals con precios més atractivos para los
consumidores de productos artesanales, lo cual representa una desventaja

en costos para los talleres salvadorefios.
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Diferenciacién del orod

La diferenciacién del producto quiere decir que las empresas
establecidas tienen identificacién de marca y lealtad entre sus clientes. En el
sector artesanal Salvadorefio existen algunos casos de diferenciacion un
tanto mas representativos, como es el caso de llobasco de donde son
caracteristicas sus figuras de barro, en San Sebastian sus tipicas hamacas
de tela, manteles y colchas de muy buena calidad, en Cojutepeque los

sombreros, los muebles y artesanias en mimbre de Nahuizalco y en La Palma

las artesanias decorativas en madera. Se debe éclarar también que existen
productos extranjeros diferenciac;los cotio es el caso de la artesania utilitaria
China. Se debe de reconocer que la artesania Salvadorefia en algunos
subsectores estan diferenciadas a nivel internacional debido a su calidad y
creatividad, lo que coloca en una cor;dicién favorable a dichas categorfas. Si.
bien es cierto que ho hay una identificacién directa con una marca comercial

definida, si se pueden separar los pr‘oductoe: si se habla de madera decorada,

lo primero en lo que se piensa es en la artesania elaborada en La Palma.

ReaLisitos de capital

La necesidad de capital cuando se ha creado una nueva empresa e
evidente, ya que se debe de invertir en mano de obra, pub[icidad, materia
prir‘na, ete. Lo cual implica que la empresa al inicio debe desembolsar més olue-
percibir recursos financieros. En el sector artesanal los requisitos de capital
son un punto ocritico y una fortisima barrera de ingreso para
microempresarios, ya que a pesar que para iniciar un taller artesanal no se

hecesita de una sutma millonaria de dinero; en el ambiente Salvadorefio las -
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alternativas para el apoyo financiero para iniciar un taller artesanal no son
favorables, ya que se establecen tasas de crédito que no ofrecen ninguna
ventaja a los posibles nuevos talleres, requerimientos para |a adquisicién del
crédito muy complicados y condioibnea de pago muy desventajosas. Este
aspecto no solamente es una barrera de entrada sino también una debilidad

gr;ave en todo el sector artesanal.( segin resultados pregunta #12 CP.A"®)

; : bl tori ,

A nivel na;ional el acceso a materias primas por parte de los talleres
artesanales es favorable, puesto que no éxieten empresas grandes que
puedan obstaculizar o impedir el acceeo a materias primas por parte de
talleres de menof tamafio y de condiciones financieras no tan fuertes
(prégunta 10 C.P.A). Inclusive, en muchos casoe,- los intermediarics para la
obtencidn de materias primas son muy pocos por lo que el costo de
adquisicién de las mismas se hace més bajo; esto se debe principalmente a
que los talleres se encuentran muy cerca de los lugares de extraccion de las

imaterias primag.

! ] 4 E [ I

En la mayoria de los casos, la ubicacién de los talleres artesanales
obedece mas que todo a la ubicacién de |a casa de habitacién del propietario
de la empresa (segiin encuesta del FOMMI) que a condiciones estratégicas

emPrasariales, por lo que se puede considerar que las barreras de entrada en

# Cuestionario Para Artesanos.
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este aspecto es baja, lo cual ha pcrmitido que productos extranjeros
(competitivos y sustitutos) logren entrar sin mucho esfuerzo para combatir

alguna ventaja de ubicacién de las artesanias Salvadorefias.

La ubicacién favorable quizds estd mejor asighada a las empresas
comercializadoras de artesanias, ya que éstas si ubican sus almacenes en

funcién del mercado demandante, asi como sus compraoloree en el exterior.

C | lizai

En cuanto a la experiencia del sector artesanal se puede considerar
una ventaja y unha posible fuerte barrera de entrada para cualquier
competidor que quiera ingresar al sector, ya que como lo reflejan los
resultados cic la encuesta para los artesanos (pr‘eguntahZ), en la cual se
incluye una pregunta para establecer los afios de existencia de los talleres
Salvadorefios, la mayoria de éstos poseen clerta experiencia operativa y del
entorho, que siendo bien combinadas se pueden obtener mejores condiciones
competitivas. éPodria competir con los talleres de madera decorada de La
Palma, cualquier persona con recursos financieros, técnicos y operativos
suficientes sin conocer el mercado, sin disefios y sin experiencia? Es evidente

gue seria una labor muy dificil. Pero no se debe considerar esta ventaja como

Unica, ni como la mas fuerte. -

E ]/I. 3 I i [
A nivel nacional e intern_acional el Gobierno de El Salvador no ha

establecido barreras de entrada definidas, y con la tendencia actual a
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eliminar las restricciones arancelarias a productos competitivos del exterior,
las barreras para proteger al eector artesanal practicamente seran nhulas.
Por otro lado, se tienen algunos incentivos para las exportaciones por parte
del Ministerio de Economia, como lo es la devolucion monetaria del ©% de los
volumenes exportados; pero efectivamente eon muy pocas las empresas

artesanales que tienen la capacidad de exportar ellos mismos su produccién.

3112 INTENSIDAD DE t A RIVALIDAD ENTRE LOS COMPETIDORES.,

Existen diferetites factores que nos pueden servir de apoyo para
evaluar la intensidad actual de la rivalidad entre los diferentes competidoree

dentro del sector artesanal. Estos son:

Nimero de competidores.

Debido a la misma naturaleza de los trabajos artesanales, existe un
nimero considerable de talleres que con'-lpiten en las mismas categorias del
sector, esto genera consecuentemente mayor cotmpetencia entre ellos. Fero,
hay un punto importante; a pesar de que son muchos talleres y hinguno puede
manipular el mercado, casi sietrpre los cotmerciantes de artesanias son los
gue mejor aprovechan esta situacion, ya que pueden adquirir los productos a
més bajo precio y vender en otros mercados (a los que sf dominan), a precios
mée eclevados, beneficidndose de la competencia generada entre Ioa.
productoées. Por ejemplo, un banco de madera ofertado en La Palma cuasﬁa
alrededor de ¢ 30 y en la feria de artesanias de San Salvador cuesta ¢75.

Con la Unica salvedad que el comerciante adquiere el riesgo de no venderlo y
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de mantenerio en stock y por lo tanto tener capital inmévil con un activo que

se puede depreciar o datiar .

Partimos inicialmente de un punto: los competidores extranjeros de
artesanias son muy pocos por la misma razén por la cual nuestros artesanos
no exportan sus productos: ho hay recursos suficientes. Sabemos que la
mayoria de artesanias latinoamericanas tienen casi las mismas
caracteristicas, por lo que podri'amoé ) pensar gque no son productos
totalmente diferenciados. Aqui habria que aclarar una situacién: si bien es
clerto que las artesanias americanas tienen ein'bilares procesos productivos,
la diferencia mas importante radica en el disefio de las mismas, factor mas
importante para diferenciar unas de otras. For gjemplo, la madera decorada
de Nicaragua lleva las mismas operacione/a" que la Salvadorefia, pero las
decoraciones hechas en ella son totalmente,diferentes en el disefio, acabados
y la calidad misma de las pinturas utilizalidas (segiin observacién directa).
Esta diferencia es suficiente para considerar a la madera decorada
Salvadorefia como “diferenciada” de la Nicaragliense.

Si evaluamos al sector éalvadoréﬁo especificamente, encontramos un
patrén repetitivo y orftico; tomaremos nuevamente como ejemplo la
elaboracién de madera decorada para entender mejor la situacién. Digamos
que en la Palma existen 30 talleres de madera decorada y 3 disefiadores
trabajando para esos 30 talleres. De éstos nimeros se podria pensar a

grosso modo que 10 talleres tienen los disetios de un mismo dibujante, por lo
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tanto, para que un cliente decida entre un mismo producto, con un misimo
disetio del taller A o del taller B, éste se basaria simplemente en el precio del
producto, ya que no ve diferencia sustancial entre una u otra artesania. Esto
ee pudo verificar en |a investigacion de campo: en varios talleres los mistmos
propietarios ee encargan de “inventar” los disefios de sus productos, los
cugles son percibidos .por la gente como “diferentes” a los demas. Son
precisamerite éstos talleres los que dijeron tener més éxito en el mercado. El
resto tienen mayores dificultades.y se quejan de la alta competencia

existente en el sector.

Crecimiento del sector.

Si el crecimiento en un sector es lento o se ha estancado, la rivalidad
entre los competidores crece y los ‘més débiles desaparecen. Esta situacion
es una caracteristica propia del sector microempresa, donde todos sus
miembros son de muy limitados recureos empresariales. Y es por esta razon
que en los Ultimos tiempos han desaparecido muchos téilsrss artesanales. En
los dltimos afios los talleres més pequefios han desaparecido y sdlo los
talleres con mejores disetios y recursos han logrado sobrevivir. El sector es un
reflejo de cémo esté realmente la economia en nuestro pats, su grecimiento es
lento y sdlo los que estan en mejores condiciones competitivas pueden

subsistir, y a mediano o largo plazo, aesarrollaree.

PBarreras de salida,
Cuande en un sector industrial son altas las barreras de salida, |a

rivalidad entre los competidores aumenta. ya que resulta preferible seguir
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compitiendo que salirse inmediatamente del mercado. Esta situacién no se
presenta en el sector artesanal, ya que por la misma naturaleza de las
microempresas, familiares en muchos casos, el negocio puede ser abandonado
sih mayores repercusiones financieras para los propietarios del taller,
respecto a indemnizaciones, desetripleos masivos, costos fijos altos por
abandono, etc. Las inversiones en maquinaria no son tmuy altas, en muchos
casos la infraestructura es la misma casa de habitacién y la mano de obra es
en su mayoria familiar. Si acaso, se podrian presentar como barreras de
salida las barreras emmocionales de los propietairioe del taller, es decir, que los
dueflos del taller no se resignen a abandonar el negocio por razones

puramente sentimentales; pero este factor es un tanto mas subjetivo-

personal que téchico.

Las empresas artesanales no estédn unidas para compartir
experiencias, disefios, etc. Los modelos de asociacién actuales no
representan ninguna ventaja por lo que se vuelven apéticos hacia ellos. Por
otro lado, no se presentan restricciones gubernamentales ni sociales que

impidan abandonar el negocio.

Como se ha dicho anteriormente, la mayoria de los talleres artesanales
no son manejados corro verdaderas empresas, sino méas bien como un trabajo
que perimite a lo sumo, la subsistencia familiar, y en el mejor de los casos,
ahorros minimos. Por lo tanto, no pueden evidenciarse empresas artesanales

“que busquen (o puedan) prevalecer més que sus competidores. Se comporta
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hasta cierto punto como un mercado perfecto, en el sentido que ningun
competidor tiene suficiente fuerza cotro para manipular el mercado en el que
compiten. Simplemente vende mas el que tiene mejores precios y mayor
calidad en sus productoe. Esto permite que la competencia sea mas leal, ya
que casi todos los productores de artesanias tienen recursos equivalentes
con los que pueden competir en el sector; por 1o que una estrategia de
diferenciacién o de costos es la que pone la diferencia entre el éxito o el
fracaso del negocio en el que se invierte. Los intereses en el sector artesanal

' no pasan de tener expectativas “de poder incrementar los niveles de vent%a”
(segun resultado pregunta 19 C.P.A.), evidenciando un cla—ro desinterés por el
futuro del negoc!ib en el que se desempefian, convirtiéndose entonces, mas en
un problema de escasa visién que de dificultades téchicas, operativas o

financieras solamente.

3113 PRESION DE FRODUCTOS SUSTITUTOS.

Partimos de que un producto sustituto es aquel que puede desempetiar
-la misma funcién que el producto en el sector industrial (artesanal, para el
caso) eh estudio, pero gque no commpite directamente con él. Entre todos, para
efecto del diagndstico, se debe préatar mayor interés a los que tienden a
mejorar su desetmpefio y precio contra el pr;balucto (o productos) en estudio.

Pa;"a el caso de las artesanias, resulta en mucho_e casos, que éstas se
convierten en productos sustitutos de otros sectores industriales como es ¢l
caso de las artesanias en madera, las cuales son productos de un alto valor
artistico y que son sustitutos con mejor presentacion que otros articulos

decorativos o utilitarios elaborados con materiales diferentes. La
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diferenciacién de las artesanias como productos sustitutos se basa
principaltnente en el valor agregado inherente a la obra artistica realizada por

el artesano productor.

Veamos ahora la situacién de productos sustitutos respecto a los
productos artesanales con otro ejemplo: Una hamaca de hilo elaborada en
San Sebastian, posee un disefio que la hace diferente de cualquier otra
hamaca elaborada en otro lugar, es totalmente comoda por su tamafio y por
el mismo material utilizado para-feu elaboracion; su funcién: medio para que
una persona descanse. ¢Qué producto ee convierte en sustituto de una
hamaca? Una haragana de pléstico podria ser uno; un silldn, una silla, ete.
Comparemos |la hamaca con la haragana de plastico: la hamaca tiene un
precio mayor, la har;gana es mas dura (por lo tanto menos'cémo_da), ocupa
mas espacio (la hamaca se puede hacer un solo volumen) y no tiene ningdn
disefio que la pueda diferenciar de otras similares (excepto su color). EQué se
quiere decir con estos ejemplos? Que si sabemos definir adecuadamente los
cientes de los productos artesanales a quienes se vaya a servir, los
productos sustitutos tendrdn poca o nula influencia sobre la decisién de
compra de dichos clientes. Esc es lo que sucede actualmente en el sector
arteeaﬁal hacional, son los clientes los que buscan al proveedor y ho es el
productor quieh busca a los clientes potenciales a quienes pueda vender sus
productos. Se puede verificar una deficiente segmentacion en el mercado por
el mistmo desconocimiento sobre el mercadeo de los productos, lo cual se
evidencia en los resultados obtenidos en el cuestionario disefiado para los

artesanos (Pregunta #12 del CP.A.) -
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3114 PODER NEGOCIADOR DE LOS COMPRADORES.-

Este factor es de suma importancia cuando se trata de la venta de
artesanias fuera de los municipios donde son elaboradas (ya sea dentro del
pals o en el extranjero), pues la mayoria de los artesanos venden sus
productos en el municipio donde laboran (resultados pregunta 7 CF.A.) y lo
que venden fuera de éste lo hacen por medio de distribuidores (pregunta &
C.P.A.). como se dijo previamente, personas que les compran gran parte de su
produccion para venderlos de forma independientemente. Fara determinar

como los compradores influyen sobre el sector artesanal es necesario

analizar los siguientes aspectos:

| | e vol e L2 brodLceid |

En la mayoria de los casos esto es lo que ocurre con los artesanos,
existen distribuidores que tienen varios talleres trabajando para ellos a los
que les compran el producto a un precio muy bajo, ocasionando a los
producto.ree ho solo una baja ganancia, sino que ademas los “distribuidores”,
venden los productos a un precio mucho ma'z-a alto, lo que le resta mucho del
atractivo que las artesanias tienen, obligando a los consumidores finales
(nacionales o extranjeros) a optar por otros productos sustitutoe que
tengan un costo menor. )

A nhivel internacional se presentan otros tipos de restricciones,
especialmente con lo relacionado a la calidad de los productos, como  las

caracteristicas de las pinturas utilizadas para decorar |as artesanias (que

ho contengan plomo), los tiempos de entrega y lo més critico: los voliimenes
gan p g2y
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requericos de artesanias. Entre tantas dificultades, esta realmente es una
oportunidad ain no explotada. Los volimenes de productos artesanales
demandados en palses extranjeros son realmente tan desorbitantes, que
hingln taller o cooperativa nacional tiene la capacidad suficiente para
abastecerlos. Este realmente es un problema que se podrl’a conhvertir en una

fortaleza en todo el sector artesanal.

Este problema se vuelve repetitivo,-es evidente entre los diferentes
Sub-sectores artesanales, pues ee observa que la preduccion de cada tipo de
artesania se realiza en la misma zona geogréfica, por ejemplo: madera
decorada se elabora en La Falma, muebles de mimbre en Nahuizalco, etc. esto
ocasiona que las artesanias que se producen en cada zona geografica secan
“no diferenciadas” entre e, esto ocurre, debido a que si un nuevo disefio surge
es répidamente copiado por los demés artesanos (debido a la falta de
derechos de patente que en el sector existe), por lo qué el comprador puede
perfectamente cambiar de un proveedor a otro que le de un precio mas bajo
(muchas veces este precio bajo que puedan tener algunos artesanos se debe
al mal costeo del producto alue elaboran) obligando asl el comprador a ter;ér
productos cada vez con precios més bajos, lo que ocasiona que el sector

tenga una baja rentabilidad (por lo menos lo que respecta a artesanos

productores).

A nivel global, se podria visualizar una oportunidad: se ha mencionado

que casi todas las artesanlas Latinoamericanas tienen procesos similares y
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disefos un tanto parecidos, aunque con calidades diferenciadas (siendo
actualmente las artesanias mexicanas las mas desarrolladas). For lo tanto,
si también se tienen los tismos tipos de problemas, el pais que dé el primer
paso para desarrollar su sector artesanal, permitira’ que dicho sector se
convierta en lider a nivel latinoamericano en las actividades productivas
artesanales. Se requiere simplemente de un sector visionario capaz de
adelantarse a los co'mpstidorss extranjeros y aprovechar al méaximo las

oportunidades y fortalezas existentes.

Como anteriormente se detalld, el cambio de un proveedor a otro tiene
para el comprador uh costo nulo y hasta cierto punto favorable para él, pues
simplemetite busca al artesano que le provea del producto al més bajo costo,
obligando a los artesanos a bajar los precios de sus productos, debido a la

hecesidad que estos tienen de vender para poder subsistir.

. baias utlidades (Los C ores)

Al contrario, los compradores que existen en el sector artesanal
devengan “Altas Utilidades”, muchas veces de hasta el doble de lo que la
artesantia les costo, siendo esto un problema no para los compradores sine

para los vendedores (artesanos) como antes se explico.
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E[ | ] . . E 4 I
Es un hecho que los compradores tienen una gran informacion sobre la
demanda, precios del mercado y costos de los proveedores, siendo esto un

riesgo en dos aspectos para los artesanos:

v En la actualidad los artesanos ho tienen los contactos necesarios para
vender sus productos de |a mejor marnera pues no saben cotmo hi donde
venderlos mejor.

JAI conocer la demanda Ios compradores pueden facilmente camblaree de
un 5ector artesanal a otro que en el momento gue [65 resulte mas rentable
sin importarle el dafio que al sector artesanal le pueda causar.

Sin em_bargo, en algunos casos los compradores les informan a los

‘artesanos de los gustos que tienen los clientes (consumidores finales),

respecto a los disefios o a que productos se estan demandando méas

dirigiendo de esta forma lo que se produce en los talleres artesanales.

3115 PODER DE NEGOCIACION DE 05 PROVEEDORES,
Unh grupo de compradores es poderoso si cumple con los factores que a

continuacidén se analizan:

En general, los artesanos tienen diferentes opclones para la obtencion

de sus materias primas; resultan muy pocos los casos en que el proveedor

se4a Uh monopolio. Por lo que los artesanos no consideran. demasiado.
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relevante el poder de influencia de los proveedoree de materias primae, pues
incluso se dice que existe uh mercado saturado en donde adquirir los

materiales necesarios es hasta cierto punto tAcil.

o fette moort el I

Este es un problema que el sector artesanal enfrenta, debido
principalmente a que, los artesanos compran sus materiales por separado,
esto los hace un tipo de cliente no representativos ante los proveedores de
materias primas, perdiendo asl la p_oéibilidad de obtener: economias de
escala, mejores créditos para el abastecimiento de materiales, mejor calidad

de insumos, mejor trato por parte de los proveedores, etc.

Esto es un hecho, sin embargo debido a lo saturado del mercado de

materias primas y a las pocas cantidades que cada taller artesanal compra,

el proveedor ho tienen influencia en este aspecto.

Los productos del proveedor en la mayoria de los casos no son

diferenciados y no representan un costo elevado por cambiar de un proveedor
a otro, los artesanos 5imp[emente buscan quien les provea del material a un

costo mas bajo.
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El Gobierno de El Salvador, se encuentra totalmente al margen del
funcionamiento del sector artesanal, siendo esto un gran problema para
todos los sectores artesanales. Fero analicemos un sector que se esta
viendo afectado de una forma muy particular, la categoria que se dedica a
trabajar con madera (muebles de madera y madera decorada): este sector
esta siendo afectado por las leyes del Gobierno, referentes a la tala de
arboles, y no discutiremos que la medida del Gobierno es acertada, de evitar
que se talen los 4rboles para ayudar asi de alglin modo el deteriorado
ecosistema nacional, sin embérgo, es evidente que el Goblerno pudiera tomar.
un papel mas “protagdnico” al respecto, pues perfectamente pudiera tener
dreas de reserva forestal y 4reas destinadas al cultivo de 4rboles
directamente para este tipo de actividad, asegurando asl que ho se siga
dafiando el ecosistema y permitiéndoles a los artesanos obtener la materia

prima que necesitan para la elaboracién de sus productos.

De las evaluaciones realizadas anteriormente, se puede hacer una
sintesis que facilite la comprensién de cémo estén interactuando las fuerzas
dentro qlcl sector artesanal. Para ésto se utilizaran unas “matrices para el
andlisis del secto.r'”zo, que permiten evaluar de forma cualitativa, los
elementos principales que afectan al sector artesanal, desde el punto de

vista de las cinco fuerzas competitivas. Las matrices se muestran en las

siguientes paginas.

@ Adaptadas de Hax y Mac Luf por Andrew y otros. Estrgtegia N sistemas de informacién.



) MATRIZ PARA ANALISIS DEL SECTOR ARTESANAL

Arenaza Atraccidn
Alta | Media [Neutrall Media | Alta _
Economias de escala Pequetias —_— Grandes
< Diferenciacidn del producto Poca Mucha
o [dentificacion de marca Baja Alta
?5 % |Acceso a canal de distribucién Amplio Limitado
S ¥ |Necesidades de capital Bajas Altas
i i |Acceso a materias primas Amplio Restringido
% Proteccion gubernamental No existe Alta _
@ Efecto de la experieticia No importante o Muy importante
Costos de cambio para clientes Bajos Altos
o  |Costos de salida Altos Bajos
3 < |Interrelacion con otras UENs Alta =|Baja
v 9 Barreras emoclonales Altas Bajas
% % Restricciones de gobierno Altas | Bajas
Restricciones sociales Altas |Bajas
. Nun.'lfaro de competidores Igua[men‘?s Grande Pequefio
© 0 equilibrados
Z X |Crecimiento del sector Lento Rapido
2 £ |Tipo de producto Comin Especialidad
% g Diversidad de competidores Grande Poca
Y, 8 Posiciones estratégicas en el sector |Fuertes Débiles
Nimero compradores importantes |Pocos Muchos
. iy Disponibilidad de sustitutos Muchos Pocos
3 % Costos de cambio para el comprador|Bajos Altos
L
g%_ % jontribucién del sector a la calidad Pequetia — .JGrande _
3 el producto del comprador T
Utilidad del comprador Baja - Alta
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- Amenaza Atracolon
Alta | Media |Neutral] Media Alta
, i Pocos ; Muchos
Nimero de provcedorcs importantes
Disponibilidad de sustitutos para ,
Baja
o los producto@ de log pr'oveed.
w i Diferenciacion o costos de cambio
o ¥ . Altos
o O de los prod. de los sumin.
i 7 ;
§ ! Contribucion a la calidad de los Al
a
o & roductos del eector
& p
Contribucién del proveedor a los
b P Grande Pequci’ia
costos totales del sector
lmporbancia del sector para los
Peque?ia Grande
proveeolorcs
Disponibilidad de sustitutos
o ® ,P, Crande Pequefia
< O proximos
g5
= B
% § Costos de cambio para el usuario Bajos Altos
o B
6 Agresividad del productor del
6o J P “|Alta Baja
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312 Estrategias actuales.

Al analizar las estrategias de un sector cualquiera, es muy dificil
encontrar uno que siga una sola estrategia definida. Frecuentemente
utilizardn una mezcla adecuada para competir mas eficientemente. El peor de
los casos es quedarse “a la mitad’, es decir, intentar seguir varias

estrategias a la vez de manera independiente y sin una visidn integral.

En el sector artesanal ee puede verificar el uso de estrategias de costo
bajo 'y de diferenciacién, pero con una mezcla no muy adecuada (mala
estrategia de enfoque). Para ser l{der en costo se necesita alcanzar grandes
vollimenes de produccién, situacion que en las artesanias, trabajando de
forma individual es dificil lograr. En muchos casos la mano de obra artesanal
es muy mal pagada, o incluso, no pagada por el caracter familiar de las
microempresas; esta situacién aunada al mal costeo de los productos (5%
segln los artesanos encuestados) hace disminuir el costo real del producto, y

perttite hipotéticamente, competir con precios bajos en el mercado.

Para tener un verdadero liderazgo en costos, se deberian tener
posibilidades para invertir en capital para mejorar las capacidades, pero el
sector ho tiene acceso al mistmo , hi por ﬁnahcigmisnto, hi por ahorro. La
mano de obra es experimentada pero no se tienen definidos eficientemente los
métodos de trabajo. No hay disefio para mejorar |a eficiencia operativa ni un

costeo real de los productos.



Diagnostico del sector artesanal 12

Por otro lado, se ha dicho que los productos artesanales salvadoretios
soh productos diferenciados respecto a artesanias de otros pal’@ee, pero a
nivel nacional la diferenciacién es précticamente hula. Se ha podido constatar
por |as observaciones directas realizadas en la ivestigacién de campo, que
los disefiadores de artesanias son comunes a varias unidades productivas; o
lo mds comin, los disefios con éxito en el mercado, son rapidamente copiados
por competideres. 5i bien es cierto que lo caraoterfético de las artesanias es
su disefio “diferente”, la realidad en el sector es que'la innovacion es trabajo
realizado por muy pocas personas. Eso el, las artesanias con mejores disefios
lograh vender sus productos a mejores precios, mientras ho sea copiada o

mejorada por otros talleres.

Las dificultades para diferenciar los productos se resummen a la falta de
conocimientos suficientes para el mercadeo de los productos (segundo
problema principal seglin la encuesta de los artesanos), la no existencia de
inversién en 1&D, poca innovacion en 6l sector, baja motivacién y cooperacion -

real entre comercializadores y productores artesanales.

" Ademds, la segmentacién que hacen las microempresas artesanales se
limita al mismo municipio donde se encuentran ubicados, saturando
consecuentemente el mercado. éQué sucede con esta combinacidn de
estrategias? Los artesanos productores venden artesanias hasta cierto
punto diferenciadas (en nuestro medio), a unh precio bajo, con un costo “Irreal”

>

bajo (un producto sub-valorado) y vollimenes relativamente pequefios en un
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mercado saturado y muy pequefio; logrando por lo tanto, rentabilidades muy

bajas que no permiten el desarrollo sostenible del sector.

De uha forma esquemiatica, la figura 5 representa las estrategias

genéricas seguidas por el sector artesanal y su efecto combinado:

YENTAJA ESTRATEGICA

Exclusividad percibida por el cliente Posicion de costo bajo

Q ™~
O
& 10do un sector D.'FERENC&:ON ~ LIDERAZGO GENERAL
= \ ~ EN COSTOS
[
5 ™~
i \
[»]
>
5 \ ﬁ? ;
o
S \ /

Un segmento ENFOQUE 0 ALTA

en par'bicular SEGMENTACION

Figura B.Estrategias genéricas para el sector artesanal. REAS/ELQBIORRY

Todo desemboca en las actitudes, cuitura y principalménte la vision que
los artesanos tienen en la actualidad. Por diferentes razones, la mayoria de
microempresarios estan interesados en los huevos procesos de globalizacion,
pero muy pocos estén realmente preparados para afrontarla. Y como se ha
dicho antes: la globalizacién llega aunque no se esté preparado. La

globalizacién de las economias mundiales afecta directamente a todos los
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sectores de un pais; simplemente los mercado son abiertos y hay libre flujo de
bienes y servicios, y lo més importante y peligroso: sélo fos tejores pueden
sobrevivir. Los artesanos salvadorefios no conocen bien las tendencias de los
mercados mundiales, por lo que ee quedan a la zaga de los acontecimientos
que los afectan directa o indirectamente. No estan preparados para competir
globalmente, es muy dificil que de manera individual mejoren sus capacidades
empresariales y productivas; la informacion les llega demasiado tarde y

tienen muy poca capacidad de respuesta a otros cémpetidores.

El desarrollo o declinacién del sector artesanal no depende de si se le
protege o se le asiste, sino mis bien, del cambio de paradigmas
individualistas a relaciones interdependientes entre todas las personas que
conforman el sector. De forma %quemética los posibles escenarios para el

sector artesanal son los siguientes:

POSIBLE
FUTURO

Declinacién del sector
Desaparecimiento ,.\” -

SITUACION
ACTUAL

POSICION
DESEADA

A db’nde deberta +
Paradigma individualista era i el sectors

Problemas financieros, Desarrollo sostenible
técnicos y operatives Condicién competitiva

Posibles escenarios para ¢l sector artesanal.
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%14 Analisi il

El entorno econdmico y social afecta directamente a una etmpresa, ya
que las politicas exteriores promocionan o inhiben el desarrollo competitivo de
éstas. La influencia de las decisiones gubernamentales en dreas econdmicas,
sociales ylo politicas pueden presentar oportunidades o amenazas a un

sector industrial.

Para el sector artesanal se presentan [05‘ mistos problemas qgue
afectan a la r;licrocmpresa salvadorefia. Un primer clemento e que se
considera a la microempreaé dentro del plar{ de gobierno, ubicada en 6[— area
social y no en el plan econdmico. Esto hace que se tomen politicas para la
microempresa mas por criterios asistenciales que por la consideracién de |a
misma como sujeto de desarrollo econdmico. No obstante, es importante
también la consideracién de incluir el apoyo a la microemmpresa como un

elemento de inversién en capital humano, y por tanto, como crucial factor en

|a inversidh en desarrollo a largo plazo®.

5i bien es cierto que en dicho plan toma importancia la productividad
de la microempresa, no se han definido planes de accién espectficos para
alcanzar este objetivo. Se han creado instituciones commo el CONACYT, que
desarrollan actividades para mejorar la productividad de las empresas, pero

habria que preguntarse si esta enfocado realmente en la microempresa, y

2 Fuente: El libro-blanco de la microempresa. ‘
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espectficamente en el sector artesanal, resultando entonces, politicas que

estén desligadas totalmente de dicho sector.

La méas reciente polftica gubernamental hacia la microempresa es la
reactivacion de la Comisién Nacional para la Micro vy Pequetia Empresa
(CONAMYPE). Dentro de sus funciones estd la promocién del desarrollo
integral de la microempresa, por lo que una de las primeras medidas ha sido
la conformacién de nueve subcomisiones de aspectos téchicos™. En los
litimos dias se ha visto la influencia de dicha comisién mas que todo en lo

relacionado a capacitaciones respecto a gerenciacion de microetmpresas y el

mercadeo de los productoe.

EQué vemos de todo esto? Si esperamos a que el gol;ierno desarrolle al
sector artesanal, entonces tendremos que esperar que se desarrollen primmero
otros sectores de “mayor” prioridad para éste. Si bien es cierto que existen
otros sectores que urgen ser forzados a competir por el bienestar de todo el
pals, también deben consideraree los sectores potenciales que pueden
convertirse en otras fuentes de ingreso para el pals. Se debe tomar en cuenta
qu;e a mediano plazo, las condiciones econdmicas y sociales en El Salvador no
serdn muy variables, mas bien serén estables; por lo que aunque no se
desarrollen politicas especificas parz; el sector artesanal, éste si puede
establecer estrategias tendientes a mejorar su desempefio y volverse

competitivos. Si el gobierno no desarrolla el sector artesanal, éste no debe

Z Fuente: El libro blanco de la microempresa.
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esperar ayuda “humanitaria” para hacerlo, tienen la capacidad en s mismos

parai crecer de manera sostenible. e

%16 Anilisie FOD/ | sect I |

Con el objeto de identificar las fortalezas, debilidades, amenazas y
oportunidades que el sector artesanal tiene y asi completar de mejor forma el
diagnéstico del sector, se desarrolié por parte de los téchicos de PRODESAR
un andlisie FODA para un grupo de artesanos de La Falma ,-depart-amentade
Chalatenango. Los resultados que se obtuvieron se presentan resumidamente

en la siguiente Matriz:

OPORTUNIDADES
J/ Presencia de emigrantes salvadoretios en
Estados Unidos

FORTALEZAS
v Experiencia acumulada
v Flexibilidad en los procesos de produacic’m

v Usos de tecnologia apropiada

v’ Locales Propios

v Costos bajos de funcionamiento
v Disponibilidad de materias primas
|v Administracion flexible

v Acondicionamiento administrativo
v’ Capacidad de solvencia -

v Palees ricos interesados en la cultura
Latincamericana.

v Materias primas baratas

v’ Elfomento que en la actualidad se le
esta dando al turismo.

v Cansolidacion del proceso democrético en
El Salvador

DEBILIDADES
v Poco acceso al crédito
v Disefios antiguos
v Limitada mano de obra calificada
v FPerfeccionamiento técnico limitado
v Canales de comercializacién tradicionales
v’ Resistencia al cambio
v Poca creatividad
v Focas garantias financieras
V" Proyecciones a corto plazo
v Falta de control de calidad artesanal
v Falta de controles -
v Desconocimiento de disposiciones legales
v Dependencia extrema de recursos
naturales

AMENAZAS

v Competencia de productos extranjercs

v Legislacién que protege la ecologia

v Restricciones de importacion en paises
extranjeros

v Delincuencia

v Deficientes vias de transporte

v Corrupcibn y extrema burocracia en
oficinas estatales )
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3.2 DEFINICION DE LOS FROBLEMAS PRINCIPALES EN EL SECTOR
ARTESANAL.

Partiendo de |la informacién obtenida de la investigacién bibliogréafica y
de campo, se han. logrado identificar los principales problemas del sector

artesanal:

COMFPRAS
Los voliimenes de materias prlmas por la misma haturaleza de
microempresas soh muy bajos, no existe una verificacién de |a calidad de los

materiales, i pohtlcas que optlmen los inventarios.

OPERATIVO (Administrativos).

El problema operat};/o que e puede considerar como raiz es la Vpoca
vision al crecimiento y desarrollo de los talleres, lo cual se pone de manifiesto
con la poca y a veces nula lnvestigacion y Desarrollo, deficiente planeacién ,

organizacién, control, direccion e integracion, lo cual, a pesar de ser

microempresa se puede ap[icar adapténdolo a las necesidades del sector.,

TECNICO

Los problemas técnicos estén relacionados con maquinaria y equipo,
pues se puede considerar como problema la lenta modernizacion de los
talleres artesanales, ya que si-bien es cierto que un 26% de los artesanos
utilizan maquinaria industrial, ee da el predominio de las herramientas
manuales (54.1% seglin censo para artesanos) lo cual puede afectar su

productividad aunado a los problema de métodos y de procesos de -



Diagnésetico del sector artesanal 1ne

fabricacién. No existe planificacion de la produccién y el control de calidad es

deficiente, sino inexistente en muchos casos.

MERCADEO Y YENTAS

Soh dos 4reas estrechamente relacionadas donde se puede ver que los
precios irreales, a causa de un tal costeo y.la poca demanda de los
productos artesanales (a causa de una falta de conocimientos de mercadeo),
son los principales problemas principales de mercadeo del sector. Ademas,

por la saturacion de los mercados, la competencia se ha intensificado.

Por otro lado, las comercializadoras son mas beneficiadas por la
competencia entre los productores, obtienen precios mas bajos y logran
utilidades mayores. El mercado estd saturado, por lo que |a rotacién de los

inventarios de producto terminade se puede ver disminuida.

FINANCIEROS

El mayor problema a nivel financiero es la dificultad para obtener
crédito (10% del total de los probletas de los artesanos encuestados), ya
que las condiciones actuales no les proporciona ninguna ventaja. Las tasas
de interés son muy altas (9% de los problemas). Por otro lado, el mal costeo
de los productos (5% en relacion al total de problemas) hace definir precios
irreales lo que ocasiona las bajas ganancias alcanzadas por el sector (10% de

los problemas).
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RECURS0S HUMANOS
A pesar de que la experiencia en el sector es bastante grande, los
artesanos, por sus Mismos hiveles de educacién, no se pueden definir como

mano de obra calificada. Esto dificulta su aprendizaje y desarrollo.

AFPOYO EXTERNO

Existen muy pocas instituciones que brinden un apoyo integral
(completo), ya que segin investigacion directa, la mayoria de programas y
organiemoé solo brindan ayuda para la comercializacion ;16 los productos sin

importaries las condiciones financieras, técnicas y operativas del sector.

En la figura No.& ge puede ver esquematicamente a través de la
aalaptacién de la cadena del valor a las empresas artesanales, las areas

probleméticaa antes analizadas.
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PROBLEMAS PRINCIPALES EN LA CADENA DEL YALOR DEL SECTOR ARTESANAL

FINANZAS: Mal costeo de los productos, dificultades para financiamiento

AN

RECURSOS HUMANOS: Mano de obra con experlencia, pero ne calificada, poca educacion

N\

APOYO EXTERNO: Poca capacitaoic’)n en Areas claves de resultados

AN

I

COMPRAS

eAusencla de economiag
de escala '
sDeficiente control de
calidad

e|nexistencia de !
polfticas de compras
eDescontrol en mangjo
de inventarios

ADMINISTRACION

'Viaién corta

*Ausencia de | & D

*Mal aplicacion del proceso
administrativo

FABRICACION

*Maquinaria obsoleta,
lenta modernizacion
*Baja productividad
*Mala planeacion y
cottrol

«Deficiente control de
calidad

MERCADEO

oPrecios irreales

*FPoca detmanda de
productos

*Saturacion de wmercados
actuales

sFuerte competencia

ACTIVIDADES DE APOYO ——

VENTAS

slncremento de
comercializadoras
-Depenbiencia de
consumideres finales
nacionales
*Rotacion baja de
productos

- ACTIV!DADEé FPRIMARIAS

B

Figura ©. Adaptacién de la cadena del valor para los problemas del eector artesanal. REAS/ELQB/ORRY.

1

121
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3.3 PROPUESTA BASICA DEL DISERNO.

331 Aplicacién del proceso de disefio para la definicion del modelo de

Basindonos en los datos recopilados en la informacion primaria y
secundaria del estudio de mercado, asi coto en el andlisis realizado para
diaghosticar la situacidén actual del sector artesanal; a continuacién se
resurrien dichos datos en el esquema de aplicacién del proceso solucionador

de problemas.

IDENTIFICACION DEL PROBLEMA

Mediante la definicidn del marco de referencia se ha logrado determinar
la importancia que tiene en la actualidad el ser competitivo. Los paises que
tengan mejores productos y servicios serdn los que mas se desarrollaran; la
diferenciacion y la proactividad son elementos basicos para alcanzar dicho
objetivo. Teniendo en cuenta esta situacion, se ha podido detectar que el
sector artesanal es un grupo econdico potencialmente competitivo y que su
desarrollo productivo beneficiaria enormemente a la economia nacional. De
aquf surge la inquietud de plantear soluciones que permitan convertir a los
talleres artesanales en empresas con una mejor condicién competitiva para

participar con mayor ventaja en los nuevos mercados. globalizados.

Para tener una mejor idea del procedimiento seguido para la aplicacion
de! proceso de disefio al problema identificado, a continuacién se resumen las

fases de andlisis y blsqueda de soluciones propuestas. -
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FORMULACION DEL PROBLEMA ' o -

. “, . ';‘ T e dmrind “:'ié} o .:"" 0

Empresas artesanales Empresas artesanaleg '
individuales con debilidades integradas con una mejor cond icibn
técnicas, operativas y financieras  competitiva, técnica, operativa y
Tt financiera

“2Qué hacer para convertir las empresas artesanales con debilidades técnicas, operativas y financieras
. . Nle w2 N e . . . . »
‘e empresas integradas con una mejor condicién competitiva, téchica, operativa y financiera?
— “ANALIG5 DEL PROBLEMA | . ~

T 7 Variables deentrada el e _Limitaciones de entrada .
Tamatio del taller Desde Acumulacién Simple hasta Micro-Tope ¥
Tipo de Sector artesanal - Diferenciados y potencialmente exportables
Experiencia en exportacién N asociacion ' Ninguna ' - R .
| Ubicacién Geogréfica El Salvador T Ty
Tipo de empresa Empresa artesanal cualguiera . . ]
Variables.de salida . s 1 ‘Limitacioties-de salida ' !

YCondicién competitiva _ Por lo merios que sea exportable sin restricciones «

: ingreso en el extranjero
Mejora de la condicion téchica de los talleres|No perder el carécter artesanal de los prodictos
artesanales » e T ]

r

Mejora de la condicién operativa de los talleres . . . Los talleres mantienen autonomia {
Mejora.de la condicién financiera de los Valleres ] Al menos en un 30% - ) _l]
v Forma de operacion de talleres v Tipo de estructura funcional y cperativa ' .
/ Forma de aprovisionamiettto y distribucion "/ Niimero de los talleres artesanales beneficiados i
v Tipo de modelo de asociacioh - y v Localizacién de ta solucidn- '
v Forma de financiamiento E - e
T T Restricciones | T T Criterios: L " Volumen \
v Cumplir los requisitos legales 7 Solucién  atractiva para  los|Un modelo denérico qu
v Imparcialidad con artesancs artesanos - 4puedc' ser apliciido ¢
v Eliminar el esquema de comercializadora v Confiabilidad. Jotros sectores

|V Proyecto autosostenible v Facilidad de implantacion Uso -
v Facilidad de funcionamiento v Aplicable a otros eectores ' |Mésde 7 atos ;-

v Constante intiovacion y mejora LT
L - BUSQUEDA DE SOLUCIONES . v

v Cooperativas o v Integracion piramidal -y
v Empresas Integradoras v Asociacién de artesanos ey

|V Integracién horizontal S Creacién de un Cluster o ‘oL
v Intégracién vertical v Alianza con comercializadora extranjera |

RS
Ut



Diagnéstico del sector artesanal 124

RESICION.

Totmando en cuenta que el modelo de empresa integradora es
considerado como una opcidn viable por los artesanos salvadorefios, y que a
su vez, integra los conceptos positivos de cooperativisimo y asociatividad,
manteniendo-la autonomia de sus miembros; resulta cieseable, factible y
necesaria la formulacién del esquema de funcionamiento de las empresas

integradoras para el sector artesanal.

Las diferentes decisiones para la integracion pueden ser alcanzadas en

el mediano o largo plazo mediante la educacién de los artesanos, y el

r.
i

concepto de cluster se puede desarrollar sblo cuando la integracién de
empresas ha dado resultados positivos™,
A continuacion se detallan de forma general los requeritrientos basicos

del disetio propuesto para el sector artesanal salvadorefio.

532 Opci . .

Como anteriormente se expuso, las alternativas estratégicas que
existen para competir en sectores globales: }
v’ Competencia global

v Enfogue global

BEl concepto alianzas competitivas se enfoca mas en empresae grandes o en pequelias y medianas, pero

como cluster de proveeduria. (“Competitividad y capacitacién integral”, Ponencia de Ing. Carlos Lépez

Cerdén Ripolli, 26 de febrero de 1997, México)
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v Enquue nacional

v Nicho protegido.

De estas cuatro existe una que definitivamente se deecarta: El de
Nicho protegido, debido a que esta opcidn toma la decisidn de protegerse no
entrando al proceso de globalizacién lo cual a la larga es mucho mas dafiino

para el sector y lbgicamente para el pals.

Por lo tanto, la estrategia que se tomard es una mezcla de las tres
restantes con algunas aclaptacioneé a la situacién de los subsectores
escogidos, pues se tomaria unos pocos productos y se impulsarian c&mo
‘productos estrella (Enfoque global), como por ejemplo muebles vy
decoraciones de madéra. Pero incursionar con estos productos de manera
totalmente global, serla en un principio dificultoso, por lo que de inicio, el
enfoque seria nacional, con las posibles exportaciones graduales que vayan

abriendo el mercado de una manera global.

ZZZD Y4 [ [ s E || I .j !

En capftulos anteriores se establecieron las opcionaé que se tienen
para la integracion :
1. Vertical : empresas que se integran de tal manera que la empresa
ge vuelva proveedora de otros (hacia adelante) que se encarga de
dar valor agregado al bien o servicio hasta su comercializacién.

Otra opcién es convertirse en cliente de otros (hacia atras), es
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decir, encargarse de dar valor al producto o materia prima hasta su
comercializacién.

2. Horizontal : Implica agruparse con empresas del mismo sector
econdmico para tener la capacidad de competir unidos contra otras
empresas mas poderosas.

S. Piramidal: es integracion parcial hacia adelante o hacia atrés
comprando la empresa el resto de lo que necesita e el mercado

abie_rjto.

Segin lo anterior, la opcidn mas favorable de integracién (a mediano
plazo) para los subsectores seleccionados es la piramidal, ya que esta no
genera barreras innecesarias de ataduras entre las empresas y subsectores
integrados, estableciendo que todo lo que se necesite debera transarce entre
las empresa integradas, ya que bien la carpinteria podria ser el proveedor de
madera procesada (conh forma) para el taller de decoracién de la misma y
este a la vez puede buscar sus respectivos proveedores de pinturas y
barnices en el mercado abierto, asi como también el taller carpintero puede
buscar su respectivo proveedor de madera siempre y cuando éste proporcione

ventaja competitiva sin dafio irreversible al medio ambiente.

Cotrio se observd anteriormente, de los subsectores artesanales que se
tiene en el pals se escogieron solamente siete, los cuales fueron:

1. Bordadoe

2. Textiles



Diag nbstico del sector artesanal 127

3. Carpinteria

4. Madera decorada
5. Ceramica

©. Alfareria

7. Za patsrfa.

Podria aplicarse un modelo de empresa integradora incluyendo los siete
sectores, pero seria una actividad demasiado complicada debido a las
diferencias funcionales de los servicios especializados (cada subsector), lo
cual podria provocar que se diera una integracién inadecuada solo por el
hecho de querer involucrar una gran cantidad de sectores sin pensar
objetivamente en que |a efectividad de una empreea integradora no depende
de la cantidad de subsectores que se busqguen inte;grar, sitio de |a forma y los
términos en que se unan para alcanzar verdaderas ventajas competitivas.
Ademas se debe de teher en cuenta que esta es la primera vez que se
intenta establecer un modelo de empresa integradora en él sector_aﬁesanal
(por no decir en todo el pais) por lo que ho existe informacién acerca de como
integrar un sector y el presente estudio sentard las bases para anilisis

futuros.

De los subsectores antes expuestos los escogidos para ejemplificar el
tmodelo son :
1. Carpinterfay

2. Madera Decorada
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a)

b)

g)

La razdn por las que fueron seleccionadas dichas categorias son :

Ambas trabajan madera razén por la cual tiene procesos basicos
semejantes, por lo que podria considerar que la curva de aprendizaje
(experiencia) de los artesanos que lo conforman no serda afectada
fuertemente como para disminuir la calidad del producto o calidad del
sector. Ademés esto permite el intercambio de procesos entre ambos
56&:130?"65. |

Los procesos de ambos subsectores presentén ciertas caracteristicas
due permitirian convertirlos en procesos semi-industriales.

Tomando las medidas pertinentes , el abastecimiento de la materia prima
(madera) y el dafio a-l medio ambiente F;ueale ho llegar a ser un problema.
Son sectores con productos exportables y con demanda en mercados
internacionales.

En Chalatenango (lugar donde se elanra madera decorada), los
artesanos mostraron la inquietud de formar una nueva forma de trabajo
que incremente su productividad, inclusive algunos comienzan a madurar
[a idea del trabajo en grupd, lo cual le da una mayor probabilidad de
aceptacion al modelo propuesto. Caso similar-se dio en Nahuizalco.

Los procesos productivos de los subsectores pueden ser mejorados
substancialfmente con técnicas y conocimientos de ingenieta industrial.

El grado de madurez productiva y empresarial que se observé en ambos
sectores es bueno, es decir, tienen una forma dga producir més formal, ya

o tanto solo del tipo de subsistencia, sino con metas mayores, como la



Diagnéstico del sector artesanal ' 129

intencién de incurrir en nuevos mercados lo cual evidencia que no son tan

conformistas y tienen el deseo de mejorar su condicion competitiva.

-QBEE ./I. ||l~

Habiendo definido previamente las caracteristicas generales de la
empresa integradora del sector artesanal y seleccionados los subsectores,
se puede hacer una abstraccién general del modelo propuesto, en el 'c:ual, el
subsector carpinterla y madera decorada proporcionaran su experiencia,
capacidad empresarial, ideas innovadoras, productos, etc. buscando mejoras
substanciales que mejoren la condicién competitiva de todos los talleres
integrados. Asimismo, desde el punto de vista de Ingenieria Industrial, el
disefio busca mejorar la productividad en las diferentes areas claves de la

empresa (ver figura 7), mediante |las siguientes propuestas:

COMPRAS: disefio de evaluacién a proveedores de materiales y materia
prima, manejo y control de inventarios.

VENTAS : forma de blsqueda de nuevos mecanisimos para |a cotmercializacién
de los productoes, historial de ventas, mecanismos para la recoleccién de
informacién acerca de las expectativas del cliente.

FINANZAS : proceso para el costeo de los productos, estrategias para el
establecimiento de precios, definicién de los requerimiento de informacion

ﬁ;lanciera. “
- CAL[DAD: establecer los procedimientos para el control de calidad de

insumos y productos en proceso y terminados.

DISENO: definir mecanismos para la mejora e innovacion de disefios,
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PRODUCCION: uniformizar los procesos, planeacion y control de produccion.

ORGANIZACION : definicidn de un planeamiento estratégico y establecimiento

de funciones administrativas.

Taller
de
Madera
Decorada

Taller
de
Madera
Decorada

COMPRAS

EMPRESA
" INTEGRADORA

Taller
de
Carpinteria

CAPITAL, EXPERIENCIA, CAPACIDAD EMPRESARIAL,
DISENO, PRODUCTOS, ETC...

VENTAS

FINANZAS

CALIDAD

DiSENO

Taller
de
Carpinteria

PRODUCCION

Ty 3 < 1> i

PRODUCTOS Y SERVICIOS DE APOYO

Figura 7. Conce—ptualizacién del modelo de empresa integradora par:a el sector-

artesanal. REAS/ELQB/ORRY
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4._ESTUDIO TECNICO

4.1 OBJETIVOS DEL ESTUDIO TECNICO
GENERAL:
' Determinar la factibilidad técnica de la implantacidn de un modelo de

empresa integradora para el sector artesanal

ESPECIFICOS:

v Establecer |a base técnica del funcionamiento de la empresa integradora para
lograr un desarrollo efectivo de la misma.

v Formular el planeamiento estratégico de la empresa integradora para
establecer el rurmbo de direccién hacia dénde se deben orientar los esfuerzos
de los talleres integrados.

¥ Establecer los mecanismos necesarios para un efectiva planeacion y control
de |a produccion.

« Plantear mecanistros para la mejora de los procesos productivos de los
talleres artesanales integrados. "

J Establecer los rc;querimientoa de calidad y produccic’m de los talleres
artesanales para asegurar que el cliente reciba lo que espera.

v Determinar los requerimientos de higiene y seguridad industrial que aseguren

- que las personas en los talleres artesanales operan bajo condiciones seguras
Y que por lo tanto trabajen con confianza.
v Disebiar el sistema hecesario para la determinacion de los costos de

fabricacién de las artesanias de los talleres integrados.
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v Plantear formas para la medicion del desempefio financiero de la empresa
integradora, respecto a las gestiones realizadas para los talleres integracos.
v Proponer mecanietros eficaces para la promocion y venta de-los productos
artesanales.
& o Asighar las funciones de los miembros de la empresa integradora para lograr
la mejor interaccion entre ellos.
s Proporcionar los procedimientos necesarios para la operacidn de la empresa
integradora para evitar la improvisacion en las actividades repetitivas.
v Determinar los requerimientos de instalaciones y equipo para el

funcionamiento dptimo de la empresa integradora
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4.2 DESCRIFPCION DETALLADA DEL SISTEMA FROFPUESTO

\‘\ El punto més critico del disefio propusato,‘ es la definicion del
funcionamiento global de |a empresa integradora y los miembros de la misma.
Las técnicas de Ingenieria Industrial permitiran el mejor desempefio de las
microempresae artesanales, pero serd la integracién de éstas en un nuevo
esqueta de trabajo lo que har4 la diferencia entre una empresa integradora y

una cooperativa, gremio o sociedad.

El sistema propuesto ee puede divi'é'ii‘r‘ en cihco elementos basicos que
permitiran transformar la condicién competitiva de las empresas artesanales

_ de El Salvador:

1. Requisitos para pertenecer a la_empresa integradora: es necesario definir

qué eMpresas estan potencialmente preparadas para conformar una
empresa integradora, por lo que hay que definir primero cudles talleres
conviene integrar.,

2. Funcionamiento de la_empresa integradora: es el proceso que. pertiite la
transformacion de la situacién actual insatisfactoria en una condicién
satisfactoria. Es el subsistema que interrelaciona a las empresas que se
integran de tal forma que alcancen la condicion competitiva esperada.

5MamcL:agglaj;thiLla_ampmaa_mLagradat& sirve para- definir las
reeponsabilidades, funciones, atribuciones, derechos y deberés que deben

cumplir los miembros de la empresa integradora.
p p 9
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4. Las prioridades a atender: son los procesos gue haran sostenible el disefio

propuesto. Es |a parte técnica-operativa que esta involucrada con el
proceso de transformacién establecido en el funcionamiento de la empresa
integradora. Se puede definir también coto la ingenieria del proyecto.

5. Proceso de cambio: es el elemento que lleva la intencion a la accion, son las
actividades necesarias para iniciar el trabajo en la empresa integradora.
Antes de la implementacién del proyecto, lo més importante es “alinear” el
pensamiento estratégico de los mior'oempreearioe artesanales. Este

“alineamiento” es el objetivo final del proceso de cambio.

Eequeméticamente, el sistema se puede representar cotro ee muestra

“en la figura N° &.

- PROCESO
" DE CAMBIO -

: " MARCO
: REQUISITOS  REGULATORIO -

" FUNCIONAMIENTO * PRIORIDADES

Figura &. Esquema sindptico del sistema propuesto para la implementacion de un modelo

de empresa integradéra para el sector artesanal. REAS/ELQB/ORRY
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171 Reauisibos bisi : W E tearad

Partimos del hecho que serén los talleres artesanales los que buscaran
a la Empresa Integradora para formar parte de la misma, es decir, la
integracién tiene razén sblo si los microempresarios artesanales toman la
“decisién” de integrarse. Sin embargo, para que un taller artesanal pueda
formar parte de la Integradora este se deberd de evaluar, a la luz de la
integracion para asl determinar si conviene o no incorporar a cierto socio
dentro de la Empresa Integradora, pues este deberd cumplir ciertos

requisitos minitmos como son:

v Se debe integrar-a los talleres que conforman un mistmo sector productivo,
pues ellos comparten las mistnas experiencias proﬁeaionales. Solo el hecho
de producir el mismo tipo de productos ya condiciona que estos talleres
tienen necesidad de los mismos tipos de materias primas y materiales, por
lo que los artesanos sabran entre ellos mismos por la experiencia que
tienen, quién es el mejor proveedor y qué tipo de materias primas son las
de mayor calidad, por lo mistmo, sabran qué problemas son los que existen
en las materias primas. Ademse al realizar la misma actividad productiva,
estos talleres conocen de la capacidad productiva que tienen (es decir
saben aproximadameﬁte cuanto se tardan en elaborar determinado
producto) y puéden asl ellos mistros evaluar qué pedidos pueden o no
cumplir o en que tiempo lo cumplira’n. Siendo talleres de similares procesos
productivos, el deeérrol_lo se puede alcanzar més rapido, porque el “alinear”

pensamientos similares resulta ventajoso.

v Los talleres que formen parte de la Empresa [ntegrablora deben

preﬁeriblemente haber estado formando part;a de cualquicr tipo- de
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capacitacién relacionada con sus actividades artesanales, lo cual
" garantizarfa que ee tiene algln grado de adiestramiento y que tienen una
mentalidad mas receptiva a las nuevas formas de operacién. Esto no
excluye a talleres, que sin haber recibido capacitaciones estén operando

eficientemente.

v La participacién de cada socio no debe exceder del 50% del capital social
utilizado para la operacion de la empresa Integradora. De esta forma se
~garantiza que no existe un taller que tenga la mayoria de la participacion
en la Integradora y que por lo tanto desvié el funcionamiento de la misma

hacia sus intereses individuales.

v Para optar a formar parte de |a Empreéa ntegradora, se debe considerar
el comportamiento histérico (si existe) que el taller ha tenido con cualquier
institucién que le haya otorgado financiamiento. Con-este requisito se
pretende evaluar la reeponsabilidad en el manejo de la empresa, mas que ef

hecho de haber recibido crédito o no.

v Los talleres a integrarse, deben ser preferiblemente de escala "Micro Tope',
pues estos artesanos tienen una vision mas desarrollada para el manejo
de sus talleres, tienen més personal, poseen mejor maquinaria y equipo, en
general, buscan su desarrollo productivo y econdmico. For lo tanto no
conviene integrar aquellos talleres que son béeicaménte de supervivencia,
pues por lo general, sus vollimenes productivos son pequetios y tienen en su
mayoria uha visibn muy a corto plazo, pues este tipo de mentalidad
estancaria el desarrollo de la Integradora. Ademés, si ee consideran
talleres de tamafio equivalente, se evitan los conflictos de intereses
generados en la toma de decisiones por los talleres con mayor

participacion en la integradora.

v Debe estar dispuesto a aportar cierto capital (de acuerdo a la

participacién que desee tener en la Integradora), para pod:ar ast llegar a
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obtener el capital social minimo de la Empresa Integradora. Este capital
comiin servird para los tramites iniciales de la empresa Integradora, como
pueden ser la confratacién de |a integradora y su personal, tramites,
elaboracién de documentos, contactos con proveedores y clientes, ete. El
valor del capital eocial sera definido por los representantes de los talleres

artesanales y debera ser mayor o igual a.¢20,000.

v Cada taller debe contar con las instalaciones, maquinarias y equipos
minimos que les permitan mantener y elevar su productividad. Fara tal
efecto, la empréaa i;ntegradora hard una evaluacion preliminar del nivel de
eficiencia con el que estén traba_jando los talleres artesanales antes de la

integracion. La eficiencia minima aceptable sera del €0%.

v Finalmente, todo taller que desee formar parte de la Empresa [ntegradora,
debera recibir el Médulo Inicial de Capacitacién, el cual lo orientara sobre |a
hueva forma de funcionamiento en la que operara y le ayudard a conocer

sus derechos y obligaciones que tienen con la Integradora y sus socios.

Para la evaluacidn de los requisitos que deben cumplir las empresas a
integrarse, se ha disefiado una Plantilla de Evaluacién, con |a-cual ee miden de
forma cualitativa cada uno de los criterios antes descritos (ver formulario,

plantilla y la calificacién de la misma en el anexo ©).
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122 Funci ento de la E It |

Una 6mpreaé| integrédora puede dedicarse a todas las actividades de
la cadena del valor, o centrarse especificamente en algunas actividades que
para ellos resulten “clave” para el mejor desempefio estratégico de un grupo
de empresas. La figura 11 mostraba la conceptualizacion general del
funcionamiento de una empresa integradora para el sector artesanal. Se
puede resumir commo la sinergia del conjunto de conocimientos y experiencias
de los empresarios artesanales y el apoyo para la gestion de los recursos por

par‘te de la empresa integradora.

El modelo propueéto, por las misimas caracteristicas de los talleres
artesanales, en donde las funciones empréaarialee ee facilitan debido al
tamafio de las empresas, consistird en un organisto que se ehcargara de
mejorar la condicién competitiva de las funciones claves que puedan permitir

el mejor desarrollo de las categorias seleccionadas.

Partimos del principio que los talleres artesanales no perderén sU
autonomia. Esto por diferentes razones practicas: la empresa integradora no
es un compromiso eterno, si el artesano no quiere continuar con la alianza,
entonces se retira de la integracién; por otro lado, se debe evitar caer en el
error de eetandériz_ar radicalmente los procesos, si esto se hace, los
productos perderian sus caracteristicas artesanales que los diferencian.
Siempre debe pensarse en un proceso de cambio continuo, pero a largo plazo.

Por ejemplo, st bien es cierto que téchicamente resulta més factible “dividic” el
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trabajo, es decir, que unos talleres se dediquen a cortar madera, otros a
dibujar, otros a pintar, etc. “pra’c;ticamente” esto no es posible, debido a que
los artesanos prefieren llevar a cabo la fabricacion total de los productos que
la elaboracién parcial de los mistrios. Si se quiere obtener un cambio como
bote, solamente se logrard con la educacién y capacitacion a través del

tietmpo, trabajando mucho con las nuevas generaciones de artesanos.

Entonces, éCémo funcionara la empresa integ{*adora? La empresa
integradora serd una institucidn encargada de gestionar recursos, auditar y
asesorar los procesos olavesiy la toma de daciéionea, asi como el mercadeo
de los productos de los talleres integrados. Se parte con la decisidn de
integracion iyor parte de talleres artesanales afines y que cumplan los
requerimientos para integrarse (2 las que llamaremos desde ahora, empresas
integradas). Se hacen los tramites pertinentes para la legalizacién de la
sociedad y se establece en dicho contrato las atribuciones y restricciones
gue debe cumplir cada uno de los miembros del sistema talleres artesanales-

empresa integradora.

La empresa integradora e encargara de determinar los proveedores

P . Fe s v v L ' .
més convenientes asi como la adquisicion de las materias primas y
materiales para todos los miembros de las empresas integradas. La
funciones deé produccién, calidad, finanzas y administracién en geheral, la
llevaran a cabo cada una de las empresas artesanales de manera individual,

teniendo una funcién de auditor{a y asesoramiento la empresa integradora.
p g



Estudio técnico 141

Por otro lado, la empresa integradora serd la responeable de crear
relaciones de interdependencia entre las empresas integradas, planeando y
controlando la producoién de manera global, auditando la calidad, evaluando
el desempetio financiero individual y global de los talleres, asl como el disefio,
implementacién y evaluacion de un planeartiento estratégico que busque
“alinear” el pensamiento y la visién de los microempresarios artesanales.
Finalmente, las funciones de mercadeo y venta de los productos es una
actividad llevada a cabo completamente por la empresa integradora (ver

figura N° 9, |a cual esquematiza el funcionamiento de la empresa).
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T Empresss integradas

Figura 9. Funcionamiento de la empresa integradora. REAS/ELQB/ORRY
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Debe tenerse en cuenta que la empresa integradora depende
directamente de la junta directiva conformada por representatites de las
empresas integradas, por lo que parte de su funcionamiento notmal es la
celebracién de junta de accionistas donde se evalué el desempefio individual y
global de las empresas integradas (todo el sistema funciona como una

sociedad de capital).

Por otro lado, la empresa integradora tampoco tiene una dependencia
Unica; es simplemente una empresa que vehde sus servicios a un grupo de
empresas integradas. Esta no es una comerdcializadora ni una.consultora, es
una empresa que gestiona recursos, da asesoramiento técnico-operativo y
hace las funciones que por ol eolas las empresas individuales no tendrian la
capacidad de desempefiar. For lo tanto, la empresa integradora, de acuerdo a
= capa.cidad de atencidn, puede prestar sus servicios a diferentes grupos de

empresas integradas.

42.% Marco regulatorio de la Empresa Integradora

El modelo de empresa integradora aln no ee ha desarrollado en El
Salvador, por lo cual se hace necesario dictar unas politicas basicas que -
pueden ser consideradas para |a definicion de un marco regulatorio que

protueva la creacion, organizacién, operacion y desarrollo de empresas

integradoras de unidades productivas de escala micro, pequefia y mediana,

* Basado en el decreto que promueve la organizacidn de Empresas Integradoras en México. Fuente:

Secretaria de Comercio y Fomento Industrial (SECOFI).
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cuyo propbsito sea realizar gestiones y protmociones orientadas a modernizar
y ampliar |a participaoiéﬂ de las empresas de estos estratos en todos los
Ambitos de la vida econdmica nacional. Instituciones como el gobierno central,
banca de desarrollo, programaaide apoyo al sector micro y pequetia empresa,

son las indicadas para fomentar |a creacién y funcionamiento de empresas

integradoras.

Las caracteristicas generales basicas que deberia cumplir una empresa

integradora al ser creada son las siguientes:

a) Tener personalidad juridica propia, cﬁnstituyéndose como una sociedad de
capital cuyo objeto social prepondsrante coneiste en |a prestacloh de
servicios especlahzados de apoyo a la micro, pequetia y medlana empresa
integrada.

b) Las empresas integradoras prestaran sus servicios a otra sociedad de
capital, la cual deberd ser formada por un grupo de empresarios
dispuestos a integrarse. La participacion de los etmpresarios en el capital |
social de dicha asociacién no podra exceder del 30% del mistro.

c) Las empresas integrédas deben ser usuarias de los servicios que preste g
integradora con independencia de que estos servicios se brinden a terceras
personas. -

d) Podrér} participar en el capital de las empresas integradoras las -

instituciones de la banca de.desarrollo Yy, eh general, cualguier otro éooio,

sietmpre y cuando la participacion de las empresas integradas represente

por lo menos un 75% del capital social de la integradora. T
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e)No participar en forma directa o indirecta en el capital social de las
empresas integradas.

f) Percibir ingresos exclusivamente por concepto de cuotas, comisiones y
prestacion de servicios a sus integradas. Podran obtener ingresos por
otros conceptos, siempre gue éstos representen como maximo un 10 por
ciento de sus ingresos totales.

g) Presentar proyecto de viabilidad econdmico-financiero en que se sefiale el
programa especifico que desarrollara la empresa i-ntegradora, asi como sus
etapas.

h) No se puede pertenecer simulténeamente a dos empresas integradoras de
un mistmo sector industrial.

i) Proporcionar a2 sus socios, alguncs de los siguientes servicios
especializados: - )

i. Tecnolégicos, cuyo objetivo serd facilitar el uso sistematico de
informacién técnica 65pecia[izada, de equipo y maguinaria moderna,
de laboratorios cientfficos y tecnolégicos, asl como de personal
calificado, entre otros, para elevar la productividad y |a calidad de
los productos de las empresas integradas.

ii. Promocién y comerdializacién de los productos y servicios de las
empresas integradas, con el propbsito de incrementar y de
diversificar su participaoién en los mercados internos y de
exportacion, asl como para abatir los costos de distribucién,
mediante la consolidacién de ofertas, elaboracién conjunta de
estudios de mercado y catéalogos promocionales y la participacion

en ferias y exposiciones. . -
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iii. Disefio, que contribuya a la diferenciacién de los productos de las
empresas integradas, para mejorar su competitividad.

iv. Subcontratacién de productos y procesos industriales, con el fin de
complementar cadenas productivas y apoyar la articulacién de
diversos tamafios de planta, promoviendo |a especializacion, asf
cotmo la homologacién de la produccidn y, en consecuencia, una mayor
competitividad.

v. Promover la obtencidn de financiamiento en condiciones de fomento a
efecto de favorecer el cambio tecnoldgico de productos y procesos,
equipamiento y modernizacién de las empresas, con base eh
esquemas especiales de caracter integral que incluyan aspectos de
capacitacion y asesoria téchica, medio ambiente, calidad total y
sequridad industrial, orientados a incrementar la competitividad.

vi. Actividades en comn, que eviten el intermediaristiio y permitan a las

empresas integradas |a adquisicion de materias primas, insumos,

activos y tecnologia en comiin, en condiciones favorables de precio,

calidad y oportunidad de entrega.

vii.Fomentar el aprovechamiento de residuos industriales, con el

propésito de utilizar los materiales susceptibles de reciclaje y

contribuir a |a preservacion del medio ambiente, y

viii.Otros servicios Que 56 reaiuieran para el bptimo desempefio de las
empresas integradas, como son los de tipo administrativo, fiscal,

jurfdico, informatico, formacién empresarial, capacitacion de la mano

de obra, mandos medios y gerencial.
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i) El hecho que una empresa pertenezca a cualquier tipo de asociacion que
represente sus intereses, no le quita el derecho de pertenecer también a la

+ ' o £ - .
empresa integradora. Incluso, una asociacion en conjunto puede pertenecer
a una etpresa integradora, sin embargo, pertenecer a asociaciones que
lleveh a cabo servicios cotmo los mencionados en el literal i, impiden que

dicha empresa pueda ser considerada para |a integracién.

Para promover la creacién y funcionamiento de empresas integradoras

el estado puede adoptar medidas vigentes a mediano plazo, que eliminen

obstéculos administrativos y establecer incentivos de tipo fiscal y

arancelarios con el objeto de motivar y apoyar el modelo,

Finalmente, la banca de desarrollo puede promover el esquema de
integracién, estableciendo programas 66pecl’ﬁcos de apoyo para las empresas
integradoras, asf como para sus asociadas, mediante créditos, garantias o
capital de riesgo. Asimismo, se puede dar apoyo a los socios otorgéndoles
créditos a través de los intermediarios financieros péra que puedan realizar
sus aportaciones al capital social de la empresa integradora.

Lo més importante desde el punto de vista “regulatorio”, es el
establecimiento de leyes que permitan el desarrollo de las micro y pequetias
empresas evitando que las integradoras defen épar'be su funcién de gestidn
de recursos para convertirse en comercializadoras que logran mayores

mérgenes de ganancias, promoviendo |la competencia entre sus proveedores.
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La idea es crear lazos de interdependencia y no un sistema vertical que

beneficie sblo a un grupo de influencia especifico.

Cada empresa relacionada con la empresa integradora debe desarrollar
cada una de sus 4reas claves para el mejor desarrollo de la misma. Pero,
éCudl 4rea debe de desarrollar primero cada taller artesanal? Segin la
pregunita No.12 del cuestionario para artesanos se evidencia que el problema
principal considerado por los artesanos es el de las finanzas, y entre estos, ¢l
casi nulo acceso al crédito (aunque este problema se ve fuertemente reducido
por la accién propia de integrarse pues se convierten en una organizacion mas
confiable para el otorgamiento de un préstamo) por lo que pareceria
coherente que se cotrenzara por dicha area clave; pero el verdadero punto de
partida que toda empresa debe de desarrollar primero e su PLANEAMIENTO
ESTRATEGICO, yé que ésta es la base sobre la cual se orientan esfuerzos y
recursos, pues podria comenzarse por cualquier otra érea clave pero sin tener

claro hacia dénde se quiere llegar con dicho desarrollo.

Se debe de considerar que por la experiencia del sector ar'te'aaria[,
podrian presentarse muchas dudas para desarrollar su plan estratégico y por
lo consiguiente también para sus demis 4reas claves, por lo que resulta
prioritario el tener APOYO EXTERNO que gule y a la vez monitoree el proceso

de integracién de los artesanos.
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Una vez desarrolladas las 4reas claves anteriores, es necesario que se
siga con el desarrolio del RECURSO HUMANO, pues para poder desarrollar las
demés dreas, es de suma importancia tener personal apto y consciente de
los objetivos y vision de su empresa. Luego es hecesario que siga un proceso
de mejoras, seqln la cadena de valor, en las actividades primarias commo son:
COMFRAS, la que se debe atender primero para que los insumos del proceso

productivo seah los requericloe para un producto competitivo.

PRODUCCION y TECNOLOGIA, sigue en orden prioritario, ya que una vez
mejorada la entrada al sistema, resta desarrollar el proceso de produccion
tanto a nivel tecnoldgico como productivo, coh lo cual ee tendra un producto

competitivo.

En las areas de COMPRAS Y PRODUCCION, se debe ir desarrollando
paralelamente el 4drea CALIDAD, puesto que en estas dos areas operativas es
sumarmente crucial dicho aspecto, si se quiere lograr un verdadero desarrollo

en la venta del producto.

Con las dos 4reas antes desarrolladas se puede proceder a pensar en
la mejora de las FINANZAS. Partiendo con el supuesto que se tienen
ordenadas las 4reas técnico-operativas, se asegura una mejor informacion
acerca del proceso y los costos de los recursos utilizados, todo esto para

desarrollar un mejor sistema de costeo de las actividades realizadas.
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Finalizando con las 4reas criticas de la cadena del valor, s¢ debe de
mejorar EL MERCADEO Y LAS VENTAS, ya que con todos los cambios
realizados hasta aqui, se tendrd mejor informacion para el desarrollo de

estrategias de ventas.

Teniendo claro lo antes expuesto se presenta a continuacién en orden
de prioridad y en una forma més ordenada el desarrollo las respectivas

4reas claves:

1. APOYO EXTERNO. Es necesario que el proceso de mejoras sea guiado por
unh ente conocedor del sector artesanal y que proporcione apoyo en todas
las 4reas claves, ya que con esto se tendrd un mejor desarrollo de cada
una de estas; por lo que es prioritario la vinculacién con una organizacién

que desarrolle y monitoree dichos cambios.

2. PLANEAMIENTO ESTRATEGICO, el cual daré la visién, misidn, objetivos,
metas, escenarios deseados para el futuro y las consecuentes
estrategias basicas para el desarrollo de las empresas integradas. Todo
esto estimulard la creacion de una vision compartida que produzca la tan

deseada sinergia.

3. RECURSO HUMANO. Antes de desarrollar las demas 4dreas se debe de
desarrollar el recurse verdaderamente intelectual de cada empresa, como

lo es el recurso humano.
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4.

COMPRAS, PRODUCCION Y TECNOLOGIA. Antes de producir se tiene que
comprar y ¢i esta actividad no ee hace adecuadamente, se puede hechar
a perder un buen proceso productivo asl como las actividades
subsiguietites a éste. Es por dicha razon que antes de produccion se debe
de desarrollar el area clave “compras”, en la cual se debe tener especial
cuidado en los deficientes controles de CALIDAD tanto de compras commo
de produccién, establecimientos de politicas de compras, manejo de
inventario y (a blsqueda de economias de escala. El area clave produccion
se desarrollaréd antes de las finanzas, por la simple razdn que se necesita
de un proceso ordenado con eu respectiva maquinaria y equipo adecuado,
lo que facilitara el correcto costeo de los productos, el cual es
considerado por los artesanos como uno de loe problemas dentro de las

finanzas que mas les impide comercializar sus productos.
FINANZAS. Una vez uniformizados sus procesos con las operaciones que
verdaderamente agregan valor, se deben desarrollar las actividades
relacionadas con el costeo del producto, estrategias para el
establecimiento de precios y requerimientos de informacion financiera, lo
cual podra hacer més atractivos financieramente a los artesanos para el
otorgatiento de erédito. Por otro lado, el ordenamiento financiero servira
como un medio técnico para medir el desempefio gerencial de los

ticroempresarios y la empresa integradora.

- -

. MERCADEO y VENTAS. Con un proceso productivo ordenado, costeo

adecuado de los productos.y anélisis financiero sobre una base coherente,
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se puede proceder al desarrollo del mercadeo, estableciendo estrategias
que motiven el crecimiento de la demanda, enfrenten los precios de los

competidores y aumente sus canales de distribucion en forma eficiente.

Un elemento relacionado con todas las prioridades mencionadas es al
drea de ORGANIZACION, |a cual agrupard en un solo conjunto las 4dreas antes
mencionadas. Define el disefio de |a organizacion de la empresa integradora y
sU relacién con los talleres integrados, ademas, se rednen en un solo manual
de actividades miltiples el manual de procedimientos y el de puestos; los

cuales integran la esencia del funcionamiento de la empresa integradora.

Si bien es clerto, se ha hecho una eeparacién de las actividades en
base a la prioridad para atenderlas, no hay que olvidar que todas las 4reas
soh parte de un sistema integrado, que no puede ser separado en actividades
aisladas, sino més bien, que la mejora en un Area cualquiera, asegura una
mejora en todas las actividades relacionadas con ésta. Una representacion
de las pricridades vistas como un solo sistema integrado, aplibado a la

cadena del valor se puede ver en la figura N° 10.
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VENTAS

MERCADEO

FINANZAS

/

COMFRAS

PRODUCCION
CALIDAD

TECNOLOGIA

RECURS0S HUMANOS

PLANEACION ESTRATEGICA

(ORGANIZACION)
APOYO EXTERNO

Figura 10. Prioridades en la cadena del valor del sector artesanal. REASIELGBIORRY

425 Froceso de cambio,

El proceso de cambio que se dard para los empresarioé artesanos se
debe comenzar con un médulo de capacitacion en el cual se desarrolle
principalmente el tema de |a globalizacién y sus efectos en la economia
salvadorefia. Seguidamente, debe ahondarse mas en el topico relacionado con
la resistencia al cambio ¥ el individualisimo, ya que éstas pueden ser una
barrera fortisima para la integracion al inicio del proyecte.

El médulo deberd seguir con el desarrollo de las ventajas de |a
integracién de empresas, finalizando con los requisitos y aportes necesarios
de cada empresa para el dptimo desarrollo de la Empresa Integradora. Para

el mc‘;jor desarrollo del proceso de cambio es p_cr'tinente hacer uso del
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deaafrollo de los siete habitos de las personas altamente efectivas® , pues
bote desarrolla la mente de las personas pasandolos de un nivel de
dependencia (esperar que otros actien por uno), pasando por un nivel
independencia (individualisto) hasta llegar al nhivel final deseado como lo es
LA INTERDEPENDENCIA, por medio de la cual ee busca una victoria plblica a
través de la mentalidad de que todos ganan lo cual es justamente lo que

busca |la empresa integradora (ver adaptacion en |a figura N° 11).

El objetivo de dicho mbdulo como 5c-puede evidenciar en lo antes
expuesto, es conscientizar a los empresarios artesanales de los problemas
que puede “conllevar la globalizacién sino se preparan adecuadamente,
también se busca desarrollar el ooricepto de erﬁpresa integradora como una
alternativa para hacer frente a 165 cambios que se estan desarrollando en el
ambiente de los negocios de manera que se pueda lograr la completa voluntad

de éstos para el desarrollo de 1a empresa integradora.

En el desarrollo del concepto se debe desarrollar claramente que el
formar parte de una empresa integradora conlleva ventajas pero también un
compromiso formal de manera que permita verdaderamente desarrollar una

cultura organizacional que propicie ventajas competitivas.

% Stephen Covey
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4.5 TAMANO DEL PROYECTO

4.3 Capacidad de atencién a los talleres artesanales

No existe una metodologla exacta que permita definir el tramo de
control que se puede tener para un grupo de personas, y mucho menos para
un conjunto de empresas integradas. La mayoria de veces lo que se hace es ir

probando tramos hasta que s tiene una organizacion eficaz.

Para definir el tamabo del proyecto nos basaremos en el incremento del
tamaflo que puedan tener las empresas integradas, vistas como un solo
conjunto. Hemos partido del supuesto que las empresas integradas seran de
un solo sector de la microempresa (acumulacién simple o micro-tope), las
cuales al verse unidas en las actividades desarrolladas, puealen convertirse
desde el punto de vista global, en una empresa de mayor tamafio. Asl, para
iniciar conh la operacion del proyecto, se disefiard un tamaflo de organizacion
capaz de integrar un conjunté: de talleres equivalentes a una pequefia
etmpresa. Para tal efecto, consideraretos las caracteristicas limites en las
cuzles la empresa integradora todavia tiene una capacidad de atencion

eficaz:

J Un méximo de 15 talleres artesanales integrados clasificados en el
segmento de acumulacién ampliada o micro-tope. Esto es equivalente a

administrar una empresa de 15 gerentes de talleres artesanales.
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v Un méximo de 21 talleres artesanales integrados clasificados en el
segmento de acumulacion simple. Esto es equivalente a administrar una

empresa de 25 gerentes de talleres artesanales.

150 Selecolén da ! o de L2 [tearad

De los resultados obtenidos en el estudio de mercado y las
recomendaciones de los artesanos de las categorias seleccionadas, sé han
definido los siguientes productos tipo:
~® Madera decorada:
Letras, Adornos de pared (lltimas cenas, rcétulos caseros), Joyeros,
Utensilios de cocina (cucharas, toalleros) y Adornos de mesa
(servilleteros, mesas, etc.)

. g;atp'mj;ﬁda-
Muebles varios (sillas, sillones y mesas) y adornos en madera

(casas, portavasos, etc.)

4.4 LOCALIZACION DE LA EMPRESA INTEGRADORA

Con el objeti‘;/o de determinar la ubicacién que permita el mejor

desarrollo de la Empresa Integradora, se procederan a evaluar los diferentes

rubros en los gue se puede ver afectado un proyecto, a causa de su ubicacién:
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Eacilidad de elimi [ h

La Empresa Integradora ho causa ninglin tipo de desecho que sea
realmente téxico, ni que dafie el ecosistema, pues los Unicos residuos que en
su funcionamiento se. obtienen son los mismos que en una oficina se
obtendrian (papel, envoltorios plésticos, etc.), y que por lo tanto pueden ser

desechados en el sistema de recoleccién de basura nacional.

Facilidad de suministro de agua v
El agua no 35. un suministro de gran importancia para el
funcionamiento de la Empresa Integradora.debido a la caracteristica misma
de la empresa donde lo que se proa{uci_.;eéiil servicios y no productos, por lo
tanto se utiliza solamente pafa el éi;;o del local y para el uso personal de los
empleados que laboren eh ella, por lo que se requerird solamente con que el
local en el que funcione de la Empresa Integradora cuente con servicio de

agua potable que suministra la Asociacién MNacional de Acueductos y

Alcantarillados (AN.D.A.).

Disvonibilidad d (2 elécbrics

La existencia de este servicio es de vital importancia para el
funcionamiento de toda empresa. Esta serd utilizada para hacer funcionar
los equipos de oficina con los que la Empresa Integradora cuente
(Computadoras, contémetros, pr‘byectoree, etc.) y para maniener [a
iluminacion adecuada en las actividades y momentos en que sea necesario
(lectura, reuniones, presentaciones, etc.). Ademas, si bien es cierto que en las

actividades de asesoria y los servicios que dentro de los talleres artesanales
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preste la Empresa Integradora esta no hecesitara de |a electricidad del local,
sl la necesitara cuando se decida a procesar |2 informacién recolectada en
los talleres y se encuentre en la e[aboraoién de los informes y reportes. De lo
anterior se requiere que el servicio de energla eléctrica con que se cuente
debe ser constante, pues sin estos no se podr[’an avanzar en varias de las

actividades que la Empreea Integradora desarrolle.

Dispotibilidad 4 o

Es imioortante que la -Empresa Integradora cuem:é con las vias de
Acceso y comunicacion necesarias para tener el contacto minimo necesario
con los talleres artesanales, asi como con los proveedores de materias
pr}rﬁas y materiales de los talleres, para asi crear un proceso de gestidn mas
_efectivo, pues seria muy costoso el no tener a-tcceso hi a los proveedores de

los talleres, ni a los talleres mismos. Lo mas convetiente es evaluar los

siguientes aspectos:

- Vias de acceso.

Se debe contar con un sistema de comunicaciones en buen estado
(carreteras), para asi asegurar que la Empresa Integradora este en un lugar
que les sea de muy facil acceso a los talleres que se integren, de esta manera
el costo de viajar para asesorar las actividades de los talleres artesanales
‘e disminuird y el contacto que con los talleres ee tendrd serd mayor, de
igual manera, los artesanos al tener un facil acceso a la integradora podran
facilmente dirigiree hacia ésta paré manifestar personalmente sus

hecesidades o hacer tramites de negocios, ademés de esto, serd de mucha
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importancia el hecho de tener cerca a los proveedores y clientes de los
talleres artesanales y a aquellos organismos que apoyen a los talleres
integrados, para asi lograr una gestion eficiente. Otro aspecto importante a

considerar es el facil acceso de los trabajadores de la Empresa Integradora.

Resumiendo, los sectores a los que el acceso es vital son:

¥4 ]

v La FPalma

v Nahuizalco

Y4
()

v San Salvador (Materias primas, empleados, organismos de apoyo al
modelo)

v Zona occidental del pals (Materias Primas)

- Servicios de comunicacion.
Ademds de tener buenas vias de acceso, se necesitan los siguientes
servicios auxiliares:
v Teléfono, para recibir pedidos y contactar clientes (via fax o Internet),
proveedores y otros.

v Correo ;
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Costo de alquiler.

El costo de alquiler del local debe ser el minimo funcional posible (es
decir el costo menor al cual las funciones de la Empresa Integradora se
desarrollen de una manera eficiente), para asl minimizar los costos fijos y
tratar asi de incrementar el margen de contribucidn de la empresa, por lo
dque o convendra buscar un local que sea de un costo demasiado alto, solo
por el hecho de quedar en una zona de alta plusvalia, pues esto afectaria a la
Empresa Integradora y sus socios, sif embargo se debe elegir un local que
tenga una buena ubicacién (es decir que no se encuentre en zonas con

peligros de delincuencia, contaminacién excesiva, etc.).

Actitud de | dad haciz el |

Se debe buscar que la Empresa Integradora funcione de preferencia en
Zonas que sean para oficinas, pues esto evitard interferencias que causarian
el operar en una zona residencial, ademés si la Empresa Integradora opera en
una zona residencial le darfa una imagen menos formal ante las instituciones
de apoyo, clientes y los mismos talleres artesanales.

Posibl lificaci Liocal

Se debe tener permiso para poder hacer las tnodificaciones necesarias
al local en que se desarrollara el proyecto, tales modificaciones pueden
consistir en la instalacién de divisiones que sirvan para hacer una mejor

distribucién en planta de la Empresa Integradora, asi como la adecuacién de

uh local para reuniones. Estos cambios en las instalaciones se deben. de
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desarrollar siempre que sea hecesario, en funcion del mejoramiento continuo

de |a operacién de la Empresa Integradora.

Dispanibilidad y requerimiento del personal de la integradora.

Se debe tener fécil acceso para las personas que trabajen en la

empresa integradora. Simplemente hay que tomar en cuenta el hecho de
contratar personas que les sea facil llegar a su lugar de trabajo. Ante esta

situacién, no se vislumbran problemas criticos que lo impidan.

Dp s e/ ] I E- I [/l. s .

Este proyecto no tiene una restriccién especifica en el drea Fiscal y
Politico Econdmica. Y mientras no cause fraude a sus socios o incomode a

sus vecinos tatmpoco tendréa problemas legales.

g ] 2 E I I » 2

Tomando coto base los factores mencionados anteriormente, se
pueden evaluar las diferentes opciones de localizacién en base al mercado
consurnidor y proveedor, dando una calificacion a cada factor y obteniendo la

poﬁderaoién total para cada una de ellas.

Los lugares potenciales donde podria localizaree  |a empresa
integradora son: Santa Ana, San Salvador, La Palma y Nahuizalco. En la
siguiente tabla se puede revisar la evaluacién por puntos realizada para la

escogitacién de uno de ellos:
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FACTOR Pond (%)}| Santa Ana | Sn.Salvador | La Palma Nahuizalco

Vias de acceso 9 4 G 2 3
Transporte 10 5 G 2 4
Comunicaciones il 5 & 3 >
Alguiler & 6 4 5 5
Acceso de Maro de 0. & 4 B ol 3
Acceso de M. Primas 9 5 4 4 4
Energia eléctrica 11 4 5. 3 4
Agua & 4 B 4 4
Teléfono 1l 5 LG 5 5
Impuestos 7 5 4 5 5
Actitud de la com. & 5 5 5 5

TOTAL| 100 52 .58 42 45

Calificacion para cada factor:
2: deficiente 4: suficiente G: excelente

De la evaluaciébn anterior, se decide ubicar geograficamente a la

empresa integradora en el departamento de San Salvador, teniendo en

cuenta que a largo plazo lo més adecuado serfa ubicar las empresas

integradoras en el mismo municipio donde los talleres artesanales son

atendidos.

45 MICROLOCALIZACION

Teniendo en cuenta que se¢ tienen muchas opciones en_San Salvador

para ubicar a la empresa integradora se plantean dos diferentes locales

cotizados, cumpliendo ambos.las caracteristicas minimas para su operacic’)n:

v Av. Olimpica, Edificio Sucasa, local #2.

v Col. San Mateo C. Caracas, apartamento #4
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4.6 APOYO EXTERNO PARA LA FROMOCION DE LAS EMPRESAS
INTEGRADORAS.

Se ha mencionado con anterioridad que es necesaria la participacion de
una o varias instituciones relacionadas con el sector artesanal en la promocidn
de las empresas integradoras. For lo tanto, deben ser definidos ios organismos

idéneos para desempefiar dichas actividades.
P P

Tomando en cuenta que a largo plazo se pretende la expansidn de las
empresas integradoras, se debe pensar en organizaciones que tengan la
capacidad de cubrir todo el territorio nacional, que tengan experiencia de trabajo
cont el sector artesanal y que puedan promover proyectos de caracter soclal para

sectores de la ticroempresa clasificados como etmpresas de subsistencia.

El Ministerio de Educacién a travé_s del Concejo Nacional para la Cultura y
el Arte (CONCULTURA) promueve ferias y exposiciones artesanales en los
diferentes municipios de El Sa[vadof, por lo tanto, mediante la participacion de
las casas de |a cuitura de los municipios del pais se puede promover el proyecto,
de tal manera que los arbesanoe‘ sean coNocedores del funcionamiento y

beneficios que trae coneigo la integracion de empresas.

Por otro lado, debe existir un organismo encargado de fomentar y crear
empresas integradoras en sectores claves de la industria nacional. El Ministerio
de Economia a través del Programa Nacional de- Competitividad esta

protoviendo |a creacion de "clusters” en diferentes sectores, entre los cuales ha
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sido considerado el sector artesanal; por lo que no resulta ajena la inclusién de
proyectos relacionados con empresas integradoras. Asimistmo, en los préximos
afios, FRODESAR serd convertido en una institucién auténoma dentro del

Estado, |a cual velard por el desarrollo del sector en general.

Por su parte, el ministerio de ecohottia puede financiar y promover las
actividades tendientes al desarrollo de integradoras y por otro, FONART
ejecutar la implementacion de integradoras piloto para evaluar sus resultados y

tostrar con hechos los beneficios de las mismas.

FPara la promocion de las empresas integradoras del sector artesanal se
pueden plantear las siguientes estrategias que permitan dar a conocer el

royecto y a su vez, loare que los artesanos se dispongan a integrar:
proy: ya gre q

v Promocionar a través de los medios de comunicacién masiva el proyecto de
integracion de empresas artesanales

v Informar a los artesanocs por medio de las casas de la cultura en todos los
municipios del pais, el funcioﬁamiénto y beneficios de las empresas
integradoras )

v Generar proyectos de cardcter social, con el objeto de crear empresas
integradoras para los sectores de subsistencia

v Implementar proyectos pilotc_) que permitan evaluar los resultados alcanzados
mediante la integracion de empresas |

v Crear lineas de financiamiento accesibles destinadas para proyectos de

integracion de emmpresas .
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4.7 PLANEAMIENTO ESTRATEGICO DE LA EMPRESA INTEGRADORA.
Toda etmpresa hecesita para su mejor funcionamiento, un complicado
tejido de decisiones, desde las de tipo general, a las especificas que incluyen ;
procesos diarios. En la actualidad, es muy importante que las empresas
realicen planeacion estratégica, ya que éstas se desenvuelven en un ambiente
de incertidumbre, en donde nadie puede 65tar'aeguro de cémo sera el %
f\l amhlente externo o intertio ni siquiera en la prOX|ma semana, mucho trienos H_‘;
dentro de varios afios, por consiguiente las empresas realizan 5up05!0l0h65 o c

/
prondsticos sobre el escenario futuro en el que se puede desempefiar su

6!11'9["6521 . s
{
7

[

/(‘ZD El objetivo de la plaﬁeacién estratégica diseflada para |la empresa
integradora es volver proactiva en vez de reactiva la formulacién de su futuro.
f Para tal efecto, es necesario llevar a cabo unos lineamientos bésicos para la
formulacién y ejecucién de 65trategias, de tal manera que los talleres
/ integrados alcancen con ellas mejdres resultados. La formulacion de

estrategias incluye la identificacion de las debilidades y fortalezas internas

de una organizacidn, la determinacién de las amenazas y oportunidades

externas de la firtma, el establecimiento de la misidn y vision de la compafita, la

fijacién de objetivos y el desarrollo de estrategias alternativas. Para la

( ejecucidn de dichas estrategias se requiere que las empresas establezcan

metas, politicas, y asignar recursos para su mejor implementacion.

—3
L TN -
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Debido a las caracteristicas propias de funcionamiento de la empresa
integradora y las empresas integradas, el planeamiento estratégico estara
dirigido para las dos instituciones, vistas como un solo conjunto, es decir, una

planeacién estratégica para la Empresa Integradora, entendiendo ésta como

la.empresa lider ague representa a todos los talleres artesanales integrados.
P q P g

@ Se cuenta ya con un diagndstico que caracteriza al sector; por lo que
los factores internos y externos de los talleres artesanales se pueden
“considerar conocidos. Con esta informacién, se puede formular la misidn y la
vision de la empresa integradora; plantear objetivos y estrategias y definir
las metas y politicas necesarias para la ejecucion de las eetratégiae. De
manera general, cada fase del proceso de planeacién estratégica se puede

definir asi:

TN

1. Eormulacién de la_misién: Es un proposito duradero, es lo que distingue a
"+ una empresa de otras parecidas. Una formulacion de mision identifica el
alcance de las operaciones de una etmprlesa en los aspectos del producto y

del mercado. La misién define “el negocio™ en donde compite una empresa.

2. Fortulacién de la visién: La visibn de una empresa es el posicionamiento
quequiere alcanzarse en el futuro. Es el escendrio al cual se pretcnde

llegar por medio del planeamiento estratégico.

3. Objetivos: Se pueden definir comro los resultados a largo plazo que una

’ 2 7 i . 7 Y4 £
organizacién aspira lograr a través de su mision basica.

4. Estrategias: Son los medios por los cuales se lograran los objetivos, el

propdsito de las estrategias es determinar y transmiitir, mediante un
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sistema de objetivos y politicas basicos, una imagen de la clase de

B

empresa dque se desea proyectar.

B. Metas: Puntos de referencia o aspiraciones que |a organizacion debe lograr,
con el objeto de alcanzar en el futuro objetivos a un plazo mas largo, deben
ser medibles, cuantitativas, realistas, estimulantes, coherentes y

prioritariae.

6. Politicas: Se pueden definir como la forma por medio de la cual, las metas
. fijadas van a lograrse, o las pautas establecidas para respaldar esfuerzos
con el objeto de lograr las metas ya definidas. Son gulas para la toma de

decisiones.

A continuacién se detalla el procedimiento para llevar a cabo cada-una
de las etapas de la planeacion estratégica, adaptando cada etapa al caso
préctico de la empresa integradora de madera decorada y carpinteria:

POCAMPLZ®

+ 71 Misidn de la E 1 i

La misién empresarial se definié como una. declaracién duradera de
objetivos que distinguen a una organizacion de otras similares. Es un
compendio de la razén de ser de una empresa, esencial para determinar

objetivos y formular estrategias. Es la “definicion del negocio” en el cual la

% Para facilitar la identificacién de la empresa, ee ha optado por darle un nombre comercial con el cual serd

reconocida en el resto del estudio.

'
L]

,h:—
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empresa se desempefia. Toda organizacién tiene su razon de ser, aungque no

haya sido transcrita conscientemente por escrito. En la formulacién de la

misién se basa todo el proceso de planeacién estratégica, toda la disposicion

de los recursos empresariales irdn dirigidos en funcidn del negocio ya definido.

\

La formulacién de la misidn ee una declaracion de conceptos y
actitudes mas que de detalles especfﬁcos. Las misiones empresariales
generaltmente se expresan a altos niveles de abstraccion. La vaguedad, no
obstante, posee sus virtudes. No es propésito de las mismas expresar fines

concretos, sino proporcionhar motivacién, direccién general, imagen, tono y una

filosofia que sirva de quia para la empresa. Una formulacién efectiva de misién

despierta sentimientos y emociones en relaciéh con una organizacién,
generando la impresion de que la firma es exitosa, sabe a dénde se dirige y es
merecedora de apoyo, tiempo e inversion.

Concretamente, una misién debe tener diez partes caracteristicas, las

cusles se enumeran a continuacién, junto con las intefrogantes que deberia

ger capaz de responder:

1. Clientes: éQuiénes son los clientes de la empresa?

2. Productos o servicios: ¢Cudles son los productos o servicios mMas

impor“tahtes de la firma?

| 3. Mercados: éCompite |a firma geograficamente?

kﬁr. Tectologia: £Cuél es |a tecnologia basica de la empresa?
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4

(

B. Preocupacién por supervivencia: ZCudl es la actitud de la empresa con

relacién a metas econémicas?

6. Filosofia: éCudles son los valores, creencias y aspiraciones fundamentales

de |a firma y sus prioridades filosoficas?

7. Concepto de sl misma: éCulles eon las fortalezas y ventajas competitivas

de la empresa?

8. Preocupacién por imagen plblica: Cudl es la imagen plblica que aspira la

firma?

9. Efectividad _ reconciliatoria: éCudles son las instituciones claves

relacionadas con la firma?

10.Calidad inspiradora: ZMotiva y estimula a |a accién la lectura de la mision?

Aplicana{o estos cohceptos para definir la misién para la empresa

integradora, podemos utilizar una matriz donde se respondan cada una de

las interrogantes, y en base a ellas formular dicha mision:

Respliest

Personas que quieran ambientar su casa u oficina
Talleres artesanales

Productos Articulos decorativos y muebles elaborados en madera
coh calidad artistica y fabril

Mercados Nacional e internacional

Tecnologia Apropiada (Propia-impertada)

Preocupacién por supervivencia

Incrementar mercados

Filosofia

Trabajo en equipo, Interdependericia

Concepto de sl misma

Emprendedora, Sinergla

\ Preocupacién por imagen publica

Desarrollo sostenible del sector artesanal

Proveedores-Talleres-lntegradora

\ Efectividad reconciliatoria
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La caracteristica de efectividad reconciliatoria va inmersa en la

redaccién de la mision, quedando entonces, definida asi:

La visién empresarial es doﬁde se ubica la firma en el futuro, es la
definicién del escenario donde la empresa se encontrard a mediano o largo
plazo. Asl como la misién es para definir el hegocio donde e trabaja, la vision
es |a definicidn del punto a donde la empresa quiere llegar; es el complemento

exacto de la misién, en términos de crecimiento y desarrollo,

Tomando en cuenta las siguientes caracteristicas puede definir una
visidn para la empresa integradora:

1. Posicion: éDénde estaremos posioionadoa en el mercado?



TN
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2. Mercado a cubrir en el largo plazo: Qué mercado geografico atenderemos?

3. Productos: éCudles productos permitirén el crecimiento?

4. Fortalezas que generan la evolucidn: Qué caracteristicas haran 'mejo_r a
los productoa? |

B, Concepto de sl misma: éCuiles ventajas competitivas serén determinantes
para alcanzar el éxito de los productos?

©. Impulsores: EQué impulsores motivaran el crecimiento de la empresa?

7. Compromiso con |a sociedad: Qué compromisos se tienen con la 5ocxedad
sl s¢ logra el crecimiento? )

8. Filosofia: éCudl es a prioridad en valores y principios en la empresa?

9. Alcance: éCudl es el fin del crecimiento de la empresa?

' 10.Calidad inspiradora: éMotiva y estimula a la accién la lectura de \a vision?

De igual manera que la misién, cada caracteristica puede ser definida

POI" 3y GOHC@P‘EO 65P66fﬁ60:

: Caracteristicas - o Respuesta’

Posicién Lider en Centroamcrlca

Mercado Global

Productos Madera decorada y muebles artesanales
Fortalezas - Calidad, reconocimientc de marca “Salvadorefia”
Concepto de sl misma Sinergia

Impulsores Mejoramiento continuo

Compromiso Preservacion del medio ambiente

Filosofla Trabajo en grupo

Alcance Desarrollo sostenible de los talleres artesanales
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Y en base a ellos se define la visibn de la empresa integradora asi:

~ VISION -

Teniendo como insumo principal el diagndstico realizado al sector
artesanal, el establecimiento de estrategias se deriva de la matriz FODA, la
cual es una estructura conceptual para un anélisis sistematico que facilita la
adecuacién de las amenazas y oportunidades externas con las fortalezas y
las debilidades internas de un:la organizacion. De esta matriz se derivan —

cuatro tipos de estrategias:

a) Estrategias DA (Mini-mini):

lntenta disminuir al minimo tanto las debilidades como las amenazas.
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b) Estrategias DO (Mini-maxi):
Intenta minimizar los puntos débiles y maximizar las oportunidades.
¢) Estrategias FA (Maxi-mini):

Se basa en las fortalezas de una organizacion para hacer frente a las
amenazas en el ambiente, maximizando las primeras y minimizando las

segundas.
d) Estrategias FO (Maxi-maxi): .

Es |a situacién mas deseable, es apr‘ovechar' las opor't:unidadas con las

fortalezas existentes en la empresa.

Basandonos en el diagnhdstico del sector artesanal, podemos ver la

aplicacién del FODA para la formulacién de estrategias en el cuadro de Ia

siguiente pagina.

Las politicas son planes en el sentido de que constituyen declaraciones
o interpretaciones generales que guian o encauzan el pensamiento para la
toma de decisiones, Las polﬁ:icaé definen un area dentro de la cual se debe
tomar una decisidn y aseguran que ésta sea congruente con un objetivo y
contribuya a alcanzarlo. Guiar la 6jecuci6n de estrategias es pues, él papei

de las poh’tica-s.



MATRIZ
FODA

Presencia de emigrantes en E.U

Palses desarrollados interesados en cultura
salvadorefia ,{;1‘”‘"‘

Materias primas %materiﬁles de costo bajo
Fomento que ¢ eata dapdo al turiemo
Consolidacién del préteso democrético

lo que da un clima favorable de negocios
Las barreras de entrada al eector artesanal

goh bajas

Competenéia de productos extranjeros
Legislacién que protede a ecologla

|Restricclones de importacion };fn palses extranjeros

Delincuencia @ h
Deficientes vias de transporte %g

Corrupclon y extrema burdcracia én oficinas estatales
Fuerte competencia entre productores

Mayores margenes de utllidad para comercializadores de
Poco acceso al créditeo para financiamiento

Saturacidn de mercados locales

Expcrlencla acumulada ‘

Flexibllidad de los procesos productivos en los
talleres ar’tcsanales

Uso de tccnologla .apropiada a necec. del sector
Locales propiosl:ds los talleres

Costos bajos de funclonamiento

) Dieponibilic-iad de materias primas principales
Administracién flexible de los talleres
Acondicionamiento administrativo

Disefiar un catalogo de productos
Contactar comercializadores estratégicos
Comprar materias, pmmasncmcomunto
Yender productos en,
Modernizar log procseo{? prod?ctivos
Publicar parte del catélé‘gcﬂafa productos
en Internet
_"Eatrategla dé difsranc:ac:én y enfoqj
haclonal—g lobal ~ - " - :

Enfocare;aﬁ/productos dificiles de imitar

Camblos han algunas Mpe y materiales utilizados
Enfocar promocibn de productos a Tercadoa haclonales
eetrataglcoa especifico | }wniﬁ-d}‘[*'

r_m':u:rﬁﬂ

=

Bajas economias de escala de produccion
fro::esos de produccién o estandarizados
Rotacién baja de productos en Inventario
Pocas garantias financieras

Poca innovacién en los productos

Limitada mano de obra calificada

Canales de comermahzaclon tradicionales
Realetcncla al ca Tblo ,ﬁ

Poca creatividad b

Poca visién emprc’%anal

Falta de control de calidad en el proceso
proalucuvo

Desconocimiento de disposiciones Isgala@ (IVA,
mpueatos, trémites, etc.)

Dependencia extrema de recursos naturales
|Estrategias genéricas ubicadas a "la mitad"
No exlste reconosimiento de marca

Hacer competencia para la creaclén de
huevos disefios

Diseflar una pégina en Internet
Enfocarse en algunos productos "estrella"
Implementar sistemas de auditorias de
calidad *

(mplantar un alatﬁmgvﬂde trabaJo por
resultados ; bl

Enfocarse en diferénci 'ciin, dando
énfasis a lo artigtiod” %, 7

Crear una sola marca para los productos
Promocién de la capacitacion y la
ensefianza del oficle

~

Programa de renovacion de recursos naturales
Certificacion de |a calidad de los productos
Mejorar el embalaje de los productos .
Uniformizar disefios (plantillas, Mps, etc.)
Innovaclén constante de disefios

Promocionar seminarios que mejoren la capacidad
empresarial de los artesanos P
Centralizar inversiones f” activoa ﬁjos en la

P ety
fpﬁﬁ ‘J_;{ B

Integradora g
g&m‘lfﬁ Ey |
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Lo més recomendable es definir las politicas en funcién de las
estrategias consideradas en la fase anterior. Para el caso de la empresa
integradora, las politicas definidas se enuncian como sigue:

v Se buscarad ampliar la cobertura de los mercados a nivel nacional e

internacional produciendo y promocionando articulos “diferenciados”

v Para la creacién de nuevos disefios orientados a su masificacién, se podra
hacer por medio de la competencia de los diseflos de los distintos talleres
artesanales, donde se elegiran los mejores y ademés se les deberéd premiar

con una comision adicional.

v Las materias primas requeridos para las empresas integradas se

seleccionaran por conveniencia de costos, calidad. y tiempo de entrega.

v La Empresa Integradora ee encargard de buscar nuevas alternativas de
Materias Primas y materiales utilizados para la elaboracion de los productos,
donde no solo sean de excelente calidad y buen precio, sino ademis se

adapten a las exigencias de los compradores de los productos terminados.

v La compra de activos fijos para mejorar el funcionamiento de los talleres
artesanales se gestionara preferiblemente por medio de la empresa

integradora. - '

V' La Empresa Integradora se debe encargar de auditar cuando menos cada tres
meses los procesos productivos de los talleres artesanales y estos (ltimos
procuraran hacer las modificaciones que la Integradora les proponga para la

mejora de sus procesos.

v La Empresa Integradora debera fijar metas productivas y de crecimiento a los

- talleres artesanales asociados, comprometiéndose estos a cumplir con estas,
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si un taller es reincidente en el no cumplimiento de estas metas se deben
aplicar las sanciones estipuladas dentro del reglamento de la empresa

integradora.

v Las auditorias del control de calidad de los productos terminados y materias

primas deberan estar en su mayoria centralizadas en la Empresa Integradora.

v Se deberdn de realizar frecuentemente (por lo menos 3 veces al afio)
serrinarios de capacitacion para los socios de la Empresa Integradora, los
cuales seran impartidos acorde a las necesidades o inquietudes que los -

socios presenten.

v Dentro de los talleres artesanales se deberd mantener cuando tmenos una

laza para aprendices.
P P

v Se deberan prorﬁocionar preferiblemente aquellos productos que presenten

una alta demanda y sean dificiles de imitar.

v’ La empresa integradora deber4 disefiar y actualizar cuando sea necesario (al
Menos cada seis meses) un catdlogo de los productos que los talleres

artesanales elaboren.

v La empresa integradora deberd publicar el catdlogo en Internet, donde se
deberén presentar los productos con mayor demanda asf como aquellos
disefios nuevos que pueden ser promocionados. Esta hoja web deberd ser

revisada y actualizada frecuentemente.

v La promocién a nivel nacional de los productos artesanales se hara en base

a la ubicacion estratégica de comercializadores de productos artesanales.

«
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v Las transacciones que involucren ventas con altos vollmenes de productos
elaborados por los talleres artesanales, la realizara preferiblcmente la
Empresa Integradora, quien se encargara de obtener los mejores precios para

los socios.

475 Objetivos de la Empresa Integradora

Los objetivos son los resultados que se esperan de la ejecucidn de
ciertas estrategias, mientras que las estrategias representan las acciones
por realizar para el logro de los objetivos. Los objetivos ﬁjadbs con claridad _
producen miitiples beneficios; suministran direccién, reducen la incertidumbre
y los conflictos, estimulan la realizacion y ayuda, tanto en |a asighacion de
recursos cotno eh el disefio de cargos. Sin objetivos, una organizacion es como
un barco a la deriva. La determinacion de los objetivos es un_componente
esencial del proceso de planeacién estratégica. Los objetivos se llevan a la
practica a medida que se seleccionan y formulan estrategias factibles.

Tomando en cuenta las estrategias formuladas; se definen a
continuacién los resultados esperados en términos de los objetivos del

proceso de planeacion estratégica para la empresa integradora:

ograr que los talleres artesanales alcancen el Desarrollo Sostenible, por
medio de la Integracién empresarial. '

v Aumentar la rentabilidad de los socios de |a empresa integradora (talleres
integrados - integradora).

v Contar con un proceso dinamico de innovacién y desarrollo de nuevos

productos artesanales.¢laborados por las empresas integradas.
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[ v Buscar proceeoé .alternos y sostenibles de abastecimiento de Materias
Primas para los talleres artesanales. o
[ / Proveerse de mejor maquinaria y equipo para los procesos productivos de
los talleres artesanales integrados.
-1 ¥ Incentivar que los talleres artesanales mejoren sus procesos productivos.
@hiformizar la calidad de los productos artesanales de las empresas
integradas.
| ¥ Mejorar la condicién empresarial y competitiva de los talleres integrados.
v Incrementar el nldmero de miembros de 1a empresa integradora.
v Incrementar el empleo en los talleres artesanales.
gtstablecer huevas opciones que permitan el mejor mercadeo de los
productos artesanales elaborados por los talleres artesanales.
XJ Ampliar 1a participacién en el mercado de artesanias de los productos
. elaborados en los talleres integrados. -
¥  Tener un reconocimiento de marca global de las artesanias elaboradas por

los talleres artesanales.

Las metas son fundamentales para la ejecucion acertada de
estrategias debide a que forman la base para la asignacion de recursos;
conforman el mecanismo primordial para la evaluacion de los resultados
alcanzados; constituyen un instrumento importantes para controlar el
avance hacia el Ic;gro de los objetivos y fijan prioridades divisionales. Por lo

tanto, éstas deben basarse completamente en la formulacién de objetivos.

Para la empresa integradora, las metas propuestas a cumplir para el

k/ f;rinier afio de funcionamiento se resumen a:
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v Crecer un 50% en términos de ingresos por operacién respecto a las

ventas logradas al inicio de la integracién.
v Haber lanzado por lo menos un producto nuevo al mercado.

v Mejorar los sistemas de compras, produccion, finanzas, mercadeo y ventas
de los talleres artesanales en relacidn a la situacion encontrada antes de
la integracion.

v Mejorar el sistema de produccién sin eliminar lo artesanal del proceso de

los talleres integrados.

v Tener avanzado en un 50% la implantacién del sistema de auditorfas del

control de calidad.
v’ Lograr que cada taller crezca un 20% en el personal empleado

v Haber incrementado el nimero de talleres integrados por lo menos en un

20% respecto al nidmero inicial de ellos

v Tener definidos los productoe estrellas para competir en nuevos mercados

extranjeros.
v’ Haber publicado el primer catélogo de productos artesanales. -

v Contar con la primer hoja web de exhibicién de los productos elaborados

por las empresas integradas

v Expandir el mercado nacional en un 30% en relacién a la cobertura al inicio

de las operaciones de la empresa integradora

En el cuadro de la siguiente pagina se resumen las estrategias,

politicas, objetivos y metas propuestas para el funcionamiento de la empresa

integradora.



CUADRO_RESUMEN DE_LA_REEINICION DE ESTRATEGIAS, POLITICAS, OBJETIVOS Y METAS DE LA EMPRESA INTEGRADORA

ESTRATEGIAS

AREA POLITICAS OBJETIYOS METAS (1° afio)
GENERICA | e Estrategia de diferenciacién y e Buscar ampliar los mercados a nivel | @ Alcanzar un desarrollo s Haber incrementado ingresos en un
enfoque global-nacional nacional e internacional sostenible para el sector 50%
promaclonande productos » lngrementar la rentabilidad del
“diferentes” sector
DISENO ' | e Innovacidn constante de disefios * Premios para mejores disefios o [nnevar y desarrollar nuevos ® Haber lanzado un producto huevo
» Competencia para la creacion de productos
nuevos disefics y productos .
COMPRAS | e Comprar Mps en conjunito » Importancia a calidad, precio y » Buscar procesos sostenibles » Mejorar sistema de compras
* Programa de renovacién de Mps tiempos de entrega para suministro de Mps
! o Cambios en algunas Materias * Opcién de que la integradora haga | Mejorar maquinaria y equipo
primas y materiales inversidn para activos fljos
e Centrar inversiones de activos fijos
en la integradora
PRODUCCION | e Modernizar los procesos e Por lo menos 4 evaluaciones de los | e Incentivar la mejora de procesos | ® Mejorar sistemas de produccion sin
productivos procesos por afio quitar lo artesanal
* Implantacién de trabajo por » Metas para el crecimiente de los
resultados talleres
e Uniformizar los disefios
CALIDAD * Implementacion de sistema de e Certralizacién de las auditorias del | e Uniformizar la calidad » Haber implementado el 5O% del
auditoria de control de calidad control de calidad sistema
RECURS0S | e Promocién de seminarios que » Por lo menos 3 seminarios de o Mejorar condicién competitiva | o Incrementar el empleo en un 20%
HUMANOS mejoren capacidad empresarial capacitacién por affo e Incrementar miembros de [a e Ingrementar &l ndmero de talleres
* Promocidn de capacitacion y e Mantenimiento de 1 plaza para integradora en un 20%
ensetianza del oficio aprendiz e Incrementar el empleo
« | Catélogo de productos e Dieefio y actualizacidn frecuente del | @ Meorcadear mejor los productos | e Haber definido productos estrella
» Contactar comercializadores catélogo de productos artesanales | o Ampliar participacién en » Mejorar mercadeo de los productos
MEBCADEO estratégicos s Promocién y actualizacién de hoja mercado o e Publicacién del primer catélogo de
Y e Vender en comiin web en Internet e Lograr reconocimiento de marca |  productos
VENTAS o Venta por Interet: » Bisqueda de msj?res precios para ¢ Tener hoja web

 Enfoqus en productos estrellay
diferenclacién

s Promoclén en Mcdo. Nac. Estrat.,

» Crear marca para productos

los productos

e Expandir thercado en un 0%
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4.5 MODULO DE-CAFACITACION PARA LOS TALLERES INTEGRADOS.
Los artesanos que han decidido integrarse, necesitan ser motivados

paré comproteterse en un nuevo esquema de trabajo, de tal manera que él

proceso de cambio sea més fAcilmente aceptado por ellos.

Ante esta situacién, se plantea la necesidad de capacitar a los
miembros de los talleres artesanales en aspeotosiclavee que les permitan
visualizar los escenarios en los que se pudieran desenvolver en el futuro, y
principalmente, las bondades de la integracion como un medio para mejorar
su condicién competitiva. Para tal efecto, los objetivos plaﬁteadoe para el

mébdulo de capacitacién son los siguientes:

MODU LO ”‘,"E-"CAF’ACIT ""CION._,_‘ : S

OBJETIVO GENERAL: |
Generar una actitud de compromiso entre loé artesanos integrados para

cambiar |la forma de trabajo individual a una interdependiente.

OBJETIVOS ESPECIFICOS:

S Conscientizar a los artesanos de los cambios comerciales a nivel mundial
para identificar los requerimientos gue los huevos mercados imponen a sus

. miembros

v Evaluar [a impo'r'tancia del cambio en una organizacior pa-ra valorar su
influencia en el éxito de la misma.

v Plantear la situacién actual del sector artesanal para identificar las

principalcﬁ fuerzas restrictivas e impuleoras que lo afectan.

1)
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OBJETIVOS ESPECIFICOS (Cont.):

v Definir las opciones posibles ante los cambios en el medio ambiente
empresarial para evaluar la efectividad de cada una de éllas.

v Demostrar que el trabajo en equipo permite sinergizar las fuerzas de una
organizacion para estimular la necesidad de integracion entre los talleres
artesanales.

v Explicar el funcionamiento detallado de la etmpresa integradora del sector
artesanal para evidenciar las veh'taja—la y oportunidades de desarrollo que.

ésta ofrece.

5e menciond en el capftulo 1 sobre la importancia de adaptar el médulo
de capacitacién al enfoque de los “Siete habitos de la gente altamente
efectiva”, ya que mas que buscar tecnificar a los artesanos, lo que se busca

es crear lazos de intcrdependencia entre los mismos.

Debido a2 que los derechos de autor son exclusivos de empresas
consultoras que pagan por el uso de los mistos, a continuacién solamente se
desarrollarén los requerimientos basicos que debe contener el modulo de
capacitacion. Queda entonces, en manos de una empresa especializada

detallar y operativizar dicho médulo. Los temas a desarrollar son:
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CONTENIDO TEMATICO DEL MODULO DE CAPACITACION -
- PARA LOS. TALLERES INTEGRADOS A, POCAMPI S.A. de CV. .

I La globalizacién y su influencia en las empresas salvadorehias.

A.  La globalizacién de |a economia
B.  Efectos de la globalizacién
C.  Retos de la globalizacién para la economia de El Salvador
D.  Ventajas del pafs ante la globalizacion
Il. La dindmica del cambio y su relacién con el éxito de las empresas.
A.  Cambio vrs obsolescencia )
B. El potenciamiento de la mente
C.  Lainversidn en capital humano
D. La inventiva del artesano salvadorefio
E. Empresas y productos exitosos
.  Diagndstico del sector artesanal: Andlisis interno y externo.
A.  Andlisis estructural del sector artesanal salvadorefio
B. El diamante del sector artesanal salvadorefio
C. Efecto combinado de las estrategias -genéricas utilizadas por el
sector artesanal en El Salvador '
D. Debilidades y amenazas del sector artesanal
E. Fortalezas y oportunidades del sector artesanal
F. Los problemas en la cadena del valor de los talleres artesanales

Iv.  Opciones estratégicas para el sector artesanal y sus posibles

escenarios.
A. El cooperativiemo en El Salvador
B. Elaborar o comercializar artesanias: el dilema del artesano nacional
C. Anilisis.de escenarios para el sector artesanal
D.  Alternativas estratégicas en el sector artesanal
E. La infegracién como decisibn estratégica
V. Dependencia - interdependencia: un reto para el sector artesanal.

A. Diferencia entre valores y principios
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VI,

Liderazgo en los cuatro niveles
El empowerment (poder personal)

El circulo de preocupacién

mo oW

Continuo de madurez de los 7 hébitos de la gente altamente
efectiva
F. El paradigma del liderazgo centrado en principios: alinear el
pensamiento de los talleres integrados
La integracién de empresas como un medio para mejorar la condicién
competitiva de los talleres artesanales salvadorefios,
A, Las empresas integradoras como alternativa de asociacién
B.  Ventajas de |a integracion de empresas
C. Funcionamiento de Ia empresa integradora POCAMP| S.A. de CV.
D. Compromisos de trabajo entre los talleres artesanales integrados y
POCAMPI
E. El proyecto de la empresa integradora POCAMFI: desarrollar de
manera sostenible al sector artesanal

F. Propuesta del funcionamiento inicial de |3 empresa integradora

Resulta preferible desarrollar el médulo de forma interactiva, de tal

manera que se pueda lograr el involucramiento de los artesanos

participantes. Para tal efecto, las dinAdmicas deberan buscar crear lazos de

amistad e interdependencia entre los mistmos. Por otro lado, seria muy

cansado desarrollar todo el médulo de capacitacién en un perl’odo corto de

tiempo, por lo que se recomienda distribuir cada tema global en jornadas de 4

horas diarias, de tal forma que' el médulo sea concluido en seis jornadas de

trabajo (un tema por jornada).
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4.9 INGENIERIA DEL PROYECTO

En la etapa de mercado se definieron los principales problemas que
enfrenta el sector artesanal y en el diagndstico del sector se détermind su
influencia en la cadena del valor de las empresas productoras de articulos

artesanales.

Se ha priorizado previamente la importancia que tiene cada una de las
dreas claves en |a solucién que se pretende dar a los problemas del sector
artesanal. Se han desarrollado completamente el planeamiento estratégico y
ec ha explicado el contenido elemental del médulo de capacitacién para los
talleres dispuestos a integrarse, dreas que son la base para mejorar el
funcionamiento operativo de los talleres artesanales. Dicho funcionamiento
operativo se define a continuacion en la Ingenieria del proyecto, la cual
comprende las 4reas claves de _compras, producaién, calidad, finanzas,

mercadeo, ventas y |a organizacion de la empresa integradora.

Cabe aclarar que para las dreas claves se han disefiado diferentes
controles que facilitan el flujo de informacién en el funcionamiento interno de
la empresa integradora, asi como sus relaciones con los talleres integrados,
Todos los formatos tienen una codificacion uniforme que permite identificar
cada formato con los departamentos ihvolucrados con los mi5m05 y l1as
personas que elaboran dichos formatose. La simbologia utilizada es la

siguiente:
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COoDIGO SIGNIFICADO
Secretaria

Taller artesanal
Empresa integradora
{Gerencia General

| Cliente

Compras

‘| Operaciones
Mercadeo y ventas

T 90cCcH ——40¢

Todos los formatos en la 653uir|a sqperior derecha de su encabezado

tienen un cédigo asighado, U intet:pratacié_ﬂ tiene la siguiente l6gica:

v Cualquier letra precedida por la letra “R” indica que la persona encargada
de ese departamento es la responsable de llenar el formato en cuestion

v Una letra que no esté prccedida por la letra “R” indica que una persona de
ese dcpartarhento esté involucrada en la elaboracién del formato, dando o
recibiendo informacion

v Dos “R” consecutivas indican que cualquier téchico puede elaborar el
formato, por lo que las demas letras indican solamente los departamentos
involucrados

v Las (ltimas cifras indican un valor correlativo para los formatos

Por ejemplo si se tiene el codigo RMRPGOO3, se estaria indicando que
ese formato lo llenan los encargados de mercadeo-ventas y el de operaciones,
estando involucrado también el gerente general. Dicho formato es el tercero

con la misma codificacién de usuarios.
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4,91 Compras

La funcién de compras se encarga de tratar con los vendedores del
exterior en todos los puntos relativos a la obtencién de materiales , piezas,
abastecimientos y equipo. La importancia de esta funcion para la o_peracic’an
satisfactoria de |la empresa es variable, siendo pequefia cuando los articulos
a[ué se compran representan un porcentaje pequefio del valor de los que se
venden; para el caso de los productos artesanales, eabemos que la calidad de
los productos depende en gran medida de las caracteristicas favorables que

tengan las materias primas compradas.

En general, la responsabilidad del departamento de compras se centra
en cuatro factores principales: calidad, cantidad, tiempo y precio. La calidad
s¢ refiere al cumplimiento de especificaciones definidas en el disefio del
producto. La cantidad de la compra se determina, ya sea de manera directa o
indirecta, a partir de las necesidades de produccién y de material, y el tiempo
para su entrega se halla ligado con los programas c;{s‘:prbduccién. El precio, es
esencialmente responsabilidad de compras, ya que esta area mediante con
sug relaciones con log mercados exteriores se halla en las mejores

condiciones para determinar qué precio es el mas adecuado.

Se definié anteriormente que la empresa integradora es un ente
gestor de recursos para log talleres integrados; por lo tanto, |a funcién de
compras serd llevada a cabo plenamente por |a empres,a integradora. Para tal

~

efecto sus actividades seran enfocadas a:
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v La definicién de politicas para la seleccién de proveedores de materias
primas, materiales, maquinaria y equipos para los talleres integrados.

v Llevar a cabo la compra de las materias primas y materiales, asi como la
distribucién de las mismas para los talleres artesanales integrados.

v Desarrollar un sistema de abastecimiento de materias primas

En base a lo anterior, las propuestas se resumen a tres aspectos
claves: .
1. Definicién de politicas para la 56Iéccién de proveedores.
2. Registro de la compra y asighacién de las materias primas y
Materiales. '

. A.Bistema de abastacimiento sostenible de materias primas

En forma gréafica el sistema se puede conceptualizar como se muestra

en la figura N° 12.

Requerimientoe Polfticas |Registroy
para para asignacién
produccién seleccionar| de Mps.y
proveedored materiales TALLERES
Sistema de INTEGRADOS
Requerimientos abastecimiento '
de sostenible de Materias
Mpe. y Mater, primaé y materiales

(>

Figura 12. Esquema sindptico del sistema de compras para la
" empresa. integradora. REAS/ELQB/ORRY
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4.911_POLITICAS PARA LA SELECCION DE PROVEEDORES,

Se parte de que existen diferentes prove;edorez de los cuales se puede
echar mano para el abastecimiento de materias primas y/o materiales. En el
presente estudio no se pretende definir desde ya, los proveedores mejor
calificados para vender sus productos a los talleres artesanales, pero oi,
establecer las caracteristicas a considerar para la escogitacion de los
mismos.

Para contar con un medio que permita facilitar la recopilacién y
registro de los datos respecto a los proveedores de la empresa integradora,
se propone el formato para Informacion sobre proveedores, que ademis se
convierte en un instrumento de evaluacion cualitativa que sirve para la toma

de decisiones. Su formato y formulario puede revisarse en el anexo ©.

Cuando la Empresa Integradora este en el proceso de adquisicidn de

materiales, herramientas, piezas maquinarias u otros articulos, para los
talleres ari:eaanales o para ella misma, el obtener los précioa adecuados de
esos articulos, dependeré de dos factores: el conocimiento del costo de los
articulos y las cotizaciones de casas competidoras que establezcan el precio
mas bajo que pueda obtenerse. Puesto que la Empresa Integradora comprara

generalmente grandes cantidades de materiales (para asl obtener economias
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de escala) y tratara de obtener el mejor precio para sus clientes (los talleres
artesanales), es muy justificado hacer un estudio de los costos del material,

equipo o} maquinaria a comprar.

Con este objetivo en el anexo 6 se muestra un formato que servira para
solicitar cotizaciones a los posibles proveedores, el cual una serd llenado por
el encargado de compras de la Empresa Integradora. Una vez recibidas y
aprovechadas, las cotizaciones se deberan convertir en parte del archivo de
infortnacién del éleparbamsnto de compras, con el fin de obtener una
perspectiva apropiada de los precios para las compras futuras, es
recomendable que se archiven todas las cotizaciones (tanto la aceptada

como las rechazadas).

La empresa integradora, ademas de gestionar y asignar materias
primas en funcién de los requerimientos establecidos por la seccidn de
operaciones, requiere mantener un ihvehtario de seguridad para
eventua]iciades que se presenten en la operacion normal de los talleres y |a

integradora misma.

Mediante el registro de asignacién de materias primas se logra ordenar

-los procesos de entrega de materiales y ademés permite inferir cudles son

. las materias primas y materiales mis demandados en las ordenes de

fabricacién. Este formato se llena en base a la solicitud hecha en la
requisicién de materiales (ver seccidn de produccion) del 4rea de operaciones

y a la asignacién real de materias primas y materiales para los talleres
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" integrados. El encargado de compras basdndose en las necesidades
planteadas en la requisicion, ordena y agrupa los datos, y asigna las
cantidades totales de materiales dque serdn enviadas a los talleres

artesanales. Su formato y formulario se muestran en el anexo ©.

Por otro lado, st e toman como base los datos generados de la hoja de
aslghacién de materiales, resulta conveniente también, registrar la demanda
de las materias primas més utilizadas en los procesos producti.vos de los
talleres arteeanz—lles integrados, de tal manera que se pueda-estab[ecer a
mediano plazo, un tamafio de inventario adecuado que sirva de “colchdn de
seguridad” para el abastecimiento de materias primas.

Este registro permite resumir el comportamiento de las cantidades
requeridas de materias primas mas utilizadas en los diferentes meses del
afio; es un documento que en la actualidad no se tiene y servird como una

fuente valiosa de informacién. Su formato y formulario se puede ver en el

anexo ©.

4915 SISTEMA DE ABASTECIMIENTO SOSTENIBLE DE MATERIAS PRIMAS

Se sabe que uno de los mayores efectos negativos que traeria consigo
el crecimiento de las dctividades artesanales de madera decorada y
carpinteria, es el deterioro al medio ambiente por el uso desproporcionado de
madera como materia prima. Por lo tanto, en el planeamiento estratégico
para la empresa integradora se planteé una opcion que disminuye dichos

efectos negativos.
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La estrategia define la necesidad de adquirir un terreno que sirva
exclusivamente para 1a reniovacion del recurso hatural que sirve de materia
prima principal. Pensando a largo plazo, se puede dividir el terreno en dos
dreas, para que mientras una de ellas sirva para el abastecimiento de
materias primas, la otra se esté reforestando con el objeto de utilizaria
posteriormente con el mismo fin. Esta decision permitiria el desarrolio
sostenible del proyecto y ademés, darfa una imagen positiva al exterior sobre
la conciencia que tiene la empresa integradora en lo rélacionado con la

conservacion del medio ambiente.

a 9 2 E 1 s 7

Otra actividad clave dentro de la cadena del valor de los talleres
artesanaies es el area de producciérl, la cual permite la transformacién de las
materias primas en productos terminados. Es la caja negra de todo el

" sistema productivo de una empresa industrial.

En el diagnéstico del sector artesanal se definieron 3 aspectos criticos
dentro de los procesos productivos de los talleres artesanales:
Productividad, Maquinaria y equipo y Planeacién y control de la producciéﬂ.
Debido a las caracteristicas propias del funcionamiento de la empresa
integradora, los problemas de productividad y maquinaria y equipo seran
tratados en ¢l capftulo dedicado a |a “evaluaciénlde los talleres” (junto con
las auditorias de calidad e higiene y seguridad industrial), ya que la
integradora es un ente que asesora y coordina los procesos productivos y por

lo tanto no debe tener ninguna intervencion operativa en los mistros.
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Tomando en cuenta los resultados del diaghdstico, en las proéuestaa
para el 4rea de produccién ee buscan eliminar los problemas actuales
mediante las téchicas disponibles en 1a Ingenieria Industrial, adaptando cada
una de ellas a las caracteristicas propias del funcionamiento de una empresa
integradora. Cabe aclarar que algunas propuestas realizadas afectan
directamente el funcionamiento individual de los talleres integrados, aunque
ho es el fin (ltimo del disefio, ya que se esta propohiendo el funcionamiento
para |a empresa integradora y no el del interior de los talleres artesanales;
pero sl 5e pretende mejorar prc;ductividad, procesos, productoe, ete. a nivel
global, necesariamente se deben eliminar los problemas internos de los

talleres artesanales.

4921 DEFINICION DEL TIPO DE PRODUCCION PARA 10S TALLERES INTEGRADOS

Si bien es cierto que la empresa integradora no lieva a cabo actividades
operativas en lo relacionado a la fabricacién de los productos, esta eof
coordina actividades para que ee haga un mejor uso de los recursos

gestionados.

Si nos basamos en el tipo de produccién de los talleres artesanales,
podemos definir que para el caso de madera decorada y carpinteria, el
procé@o proauctivo se puede clasificar como un sistema de conversién
intermitente. Por lo tanto, si vemos el conjunto empresa integradora-talleres
integrados, cotmo un sistema de cohversiéhn de mayor tamafio, podemos inferir
que el proceso productivo para la empresa integradora se clasifica también

como uh sistema de conversion intermitente.
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Los sistemas de conversidn intermitentes se caracterizan por la
produccion de una gran variedad de productos, uno a la vez (en cuyo caso se
manufacturan de acuerdo con las especificaciones del cliente), o nimeros

finitos de diferentes productos por grupos, pero también por orden del

cliente.

Las estaciones de proceso estan agrupadas de acuerdo con el tipo de
funcion que realizan. Cada orden puede seguir una ruta dnica en su flujo a
través de los centros de trabajb. Debido a que las especificaciones del
producto son diferentes en cada orden, puede ser necesario disefiar una ruta
separada para el recorrido de cada producto dentro del sistema. Deben
mantenerse registros independientes para cada trabajo y el progreso de los

misimos debe seguirse estrechamente.

Para ejemplificar los procesos intermitentes para el caso del
funcionamiento de la empresa integradora, lo podemos hacer asignhando la
funcién de planeacién y control de produccién a la empresa integradora y a
funcion de produccién a los talleres artesanales, viendo cada taller como una
seccidn de produccidn dentro de una empresa industrial de mayor tamafio.
Una orden de pedido de -productos artesanales es hecha a la empresa
integradora, ésta se encarga de asignar el trabajo a cada taller de acuerdo
al nlmero de érdenes de fabricacién que cada taller esta procesando en ese
momenfo Y que es capaz de seguir elaborando en condiciones normales de
tiempo y trabajo. Posteriormente, los talleres devuelven los productos a la

empresa integradora para que esta se enicargue de la distribucion a los -
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clientes del pedido tertinado. De forma mas detallada, estos procesos son

explicadoé en el capftulo dedicado al establecimiento de procedimientos.

4.922 DESCRIPCION DE 10S PROCESQS PRODUCTIVOS

Los procesos de fabricacién de los productos considerados
previamente cotmo los més “representativos” de las categorias escogidas
para integrarse, son bésicamente semejantes, por lo que se tomard cotmo
gjemplo un proceso de produccion genérico llevado a cabo para cualquier
articulo de madera decorada y carpinterl’a. En el anexo N° B se pueden
visualizar més detalladamente los procesos productivos, ya que estan

aplicados a un ejemplo préctico para su mejor compresion,

PROCESQO PRODUCTIVO DE MADERA DECORADA.

Para los productos de madera decorada, teniendo definido el disefio del
producto a elaborar, se inicia el proceso llevando las tablas de madera de pino
secas a la seccibn de corte y preparacién de piezas, donde la madera es
trazada y cortada segin el perfil del producto a elaborar. En la misma
seccioh, las partes son lijadas y terminadas para pasar a la seccién de
dibujo, donde los componentes son decorados con el contorno de las
decoraciones que lleva el disefio del producto. Deepués, los productos son
pintados con un tinte especial para evitar el picado de 1a madera en el futuro,
para que poeteriorment;a, en la seccion de pintado, los operarios pinten las
decoraciones elaboradas en la etapa de dibujado de las piezas. A
continuacion, las piezas son llevadas al departamento de acabado, donde los

artesanos se encargan de “terminar” |as piezas decorando los detalles de los
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disefios, tales como ojos, puertas, lfheas, etc. Terminada las operaciones de
acabado, las artesanias son llevadas a la seccidn de barnizado para aplicar
dos capas de barniz a los productos semiterminados, y ademéas son
verificados los atributos de calidad de los productos inspeccionados.
Fihalmente, los productos son empaoadoa en pépal Kraft y embalados en

cajas para el manejo de los mismos.

De manera téchnica, el proceso productivo puede ser repreaentado por el

diagrama de operaciones N° 1 mostrado mas adelante.

PROCESO PRODUCTIVO DE CARPINTERIA.

De igual manera qﬁe el proceso de madera decoréda,‘ teniendo definido
el disefio del mueble a elaborar, en la seccibn de corte de madera son
trabajadas cada una de las partes componentes del pl;ociucto, dando la
mayoria de las formas curvas con la sierra de banda, y las rectas con sierra
de disco. Son terminadas las piezas de la “armazén” respecto al acabado
superficial de las mismas, paré ser ensambladas en un solo conjunto.
Posteriormente se completa la estructura con el tejido de mimbre y/o junco,
dando después una preparacion con una combinacion de cola blanca y agua.
- Después se le aplica sellador al mueble y al secarse éste, se da una aplicacién
de barniz para tener terminado el producto completamente. Su manejo y
transporte debido a sus dim;sn@ionea se vuelve un tanto mis -complicado,
buscandose casi siempre transferir el manejo de los inventarios a los clientes
solicitantes. Un esquema del diagrama de operaciones para los productos de

carpinteria es el mostrado en el diagrama N° 2.
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4925 PLANIFICACION Y. CONTROL DE | A PRODUCCION

En el 4rea de control y planificacion de |a F;roaluccién se incluyen a
continuacién elementos basicos para que la empresa integradora logre de una
forma efectiva organizar la produccién, asignando el trabajo a los talleres y
recibiendo de éstos los productos en el plazo y calidad que satisfagan al
cliente. En la figura N° 15 se puede visualizar globalmente el sistema

relacionado con la coordinacion de las actividades de produccién de los

talleres integrados.

—_— e — e — e —— — —— — — — —— —

Acciones correctivas

NIVEL GENERAL DE PLANEACION
‘ Y FROGRAMACION

Figura 13. Sistema de programacién y control de la
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produccién para los talleres integrados. REAS/ELAB/ORRY
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4924 PLANEACION DE PEDRIDO,

Objetivos del Control Y Flaneacién de la Produccién.
1. Reducir el riesgo de incumplimiento del plazo de entrega del pedido.
2. Evitar las variaciones catastréficas tanto en tiempo como en calidad.
3. Conjuntar el trabajo de los talleres encargados del pedido.
4, l:’acilitar la deteccion de problemas. |

©. Ayudar a tomar acciones correctivas encaminadas al mejor desarrollo del

pedido.

TRANSFERENCIA DEL PEDIDO.

Cuando un pedido sea recibido por el encargado de ventas, éste pasara
al encargado del control Y planeacién de la produccién (cpp) una boleta en la
cual parte de la informacién serd escrita por vehtas y otra parte por el
encargado de cpp. El formato con su respectivo formulario se puede ver en el

anexo ©,

En base a la informacién definida en este formato, ccp elabora la
requisicién de Materiales, la cual se enviard z compras para que estos
gestionen Yy asighen las mater[ae primas y materiales para los talleres
artesanales. Las cantidades de los materiales son asighados en funcién de
los requerimientos que tiene cada uno de los productos a elaborar. Asl, si se

define la cantidad de materiales necesarios para elaborar los volimenes
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requeridos de cada variedad de producto, en base a la participac_ién de cada
taller artesanal en la elaboracién de la orden de fabricacion, se pueden
determinar los requarimi.entos de material para cada taller, actividad
desarrollada por el 4rea de compras en la asignacion de materiales. La hoja

de requisicién de materiales se puede ver en el anexo ©.

PROGRAMACION

Luego de haber determinado los materiales a utilizar es necesario que
5 e@tablezc-a la secuencia de operaciones a seguir é;on la respectiva
maquinaria a utilizar, buscando de esta manera estandarizar de manera
general el proceso de fabricacién de las artesanias y obtener productos

uniformes.

Por ejemplo, alglin taller podria tener la idea de no darle el
recubritmiento de esmalte especial de “oil stain” al producto (para reducir
costos) con lo cual el producto, si bien es cierto, podria parecer igual pero que
a corto plazo el producto se picaria. En el caso de la maquinaria, es
importante establecerla, puesto que un corte de sierra manual pueda que no
se obtenga la misma calidad de corte qﬁe una sierra circular o de cinta, lo
cual puede corregirse con lija pero dicha actividad incrementara el tiempo de
entrega del pedido. Teniendo en cuenta el gjemplo anterior, la hoja de control
de proceso servird para evitar dichas variaciones a través de una
especificacion sencilla y pra’ctica. Su formato se muestra en el anexo ©.

Una vez establecidos loe productos a elaborar, sus cantidades,

operaciones necesarias y el tipo de maquinaria a utilizar, se establecera el
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programa cronolégico del pedido el cual se hars restrospectivamente (hacia
atrés) partiendo de |4 fecha de entrega al cliente; para tal efecto se utilizars

el formato de programacion de la orden en el anexo &,

En el desarrollo del proceso de fabricacién de 1z orden, cualquiera de los
tiembros de |a eMpresa integradora hard EXPEDICIONES 4 los talieres para
informarse de posibles problemas, los cuales serdn resueltos en forma

. conjunta entre [z E.|, y el taller artesanal.

4925 DISENO DEL CONTROL DE INVENTARIOS

Fara definir adecuadamente el manejo de las materias .primas y
productos terminados es hecesario consecuentemente, haber establecido los
productos requeridos para los procesos productivos de los talleres
integrados. Si bien es cierto que algunas materias primas y productos para
los sectores madera decorada y carpinteria no son de las mismas calidades o
especificaciones iguales, la forma del manejo siempre resulta ser equivalente

para el djse“n‘o propuesto.

Primero se deben separar los inventarios que serdn manejados por |z

empresa integradora y los que marnejardn internamente lge empresas

integradas:

V' Las materias primas eeran adquiridas por |a empresa integradora en
funcién de los requerimientos que surjan de los pedidos de los productos

artesanales. Fstos inventarios seran trasladados inmediatamente de los
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proveedores a los talleres artesanales. For otro lado, los suministros
pueden ser adquiridos por la integradora o individualmente por los talleres.

v Los productos en proceso serdn manejados exclusivamente por los
talleres integrados.

v Los productos terminados seran manejados por los talleres al final de los
procesos productivos. Loe productos de madera decorada seran
trasladados a la empresa integradora para la entrega a los clientes de la
mista. Por otro lado, los muebles serdn trasladados directamente de los
talleres artesanales a los clientes nacionales o internacionales, siendo
coordinadas éstas actividades por la empresa integradora.

v El equipo debe gestionarse preferiblemente por la empresa integradora,
pero es el artesano él que decide al final quien hard éste tipo de tramites.
Pero si el equipo lo gestiona la integradora, entonces ésta misma

completaré los tramites para la adquisicion de la maquinaria y/o el equipo.

Cotto pudo evidenciarse, los controles de inventario irdn dirigidos més
especificamente para los productos terminados y en algunos casos a la

adquisicion de maquinaria y/o equipo para los talleres artesanales.

CONTROL DE INVENTARIOS DE PRODUCTOS TERMINADOS.

Para el caso de los productos terminados, la empresa integradora
registrard los inventarios recibidos commo si ésta fuera un centro de acopio de
productos. Cuando cada taller artesanal ha terminado su orden de

fabricacién asighada, éste entrega los productos terminados a la integradora
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para gue ésta se encargue de la distribucién de los mismos a los clientes de

la integradora.

Para llevar un control de estas transacciones se propone un registro
de productos tertrinados, el cual serid llevado también por la empresa
integradora. Este servird como una fuente de informacién para el pago a los
talleres de |la produccion -realizaala, en funcién de la participacién que cada
uno de ellos ha tenido en la elaboracién de la orden. El formato y su

formulario estén en el anexo &:
WWMWM&

Tomando en cuenta todos los formatos de control definidos en el
capitulo de compras y produccion, se puede entonces resumir todos esos
datos en un nuevo documento que servird exclusivamente para enviar toda la

informacién necesaria para que cada taller produzca la orden de fabricacion

con caracteristicas semejantes. El formato se muestra en el anexo 6.

49.2.7 MANF.JO DE MATERIALES,

Antes de proceder a planear la disposicion real de la superficie
destinada a la bodega, es necesario dedicar alguna atencién al método de
apilado que ee utilizard en la bodega de la Empresa Integradora para
disponer de los productos terminados que en ella sean almacenados. El
objetivo de este procedimiento de almacenaje producird los siguientes
resuttados beneficiosos:

1. Utilizacién eficiente del espacio

_f,l
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2. Accesibilidad de los product05 almacenados
3. Facilidad para el recuento material
4. Necesidad reducida de aparatos para la mahipulacién

B. Facil inapecciéh de los materiales almacenados

En primer lugar se tiene la facilidad que las artesanias hechas con
madera decorada se empacardn en cajas esténdar, las cuales pueden ser
manejadas por el método de apilamiento clbico, en el cual las cajas se apilan
directamente unas encima de otras para formar columnas y luego bloques

rectangulares.

El apilamiento clbico es econdmico en lo que respecta a la utilizacién
del espacio, cémodo para la inspeccion de materiales y facil para mantener
pilas regulares y uniformes; las unidades se cuentan con gran sencillez. Debe
tenerse el cuidado de no permitir que las pilas clbicas, alcancen una altura
tal que las unidades inferiores sean dafiadas, por el peso propio de la

columna.

Las pilas uniformes y clbicas son mucho més faciles de contar que las
irrequlares, circulares o piramidales. Conviene dejar espacios divisorios entre
las-partidas y poner las uhidades de modo que las etiquetas sean visibles,
ademias de esto puesto que las mercanctas estarén apiladas en el suclo en un.
lugar que basicamente se puede decir es estandar (pues el tamafio de las

cajas y de la bodega no variara), resultara sencillo contar cuantas cajas se
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tienen, con solo poner un himero en la pared que represente una escala de

tedida.

EMPAQUE INDIVIDUAL DE LAS ARTESANIAS EN MADERA DECORADA.-

Las artesanias elaboradas en madera decorada, para poder eer
llevadas desde el taller que las produce hasta el cliente que hizo el pedido
deberan ser empacadas de |a siguiente forma:

1. Se debera envolver cada artesania en papel

2. Luego ee colocara cada una de las artesanias dentro de una de las cajas
estandar, separadas por uh cartdn entre ellas, con el objeto de disminuir la
vibracién la cual pudiera causar algtin dafio al producto

3. Una vez llena la caja, se procedera a sellarla con cinta adhesiva

4., Finalmente, se llenara la vifleta con los datos pertinentes

La vifleta de cada caja debera tener |a siguiente informacion:

neje.concuidado (Handle whit care)

Nimero de caja: (1)
Codigo del producto: (@)
Niimero de unidades: (3)
Peso eh Kg.: (4)
Destino: )

Orden No. (6)
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FORMULAR]O PARA LLENAR LA VINETA DE LA CA.JA EN QUE SE EMPACARA LA
_ARTESANIA ELABORADA EN MADERA DECORADA

(1) Es el ndmero correlativo de I caja que va en el pedido, este nimero debe ser
puesto al recibir la caja en la bodega de POCAMPI

(2) Corresponde al cédigo de la artesania que esta dentro de la caja, el cual
previamente ha sido enviado al comprador, para que el lo pueda identificar

(3) El encargado del taller debera escribir cuantas unidades de |a artesania estan
dentro de la caja, este nimero no debe variar en las cajas gue llevan el mistrio
tipo de artesania

(4) El peso en Kg. De la caja deberd ser colocado en los casos en que sea
hecesario, cotmo por ejémplo a la hora de exportar el producto

(B) Indica todos los datos del puerto de destino y el nombre del comprador del
producto.

(©) Nimero de la orden

Para manipular facilmente las cajas se hardn uso de carretillas de
mano de dos ruedas, las cuales son convenientes para arrastres a corta
distancia y en espacios pequefios, de este tipo de carretillas existen de una

gran variedad en el mercado, por lo que su seleccion se facilita.

FORMA DE MANEJO DE LOS MUEBLES DE MADERA.

Debido a que el espacio con el que se cuenta dentro de las
instalaciones de la Empresa Integradora es bastante reducido, no se tendra

espacio en la bodega para poder almacenar los musbles terminados, por lo
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tanto el procedimiento para la receleccion de los mismos se haré de una sola
vez de la bodega de cada taller (en donde deberén ser previamente
inspeccionados) al camién que los transportard hasta su lugar de destino,
pudiendo este ser el local del cliente que hizo el pedido (si es nacional o del
area centroamericana) o el aeropuerto (si el destino se encuentra fuera de

Centro América).

FORMA DEL EMBALAJE DE LOS MUEBLES

Cada mueble debera ser envuelto en papel, que lo proteja de ralladuras
y go[pesrdurante su transporte, ademis de esto se deberan cubrir con
plastico, para que sean protegidos de la humedad o también de los golpes y
rayones. En el caso de los muebles que tengan cojines desmontables, estos

deberan ir dentro de una bolsa plastica para su mayor proteccion.

Ademas, cada mueble debe tener una etigqueta, en la que se espeoiﬁque,
ademas de |la marca de la Empresa Integradora :
 El cédigo del mueble
v 5u peso (si es necesario)
v Su destino
v El niimero de partes que lo conforman y su detalle (por ejemplo uha eal_'a
puede constar de un silldn grande, 2 sillones pequetios y una mesa, lo que

ge debera especificar)



Estudio téchico 209

195 5 o evaluacion de |

Se menciond en el capitulo anterior que la empresa integradora no
tiene una participacion activa en los procesos productivos, ya que su funcion
principal es [a coordinacién y asesoramiento de las labores productivas. Sin
embargo, la empresa integradora también debe de asegurar que los
productos elaborados sean de calidad uniforme, sin menoscabo de la
productividad de los talleres integrados. Simplemente se busca el equilibrio

optimo entre productividad y calidad.

Para lograr la mejora continua en los procesos productivos, la empresa
integradora se encargara de llevar a cabo periddicatmente evaluaciones de los -
talleres artesanales, las que servirdn para la formulacién de medidas
correctivas para |la mejor operacion de dicho talleres. La evaluacidn se basa
especificamente en tres auditorias: produccidn, calidad e higiene y seguridad |

industrial (ver esquema en la figura N° 14).

La evaluacién se disefia aparte del drea de produccién, por el hecho de
que no es conveniente desempefiar dos roles contrapuestos: ejecutor y
evaluador. Resulta mas practico en términos de eficacia de los procesos, que
las auditorias sean realizadas por personas ajenas a los procesos
productivos de loe talleres artesanales que estan bajo responsabilidad de

. algln coordinador de la integradora.
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- SISTEMA DE AUDITORIAS

O

PRODUCCION ~- | . CALIDAD | HIGEENE Y SEG. INDUSTRIAL

| [ | :

| | I

‘ METODO | ! l

ETODOS

| | | ILUMINACION | PROTECCION { |

: TEMPOS | | _PERGONAL | |
|

| [ o

| I | | ERGONOMIA SENALIZACION| |

|| HERRAMIENTAS ‘ PROCESOS : |

]

| | [ PROBLEMAS | |

| MAQUINARIA | l QAUIMICOS PEMAQ Y |1

I Y EQUIPO : EQUIPO ] .

l ' PRODUCTOS : |

| APRENDIZAJE : TERMINADOS | RIESGOS BIOLOGICOS |

1 | | :

| I |

Figura 14. Esquema sindptico del sistema de evaluacién de los talleres
artesanales. REAS/ELQB/ORRY

Para evitar esa dualidad de funciones, lo que se propone es que cada
uho de los coordinadores evalle los talleres de otro coordinador. Asi, que el
técnico 1 evalle los talleres del técnico 2, el dos a los del tres 3 y el 3 a los
del uno, tomando en cuenta que cuando se hallan detectado deficiencias en
los aspectos evaluédos con las auditorias, quedan comprometidos a hacer
una nueva evaluacién en un perfodo tenor de dos meses al mismio taller. Las
recomendaciones de la auditorla son entregadas mediante un reporte coh
tres copias: una para el téchico responsable del taller evaluado, otra para el

gerente general de la integradora y una (ltima para el taller artesanal.
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4.9.51 AUDITORIA DE PROPUCCION

La funcidn operativa de produccion la desempefiaran completamente
los talleres artesanales integrados, por lo que la empresa integradora se
convertird en un ente vigilante de dichos lpr;oceeos. Si bien es cierto que la
E.LZ : puede perfectamente llevar a cabo estudio de tiémpos y tovimientos,
ho es el objetivo de este estudio explicar cémo se llevan a cabo los mismos,
sino mis bien, plantear mecaniemos de control que permitan detectar
problemas de produccion en los talleres artesanales.

Las actividades desempefiadas en produccién, se ven influenciadas- por
cinco factores claves que permiten o inhiben |la mejora de los procesos en

dicha seccién, estos son:.
v Métodos de trabajo: Relacionados con la secuencia seguida para |a
ejecucibn de las operaciones asi como la disposicién de los puestos

de trabajo, la planta y los materiales utilizados.

v Tietmpos de trabajo: Los cuales mediante su cuantificacién sirven

para establecer esténdares de trabajo. Para el caso de los talleres
artesanales, se utilizan para la programacién de las ordenes de

trabajo.

v Herramientas: Se refiere mas que todo a las condiciones de las
mistmas y la verificacién de que se estén usando las herramientas
adecuadas para las operacionee adecuadas. Como herramienta son

consideradas también las plantillas utilizadas en los procesos.

¥ Empresa integradora
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v Maguinaria y eauipo: A medida que los talleres artesanales vayan

desarrollandose, las capacidades de las maquinas se irdn volviendo
insuficientes, por lo que debe evaluarse periédicamente para plantear

mejoras en su uso o incrementar el ndmero de las mismas.

v Aprendizaje: Inherente a la mano de obra, la cual dependiendo de su
habilidad y el tiempo que tiene de lievar a cabo una misma tarea, asi
disminuye los tiempos necesarios para ejecutar dicha tarea. En este

factor se agregan las condiciones ambientales en los puestos de

trabajo.

Para evaluar a fondo los factores anteriormente mencionados, se ha
disefiado un regiatro- que sirve para auditar los procesos productivos, de tal
manera que los datos recolectados sirvan de guia para la toma de decisiones
respecto a las mejoras que se pueden plantear para los procesos de
fabricacién en los diferentes talleres artesanales. El procedimiento para su
llehado es el misto, se evalla cada uno de los ftems, verificando su
conformidad con las preguntas formuladas por cada factor. Para cada punto
evaluado se hacen las observaciones que justifiquen la respuesta asignada.
Finalizada |la auditoria, las recomendaciones quedan a discrecionalidad del
auditor, ya que ésta es la persona que puede definir con un mejor criterio
cudles son las prioridades que deben ser atendidas a corto plazo. El formato

s¢ Muestra en la siguiente pagina.
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EM‘PRESA INTEGRADORA POCAMPI S.A de C.¥. " -
" AUDITORIA DE PRODUCCION

Fecha de realizacién

Nombre del taller

aEsta blen [a secuencia de operacmnes?

¢5e pueden eliminar operaciones?

éSe pueden combinar opéraciones?

éSe pueden hacer las operaciones en otra seccion del
taller?

EEsta bien distribuido el puesto de trabajo?

EEsta bien |a distribucion en planta?

¢Se pueden reducir distancias?

¢5e pueden cambiar los materlalcs?

EExisten cuellos de botella?

¢los tiempos estén sobre el promedio de los talleres?
¢Los tiempos de elaboracion han cambiado desde la
ditima auditor{a?

2Estén en buenas condiciones las herramientas y
plantillas?

&5e cambian frecuentemente?

¢Se pueden cambiar por otras mejores?

¢Se tierien a disposicion otras para cambiar lag
existentes?

2Esta en buen estado la maqguinaria y el equipo?
¢Existe alguna maquina que no funcione?

¢Es suficiente la maquinaria para la demanda actual?
éDebe ser cambiada alguna maquina?

é Puede hacerae una Mmejora et alguna maquma?

‘APRENDIZAJE =

¢Se han mejorado los tiempos de producclm?

6Hay que hacer cambios en la asignacién de trabajos?
élas condiciones de trabajo son las adecuadas?

¢Es adecuada la salud aparente de los operarios?
¢Existen operaciones mondtonas que se pueden
modificar?

Auditéd
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4.9.3.2 AUDITORIA DE CALIDAD

Se debe de tener claro que una auditoria de la calidad no es méas que
una aprobacién de la forma de asegurar la calidad de los productos que
elabora una empresa, por lo tanto, los aspectos que la empresa integradora
verifique serdn los esenciales para controlar la calidad, puesto que un
sistema de estos no depende de la cantidad de aspectos a monitorear sino

de los rubros a controlar.

El sistetma de auditoras de calidad se han dividido en tres areas
claves: materias primas, procesos y productoa terminados, las cuales a su

vez, se aplican a los productos de madera decorada y a los de carpinteria.

AUDITORIA DEL CONTROL DE CALIDAD DE LAS MATERIAS PRIMAS

En esta 4rea se verificard principalmente que las materias primas
sean las dptimas para el proceso, de manera de asegurar que los insumos del

proceso sean los adecuados para un producto de calidad.

Para evaluar el control de calidad de los insumos se proporciona una
plantilla de evaluacién, en la cual se calificard el rubro evaluado como
confortne o no conforme teniendo los talleres artesanales que mejorar
paulatinamente todas las no conformidades encontraa‘las por los auditores
para poder operar con la empresa integradora, el responsable de estas

mejoras serd el técnico de la integradora que es responsable de éoe taller.
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EMF’RESA lNTEGRADORA POCAM el 5 A da C V

AUDITORIA DE CALIDAD
'MATERIAS PRIMAS

" RRGTOOZ

Nombre del Taller :
Ubicacién
FECHA AREA
Persona que inspecciond
Préxima auditoria

Aspecto Conforme No conforme Observaciones

Plazo de vencimiento de la pintura
Temperatura de almacenamiento de
pintura

Almacenamiento de madera bajo
techo

Almacenamiento de madera con

| respiracion

FORMA DE MEDICION.

a) El plazo de vencimiento de las pinturas se verificara utilizando 1a misma
fecha que viene itpresa en los depdsitos de las mismas. |

b) La medicién de temperatura se efectuara haciendo uso de un termémetro
y dicho valor se confrontara con la requerida por los botes de pintura

c) Se verificara que la madera este bajo techo.

d) Comprobar que la diapoeioién de 1a madera permita que fluya el aire entre

ella.

La calidad de la materia prima y materiales tales como: pintura y
madera serd controlada por la empresa integradora, especificamente por el

/s £ ra ’
4rea de compras, ya que ésta eerd la encargada de gestionar el
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abastecimiento de materias primas y por lo tanto controlar su caiidad. Los

aspectos principa[es a controlar son:

1. La pintura no debe de contener plomo , las razones principales son
simples: a) para evitar el dafio al medio ambiente y b) por
requerimientos de clientes extranjeros, puesto que sus paises no son
permitidos los productos pintados con esmaltes que tieneh dicho
contaminante. Este requerimiento serd independiente del origen del

cliente (nacional o extranjero).

2. Por motivos de rendimiento de madera y de calidad del producto
ésta no debe de contener hudos en exceso, entendiéndose de la
siguiente manera: la madera debe de contener como maximo un nudo

por cada 4 varas de longitud.

AUDITORIA DEL CONTROL DE CALIDAD DEL PROCESO

Para el proceso de fabricacién se verificara que este sca desarrollado
adecuadamente, cuidando que a lo largo de éste se tengan tanto equipo

COIMo operaciones eficientes que elaboren productos de calidad.

Para dicho efecto se verificard que las plantillas utilizadas no tengan
rajaduras, que las cuchillas de las sierras no dejen demasiada rebaba en la
pieza cortada. En dicha evaluacién ee entenderd como controles minimos de

calidad aquellos que indepsndisntamente del producto, dimensiones, cliente se
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deben de efectuar en los talleres , consistiendo estos en la verificacién visual

del resultado de las operaciones antes y después de realizarlas .

La auditoria de los procesos dependen directamente de los talleres a
evaluar, por lo que a continuacién ee especifican los diferentes registros

disefiados para los dos tipos de categorias seleccionadas.

- PROCESO DE MADERA DECORADA,,:_,__ - 'RRGTOO .

Nombre del Taller :
Ubicacion
FECHA AREA
Persona que ins};eccioné
Préxima auditoria

Aspecto Conforme | No conforme |Observaciones
Plantillas utilizadas sin
rajaduras
Cuchillas de sierras en buen
estado

Controles minimos de calidad:

1. Después de trazo para
corte de madera.

2. Después de dibujado.

3. Después de pintado.

4. Después de esmaltado.

Tiempo de pre-secado de la
madera ho menor de 15 dias.

Tiempo de secado de pintura
ho menor a 30 hrs.

Tiempo de secado del barniz no
menor a 60 horas
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Para el subsector carpinteria se realizardn acciones evaluadoras

similares a las de madera decorada, agregando algunas otras tales como la

evaluacion de instrumentos de medicién observando que estos no estén

desgastados de la zona de lectura, que ho se encuentren flojos de su

ensambles, comparar los 4ngulos de los intrumentos de los talleres con

patrones de la empresa integradora y verificar el estado de las plantillas

utilizadas para los procesos productivos.

Nombreqde[ Té[tér :

Ubicacién

FPersona que inspecciond

FECHA  AREA

Préxima auditoria

Aspecto

Conferme

No conforme

Observaciones

Instrumentos de medicion longitudinal y de
angulos en buen estado.
Flantillas en buen estado.

Controles minimos de calidad:

1. Después de trazo para corte de madera.
2. Deepués de ensamble.

5. Después de aplicar esmaltado.

Tiempo de secado de pintura ho meénor a 36
hrs.

Tiempo de secado de barnfz no menor de 60
nrs.

Cuchillas de sierras en buen estado
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AUDITORIA DEL CONTROL DE CALIDAD DE LOS PRODUCTOS TERMINADOS

Para el producto terminado se auditaran aspectos que aseguren

finalmente que el producto llegara al cliente con la calidad agregada durante

el proceso de fabricacién; para dicha evaluacion se utilizard |a siguiente guia

en la cual se calificarén los aspectos evaluados como confortme o no conforme

y se haran las observaciones pertinentes por cada rubro evaluado.

Para productos terminados de madera decorada el formato es el

siguiente:

PRODUCTOS TERMINADOS

Norbre def Taller : _

Ubicacién

FECHA

Persona que inspccoioné

AREA

Proxima auditoria

Aspecto Conforme

No conforme

Observaciones

Atributos controlados:
Rebabas de madera.
Barniz goteado.
Madera rajada.

Trazo.

UINIEE N

Uniformidad de los colores

Empacade del producto con material
P
para evitar vibracion.

Para productos terminados de carpinteria el formato es el siguiente:
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EMFPRESA INTEGRADORA POCAMPI S.A. de CV.
.. /AUDITORIA DE CALIDAD e L |
PRODUCTOS TERMINADOS DE CARPINTERIA =~ RRGTO0G

Nombre del Taller :

Ubicacién

FECHA AREA

Persona que inapeocioné

Préxima auditoria

Aspecto Conforme No conforme Observaciones

Atributos revisados:
Fijacién de ensamble.
Barniz goteado.
Eliminacién de rebabas
Uniformidad de colores

YIENCENES

Costura bien hecha (Fara los
productos que lo ameriten)

. Fibras de ensamble bien sujetas
Tapiceria en buen estado

. Embalaje adecuadoe
Ensamble adecuado de los accesorios
que conhtengan los muebles

COENG®

4233 AUDITORIA DE HIGIENE Y SEGURIDAD INDUSTRIAL,

Una sélida compretsién de los factores humanos fundamentales y un
planteamiento ergondmico - del mejoramiento del trabajo ayudarda a los
talleres artesanales para mejorar sus procesos productivos. En el aspecto de
higiene y seguridad industrial ée auditaran las normas generales relacionadas
con las condiciones ambientales, puestos de trabajo, riesgos qufmicbs,
disposicién de las instalaciones, sefializacion y proteccidn contra accidentes,

ya que si bien es cierto, los talleres son artesanales, esto no elimina el hecho
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que todo trabajador debe de operar bajo condiciotes seguras de trabajo que

le aseguren a él y al taller el desarrollo sequro de su operacion.

La siguiente gufa practica la utilizara la E.l. para auditar los aspectos

relacionados con la higiene y seguridad industrial de los talleres artesanales:

" AUDITORIA DE SE :

Nombre del Taller :

Ubicacidn
FECHA AREA
Persona que inspecciond
- Préxima audltoria : _
< ILUMINACION: < - < L 8l} NO I OBSERVACIONES: -

E5 adecuada la iluminacién general

Color de las paredes adecuado

Necesita algin puesto iluminacion directa

Se producen sombras que dificultan
actividades de trabajo.

Se producen reflejos que dificulta la visién

Es adecuado el color de la iluminacién

Se tiene inhcomodidades de temperatura
por luminarias

Las luminarias se encuentran libres de
polvo o suciedad

Estan en buen estado las luminarias

Es adecuado el niimero de ldmparas

Es adecuada la iluminacién de las salidas

lluminacién en escaleras deficiente
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- ERGONOMIA "=~ .| 51 | NO | OBSERYACIONES *

Es adecuada la forma y tamafio de las
mesas de trabajo

Adecuado disefio de puesto de trabajo

Son adecuados los asientos del personal
Suficiente espacio para operar maquinaria

coh seguridad

Demasiado esfuerzo fisico para manipular
Materia prima o productos

Suelos mojados o deslizantes en el drea

Estan ubicadas las herramientas en

lugares adecuados y de facil acceso

Los mandos y controles de las maquinas

e ehcuentran a la distancia adecuada

para manipularlos o verlos

Tiene el operario tiempo de descanso

durante la jornada laboral

Cables asegurados apropiadamente para

evitar posibles caidas

Goteras, laminas malas en el drea

Agua derramada cerca

Obstaculos para llegar a puesto de trabajo

Estén obstruidas las puertas

Existencia y accesibilidad al equipo de
rimeros auxilios

IMICOS -
Almacenamiento de productos sin rotular
Derrame en el 4rea de pintura o barnices

Finturas y barnices en recipientes
adecuados '

1G. | OBSERVACIONES .

Almacenaje con sustancias incompatibles
Almacenaje en Areas no aprobadas '
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- RIESGOS BIOLOGICOS .~ | S| NO | OBSERVACIONES

Obaervar cualqwer cosa fuera de [ugar

Estan tapadoe los basureros

Comidas y bebidas en 4rea de produccion o
cerca de basureros

Acumulacién de basura o desperdicio

Servicio sanitarios limpios

Servicios sanitarios funcionando bien

L EQUIPO DE'PROTECCION PERSONAL. .| BI4 :NO - | “OBSERYACIONES -

Hay conocimiento en cada area sobre que
que tipo de equipo debe ser usado y en que
operaciones de proceso debe de usarse

Se utiliza equipo de proteccion personal
(Mascarilla para polvo en corte de madera)

El equipo de proteccién pereonal es el
adecuado para esa opcracién

Esté siendo usado apropiadamente

Se le da mantenimiento y limpieza

Rcslstencla a utilizar el E.P.F.
- SENALIZACION 7 L 8ET.NO | . OBSERVACIONES. |

Todaa e cajas termlcas, fuelbles
rotulados adecuadamente

Lo que esta sefializado es lo que esta en el
recipiante

Botones ¢ interruptores bien identificado

Existe sefializacion de peligros en cantidad
adecuada

Contenedores de materiales sin etiqueta
(no identificados)

Existe por lo menos 4 extmtoraa contra
incendio.

Saben ocupar el equipo contra incendio

La partes peligrosas de la maquina estan
sefialados y en colores adecuado
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- SENALIZACION (Cont.y . .

]

NO

OBSERVACIONES

Existen vifietas o rotulos de prohibicién de
activacién de maquinaria a personal no
autorizado

Rétulos que motivan al personal a

acciones de seguridad
PROBLEMAS DE MAGUINAR

quitado

| Objetos filosos o protectores removidos

Se apaga el equipo durante las
reparaciones

Cables eléctricos no deteriorados

Cables asegurados apropiadamente para
evitar posibles caidas

Cajas eléctricas aseguradas

Toma ° corrientes completos con su
proteccidn

Agua cerca de equipo eléctrico

Equipo eléctrico adecuado para ese
ambiente (corrosivo, mojado, etc.)

Instalaciones inadecuadas o defectuosas

Cables ¢éléctricos sin aislamiento

Motores defectuosos

Herramientas gastadas o defectuosas

Guardas de sequridad dafiadas

Derrame de aceite o grasa
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4.94 Finanzas
4.9.4.1 COSTEQ DE L0S PRODUCTOS

El costo de produccion representa la suma total de los gastos
incurtidos para convertir una materia prima en su producto acabado. Estos
gastos comprenden ademéas del costo del material, toda la mano de obra
directa y todos los gastos generales reeultanteg de los medios empleados
para la produccion. La contabilidad de costos que utilizaré la Empresa

~ Integradora para las empresas integradas tendra como objetivo:

1. Proporcionar una fuente de informacién para determinar la asignacién de
los recursos.

2. Asignar el precio correcto a los productos

2. Proporcionar una base para los planes de accién y normas de la

fabricacion.

De manera general, la informacién que se necesitara para establecer el

costo de produccién para los produotoe de los talleres artesanales son:

1. Elementos de costos (materiales, mano de obra y gastos indirectos de
fabricacién) que entran en los costos de los productos manufacturados.
2. Gastos generales, es decir, los que se producen en el fuhcionamiento de

cada deparbamento del taller artesanal.
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Lo pritmero para establecer el costo del producto, es determinar qué
método de costeo es el que se aplica al sistema de produccién que los
talleres artesanales utilizan, los cuales elaboraran los proaluctoa que la
Empresa Integradora les asigne; ante esto se llega a la conclusion que el
sistema que mejor se adapta es el “Sistema de determinacion de costos por

ordenes de fabricacién (pedidos)”, el cual se aplica cuando:

v Los productos manufacturados difieren en cuanto a los requerimientos de
materiales y de conversién,

J Cada producto se fabrica de acuerdo con las especificaciones del cliente.

¥ Ei costo incurrido en la elaboracién de una orden de trabajo especifica debe

asignarse, por tanto a los articuios producidos.

En un sistema de costeo por ordenes de trabajo, los tres elementos
basicos del costo (materiales directos, mano de obra directa y costos
indirectos de fabricacién) se acumulan de acuerdo con los nimeros asignados
a las érdenes de trabajo. El costo unitario de cada orden se obtiene

dividiendo el costo total de la orden entre las unidades de la misma.

Para el registro y control de los costos de proo{uocién, se utilizara una
hoja de costos en la cual se puedan resumir los costos aplicables a cada
orden de trabajo. Los gastés de venta y administrativos (que serdn los
realizados por la Empresa Integradora )-se eapeciﬁcara’-n también en la hoja

de costo para determinar el costo total.
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Para que un sistema de costeo por brdenes de trabajo funcione de
manera adecuada es hecesario identificar fisicamente cada orden de trabajo
y separar sus costos relacionados, con este fin 1as requisiciones de material
directo y los costos de mano de obra directa lievan el nimero de la orden de
trabajo especifica; "los costos indirectos de fabricacion por lo general se
aplican a ordenes de trabajo individuales con base a una tasa de aplicacion

predeterminada de costos indirectos de fabricacién.

A continuacién se establecen los formatos mediante los que se

controlaran los costos de cada orden de trabajo.

COMPRA Y CONSUMO DE MATERIALES -

Como se ha mencionado, la cotipra de los materiales que se utilizaran
en los procesos productivos de cada taller estara centralizado por medio de
la Empresa Integradora, la cual dependiendo del tamafio de la orden de
trabajo y la capacidad productiva de cada taller e asignard una cantidad
adecuada para que supla sus requerimientos productivos. La Empresa
Integradora deberé lievar un registro del costo de la cantidad de materiales
entregada a cada taller artesanal. Fara tal efecto, existe un documento
fuente para el consumo de materiales: el "Registroy asignacion de materias
primas”. Cualquier entrega y utilizacion de materiales que se realice dentro de
un taller artesanal integrado debe registrarse en una requisicién de
materiales (ver formato en el capftulo de produccion) en la cual se muestra el
nimero de la orden de trabajo, las cantidades y la descripcidén de los

materiales solicitados.
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Las requisiciones de materiales se deberdn ordenar por nimero de
orden de trabajo y los costos se anotaran en el “registro y asignhacion de
Mmaterias primas” (ver formato en el capftulo de compras), la cual sera

utilizada para la contabilizacién de los costos de produocién.

COSTO DE LA MANO DE OBRA

Para la asignacién de la Mano de Obra directa a una.orden de trabajo,
se deberd llevar un control por medio de una boleta de trabéjo, en donde
diariamente el supervisor del tai]er artesanal (o encargado) registrara la
cantidad de productos que el empleado ha elaborado para cada orden de
‘trabajo, de esta forma habiendo establecido cuanto se le pagara al empleado
por cada producto al que le elabore un proceso, ¢ podra establecer
Fhcilmente el costo total de la mano de obra. Ademés de esto, también se
debe registrar el tiempo en el cual ee elaboraron los produo\toe- registrados,
para asi tener un “promedio” productivo (unidades producidas/hora, por
ejemplo) que sirva como un control de la produccion que rinde cada empleado
y para medir el desempefio del taller respecto a los demés talleres

integrados.

Cada semana ee deberan resumir las boletas de trabajo para
registrarlas en la-boleta resumen de trabajo que se presentara a la Empresa
Integradora con el objetivo de determinar el costo de produccién. A
continuacién se presenta un modelo para la boleta de trabajo que puede ser

utilizada por los talleres artesanales:
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T BOLETADE TRABAJO. . o o

ORDEN DE TRABAJO No.____ (1) . DEFTO.: (2)

FECHA: (%) , EMPLEADO: (4)
OPERACION: (5)

INICIO: (B) . TERMINO: (7

PROMEDIO (Hre-Hombre): (&)

CANTIDAD: TARIFA:

NORMAL: (2) . NORMAL: (1)

EXTRAORDINARIA: (10) . EXTRAORDINARIA: _(12)
TOTAL: (1%)

-2 FORMULARIO DE BOLY RABAJO
(1) Nlmero de la orden de trabajo en la que el operario esta laborando -
(2) Nombre del departamento dentro del cual se desarrolla la operacion

(%) Fecha en la que se desarrollz el trabajo

(4) Nombre del empleado que se esta registrando

(5) Nombre de la operacion que elabora el empleado

(8} Hora en que el empleado inicia su trabajo

(7) Hora en que el empleado finaliza su trabajo

(&) Promedio de Horas Hombre utilizadas para hacer piezas, es igual a restar (7) menos (6)
(9) Cantidad de piezas que elabord en la jornada normal

(10) Cantidad de piezas que elabord en jornada extraordinaria.

(1) Tarifa pagada por trabgjar en jornada nortmal

(12) Tarifa pagada por trabajar en jornada extraordinaria

(i) Costo de la mano de obra del empleado (4), se calcula sumando (9)*(11) mas (10)*(12)

Utilizando este formato en los talleres artesanales, se puede resumir
dicha informacién en la boleta resumen de trabajo que serd enviada a la
empresa integradora para que ésta Uitima determine los costos de

produccion. El formato de la boleta resumen de trabajo es el siguiente:
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BOLETA RESUMEN DE TRABAJO RTSOO1

TALLER (1) . ORDEN DE TRABAJO N° (&)
SEMANA DEL_(2)_AL_(3)_DE___ (4) DE_(5) . HOJA_(7)___DE _ (8) .
" CANTIDAD |  TARIFA - . TOTAL
_PRODUCTO |- .OPERACION . NORMAL EXTRA |NORMAL| EXTRA |Hre-Homb.| COSTO
(9) (10) (1) (12) (13) (14) (15) (1)
TOTAL| . ~(17):- - TOTAL @8y | (19). =
TOTAL: TOTALY b

" FORMULARIO PARA LA BOLETA RESUMEN DE TRABAJO

(1) Nombrc del taller que reporta (17) Ndimero de produotoe termmadoe

(2) Fecha de inicie de semana ] (18) Sumatoria de (i5)
(8) Fecha de finalizacién de semana (19) Sumatoria de (16)

(4) Mes del reporte

(B) Afio del reporte

(8) Nimero.de orden de fabricacién

(7) Ndmero correlativo de la hojas elaboradas

(&) Ndmero total de hojas elaboradas

(©) Nombre del producto reportado

(10) Nombre de la operacion reportada

(1) Cantidad de productos realizados en tiempo normal para operacion (10)
(12) Cantidzad de productos realizados en tiempo extra para operacion (10)
(13) Salario pagado al obrero por pieza realizada en tiempo normal

(14) Salario pagado al obrero por pieza realizada en tiempo extra

(15) Horas Hombre consumidas para elaborar operacién (10)

(16) Suma de (1) por (13) mas (12) por (14)
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Cabe mencionar, que para efectos de equilibrar el proceso del costeo de
los productos, es recomendable que los ealarios por obra sea igualados en
todos los talleres integrados, es decir, que para operaciones iguales, en
talleres diferentes, los salarios sean iguales. Esto ee plantea con el objeto de
asequrar que las variaciones de los costos totales de los lotes producidos ho
sean muy grandes y que sea el rubro de Costos Indirectos de Fabricacién el

que deba controlarse con mas detalle.

Si bien es cierto que la empresa integradora establecerd y mantendra
actualizado un salario base para los empleados de los talleres artesanales,
son éstos, en lltima instancia, los que decidiran las tarifas que pagaran a

sUs obreros.

COSTOS INDIRECTOS DE FABRICACION

El tercer elemento a incluirse en la determinacién del costo total en un
sistema de costeo por Ordenes de trabajo son los costos indirectos de
fabricacién, estos se calcularan po'r medio de |a hoja de costos Indirectos de
fabricacién que daran a conocer los talleres integrados, el cual servird para
asighar una tasa (nica promediada de Gastos Indirectos de Fabricacion a las -
- brdenes de fabricacién realizadas. La tasa de aplicacién se calculara
tomando cotro base la mano de obra utilizada (Hrs-hombre) para |a
elaboracion de los productos, ya que éste es el recurso mas utilizado en las

brdenes de fabricacion.
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A continuacién se presenta el formato propuesto para contabilizar los
costos indirectos de fabricacién por cada taller artesanal, el cual sirve como
un registro histérico del uso de los materiales y gastos indirectos

relacionados con los procesos productivos.

1Tinte
Fitura
Barniz M
Agua

Reparaciones y mantenimiento
Depreciacion de |a planta
Depreciacion de la maquinaria
Seguros, propiedad del taller
Impuestos a la propiedad, taller

TOTAL (2)

Hrs-Hombre utilizadas en el mes (3)

Tasa promedio de costo de mano de obra (4)
Tasa de CIF (5)

RMULARIO'PA 0JA-DE COSTOS INDIRECTOS: DE FABRICACION?

(1) Asignar el gasto mensual que se ha hecho de esos rubros de costo
(2) sumatoria de |z columna (1)

(3) Asignar el valor de Hrs-Hombre directas utilizadas en la elaboracién de las brdenes de
fabricacién

(4) Asighacién del pago promedio por cada Hora Hombre en el taller artesanal
{(5) Divisidn de la celdas (2) entre {3) por (4
p

Finalmente, el costo del o los productos elaborados en la orden de

fabricacion, se obtendra por medio de la siguiente hoja de costos:
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HOJA DE CO5T0S POR ORDENES PE TRABAJO RSGCPTOO
Cliente: M . Orden de trabajo No.: (B)__.
Producte: (2) Fecha del pedido: (@)
Cantidad: (3) Fecha de inicio: (7).
Especificaciones:__(4) . Fecha de entrega:_______ (&) .
Fecha de término: (2 .
MATERIALES DIRECTOS MANO DE OBRA DIRECTA COSTOS INDIRECTOS DE
FABRICACION (APLICADOS)
Fecha No. de Yalor Fecha Valor Fecha Yalor
requisicion
(10) (m (2) (13) (14) () (16)
Total (17) Total (18) (15) (19)
Precio de venta . (20) .
Ingresos (21
Costos de fabricacion: (22)
Materiales directos (17)
Mario de obra directa (18)
Costos indirectos de fabricacion (19)
Comisldn para integradora (Ingresos/21) (23)
Total de costos de la orden de fabricacion 24y
Utilidad de la orden (25)

 FORMUEARIO DE LA HOJA ‘DE.COST0S.POR:ORDENES DE. TRABAJO

(1) Nombre del cliente

(2) Nombre del producto costeado

(3) Cantidad de productos elaborados
(4) Material primario del producto

(5) Nimero de la orden de trabajo

(©) Fecha de solicitud del pedido

{(7) Fecha en que se inicié la orden de fabricacion

(&) Fecha de entreqga de |a orden de fabricacién

(9) Fecha de finalizacién de |a orden de fabricacién
(10) Fecha de asighacién de los materiales directos
(1) Nimero de la requisicion de materiales directos
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(12) Valor en colones de los materiales directos

(13) Fecha de elaboracién de las boletas de trabajo

(14) Valor en colones de la mano de obra utilizada

(15) Fecha de asighacién de los GIF

(16) Valor en colones de 1a asignacion de los GIF, este valor surge de multiplicar la
columna (14) por la tasa de CIF calculada en la hoja de costos indirectos de
fabricacién

(17) Sumatoria de columna (12)

(18) Sumatoria de columna (14)

(19) Sumatoria de columna (16)

(20) Precio unitario de venta del producto

(21) Proviene de multiplicar (3) por (20)

(22) Sumatoria de (17), (1) y (19)

(23) Comision por ventas para la empresa integradora, igual al 5% sobre el precio
acordado entre talleres y FOCAMPI

(24) Sumatoria de (22) y (23)

(25) Resta de (21} menos (24)

Un elemento que permitird obtener ingresos a la empresa integradora
sin afectar en gran medida la rentabilidad de los talleres artesanales, es |a
comisidn sobre ventas, la cual es igual o menor a un 5% por sobre el precio de
venta establecido de comin acuerdo entre la integradora y los talleres

integrados.

Para el establecimiento del precio de las artesanias, resulta
conveniente hacer un costeo preliminar de los productos mas representativos
de los talleres artesanales al inicio de las operaciones de la empresa
integradora. Para tal efecto, y con la intencién de consolidar los elementos

principales que afectan el costeo de '!05 productoa.
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Dentro del sistema de costeo de las artesanias, resulta critico el
proceso de unificacidn de los costos. Esta dificultad ee buscard eliminar
mediante la adquisicion centralizada de materias y materiales, [a nivelacion
de los salarios y el control de los C.LF.. Sera entonces un responsabilidad
compartida, el hecho de que los téchicos de la empresa integradora logren
mejorar los procesos de los talleres artesanales, de tal manera que éstos se
vuelvan mas productivos, y que éstos (lltimos a su vez, tengan una actitud

asertiva para atender las recomendaciones recibidas.

Todo el sistema de costeo de los productos serd enfocado en que
obtendrd més ganancias el que mejor use sus recursos. Se establece un
techo para establecer los precios, depende entonces, del trabajo en equipo
entre el téchico y los talleres, lograr que los costos sean menores para que

las utilidades se vean incrementadas.

49.4.2_ MEDIDA DEI DESEMPENO FINANCIERQ

La empresa integradora y los talleres artesanales que se integren en
ella necesitaran de recursos financieros para poder llevar a cabo su actividad
de produccién y distribucién, mis concretamente necesita recursos
financieros con los que poder financiar las inversiones necesarias para la
realizacion de su actividad productiva, asl como para hacer frente a los
gastos corrientes originados por la misma. Ademas de esto cada una de las
unidades productivas debe de analizar los resultados de su operacion lo cual

les permita analizar el rumbo financiero que lleva la empresa y por lo tanto

tomar decisiones estratégicas de mejoras.
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A continuacién se presentan los conceptos basicos para analizar y

elaborar el desempetio financiero que los talleres artesanales tengan:

BALANCE

Este sigue siendo un modelo fundamental para el analisis econdmico y
financiero de la empresa, dentro de éste se clasifican como pasivos los
diferentes tipos de recursos financieros que la empresa utiliza (son los
deberes u obligaciones que la empresa posee), mientras que en el activo se
clasifican las materializaciones o usos de esos recursos (los empleos o
inversiones de la empresa). El activo y el p_aéivo o el debe y el haber del
balance son doafaspeétos de una misma cosa, dos caras de una misma
moneda. En el activo se registra el capital en funcionamiento de los
elementos del capital productivo de la empresa y en el pasivo el capital de
ﬁnanciémiénto, "esto es, la naturaleza de los recursos financieros que la

empresa a utilizado para la adquisicion de los elementos del activo.

Un detalle mde simplificado de lo que compore el activo y pasivo de una

empresa, se muestran en los cuadros siguientes:
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"7 TESTRUCTURA DEL ACTWO. = =~ .
Lo-qué se tiee; la aplicacién:de log recursos)

ACTIVO REAL

[ A. CIRCULANTE

(Convertible en
efectivo en menocs
de un afio)

DISFONIBLE
(Recursos de los que se dispone

ya)

CAJA (Dinero)
BANCOS (Dinero en Bancos)’
DIVISAS (Moneda Extranjera)

REALIZABLE
(Convertible en liguide en un
plazo inferior al afio)

v CLIENTES (Deudas de
terceros por operaciones
comerciales)

v EFECTOS COMERCIALES
A COBRAR (Letras
comerciales que nos
aceptan los deudores)

v EXISTENCIAS
(Mercaderias, materias
primas, productos
terminzdos,...)

v FAGO3 ANTICIPADOS Y
COBROS DIFERIDOS

B.FIUC O
INMOVILIZADO
(Convertible en
efectivo en un plazo
superior al afio)

INMOVILIZADO MATERIAL

v CONSTRUCCION

-/ TERRENOS Y BIENES
NATURALES

v ELEMENTOS DE
TRANSPORTE (Vehiculos)
v MAQUINARIA (De
produccién)

v MOBILIARIO (Muebles,
calouladoras,...)

v ORDENADORES

INMOVILIZADO FINANCIERO

7 CARTERA DE VALORES
DE OTRAS EMPRESAS

INMOVILIZADO INMATERIAL

v MARCAS (Vendibles si
tienen prestigio)

v PROFIEDAD INDUSTRIAL
(Patentes: derecho a
explotar inventos
registrados)

¥ CONCESIONES .
ADMINISTRATIVAS
(Derechos a explotar un
servicio plblico)

¥ FONDO DE COMERCIO
(Organizacién, renombre,
experiencia,...)
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;. (De d.éhe!;c"éfoccéﬁﬂ

,,qu;en, ta ntoa,

ESTRUCTURA DE‘L PAS]VO Y EL FATR]MONIO

erceros: como a {os propwtanos)

:'j-sc"élebe y a -

RECURS0S AJENCOS
(Créditos y otras obligaciones
que la empresa ha de reintegrar
a su vencimiento)

PASIVO CIRCULANTE, EXIGIBLE A
CORTO O CREDITOS DE
FUNCIONAMIENTO

(Obligaciones a satisfacer dentro
del gjercicio)

v PROVEEDORES (Pagos
diferidos habituales)

v ACREEDORES (Fagos
diferidos no habituales)

v EFECTOS A PAGAR (Letras
que aceptamos)

v’ ANTICIPOS DE CLIENTES |
(Cobros realizados a cuenta
de un pedido que debetmos
suministrar)

v CREDITOS BANCARIOS A
CORTO PLAZO (<1 ANO)

v DEUDAS AL PERSONAL
(Salarios pendientes)

v PAGOS DIFERIDOS Y
COBROS ANTICIFPADOS

PASIVO FIJO, EXIGIBLE A LARGO
O CREDITOS DE FINANCIACION
(Obligaciones a satisfacer en un
plazo > 1 affo)

v' CREDITO HIFOTECARIO
(Financiacién por parte de
bancos contra garantia de
determinados activos)

v OBLIGACIONES (Emisiones de
deuda)

v CRED[TOS A LARGO PLAZO
(>1 ARO)

RECURSOS PROPIOS
(Recursos procedentes de ios
propietarios o generados por la
tisma empresa:
autofinanciacién)

v RESERVAS (Beneficios mantenidos a disposicion de la empresa)
v PROVISIONES (Beneficios retenidos para cobertura de riesgos,
v

amortizaciones, ...)

REMANENTES (Beneficios ho reparttdoa alin ni aplicados a otras

cuentas)

v CAPITAL SOCIAL (Suma del valor hominal de las acciones)

RESULTADOS DEL EJERCICIO (Beneficios antes de impuestos)

Ademas de esto, se deben comprender las razones financieras (ratios)
basicas, estos promedios se obtienen normalmente a partir de las cuentas
anuales o estados contables de sintesis: balance, cuentas de pérdidas y

ganancias, etc. Un promedio es una relacién por cociente, expresada en tanto
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por uno o en tanto por ciento, entre dos partidas o magnitudes contables,

cualquiera que sea su grado de agregacion, siendo estas:

LIQUIDEZ= Activo circulante/pasive circulante.
Esta razén financiera indica en que grado una empresa puede hacer
frente a sus obligaciones de corto plazo haciendo uso de su activo circulante

'~ (inventario de producto terminado, caja, materia prima, cuentas por cobrar).

ROTACION SOBRE VENTAS= ventas / activos
Un alto valor de este indice indica que |a proporcién de articulos vendidos
respecto a los activos es elevada, es decir que el producto se esta vendiendo

bastante.

'RENTABILIDAD DE LAS VENTAS = Beneficio / ventas

Indica cuanto beneficio ha generado cada colén vendido.

RENTABILIDAD DE CAPITAL= Beneficio / capitales propios
Indica |la cantidad de beneficio que se obtiene por cada colén que se

invierte

APALANCAMIENTO = Pasivo/Activo

Refleja la proporcidn de deuda que posee la empresa en relacién a sus
activos, en otras palabras, con cuanto dinero prestado ha financiado sus
activos la empresa, es decir que una pfoporcién alta indicaria que la empresa

se encuentra endeudada considerablemente.
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SOLVENCIA = Activos fijos / pasivos fijos

Es el grado en que una empresa puede cumplir sus compromisos
(deudas) de largo plazo utilizando sus activos fijos. Si la proporcion es menor
de 100 quiere decir que la empresa ho podria hacer frente a sus obligaciones

de largo plazo haciendo uso de sus activos fijos.

RENTABILIDAD FINANCIERA = Beneficio Neto / Capitales propios
Es la proporcién real de beneficio neto (después dle descontarle los
impueetba y otros gastos al beneficio) respecto al capital propio invertido. Es

decir, cuanto esta generando de beneficio cada colon del capital social.

Un registro que puede ser utilizado anualmente por la empresa
itegradora para evaluar el desempefio financiero global de los talieres

integrados es el siguiente:

EVALUACION DEL DESEMPENO FINANCIERO RGTOO
DE LOS TALLERES INTEGRADOS

Liquidez

Rotacién sobre ventas
Rentabilidad sobre ventas
Rentabilidad del capital
Apalancamiento

Solvencia

Rentabilidad financiera
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495 Mercadeo y Yentas

La venta es el proceso de comunicacion interpersonal por medio del cual
ee trata de convencer al consumidor potencial de que los beneficios que va a
recibir con la adquisicién y uso de un producto o servicio son mayores que los
costos por adquiriflos y superiores a los beneficios ofrecidos por los
competidores. La funcién venta tiene que ver con la identificacién, estimulo,
direccién y satisfaccion de las necesidades. Ventas, debe seleccionar los
consumidores potenciales y el suministro de los servicios necesarios
posteriores a la venta para asegurar que el producto satisface

verdaderamente las necesidades protetidas.

Mediante el planeamiento estratégico formulado previamente, los
factores internos y externos que afectan el desempefio de la empresa
integradora han sido cubiertos (proveedores, plblico, competidores y
ambiente externo), por lo que se hace necesario hacer una mayor
especificacion reepecto a la segmentacién del mercado, las politicas de
ventas, promocion de los productos artesanales, definicién de los canales de
comercializacion, mecahismos para la Investigacion & desarrollo de productos
y los aspectos operativos relacionados con los procedimientos de ventas

" hacionales e internacionales.

Para el caso de la Empresa Integradora, la funcién de mercadeo y
ventas ee dedicara a la mejor eleccion de los consumidores potenciales, asi

como a darle la promocion adecuada a los productos que la Empresa
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Integradora distribuya de tal manera que éstos sean reconocidos como

Unicos en su categoria.

Siempre que sea hecesario se debera realizar un Anélisis de mercado,

eh el cual se consideren los siguientes aspectos:

a) Principales bienes y/o servicios que producen, que actualmente son
los proaluctoe Mméas representativoe de los talleres artesanales

como: cruces, lltimas cenas, mecedoras, sillones, etc.??

b) Clientes, los que actualmente se concentran en los consumidores

finales.

c) Competidores, como se sabe, que actualmente existe una gran
rivalidad entre los c:ompstidoree del sector artesanal, se puede
verificar posteriormente el cambio en la estructura de esta fuerza

eh el mercado del sector industrial.

d) Riesgoe: Relacionado con las posibles direcciones a tomar en el

sector (palancas estratégicas, impulsores de mercado, etc) como:

v Nivel de precios vrs. competencia.
v Expectativas de demanda.

Vv Proveedores.

2 Estos resultados puedc:n ser revisadoes en el estudio de mercado.
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4951 SELECCION DE MERCADOS

Es un hecho que la Empresa Integradora debera estar en contacto
directo con el ambiente comercial que le rodea, para poder asi percibir los
cambios que en el mercado se presenten y por lo tanto poder realizar un
proceso de adaptacion a estos cambios, lo cual le asegure mantener una
posicién lider en el mercado de las artesanias, se debera estar atento a las
caldas de la cifra de ventas debido a la coyuntura econdmica, la cual como es
de esperarse, fespondcré con un descenso eh la tasa de produccidn o con un
incremento de stocks, lo que hard necesario ante estos casos 3 la
sustitucion del producto en descenso por un producto nueve o la eleccién de
un nuevo mercado para dicho producto, si la Empresa Integradora no esta
atenta a estos cambios puede dejar escapar muchas oportunidades (ventas
de nuevos productos, apertura de nuevos mercados, etc. ) o tener pérdidas
considerables por no_percatarse de los cambios en la demanda de productos
(costos de oportunidad de seguir vendiendo en un mercado en el que el

producto esta decayendo) .

Antes de proceder con |a seleccién de los mercados a los que la
Empresa Integradora venderd las artesanias de los talleres artesanales
integrados, es conhveniente definir los elementos provenientes del entorno que
actiian sobre la actividad comercial de las empresas, los cuales se pueden

_clasificar en cihco grandes grupos:

a) Entorno tecnioldgico: en casi la totalidad de los sectores productivos se

estd presentando un creciente desarrollo de la tecnologia, lo cual
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constituye un reto a la actividad comercial de la empresa. Hay que
destacar como la evolucion de |a techologia ofrece ventajas diferenciales a
las empresas frente al mercado, sin embargo dentro del ambiente
artesanal los cambios desde el punto de vista tecnolbgico no afectan
grandemente lo que son las ventas de los productos, pues por el mismo
hecho de ser artesénal, el éxito del producto en el mercado no depender
exclusivamente del nivel de tecnologia utilizadoe, sino mas bien del grado de
creatividad que el producto tenga, a‘unque vale la pena mencionar que la
Empresa Integradora se encargard de buscar mejores y modernos
procesos para la elaboracién de las artesanias, sin que éstas abandonen
sus caracteristicas artesanales.

b) Entortio institucional: Tiene que ver con el grado de influencia que el
Estado tenga sobre |a regulacién de la actividad econdmica, por ejemplo, la
legislacién sobre précticas restrictivas de la competencia. Seré necesario
considerar que los mercados a los que la Empresa Integradora venda sus

“ productos no tengan restricciones para el ingreso y desarrollo de los
Mismos.

c) EnLQtnp__dﬁ_ngtéﬁgQ,_QQQnémm_y.@QQlal el mercado potencial viene
definido por un conjunto de personas con una determinada capacidad de
compra respecto a un producto coticreto, lo que interesa conocer respecto
a uh mercado es cuil es el nlmero de compradores potenciales que tiene.
Interesa ademas conocer [a evolucién de los ingresos de la poblacion del
smercado, ya que los consumidores potenciales del producto (en nuestro
caso artesanias) serd aquella poblacién que disponga de renta suficiente

. para adquirirlo.
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d)Enterno cultural: se refiere al conjunto de valores, creencias,
conocimientos y tradiciones de un determinado pa:’s, lo cual influye de
forma decisiva sobre el mercado.

e) Entorno competitivo: integrado por el conjunto de empresas competidoras

y sus actuaciones en el mercado.

Considerando los aspectos anteriormente mencionados, la estrategia
genérica de la Empresa Integradora, la decision estratégica y los actuales
clientes que los artesanos poseen, se pueden seleccionar los primeros
mercados a los que se vendera el producto, los cuales son:

El Salvador, Centroamérica, Estados Unidos y Canad4

Se comenzara solo con estas regiones ya que no es cotiveniente que al
inicio la Empresa Integradora trate de abarcar demasiados mercados, pues
debe pasar por un proceso de adaptacion a los tramites de exportacion que
se siguen para estos paises. Entre los motivos por los que ge eligieron estos

mercados estan:

v Puesto que el enfoque adoptado por la Empresa Integradora es el
potenciamiento de productos estrellas tanto a nhivel nacional como
internacional, es impor'tahtc definir que en un principio (mientras se
consiguen los pertisos de exportacion y se gana mercado extranjero) la
tayoria de las ventas se realizaran a nivel nacional y regional, buscando
posteriortmente incrementar la participacion de las exportaciones en

mercados internacionales..
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v Conviene vender artesanias dentro del pals debido a la promocion del
turismo que en la actualidad se esta realizando por parte del gobierno, ast
como por la demanda que en la actualidad ya poseen las artesanias
nacionales

v Lé mayoria de los talleres artesanales que exportan lo hacen a los
Estados Unidos |

v La renta percibida por los habitantes de Estados Unidos y Canada, les
permite comprar productos decorativos a un buen precio

v Canad4 se encuentra préximo a los Estados Uridos, por lo que es mis
conveniente elegirlo como un segundo pais al cual exportar, en lugar de un

pafs europeo

A medida que la Empresa Integradora gane experiencia y clientes en
estos mercados, se estudiaran las posibilidades de vender los productos en el
mercado Europeo, ademas, se plantea el uso de una hoja web en Internet, lo
cual de una manera indirecta crea publicidad a los demds paises del mundo, lo
cual contribuird a la apertura de huevos mercados a los que se les podra’

atender en su momento.

rs

49.5.2 ESTABLECIMIENTO DE POLITICAS DE VENTAS

Las politicas de ventas que dentro de la Empresa Integradora se
realizaran han sido disefiadas considerando las Influencias Internas
(sentimientos personales, puntos de vfsta, asociados, experiencia, etc. ) y
externas (opinion PL’l-b[ica, actitud del estado, agrupaciones concurrentes,

sociedad profesional, etc.), que le afecten, ademas deben ser sometidas a la
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aprobacion de los principales jefes de la Integradora y deberan ser revisadas

una.vez por atio, Fara tener un mejor para’metro para la formulacién de

polfticas, se definen a continuacién los objetivos que con estas se persiguen:

v Evitar que la Empresa Inteér'adora se vuelva una comercializadora

v Evitar que los encargados de ventas se lucren del esfuerzo de los
asociados

v Asegurar que los clientes estén satisfechos con los productos

v Aumentar el niimero de clientes extranjeros y nacionales

v Obtener el mayor margen de utilidad posible a los socios de la Empresa
Integradora

v Consolidar los productos de la Empresa Integradora como una marca de

Calidad y con amplio reconocimiento internacional

Haciendo las consideraciones antes mencionadas, las politicas de
ventas de la Empresa Integradora son las detalladas en el manual de usos

muiltiples.

4953 FORMAS DE PROMOCION DE |05 PRODUCTOS

La Empresa Integradora serd exclusivamente la encargada de
desarrollar la promocion de los productos que los talleres integrados

produzcan, realizando para ello las siguientes actividades:

v Contactar con distribuidores en el extranjero y crear un catélogo
promocional en el idioma del pals en que se tenga al distribuidor,

obteniendo asi presencia en los mercados internacionales. .
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v Consolidar el posicionamiento de los productos de la Empresa Integradora
como de alta calidad, haciehdo saber que todos los productos poseen

calidad uniforme y cumplen los requisitos internacionales.

v Se debe realizar constantemente una blsdqueda de mercados tanto
hacionales cotrio de exportacion que le permitan un mayor desarrollo a la

Empresa Integradora y sus socios.

v En la medida de lo posible, se deberan aplicar técnicas de mercadotecnia y-

de publioidad para la venta de sus productos.

v La Empresa Integradora debera buscar ferias y exposiciones de artesanias
y productos decorativos que se realicen tanto a nivel nacional como

internacional y en los que convenga promocionar el producto.

v Desarrollar ferias propias de la empresa integradora, en la cual se

promocionen los productos ofertados por la misma.

¥ Con el fin de obtener nuevos clientes principalmente a nivel internacional, se
creard la Hoja Web de la Empresa Integradora , de la cual se puede
observar un disefio preliminar en la siguiente. pagina, esta contiene la
siguiente informacién: En la parte superior izquierda de la hoja se
encuentra un selector de idioma que inicialmente serd Ingles/Espafiol , se

han selecciohado estos idiomas por los siguientes motivos:

v’ Espatiol, por ser el idioma que en nuestro pais y en la mayoria de
paises americanos se utiliza

v Inglés, por ser el lenguaje comercial més utilizado
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Bastara simplemente que la persona que visite el sitio web de un clic
cohn su ratdn para que la hoja.. cambie de un idioma al otro FPosterior a este
selector se eicuentra el nombre la empresa, en donde se hace énfasis que
soh artesanias hechas en El Salvador, seguidamente se tiene la misién de
la Empresa Integradora en donde se establece el negocio a la que se
dedica. En la seccion especificada como “Productos Nuevos’, se tiene un
acceso directo para observar las fotografias de cada uno de los productos
que alll se listan, siendo estos los mas nuevos que ec estén
promocionande. La seccion “Productos Favoritos®, contiene aquelios
productos que son los mas vendidos y también tendra un acceso directo
para observar las fotografias de cada uno de los productos que alii se
listan. En el borde inferior de la hoja ee muestran los accesos directos

siguientes:

Contactenos Presenta una hoja con la siguiente informacion:
v Nimero telefénico
v Direccidh electrénica y acceso directo al e-

mail

v Direccién postal N
v Fax

Lista de productos Muestra |a lista de todos los productos que |a
Empresa Integradora distribuye

Nuestros precios Presenta una pantalla con la lista de todos los

productos que la - Empresa Integradora
distribuye con sus respectivos precios

Ordene aqui : Es un formulario electrénico desde el cual se
puede hacer ¢l pedido (Su disefio es parecido al
de la Orden de Pedido)
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Unh ejemplo de la hoja web se puede ver a continuacién:

Seleccione su idioma
POCAMPI

Artesanias de El Salvador
POCAMPI es una empresa integradora de talleres artesanales que elaboran muebles y articulos decorativos
en madera para ambientar casas y oficinas, caracterizados por su alta calidad artistica y fabril, basada en el
uso de una tecnologia apropiada, proveedores confiables y la interdependencia entre los talleres integrados,

sinergizando v desarrollando de manera sostenible al Sector Artesanal.

PRODUCTOS NUEVOS:

Comedor
Cuadros
Porta vasos

PRODUCTOS FAVORITOS:

Letras
Cruces
Salas de estar

[Contéctenos] [Lista de Froductos][Nuestros Precios] [Ordene Aqui]

Dentro de |as politicas de mercadeo se toma en cuenta lo referente a
las dos formas de promocién de los productos que la Empresa Integradora
comercializara, siendo estas la “venta personal” y “la publicidad”, estas eon
las dos formas mejor conocidas de promocién, ademids de eer las mas.
importantes en cuanto a costo e impacto en el mercado. La venta personal
casi siempre es una parte importante de los programas promocionales, y por-
lo general se apoya en.la publicidad. Otras formas de promocion, tales como

la exhibicién en el punto de compra, también ofrecen una contribucién
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importante al buen éxito de los programas promocionales, por lo que también

se tomara en cuenta.

YENTA PERSONAL

La funcién principal por medio de la cual la Empresa Integradora
aplicaré la Venta Personal, sera colocando productos e@pccfﬁca@ en contacto
con ciertos clientes por medio de sus vendedores, los que ¢ le comunicaran
al cliente |as caracteristicas del producto ast como los beneficios que estos
presentan (calidad, uniformidad, costo, exclusividad, etc.), todo con el fin de
lograr convencer al cliente de que el producto es lo que el necesita y por lo

tanto lo adquiera.

Esta forma de promocién se desarrollaréd inicialmente solo a nivel
nacional y para aquellos establecimientos que resulten claves para la
penetracion de los productos de la Empresa Integradora , como lo son los
principales distribuidores de artesanias a nivel nacional y almacenes de

prestigio.

A medida que la Empresa Integradora se desarrolle, se comenzara poco
a poco a realizar la venta personal en palses de |a region centroamericana y
finalmente en paises fuera de Centro América, siempre y cuando estos
contactos personales con los compradores resulten rentables para la
Empresa Integradora y por lo tanto para sus socios, €5 decir, no contendra

hacer un viaje a un pafs lejano ei no se tiene ya algin contacto con el cliente,
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el cual ya se muestre interesado en los productos y dispuesto a cotprar una

buena cantidad del mismo.

PUBLICIDAD

La publicidad es una forma Impersonal de promocién, y consiste en
transmitir un mensaje uniforme a un gran nimero de personas. Para este fin
" la Empresa Integradora debera elegir entre varios medios publicitarios como
lo son:
¥ Medios puramente visuales : periédiooa y revistas
v Medios purameﬁte auditivos: como la radio y

¥ Medios audiovisuales: la television

Es necesario considerar ademés que al contrario de lo que ocurre en el
caso de la venta personal, la publicidad lleva el mensaje de la Empresa
Integradora a las masas de compradores en potencia, he aqui lo importante
de identificar que medio serd el mas adecuado para protmocionar los

prod uctos.

En los casos de |a venta nacional y la promocién de los productos hacia
los turistas que visiten El Salvador, seré conveniente optar por |la “Publicidad
Cooperativa Vertical”, en la cual la Empresa Integradora comparta los costos
publicitarios con los de los “intermediarios” que esta tenga, este tipo de
publicidad ayuda a estimular a los intermediarios 2 fomentar mas el

producto, asi como también dieminuirdn los costos publicitarios en los que |2
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Empresa Integradora incurra. En el caso de la pdblicidad que ee tenga en el
extranjero, independiente del medio que se utilice, serd la Empresa
Integradora la cual 5('3- encargard de cubrir los costos, quedando
posteriormente cotmo decisién del distribuidor extranjero el si le dard o no

promooién a los productos.

ORGANIZACION DE LA PUBLICIDAD

Existen dos decisiones claves que se relacionan con la organizacién de

la publioidad:

- Sila publicidad se desarrollara dentro de |2 Empresa Integradora

¥ Sila Empresa Integradora se valdra de una agencia de anuncios

Si la Empresa Integradora decide tener ayuda profesional de fuera,
tendré |a ventaja de trasladar la planeacién y elaboracion de la publicidad a
la agencia publicitaria, sin embargo esto es bastante costoso, por otra parte,
si la Empresa Integradora es quien desarrollaré los anuncios, se debe decidir
quién ee encargard de ello. Debido a las caracteristicas de ambas
alternativas (que una consure costos y la otra consume de tiempo que los
ejecutivos le dedicardn a la elaboracibn de la publicidad y tendrédn menos
experiencia en este campo) y por la maghitud de las ganancias que en un

inicio tendra la Empresa Integradora que se opta ra por lo siguiente:

Inicialmente seran los ejecutivos de ia Empresa Integradora los que

elaboren la publicidad y posteriormente a medida que la Empresa Integradora
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crezca se deberd evaluar si conviene o ho contratar a una agencia

publicitaria.

SELECCION DE LOS MEDIOS

Se debe tener cuidado en no gastar los escasos recursos con que la
Empresa Integradora y los talleres artesanales cuentarn, comprando espacio
y tlempo innecesario en los diferentes medios publicitarics (periddicos,
revistas, televisidn, radio, carteles), por lo que es importante hacer una
correcta seleccion de los medios en los que la Empresa Integradora

promocionaré sus productos y de qué forma.

Los factores decisivos Para la seleccion de los medios son:
v La naturaleza del mercado que se busca y del producto
v Las caracteristicas distintivas de los distintos medios

v El presupuesto que se destine a publioidad

Partiendo de esto, se concluye que dentro de los medios que la
Empresa Integradora utilizard para la promocién de sus productos a sus
posibles compradores (que son principalmente mayoristas distribuidores), se

- tendran:

Carteles en los hoteles.
En las principales temporadas turisticas, se deberd tratar de
promocionar, al mehos con carteles en los principales hoteles del pais, las

artesanias que la Empresa Integradora comercializa, pudiendo asi contactar
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a posibles compradores extranjeros. En los casos que sea posibie se
procuraré ademds hacer una mini - feria dentro de los hoteles para asi se
puedan también apreciar flsicamente las artesantas. Esta publicidad 5¢

podré desarrollar entre mediano y largo plazo.

Anuncios en Internet

. Ya anteriormente se detallo bastante al respecto de esta forma de
publicidad, la cual tiene un costo bastante barato (en comparacion con los
demis medios de publicidad) y puede llegar a todo el mundo y principalmente

a aquelloe que realmente estén interesados en la compra de artesanias.

No conviene hacer anuncios a hivel de televisién o radio por el tipo de
cliente al que esta dirigido el producto de la Empresa Integradora, pues esta
venderd principaltmente a mayoristas distribuidores, sin embargo como antes
ee Mmenciond, se puede desarrollar una “Publicidad Cooperativa Yertical”, en la
cual se anuncien los articulos de POCAMPFI y los locales hacionales en los que
los pueden adquirir, estos anuncios pueden ser publicados en periddicos y
revistas de circulacién nacional, asi como en revistas como ABOARD, las que
esta dirigida especificamente a las personas que ingresan al paie por medio
de Aerolineas. Para hacer una seleccién un poco mas efectiva de la revista o

periédico eepacfﬁco en que se pondra’ el anuncio, se puede utilizar una férmula

‘de costo relativo, esta técnica consiste en convertir las cifras de circulacién

y de tarifas a una base comn. Por ejemplo, |as revistas se comparan segln el

costo de llegar a 1,000 lectores con una cantidad dada de espacio de
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anuncio; asi, el costo de usar una pagina entera de espacio de revista se

calcula cotmo sigue:
Costo por 1,000 = (Tarifa por pagina * 100) / Circulacién de |a revista

Sin embargo esta es una comparacion sélo desde el punto de vista
econdmico, se deberdn considerar otros factores como la aceptacion de la

revista y el pablico al que va dirigido, para as{ tomar una mejor decision.

MARCA Y LEMA PUBLICITARIO .

La marca bajo la que ee distribuiran inicialmente los productos de la
Empresa Integradora serd “POCAMPI", la cual es una palabra que
particularmente no significa nada, por lo que no afecta las preferencias de los
consumidores y tiene un sonido agradable, a causa de la terminacién misma
de |la palabra, este nombre se deriva ademés del nombre mismo de |a Empresa

[htegradora.
Ellema bajo el cual se promocionaran los productos “POCAMFI”, sera:
"POCAMFI... cuando lo tradicional es bello y exclusivo”.

En este slogan publicitario, se destacan las siguientes cualidades:

La marca del producto (FOCAMPI)

El hecho que el producto €% Una artesaniay representa las tradiciones y

orgutlo propio de El Salvador (Lo tradicional)
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La palabra “Bello”, le da realce a la calidad y finos acabados de los
productos artesanales promocionados por POCAMF|y finalmente
“Exclusive” va dirigido al ego de las personas que desean poscer

alao (nico v aue como muy pocas cosas eh nuestros dias, son hechas casi
Y9 Y P

en su totalidad a mano, lo que le da ese toque exclusivo que muchos

compradoree buscan.

Esta marca y Slogan publicitarios deberan estar impresos en cada
artesania que se elabore por medio de un “Sello” el cual ademis deber
contener |a siguiente informacion:

El pals: “El Salvador”

Y el niimero telefénico de la Empresa Integradora .

4954 INVESTIGACION Y DESARROLLO DE FRORUCTOS
Para lograr que los productos que la Empresa Integradora estén

sletripre a la vanguardia en sus disefios, se debera:

< Fomentar la competencia entre los socios, los cuales buscaran desarrollar
los mejores modelos de artesanias y de la mejor calidad, para asl realizar

uha seleccidn de disefios de vanguardia

J Se debe facilitar a los talieres integrados el acceso a servicios
especializados de disefio y desarrollar seminarios donde se capacite a los

artesanos sobre el diserio.
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v Se deberia incluir en la investigacién y desarrollo de nuevos disetios a

estudiantes y/o profesionales en disefio artesanal.

v impulsar el desarrollo de mejores disefios, novedosos, Utiles y de calidad,
que satisfagan las necesidades del consumidor, para lograr mayor

penatracic’)n eh los mercados.

J Contar con servicios de informacidn sobre las tendencias de la moda, tanto

en el pafﬁ coto en el exterior.

v Buscar a largo plazo, que los disetios de todas las formas de artesanias,

asi como sus disefios sean patentados.

4955 CANALES DE COMERCIALIZACION.

Si vemos la relacion entre la en'ipraea integradora y los talleres
artesanales, ésta se convierte en su canal de comercializacion, ya que sus
funciones para la venta de los productoe se centran et el acopio de los
productos terminados para ser vendidos a consumidores finales (en ferias,

hoteles, etc.) o principalmente a comercializadores nacionales o extranjeros.

El esquema basico del funcionamiento de los canales de distribucién,

desde los talleres hasta el consumidor final es el mostrado en |a figura N°15.
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> Distribuidor

Tzlleres Empresa
artesanaies Integradora

L Consumidor
final

Figura 15. Definicién de los canales de
comercializacién de la empresa integradora

a

4956 VENTA DE 05 PRODUCTOS ARTESANALES,

Se ha mencionado con anterioridad, que el proceso de venta de las

artesanias promocionadas por la integradora sera realizado por ella misma.

La explicacién de dicho procedimiento se puede revisar en el manual de usos

mtﬁltiplee.

Por otro lado, para la venta de los productos a nivel naciohal puede
utilizarse el modelo de factura que se muestra en anexo 6 . La factura sirve
también como fuente de informacién para llenar |a traneferencia de orden de
fabricacin que ee envia para el departamento de operaciones con el objeto de

que éste envie a los talleres artesanales la orden de producoién.

L 9.6 Oraanizacié

Todos los aspectos relacionados con |a administracién de los recursos

de la empresa integradora y su respectiva interaccién con los talleres

~integrados, se ven definidos en el manual de usos mﬁltiplea desarrollado en

las . siguientes paginas. Se ha decidido utilizar este tipo de manual
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especialmente por las caracteristicas del tamafio de la organizacion de la
empresa inteéradora, con la cual se ha buscado optimar el uso del r‘ecurao.
humano disponible, dé tal manera que la carga econdthica para el
mantenimiento de la misma sea relativamente baja para los talleres

artesanales.

Con el manual de usos miltiples se estd resumiendo toda la
informacién que de manera independiente pusdcn dar los manuales de

organizacidn, funciones, puestos, politicas y procedimientos.
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4,9.6.1 MANUAL DE US0S

MULTIFLES



Manual de usos milltiples FOCAMP! S.A. de C.V.

En POCAMP! S.A. de CV. es importante realizar un trabajo organizado
y planificado que haga que su desarrollo conjunto con los talleres artesanales
integrados sea de un nivel que permita lograr una posicion estratégica en el
mercado. Como uha medida para obtener un buen desarrollo de la empresa
integradora se desarrolla en siguiente manual de usos miiltiples, en el cual se
establece esquematicamente la organizacion con la que se cuenta, las
funciones de cada puesto y los procedimientos llevados por la empresa para

el desarrollo de su actividad.

Es importante que dicho manual lo conozcah tanto los miembros de la
empresa integradora como los representantes de los talleree artesanales

cotmo una forma de unificar esfuerzos y mejorar la comunicacion entre éstos.
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Objetivo General

Proporcionar una base escrita que guie el desarrollo de la empresa.

Objetivos Especificos.

1. Uniformizar los procedimientos seguidos al interior de la empresa
para mejorar la efectividad de su funcionamiento.”

2. Que cada puesto de la empresa conozca sus funciones para que las
asuman y las desenvuelvan evitando asi la evasion de
responsabilidades.

3. Agilizar los procesos de decision.

4, Evitar conflictos laborales.

B. Incentivar la moral de cada miembro de |la empresa a través de un
trabajo planeado manifestado por dicho manual.

©. Evitar la constante improvisacién que pueda llevar a resultados no

deseables.




Manual de usos miltiples POCAMPI S.A. de C.V.

US0 DEL MANUAL,

‘Toda persona que desee hacer uso del manual de usos mlltiples, debe
guiarse por el indice para podef identificar lo que desea consultar. Si desea
observar sus funciones, debe buscar en dicho apartado su cargo, en donde la
exposicion de dichos puestos se ha ordenado en forma descendente segin el

orgahigrama.

Los procedimientos han sido codificados, y para facilitar su uso se ha
colocado una lista de estos al principio de su desarrollo. Para cada
procedimiento se presenta la descripcion narrada y el diagrama de flujo
correspondiente. También para que el lector identifique con facilidad cada

figura del diagrama de flujo, se expone el significado de estas.

El formato de los procea{imientos tiene una casilla en donde se detallan
los puestos involucrados en cada uno de estos, con lo cual el lector podré '
identificar facilmente si dicho prooedimienta involucra su puesto o de lo

contrario buscar uno que i lo haga.




Mangal de usos mﬁltip[es POCAMPI S.A. de C.V.

FPOCAMPFI es una empresa integradora de talleres artesanales due

elaboran muebles y articulos decorativos en madera para ambientar casas y
oficinas, caracterizados por su alta calidad artistica y fabril, basada en el
uso de una tecnologla apropiada, proveedores confiables y la
interdependencia entre los talleres integrados, 5in_ergizanﬁo y desarrollando

de manera sostenible al Sector Artesanal.

<
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POLITICAS
Genéricas.
v Se buscara ampliar la cobertura de los mercados a hivel nacional e

internacional produciendo y promocionando articulos “diferenciados”

V Para la creacidn de nuevos disefios orientados a su masificacién, se podra’
hacer por medio de la competenoia de los disefios de los distintos talleres
artesanales, donde se elegiran los mejores y ademas se les deberd premiar

coh una comisién adicional.

v Las materias primas requeridos para las empresas integradas se

seleccionaran por conveniencia de costos, calidad y tiempo de entrega.

v La Empresa Integradora se encargard de buscar nuevas alternativas de
Materias Primas y materiales utilizados para la elaboracién de los productos,
donde no solo sean de excelente calidad y buen precio, sino ademas se

adapten a las exigencias de los compradoreéde los productos terminados.

v La compra de activos fijos para mejorar el funcionamiento de los talleres
artesanales se gestionard preferiblemente por medio de la empresa

integradora.

v La Empresa Integradora se debe encargar de auditar cuando menos cada tres
meses los procesos productivos de los talleres artesanales y estos Ultimos
procuraran hacer las modificaciones que la Integradora les proponga para la

mejora de sus procesos.

v La Empresa Integradora deberé fijar metas productivas y de crecimiento a los

talleres artesanales asociados, comprometiéndoee estos a cumplir con estas,

. B
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si un taller es reincidente en el no cumplimiento de estas metas se deben
aplicar las sanciones estipuladas dentro del reglamento de la empresa

integradora.

v Las auditorfas del control de calidad de los productos terminados y materias

primas deberan estar en eu mayoria centralizadas en la Empresa Integradora.

v Se deberdn de realizar frecuentemente (por lo menos 3 veces al afio)
seminarios de capacitacién para los socios de la Empresa integradora, los
cuales seran impartidos acorde a las necesidades o inquietudes que los

50Ci05 presenten.

V Dentro de los talleres artesanales se deberda mantener cuando menos una

plaza para aprcndicee.

v Se deberan profocionar preferiblemente aquellos productos que presenten

una alta demanda y sean dificiles de imitar.

v La empresa integradora debera disefiar y actualizar cuando sea necesario (al
menos cada seis meses) un catélogo de los productos que los talleres

artesanales elaboren.

v La empresa integradora deberd publicar el catédlogo en Internet, donde se
deberdn presentar los productos con mayor demanda asi cotmo aquellos
disefios nuevos que pueden ser promocionados. Esta hoja web debera ser

revisada y actualizada frecuentemente.

Vv La promocic’:n a nivel hacional de los productos artesanales se hara en base

a la ubicacién estratégica de comercializadores de productos artesanales.
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Manual de usos miltiples POCAMP! 5./, de C.V.

V' Las transacciones que involucren ventas con altos vollmenes de proaluctos
elaborados por los talleres artesanales, la realizara preferiblemente la
Empresa Integradora, quien se encargara de obtener los mejores precios para

los socios.

Seleccidn de proveedores.

v Buscar proveedores ubicados geograficamente cerca de los talleres
artesanales integrados

v Verificar que los insumos para los talleres artesanales cumplan los
atributos de calidad definidos en el sistama de auditoria de |a calidad de
las materias primas y materiales

v Elegir proveedores que tengan precios de materias primas mas véntajoéoa
y que permitan lograr niveles de economias de escala aceptables

v -Seleccionar proveedores que cumplan con el requisito de tiempo de entrega
en funcién- del tiempo disponible para la entrega de los pr‘oduct.os
artesanales a los clientes de la integradora

v Mantenér a disposicién  proveedores sustitutos ante cualquier
eventualidad que se presente en la adquisicion ‘de materias primas y

materiales

E [/I ] i ]
v Los vendedores con que cuente la Empresa Integradora deberén en lo que
sea posible evitar algin tipo de regalo por parte de los clientes y/o talleres

artesanales integrados.
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v Se deberdn promocionar los productos de |a Empresa Integradora por
medio de catélogos en los dos principales idiomas hablados a nivel mundial
en ferias nacionales e internacionales, exposiciones y por medio de una hoja
electrénica en Internet

v El encargado de ventas debera contactar posterior a la entrega del pedido
al cliente para aseguraree que este ha quedado satisfecho con la
transaccién y en caso de nho ser asi tomar nota de lo que se ha fallado

v Cada 15 dias ee debera contactar al cliente, para hacerle saber sobre los
productos gque se estan ofertando, enviarle muestras de los mismos e
invitarle a hacer otro pedido si cree conveniente.

¥ Cuando el encargado de ventas ho este seguro de que un pedido pueda ser
realizado en el tiempo estipulado por los talleres artesanales, este deberé
hegociar los plazos y en caso que realmente no se pueda cumplir co‘h‘ las
exigencias del cliente se deberan de tratar otras condiciones para el pedido -
de tal manera que siempre pueda hacerse efectivo el mismo.

v Ventas deberd de realizar siempre. que produccién lo permita la blsqueda

de nuevos mercados nacionales e internacionales
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Organigrama de POCAMF1 S.A de C.V.

Inversionistas

I Gerencia General |
| Mercadeo y Ventas i I Operaciones y compraﬂ
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Listadoe de puestos.

—

[nversionistas.
Gerente General:
Encargado de operaciones y compras.

Encargado de mercadeo y ventas.

S S

Secretaria.

10




MANUAL DE PUEST0S 1DE 1,
EMPEESA INTEGRADORA POCAMF! S.A. de CV..
FECHA.OCTUBRE /97 .

PUESTO:_Miembros de Junta Directiva (Inversionietas)

Dependencia jerarquica: Subordinados:

Ninguna Gerente General

FUNCIONES

1. Realizar reuniones periédicae para tratar asuntos relacionado con sus talleres y
asuntos de relevancia para la empresa integradora.

2. Actuar como maxima autoridad de la organizacion.

3. Tratar sobre el aumento o disminucion de capital.

4. Analizar y aprobar los planes propuestos por |a empréaa integradora.

5. Analizar y aprobar la incorporacién de nuevos talleres a la empresa integradora.

0. Pecidir én caso de despido de personal.

7. Analizar y decidir sobre aumento salariales.

&. Autorizar contratacién de personal.

9. Apoyar el desarrollo de los planes en sus respectivos talleres una ves aprobadoa
estos. '

REQUISITOS MINIMOS DEL PUESTO:
Educacién: _Q grado . : :
Experiencia:wz_gmé_e_aﬁgﬁ_de_apatagién_daliallﬁt;; :

PERFIL DE CONTRATACION:
Edad:_ mas de 30 aflos .

Sexo:__ambos

APTITUDES:
Deseos de desarrollo:_X__, . Adaptacion:_X__.
Manejo de conflictos:_X__. Comunicaciones: _X_.

lmproviaacién: X, Equilibrio:_X_.
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MANUAL DE PUESTOS ADE 1.
EMPRESA INTEGRADORA POCAMPL S.A. de CY..

FECHA_OCTUBRE /97,
PUESTO:_GERENTE GENERAL .,
Dependencia jerarquica: Subordinados:
Junta Directiva Encargados de mercadeo y ventas ,

encargado de operaciones y compras.

FUNCIONES

1. Asesorar las actividades de mercadeo, ventas, operaciones y de compra de la
empresa integradora.

2. Proponer politicas y estrategias a seguir en cada uno de las reas de la empreoa.

3. Tomar decisiones sobre cambios relevantes y situaciones especiales

4, Eval(a el desempcno de sus subordinados

B. Dar asistencia técnica, financiera, de mercadeo y ventas a los talleres artesanales.

6. Desarrollar las diferentes auditorias a los talleres artesanales.

7. Informar a junta directiva de resultados financieros obtenidos y de futuros planes.

&. Monitorear el cumplimiento de los pedidos por los talleres artesanales.

REQUISITOS MINIMOS DEL FUESTO:

Educacion: __Ingeniero lndustrial y/o Administrador de Empresa .
Experiencia:_5 o més afios en puestos similares .

PERFIL DE CONTRATACION:
Edad:__mas de 30 afios .

Sexo:__atmbos

|AFTITUDES:

Liderazgoi X__. Adaptacion:_X_.
’ Manejo de conflictos:_X__.. Comunicaciones:_X_.
Improvisacion:_X_. Equilibrio:_X_.
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EMPRESA_INTEGRADORA POCAMPI S.A. de CY..
FECHA_ OCTUBRE /97,

PUESTO: ENCARGADO DE OPERACIONES Y COMPRAS |

Dependencia jerarquica: Subordinados:

Gerente General Ninguno

FUNCIONES

1. Proponer politicas y estrategias a seguir en el drea de produccién y compras.

2. Dar asistencia técnica, financiera, de mercadeo y ventas a los talleres artesanales.
3. Desarrollar las diferentes auditorias a los talleres artesanales.

4. Informar al gerents general de resultados obtenidos y de futuros planes.

.. Monitorear el cumplimiento de los pedidos por los talleres artesanales.

©.Realizar el control y planificacién de la produccion.

7. Realizar la compra de materia prima y materiales.

&. Agighar la materia prima y materiales a los talleres artesanales.

9.Establecer conjuntamente con el encargado de ventas la fecha de entrega de un
pedido.

REQUISITOS MINIMOS DEL PUESTO:

Educacién: _Egresado de ingenier{a industrial .
Experlancla | afio (ptgzﬁatllziemenj;cl .

PERFIL DE CONTRATACION:
'Edad:__mas de 21 afios .
Sexo:_ambos

AFTITUDES:
Liderazgo:_X__. Adaptacion:_X_,
Manejo de conflictos:_ X . Comunicaciones:_X_..
Improvisacion:_X_. Equilibrio:_X_.




MANUAL DE PUESTOS ADE L.
EMPRESA INTEGRADORA POCAMFL S.A. de C.Y..

FECHA_QCTUBRE [97.

PUESTO: _ENCARGADQ DE MERCADEQ Y YENTAS,

Dependencia jerarquica: Subordinados:

Gerente General Ninguno

FUNCIONES

1. Proponer polfticas y estrategias a seguir en el drea de mercadeo y ventas de la
empresa integradora.

2. Dar asistencia técnica, financiera, de mercadeo y ventas a los talleres artesanales.

%. Desarrollar 1as diferentes auditorias a los talleres artesanales.

4, Informar al gerente general de resultados obtenidos y de futuros planes.

8. Monitorear el cumplimiento de los pedidos por los talleres artesanales.

6. Promocionar productos.

7. Realizar ventas.

8. Recibir pedidos. ‘

9. Establecer conjuntarrente con el encargado de ventas la fecha de entrega de un|
pedido.

REQUISITOS MINIMOS DEL PUESTO:
Educaciéon: __Ingeniero Industrial o Administrador de empresas .

Experiencia:_2 o més aflos en puestos similares

PERFIL DE CONTRATACION:
Edad:__mAs de 25 afios.. .
Sexo.__ambos .

APTITUDES:
Liderazgo:_X_ . Adaptacion:_X_.
Manejo de conflictos:_X_. Comunicaciones:_X__.
Improvisacion: X _. Equilibrio:_X_.




MANUAL DE PUESTOS ADE 1.
EMPRESA INTEGRADORA POCAMPI S.A. de CV.,

FECHA_OCTUBRE /97.

PUESTO: Secretaria.
Dependencia jerarquica: Subordinados:
Gerente General Ninguno
FUNCIONES

1. Atender con prontitud, esmero y eficiencia las actividades del trabajo que le
encotmiende el gerente general.

2 Tratar con la confidencia del caso los asuntos que conciernen a la institucién y
divulgar Gnicamente aquello para lo cual ha sido autorizada por el gerente general,

%, Cultivar la armonia y el orden. Desarrollar un alto espiritu de trabajo y colaboracion
en beneficio de la empresa. : '

4, Atender en forma oportuna y cortés a las personas que visitan el local de la
empresa.

B. Llevar la contabilidad de la empresa.

6. Determinar los-costos de produccién de las rdenes de fabricacién.

7. Despachar y archivar correspohndencia en general.

8. Atender el teléfono y la correspondencia de la empresa.

9.Velar por el orden y limpieza del lugar de trabajo, en especial por el buen estado del
equipo de oficina que utiliza .

REQUISITOS MINIMOS DEL PUESTO:
Educacién: _ Bachiller en comercio y administracién (opcién contaduria). .

Experiencia:_1o0 més afios en puestos similares

PERFIL DE CONTRATACION:
Edad:_ mas de 21 afios .
Sexo:__femenino '

APTITUDES:
Amable:_X__, Adaptacion:_X_.
Matejo de conflictos:_X_.. Comunicaciones: X .
Buena presentacion:_X . Equilibrio: X_.
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EMPRESA INTEGRADORA POCAMF! S.A. DE C.V.
DESCRIPCION DEL PROCEDIMIENTO

PUESTOS

INVOLUCRADQOS: Gerencia General, Técnico de HOJA .
empresa integradora, Junta Directiva y Taller solicitante 1DE 2
NOMBRE DEL PROCEDIMIENTO | cOoDIGO
EVALUACION DE UN NUEVO $0CIO 001
OBJETIVO DEL PROCEDIMIENTO: Evaluar la nueva |FECHA DE ELABORACION: 28/02/97
incorporacién de un miembro a la integradora FECHA DE REVISION: 28/02/98&
ACTIVIDAD DESCRIPCION DE LA ACTIVIDAD

o1 Entregar al aspirante la plantilia de evaluacion para que éste [a llene
los datos solicitados en la misma

03 El duefio del taller artesanal llena la plantilla con los datos requeridos
para su integracién y regresa el documento a la empresa integradora

05 Un técnico de la empresa integradora visita el taller para entrevistar
al propietario ¢ informarle de una manera general cul ser el proceso
que tendrd que seguir para ser aceptado dentro de la Empresa
Integradora, se debera ademas hacerle una evaluacién detallada al
taller en base a la informacién que ha proporcionado previamente.

07 El técnico de la integradora evalla la informacién recolectada y
decide ei el taller puede ser aceptado en la asociacién. Prepara un
informe para que la decisibn final la tome la Junta Directiva.

09 Posterior a la evaluacién detallada, la Junta Directiva deberé decidir

si es posible o no la integracién del taller solicitante, comunicéndoles
a los demds miembros los resultados y decidiendo por medio de
v_otacién s} cohviene o no aceptar al posible nuevo socio. Si los socios
ho aprueban la solicitud del taller aspirante se ie debera’ comunicar a
este a més tardar un dia deapues de |la decisidn el porque de la
hegacién a su pet;c;on '




NOMBRE DEL PROCEDIMIENTO HOJA

EVALUACION DE UN NUEVO 50CI0 5 DE 2
ACTIVIDAD DESCRIPCION DE LA ACTIVIDAD
1 Si el taller es aceptado se debera comunicar al nuevo socio que se

debe presentar a las oficinas de la Empresa Integradora.
12 Se inicia el papeleo de inscripcion dentro de la lntegrador&%

15 Elaborar el contrato de asociacién con los talleres imggrados y con
la empreea integradora.

17 El nuevo taller integrado aprueba y firma el contrato de integracion.

19 El representante del nuevo taller integrado es presentado a los
demAs miembros de los talleres integrados.
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EMPRESA INTEGRADORA FOCAMP! S.A. DE C.V.

DIAGRAMA DE FLUJO Hoja 1 de 2
CODIGO
NOMBRE DEL PROCEDIMIENTO: EVALUACION DE UN NUEYO S0CIO POO1
GERENCIA GENERAL TECNICO JUNTA DIRECTIVA TALLER
{ Inicio )
o
Se entrega al
aspirante la plantilla
de evaluacin
Plantilla de
evaluacion
T T T 1 03
v

Liena formulario de
evaluacién

. : |
05 'I' —_—T ST

Visita al taller y se
evallia la informacién
presentada

07 v

Prepara y presenta
informe de resultados

h 4

Informe de resuitados

— T

02

Aceptan a
aspirante

T 5' T

11

L

Comunicar resultados
a taller aceptado No

13 s
Iniciar papeleo para la

inscripsion del taller

®




EMPRESA INTEGRADORA POCAMPFI S.A. DE C.V.
DIAGRAMA DE FLUJO

Hoja 2 de 2
COoDIGO
NOMBRE DEL PROCEDIMIENTO: EVALUACION DE UN NUEVO S0CIO 2001
GERENCIA GENERAL TECNICO JUNTA DIRECTIVA TALLER
15 ]
\ 4
Elaborar contrato
Contrato
\’F TN T T
17

Firma comntrato

19 [

h 4

Presentacion del
nuevo socio de los
talleres integrados




EMPRESA INTEGRADORA POCAMPI S.A. DE C.V.
DESCRIPCION DEL PROCEDIMIENTO

PUESTOS INVOLUCRADOS: Compras y operaciones HOJA
1DE 1
NOMBRE DEL PROCEDIMIENTO CODIGO

COMPRA DE MATERIAS PRIMAS Y MATERIALES POO2

OBJETIVO DEL PROCEDIMIENTO: Adquirir materias |FECHA DE ELABORACION: 28/09/97
primas y/o materiales para elaborar ias artesanias |FECHA DE REVISION: 28/09/9&

DESCRIPCION DE LA ACTIVIDAD

ACTIVIDAD

o1 Compras recibe de operaciones o de los talleres, los requerimientos de
materias primas y/o materiales para |a elaboracién de productos.

03 Evaluar a los poaiblefa proveedores de materiales, cotizando precios
de los mistmos

05 Evaluar las cotizaciones recibidas, seleccionando al mejor provesdor y
archivar los datos de los demas proveedores para futuros
r‘equerimientoe

o7 Hacer el pedido al provesdor

09 Compras llena |a asighacién de materias primas y materiales para los

diferentes talleres involucrados en las ordenes de fabricacion,
mientras proveedores se lo entregan a los talleres




EMPRESA INTEGRADORA FOCAMFI S.A. DE C.V.

DIAGRAMA DE FLUJO

Hoja 1 del

NOMBRE DEL PROCEDIMIENTO: COMFPRA DE MATERIAS PRIMAS,
MATERIALES

CODIGO
FOO2

COMFRAS

OPERACIONES

C INICIO )

Y ‘o
Recibe de operaciones requerimiento
de materias primas y/o materiales

03

Evaluar proveedores cotizando precios

Cotizacién

W
05

b4

Seleccionar mejor proveedor y archivar
datos de todos los evaluados

4

Registro de proveedores

v o7

Hacer pedido

i 11

Recibir mercaderia y revisar el pedido
! T

Y 09 Registrar la entrada de
materias primas y/o
materiales

f

v

Elaboracién de asignacion de materiales |13

|

A4

Asighacién de materiales

ur”"—\

h'4 15
Entregar materias primas y/o materiales a
los talleres

|
h'4

™ )




EMPRESA INTEGRADORA POCAMFI S.A. DE C.V.
DESCRIPCION DEL PROCEDIMIENTO

PUESTOS INVOLUCRADOS: Clientes y Mercadeo-ventas HOJA
1DE 1
NOMBRE DEL PROCEDIMIENTO CODIGO
VENTAS NACIONALES -
OBJETIVO DEL PROCEDIMIENTO: Hacer efectivo FECHA DE ELABORACION: 28/09/97
los pedidos de los clientes nacionales FECHA DE REVISION: 286/09/96
ACTIVIDAD DESCRIPCION DE LA ACTIVIDAD
o1 Llenar la orden de pedido (factura) de acuerdo a los requerimientos
de los clientes (via fax, teléfono, personalmente u otro medio)
03 Preguntarle al cliente si quiere hacer la compra al contadoe o crédito.
Si el cliente quiere hacer la compra al crédito, ir a paso OB, si es el
contado, ir al paso 11. '
05 Ventas verifica si la compra al crédito es por primera vez, si esto s
cierto ir a paso 07, eino ir a paso 09.
o7 El cliente llena la solicitud de crédito para su aprobacion.
oS Mercadeo y Ventas decide si el cliente es sujeto a crédito. Si lo es, ir
a paso 1, si al cliente no se le puede dar crédito finaliza el
procedimiento.
1 Ir al procedimiento “procesamiento de la orden”
13 Ventas entrega los productos al cliente




EMPRESA INTEGRADORA POCAMFI S.A. DE C.V.

DIAGRAMA DE FLUJO

Hoja 1 de 1

NOMBRE DEL PROCEDIMIENTO: VENTAS NACIONALES

CODIGO
FOO3

VENTAS

CLIENTE

VENTAS
NACIONALES
A

Llena orden de pedido de
acuerdo a lo que el
cliente requiere

L

Factura

Compra
crédito

O1

o7

Liena
solicitud de
crédito

r

Solicitud de
crédito

4

1

procesamierlto
de la orden

X

15

Entrega de pedido al cliente

d

)




EMPRESA INTEGRADORA FOCAMFI S.A. DE C.V.
DESCRIFPCION DEL PROCEDIMIENTO

FUESTOS INVOLUCRADOS: Clientes y Mercadeo-ventas HOJA
1DE 1
NOMBRE DEL PROCEDIMIENTO CODIGO
VENTAS INTERNACIONALES POO4
OBJETIVO DEL PROCEDIMIENTO: Hacer efectivo FECHA DE ELABORACION: 286/02/97
| log pedidos de los clientes internacionales FECHA DE REVISION: 28/02/98
ACTIVIDAD DESCRIFCION DE LA ACTIVIDAD

o1 Cliente solicita el pedido, via fax, carta, telegrama, en forma personal,
por medio de una visita, correo electrénico u otro medio. Ventas
elabora la factura respectiva.

03 Se establece la forma de pago, tipo de envio, plazos y otros acuerdos
necesarios para elavorar el contrato del negocio realizado. Realizar el

|contrato de venta

05 El cliente evalla los términos del contrato. Si esté de acuerdo, ir al
pasc O7; sl ne lo est4, se vuelve a negociar en el paso 05

07 El cliente firma el contrato de venta,

0o Mercadeo y ventas Elabora la documentacion de exportacion. Los que
6¢ deberan elaborar y tramitarse en el siguiente orden: Documentos
comerciales, licencias de exportacion, documentos administrativos,
facturas, documentos de transporte y seguros. ‘

1 Con la informacién completa, ventas remite el pedido al procedimiento
" |®procesamiento de la orden”
12

Ventas entrega los productos al cliente




EMPRESA INTEGRADORA FOCAMF1 S.A. DE C.V.
DIAGRAMA DE FLUJO

Hoja 1 del

NOMBRE DEL PROCEDIMIENTO: VENTAS INTERNACIONALES

CODIGO
FOO4

CLIENTE

VENTAS

{ INICIO }

Recive pedido y
elabora factura

O1

h

Factura

u/—-\

ol

En base a 03

acuerdos elabora
Contrato

02

Y
Hacer docuimentos

necesarios para
7
expor'taclon

Documentos de
exportacion

v 1

FProcesamiento
’
de orden

I
v

Sl

o7

Firma el
contrato

05

sté de acuerdo
con el contratao

15

Entrega de pedido al cliente

Fin







EMPRESA INTEGRADORA POCAMPI S.A. DE C.V.
DESCRIPCION DEL PROCEDIMIENTO

PUESTOS . INVOLUCRADOS: Operaciones, compras, talleres HOJA
integrados y Mercadeo-ventas 1DE1
NOMBRE DEL PROCEDIMIENTO CODIGO
PROCESAMIENTO DE LA ORDEN DE 005
FABRICACION
OBJETIVO DEL PROCEDIMIENTO: Elaborar la orden |FECHA DE ELABORACION: 25/09/97
de fabricacién de un cliente deteriminado FECHA DE REVISION: 28/02/29&
ACTIVIDAD DESCRIPCION DE LA ACTIVIDAD
o1 Ventas elabora transferencia de orden auxilidndose de \a facturacién
del cliente
05 Operaciones establece requerimientos de materias primas y
materiales para ser enviados a compras
05 Operaciones elabora la hoja de control de operaciones de los
productos a elaborar por los talleres artesanales
o7 Operaciones completa |a orden de producciéh y la programacion de
las actividades para la orden de fabricacion. La hoja de control de
operaciones y la orden de preduccion son enviados a los talleres para
que elaboren dicha orden
09 Compras ejecuta el procedimiehto de “compras”,_ enviando las
materias primas y los materiales a los talleres integrados
11 Los talleres integrados elaboran la orden de fabricacion y cuando
ésta es terminada, se envia a la integradora
15 Operaciones registra |a recepcion de los productos terminados para

ser entregado a ventas para su distribucion




EMFRESA INTEGRADORA FOCAMFI S.A. DE C.V.
DIAGRAMA DE FLUJO

Hoja 1 del
NOMBRE DEL PROCEDIMIENTO: PROCESAMIENTO DE LA ORDEN CODIGO
DE FABRICACION POOS
OPERACIONES COMFPRAS TALLERES VENTAS

03 ]
Establecer INICIO
requerimientos de O

. \ v
materias primas y/o _
materiales Elaborar transferencia

A
Requisicidn de materias
primas y materiales
w T

I
05 vy
Elaboracién de hoja de
control de operaciones

Transferencia de orden
]

Y 02

¥
Hoja de control de

gr%

\ 4 Q7
Programar y elaborar la
orden de produccion

I
v

Programacion ™
de la orden

k4

Orden de

. S |
prod uccion
P

15
Registrar recepcion de

productos

Com pras

¥ i

Produccion

Régia‘bro de recepcion
' de productos
terminados

FIN
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Se definid anteriortmente el marco regulatorio propuesto para regir el
funcionamiento general de las empresas integradoras. Se sabe también que
la integracién de empresas se lleva a cabo mediante la asociacién entre dos
sociedades: la empresa integradora y los talleres integrados, por lo que la

definicién de sus atribuciones resulta clave para obtener una operaoién eficaz.

Por un lado, un grupo de artesanos toma la decisibn de integrarse,
forman una sociedad de capital, la cual tiene como fin, mejorar la condicion
competitiva de los artesanos mediante la integracién de sus actividades. Por
otro lado, se crea una oficina (la empresa integradora) que es otra sociedad
de capital, la cual ee encargarad de prestar los servicios téchicos a los
talleres asociados que le han contratado. En forma esquematica, la

organizacién de las dos sociedades queda como se muestra en la figura 16.

Sociedad de talleres intearados

i

/
\

Zz
{  Empresa
Integradora

Figura 16. Relacién entre la organizacion de la

empresa integradora y los talleres artesanales.
REAS/ELGB/ORRY
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Para la formacién de la Sociedad de Artesancs que han decidido
integrarse, ademas de considerar los criterios definidos en el marco
regulatorio de las empresas integradoras, deben tomarse en cuenta los

siguientes elementos:

v Definir el perfodo de tiempo durante el cual tendré vigencia la asociacién.

v Detenminar las politicas para los aportes de capital y la reparticién de

dividendos

v Nombrar los representantes de los talleres asociados, asi como los

miembros de la junta directiva de accionistas

v Establecer |las restricciones para poder@e retirar de la asociacién con el
objeto de darle solidez a la integracion, asl como los procedimientos

necesarios para la [iquidacién de las inversiones realizadas

Habiendo definido también en toda la ingenieria del proyecto el
funcionamiente especffico de la integradora y los talleres en cada una de las
Areas claves de |a cadena del valor, se puede reflejar toda esa informacion en
un documento legal: el contrato de servicios especializados, el cuéi tiene como
objetivo principal [egali'zar los deberes y derechos vigentes durante la
asociacion entre la empresa integradora y los talleres artesanales. Su

esquema basico es el siguiente:
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CONTRATO DE SERVICIOS ESPECIALIZADQS

En la ciudad de San Salvador a las horas del dia de

de mil novecientos hoventa y . Ante mi

, Notario de este domicilio, comparecen

de afios de edad, ___(acupacion),

del domicilio de S portador

.desu C.ILP. # actuando en nombre y representacion de

la empresa integradora POCAMF1 S.A. de C.V,, del domicilio de

con Nlmero de I|dentificacién Tributaria

, Personeria que doy fe de ser legttima y suficlente, por

haber tehido a la vista la escritura Plblica de Constitucion de la Sociedad,

otorgado en esta ciudad a las horas del dia de
de mil novecientos , Inscrita en el Registro de
Sociedades del Registro de Comercio al # del libro , en la

que consta que su domicilio y denominacion son los expresados, que su plazo
es indefinido y que la representacion judicial y extrajudicial le correspondera
al Administrador Unico de la Sociedad, quien esta facultado para otorgar
contratos como el presente y los TALLERES ARTESANALES denominados

~, del domicilio de

, representadoe por la Junta Directiva, a quien en lo sucesivo

se desigharéd como Talleres integrados, quienes afirman ser una Sociedad
Anénima de Capital Variable constituida conforme las leyes del pai’fa, conh

domicilio en , que

precisan contratar los servicios especializadoe relacionados con la mejora de
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la condicién competitiva de los talleres integrados, y me dicen que hah
decidido celebrar el presente contrato que se rige por las siguientes

clausulas:

PRIMERA: Los talleres integrados contratan los servicios especializados de

la Empresa Integradora POCAMPI para llevar a cabo los planes y proyectos

relacionados con |a mejora de la competitividad de los talleres integrados.

SEGUNDA: En consecuencia, la empresa integradora POCAMFI se obliga a

proporcionar a los talleres integrados sus éervicios especializados que

enseguida se detallan:

e Seleccionar los proveedores de materias primas y materiales para los
talleres integrados

e Realizar los procesos de compra de materias primas y materiales que los
talleres artesanales requieran

* Mejorar los procesos de abastecimiento de materias primas y materiales
de los talleres integrados

e Coordinar las actividades relacionadas con la elaboracion de los productos
artesanales de las brdenes de fabricacion gestionadas por la empresa
integradora.

e Mgjorar los procesos productivos de los talleres integrados mediante el
asesoramiento y auditoria de los mismos.

o Promocionar los productos elaborados por los talleres integrados

e Ejecutar los procedimientos de ventas y entrega de los productos

promocionados por la empresa integradora
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* Costear los productos promocionados por la empresa integradora, dando
asesoria técnica a los talleres integrados para optimar de mejor forma los
recursos utilizados por dichos talleres

¢ Presentar y evaluar los resultados financieros de las actividades
desempefiadas por la empresa integradora a la Junta de accionistas de los
talleres integrados

* Reintegrar a los talleres integrados, en relacidn a su participacién en el
volumen de cada orden de fabricacién, los costos incurridos por la
produccidn de los articulos, mas uh porcentaje de utilidad establecido de
comiin acuerdo entre las partes. Esto serd en un plazo inmediato a la
cancelacion del pedido aen‘/ido por la integradora por parte de sus
acreedores.

TERCERA: Los talleres integrados, ademis de cumplir con todas las

obligaciones legales relacionadas con los deberes patronales, se

con'iprometen a cumplir las siguientes disposiciones de funcionamiento:

e Permitir el acceso a los téchicos de la empresa integradora a toda la
informacion relacionada con el funcionamiento interno de los talleres
integrados, siempre y cuando dicha informacién sea mangjada con la
confidencialidad debida y utilizada exclusivamente para la mejora de los
procesos de los talleres.

® Comprometerse a ocumplir las recomendaciones emanadas de las
evaluaciones l;ealizadas por FOCAMPL. k

CUARTA: i”or los servicios eepecia[izadoé antes mencionados, los Talleres

Artesanales pagaran honorarics a POCAMPI, por la cantidad de

¢ mensﬁa[ea, a partir de - y
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por un lapso indefinido. Por su parte, FOCAMPFI, entregara a los talleres
integrados los recibos de honorarios debidamente requisitados. Asimismo,
POCAMPI puede vender los productos artesanales a un precio mayor del
establecido con los talleres, en un maximo de un 5%, coh el objeto de obtener
una comisién extra sobre las ventas realizadas por la misma.

QUINTA: Convienen expresamente las partes en que si los talleres integrados
encargaran a POCAMPI la realizacién de algln estudio o trabajo concreto no
especificado en |a clausula primmera y segunda, se pondran de acuerdo para su
desarrollo y para el pago de los hororarios correspondientes.

SEXTA: Accién Judicial: FPara el caso de que surgiera controversia alguna
derivada de la interpretacion y/o aplicacion del presente clausulado, las
partes se someten expresamente  a la jurisdiccién de los tribunales,
renunciando a la jurisdiccion de sus propios domicilios, presentes o futuros.
En fe de lo cual firmamos en San Salvador a los _____ dias del mes de

de . Asi se expresaron los

comparecientes a quienes expliqué los efectos legales de la presente acta
hotarial que consta de hojas (tiles y lefda que les hube integramente
todo lo escrito en un solo acto ininterrumpido, ratificaron su contenido y

firtnamos, DOY FE.

Representante talleres artesanales Representarite de POCAMF| &8.A de CVY

Notario Sello
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Teniendo definida la microlocalizacién del proyecto, es necesaria la

especificacion de la distribucién fisica de la oficina de la empresa integradora.
Definiendo las dreas requeridas para el funcionamiento de la integradora en
base al disefio de la organizacion, se tiene uha mayor facilidad para
establecer |a distribucién final de la misma, teniendo solamente que adecuar
la distribucién propuesta a un espacio fisico que cumpla los requerimientos de

5uper‘ﬁcie establecidos.

Las Areas se han determinado en base a las funciones bésicas a

desempefiar en la integradora. Las areas necesarias son las siguientes:

Contabilidad Mercadeo y Ventas
Sala de Reuniones Bafio
Gerencia General Recepcidhn
Operaciones Bodega
4982 DISTRIBUCION EN PLANTA

Siguiendo el proceso cotiecido para la distribucién de una planta, se
procede a establecer las relaciones entre las areas requeridas para el
proceso productive y administrativo, haciendo uso de la carta de actividades

relacionadas, cuyos resultados son los siguientes:
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CARTA DE ACTIVIDADES RELACIONADAS

OFICINAS
1 Contabilidad S
, - —_ I
2 | Sala de reuniones e o
. 27 T O NA _l o~
5 | Gerencia General N g
. 147 ~ A_ 2.7_ _I'.‘l ™~ 2 A
4 | Operaciones O = 27 5™
12 M 2 X LB K N2
5 | Mercadeo y ventas N> ): P G =
~ 26 E 26 o 25
6 Bafio <25 —x—' oAz
. s 27 U 22
7 | Recepeion A
23
& | Bodega
Cercania Clave
A Absolutamente importante 1 { Trémites en comun
E| Especialmente importante 2 { Conveniencia
| | Importante 3 | Presentacion al piblico
0| Normal 4 | Secuencia de tramites
U| Sinimportancia 5 | Privacidad en el trabajo
X | Indeseable © | Higiene
7 { Distancias recorridas

Tomando en cuenta el diagrama anterior, para la distribucién y relacion
de las Areas resuita adecuado hacer un cuadro que resuma 2 relacion entre

las diferentes 4reas trabajadas en la carta.,

N@ Actividad A E ! 0 U X

1 | Contabilidad 7 35 4.6,56 2

2 |Sala de reuniones 34,5 1.8 7.5

3 | Gerencia General 45 1 2 : 8,78
4 | Operaciones ) 5 1,2,8 6 ' 7

5 | Mercadeo y ventas 3 7 1,4 2 6,5

& | Batio 1 24,5 35,7

7 | Recepcidn i 5 2.5,4,6,8
& |Bodega 1.4 & 2.5,5,7
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De esta forma se determina el diagrama de blogues para tener una
idea general sobre la posible distribucion de la planta, dicho diagrama queda

como e muestra en el esquema siguiente:

7

GERENCIA | sALA DE N
| GENERAL |REUNIONES BANO

MERCADEO
OFERACIONES
Y CONTABILIDAD] Y COMPRAS BODEGA
VENTAS
RECEFCION

Posteriortmente se ordena la informacién recolectada anteriormente
para elaborar la hoja de trabajo con el objeto de determinar el rea total de
espacio requerido para la planta y de esta forma- hacer la primera

- aproxitacién de la distribucién. Para elaborar los célculos se ha considerado
un médulo de 2 x 2 cm (4 cm®), con el cual se pueden calcular las diferentes
dreas para el patron utilizado en la primera aproximacién. El tamafio del
patrén se calcula de tal forma que dos mﬁméros multiplicados (largo y ancho
del patrén) entre of, den por resultado el valor igual a “N° de médulos”. La

hoja de trabajo es la siguiente:



]
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HOJA DE TRABAJO: AREA TOTAL DE ESPACIO REQUERIDO,

Mts? estimados tamatio del médulo:
2x 2=4 mig”
ACTIVIDAD O AREA AREA IND. AREA TOTAL [N° DE MODULOS| TAMANO DE

(A. total)/4 PATRON
Contabilidad 5] © 1.5 1x15
Sala de reuniones 20 20 5 25Hx2
Gerencia General 12 12 3 15 x2
Operaciones 9 o 2.25 , 2.25 x1
Mercadeo y ventas ] 9 2.25 2.25x 2
Batio 2 2 05 05x1
Recepeion 16 10 4 4 x1
Bodega 24 24 5 Sx2

Relacionando todas las téchicas anteriores, se puede determinar la
primera aproximacion tomando como base el diagrama de blogues realizado.

La primera aproximacién se muestra a continuacion.
P

Gerencia Sala de
General reuniones ’
— Bodega
Batio |
Mercadeo y

Contab, | Operacionce

ventas

Recepcion

Tomando como base en el esquema anterior, la distribucion definitiva de

la oficina de POCAMFI queda como se ve en el plano de la siguiente pagina:



cob{ s . AREA -

Operaclones

1 Recepclén

2 Mercadeo y ventas
3 Gerencia General
4 | Sala de reuniones
5 Bafio

G Bodega

7

5]

Contabilidad

Fecha | 1ehorer UNIVERSIDAD DE EL SALYADOR

Dibujé | Roberto A. FACULTAD DE INGENIERIA Y ARQUITECTURA
ESCUELA PE INGENIERIA INDUSTRIAL

Comprobé| Erick-Oscar]

Eecala | Distribucién de las oficinae de la Empreea Sustituye a:

175 Integradera POCAMPI $.A. de C.V. Sustitufde por:




Estudio téchico 301

4985 REQUERIMIENTOS DFE EQUIFO Y MOBILIARIQ

Para la operacion eficiente de la empresa integradora es necesario
definir los requerimientos de equipo y mobiliario, los cuales de manera general
se resuimen a:

v' 4 Escritorios para oficina en forma de “L”

v 3 mesas

v 1Estante

v 3 Porta libros de piso

v 4 Sillas ergondmicas para escritorio

v 1 Mesa para 12 personas

v 1silién de espera |

v 9 Sillas

v 4 Archiveros

v 1 Contmutador

v 3 Teléfonos

v 1 Fax

v 4 Compui:adoras pereohales, y por lo menos 1 con acceeé) a Internet

‘ v 1 Fotocopiadora
v 1 Méaquina de escribir
v 1Proyector de transparencias

v 1Pizarra acrilica
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5. ESTUDIO ECONOMICO-FINANCIERO

5.1. OBJETIVOS DEL ESTUDIO ECONOMICO-FINANCIERO
GENERAL
Determinar la factibilidad econdmica de la implantacion del modelo de

empresa integradora para el sector artesanal.

ESPECIFICOS

v Determinar las necesidades de financiamiento para inversiones fijas
Yy para capital de trabajo.

v Establecer el costo de prestacién del servicio de la empresa
integradora a los talleres artesanales.

v Deterinar la fuente de financiamiento para la inversién del
proyecto.

v Establecer los estados proformas del proyecto.

v Efectuar la evaluacion econdmica del proyecto.
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5.2.ESTUDIO FINANCIERO - .

Las inversiones que tendran que realizarse inicialmente son las tipicas
de cualquier proyecto, es decir, que se tendré inversiones fijas y capital de
trabajo, para lo cual se establecerd mas adelante la fuente de financiamiento

a utilizar.

Las inversiones fijas comprenden loe recureos hecesarios para la
instalacién y puesta en marcha del proyecto. Expuesto de otra forma, se
puede decir que las inversiones fijas y diferidas son todas aquellas que ee
realizan en los bienes tangibles e intangibles que se utilizaran en el proceso de
prestacién de servicio completo o que sirvan de apoyo a la operacién normal
del Proyecto, los cuales ho son motivos de transacciones corrienies por parte
de la empresa y ee adquiercn'de-una vez durante la etapa de linstalacién del .

~

proyecto siendo utilizados a lo largo de su vida atil.

r‘l . La inversién fija del proyecto estd compuesta por los siguientes rubros:

: v Mobiliaric y equipo de oficina. ~ - o
. s f

v Investigacion y estudios previos:_ ' t

’ ¥ Gastos de organizacién legal.

i 'IL(JcLLo L _u,mf,te GLLa
v Implantaaon Yy puesta‘en marcha. t,é: Capach Py b

v Imprewstos., L # /’af.\ﬂc{"w? - !}j'w I fffo }TJ_.J

mop—

— _F-“"—uw.-——'—_'_"'—'

_,.—--'—'—\_-
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5.2.11LMOBILIARIQ Y EQUIPO DE OFICINA.
El mobiliario y equipo de oficina que se ha cotizado ha sido en base a
las necesidades que se establecieron en el estudio técnico. Su costos asi

como su precio y depr‘eciacién se establecen a continuacion:

FQUIPO | CANTIDAD | PRECIO TOTAL n L { Deprecia.

- | UNITAR ¢. ¢ ¢
Escritorios 4 1485 5840 10 100 554
Mesag 3 200 600 10 100 45
Estantes 1 400 400 10 50 | 35
Forta libros o] 200 600 & 7% | 4.8
Sillas de 4 484 1926 5 75 527.2
oficina
Mesa grande 1 3000 3000 B 150 120*
Sillén 1 1500 1500 & 100 175
Sillas plblicas 9 75 675 & 10 97.4
Archiveros 2 2350 4700 10 150 |, 44D
Conmutador 1 2000 2000 10 250 875
Teléfonos 3 200 200 5 75 125
Fax A 2700 2700 5 180 510
Computadoras 4" n500 | 46000 | 10 | 1000 | 4200 -
Fotoscopiadora 1 10000 10000 5 1000 1800
Mag. de 1 1500 1500 5 120 | 270
escribir 7
Proyector 1 7480 7480 5 500 1286~
transpa. - !
Pizarra acrilica 1 600 600 5 50 1o

' Total 97531 7 Total | N206.4

* Depreciacién de equipo para la prestacion directa del servicio que seré incluido en el
costo del servicio. )

5212 INVESTIGACION Y ESTUDIOS PREVIOS,

Este rubro involucra los costos de realizar el estudio completo de
. 3
factibilidad. Este aspecto realmente ho se desemboleard ya que es la’

Universidad de Ei Salvador a través de la Escuela de Ingenieria Industrial

——
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desarrolla el estudio sin ninglin costo para el sector artesanal cumpliendo
con su compromiso con €l desarrollo de EL Salvador; a pesar de lo anterior se

estableceri el costo.

v Duracién de |a investigacién : © meses

v’ Salario (§7000 * 3 personas) - - ¢ 126,000

v Hre-Computadora ™ Costo
50*¢7 1 ¢ 350

v Fapeleria : ¢ 500 -

v’ Tinta para impresor : ¢ 320

v' Combustible : ¢ 1,500,

. Fotocopias : ¢ 500

v’ Imprevistos (10%) 1 ¢12,917

TOTAL ¢ 142,087 _

5.213.GAST0S DE ORGANIZACION LEGAL,
Los costos referentes a la legalizacion de |la empresa integradora son
los correspondientes a pagos notariales, pagos a entidades legalizadoras y
pagoe a personal tramitador. El Monto de dicho rubro es de

aproxirﬁadamente ¢ 10,000.
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5.21.4IMPLANTACION Y PUESTA EN MARCHA,

Involucra todos los costos relacionados con la implantacion y puesta
en marcha del proyecto. El detalle y Monto para este rubro se presenta a
continuacion .

v Salarios ¢63,000

La implantacion durarda 35 meses y tendrd a las tres mismas
personas que estaran a cargo del funcionamiento de la empresa integradora
por lo que devengarén el siguiente salario especifico:

Gerente General ¢ 8,000
Encargado de promocién ¢ 6,000
'Encargado de operaciones ¢ 4,000

Total ¢ 18,000 /mes de imp[antacién

v Capacitacion $5,380
v Anuncio de requerimiento

de personal - ¢2,000
v Alguiler de local durante |a

itmplantacion (3.5 mese) | $14,000
v’ adecuacidén de local e instalacién

de mobiliario y equipo. ¢13,000.

TOTAL 497,380}
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5215 IMPREVISTOS, -

Los imprevistos tienen como finalidad afrontar las variaciones de lo
planificado en cuanto a inversiones, es decir, que sirve para cubrir acciones no
previstas. Para el proyecto ee ha establecido como criterio un 5 % de la
inversion fija.

$546,9960.05 = 17,549.9

El presente proyecto requiere de una inversién en rubros diferente a las

inversiones fijas , las cuales permitan desarrollar el funcionamiento inicial de

la empresa, es decir, financiar los primeros servicios antes de recibir ingresos.

El capital de trabajo involucrard aspectos tales como : papelerfa,
capacitacion para artesanos, disefio de pagina Web para Internet, Catélogo

de productos, Alquiler, Anuncio en Internet.

Se abarcara el capital necesario para el funcionamiento del primer méa
hasta recibir la cuota de cada taller artesanal, lo cual serd utilizado para
salarios y demas gastos. Por esta misma razdn no se ha incluido dentro del
capital de trabajo el pago. de salarios de los técnicos de la empresa

integradora.

Papeleria y : $2000

Capacitacién para artesanos : ¢ 1000
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Disefio de pagina Web™. :
Primer pagina $ 7676.72 %°
3 Paginas siguientes $ 150"6.72
: $1,962
Alquiler de local del primer mes :¢ 4,000
Anuncio en Internet
$60 * 8.72 ¢523.2
Catélogo de productos
Digetio ¢2,500
Tiraje
(100 ejemplares) ¢ 750
- ¢3,250
| Imprevistos 1 41,2725
(10% del capital de trabajo)
TOTAL ¢ 14,008.7

Haciendo un resumen de los rubros anteriormente detallados, se puede
revisar en la siguiente tabla, el monto de dinero necesario para la inversion
fija y el capital de trabajo para el proyecto de implementacién de la Empresa

Integradora :

2 Precic de Interpass-5V, El Salvador

2 Tomado de Indicadores, Beos. Comergiales, Prensa Gréfica 14/Noviembre/1997



Estudio econdmico financiero 310

oo+ RUBROS . | MONTO«¢) -
. INVERSION EIJA Y DIFERIDA. . . .-
Mobil. y equipo de oficina 97531 ~
Estudio de Factibilidad del proy. | 142,087%. |-
Gastos de organizacion legal AQ000_ »
Implantacién y puesta en (97,280 *
marcha. e /
Imprevistos ‘ 17,5499 -
SUBTOTAL 564,547.9

CAPITAL DE TRABAJO

.F.a peleria

2,000
Capacitacion para artesanos 1,000
Diseflo de pagina Web 1,962
Anuncio en Internet 5232
Catélogo de produc'toa 3,250
Alguiler de local ' 4,000
Imprevistos 1,2735 -
SUBTOTAL 14,008.7 - |,
TOTAL . 378,356.6

Como ya se dijo anteriormente, del monto total anterior la Inversién en
el estudio de factibilidad no se efectuara ver'daderamentelpor lo que para
efectos de obtener datos verdaderos apcéados a la necesidad del proyecto
dicho rubro no se considerard para establecer el monto total de inversion
inicial del proyecto, coh lo cual se tendria que restar al total de la tabla
anterior |a inversién en el estudio:

578,556.6-142,087% ¢256,269.9
_ aprox. ¢ 257,000 INVERSION

— [

* Monto de la aportacién de la Escuela de Ingenieria Industrial a través del estudio. -
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5o Al o] 601 del serict

La empresa integradora proporcionara un producto intangible como ya

se¢ ha dicho anteriormente, por lo que interesa conocer cuanto cuesta este
servicio que prestara’ para tener un elemento fundamental en la
determinacion del precio del mismo, para tal efecto se desarrolla a
continuacién el detalle de los costos en que incurrird la empresa en su

servicio.

Los costos se detallaran para el mes, ya que es de esta forma que los

talleres artesanales tendran que cancelar el servicio prestado por la empresa

integradora.

Mano de Obra

Salarios

Gerente General ¢ 8,000
Encargado de Yentas y mercadeo ¢6,000
Encargado de compras y operaciones ¢ 4,000 -
Total ¢ 18,000
15.5.5yF.SY (145%) =  $2,610

Vidticos = ¢ 1,600
(como criterio 10% de salarios)

TOTAL ¢24,410

Materia Pri

Folleteria, memorandum y reportes ¢ ©663.72
LV.A. ¢ £6.28
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Total ¢ 750.00

Generales _
Mantenimiento de equipo ¢ 750 (003.72 + £6.28 LV.A.)
Energia Eléctrica ¢ 400
Agua Potable ¢ 75
Depreciacion ¢ 141.33

TOTAL ¢26,526.53

Considerando que se atenderan un total de 21 talleres de escala de

acumulacién 5impls, se tiene que el costo unitario por taller es de

Dicho costo variaria si los talleres a atender son de escala “Micro-

tope”, ya que de estos ee comenzaran atendiendo un total de 15 talleres
razén por la cual el costo se tiene que dividir entre esta misma cantidad para
obtener el costo unitario para el tipb de taller antes mencionados.
5241005705 APMINISTRATIVOS ~
Los costos administrativos incluyen aquellos que son provenientes

cotrio su nombre lo establece, de 1a funcién administrativa.

Salario (Secretaria) - ¢ 2,500
1.5.5.5, F.5.V.(14.5%) ¢ 3625
Alguiler ¢ 4,000
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Teléfono ¢ 800
Depreciacion ¢ 1075.2

TOTAL ¢ 8,737.7

524.2.C05T70 DE VENTAS,

El costo de ventas en que incurrird la empresa integradora se
considerado como criterios un 7.5 % del costo del servicio, por lo tanto se

tiene un costo de aproximadamente ¢ 2,000 para el mes.

5.24.3.PRECIO DEL SERVICIO
El 7pr'ccio por el c‘ua[ 56 prcstaré los servicios a los 21 talleres
artesanales es de ¢ 1,775 por cada taller, precio con el cual permite a la
.empresa integradora recuperar todos sus costos del mes, del servicio,
administracﬁén y ventas. Es decir, que para establecer el precio del servicio
¢ ha agregado al costo del servicio (¢-1,2866.5) un costo adicional que

permita recuperar los costos administrativos y de ventas de cada mes.

5.0 5.5 armient

5.251MEDIO DE FINANCIAMIENTO

El financiamiento del proyecto se haré a través de un crédito del Banco
Multisectorial de Inversiones (B.M.1.) el cual tiene una tasa activa del orden
de 18.25% anual sobre saldos. El monto del financiamiento sers de ¢165,900
que equivale al 70% de las necesidades de inversion inicial ya que un 30% serd
aportado por los inversionistas, es decir, por capital social; puesto que dicha
institucion financiera no proporciona créditos por debajo del ©3% y arriba del

80% de las necesidades de inversion. El pla'zo péra dicho financiamiento sera

S
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de 4 afos, teniendo como garantias el mobiliario y equipo de la Empreea

Integradora requerimiento establecido por el B.M.L

Si bien es cierto que existen otras instituciones que podria financiar el
proyecto la tasa de interés no es atractiva para la captacion de recursos

financiero barato.

Por otra parte si alguna institucién gubernamental hecha a andar el
proyecto esto serfa de mucho beneficio para el mismo puesto que elevaria su .
rentabilidad al ho pagar intereses sobre capital aunque se debe de tener claro
que la misma rentabilidad del proyecto no depende de que el gobierno subsidie

el misttio ya que éste por of e0lo se puede desarrollar.

525 2TABLA DE PAGOS DE LA DEUDA,

Fuente ;: Banco Multisectorial de |lnhversiones

| = 18.25% Anualidad = P [i(1+)"/(1+)"-1]

n = 4 afios = ¢ 165,900(0.373547)

P = ¢ 165,900 = ¢ 61,971.44

Afio Interes Anualidad |Pago Capital| Deuda LV.A.

0 165,900 0
1 3Q276.8 | 6197144 | 3169469 |. 134,205 | 936
2 044025 | 197144 | 3747897 | 96726 | 184
3 176526 | 6197144 -| aams88 | 52,407 | 22945
4 956436 | 61971.44 | 52407.08 s 12434
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Con el objetivos de calcular la utilidad neta y los flujos netos de

,
efectivo del proyecto, asi como también la situacion en cuanto a sus activos y
obligaciones se procede a continuacion a establecer el estado de resultado
(pérdidas y ganancias) y el balance general proforma los cuales informan
acerca de |a realizacién futura de una empresa y proporcionan claves para el

mismoe futuro. N

5.2.6.1L.VIDA DEL PROYECTO,

Para estimar la duracién de un proyecto se puede considerar distintas
variables que influyen en el desarrollo de los mismos, entre las principales se
pueden mencionar:

v Observar las tendenci-aa del mercado y su influencia sobre la demanda del
servicio o producto que ofrece el proyecto

v Considerar el periodo de vida (til de 1a tecnologia utilizada en el proyecfo

v Relacionar la vida del proyecto con el periodo de participacidn de los

organismos interesados en el misirio

En el caso particular de la empresa integradora para el sector

artesanal, se ha considerado los siguientes juicios:

El andlisis de las tendencias del mercado y su influencia sobre de la
demanda del proyecto, no se debe considerar commo el de muchos productos
tangibles, pues la Empresa Integradora no corresponde a una moda la cual se
pueda reemplazar de acuerdo a las tendencias del mercado, sino que

dependerd directamente del grado de aceptacion que el modelo tenga en el

/
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sector dentro del que se aplique, el cual, dependera a su vez, del grado en que
la Integradora solucione sus problemas principales. En base a lo anterior, se
puede considerar que a mediano plazo, es dificil que las condiciones de
mercado relacionadas con la globalizacién, competitividad, alianzas
estratégicas, tratados de libre comercio, etc. cambien substancialmente, por
lo que también es aceptable pehear que la empresa integradora sers
funcional en dicho periodo. Ademas, independientemente de la coyuntura
global, si la empresa integradora soluciona los problemas del sector
artesanal, se puede determinar qu'e la vida de la integradora dependeré en
cierta forma del proc;eso de desarrollo de los talleres arteaanéles,_el cual se

ha planeado entre cinco y diez afios.

Por otra parte, el tomar la vida Gtil de los activos fijos con los que la
empresa integradora cuenta, puéde servir de base para establecer un periodo
de reinversié, el cual podria ser considerado también como un tiempo de vida
para el proyecto de integracion de talleres artesanales. Al revisar las vidas
' éconémioas del mobiliario y equipo de oficina por adquirir se puede evidenciar
que varia entre B, & y 10 afios.

Finalmente, el hc;;ho de considerar la vida de los organismos
ihvolucrados con el proyecto, que para el caso serian los talleres artesanales,
parece ser otra opcidn aceptable. (Qué seguridad se tiene que un
descendiente de los actuales propietarios de los talleres artesanales quiera
sequir manteniéndose en el negocio? Y alh asi, 2Qué posibilidades existen

ara gue ese descendiente quiera seguir con el negocio v a su vez quiera
P ) € d 1 6&g 1 gocio y .
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manteterse integrado? De los datos del estudio de mercado se sabe que un
30% de los aprendices de artesanos son familiares del duefio. No se tiene una
certeza de que un descendiente quiera continuar con el taller (por lo que le
asigharemos un 50% de probabilidad) y ademés, un 36% de los artesanos
estan dispuestos a integraree, por lo tanto, se tiene uha probabilidad del
B.4% de que un descendiente de un artesano querré integrarse en el futuro.
En baseé lo anterior, podemos concluir que se tiene nada tMas una esperanza
de vida pa.ra el proyecto de entre 16 y 20 afios (valor asociado 2l resto de la

esperanza de vida de los artesanos propietarios actuales).

Considerando las apreciaciones anteriores, y siendo cautelosos para
dar un valor puntual de la vida del proyecto, s¢ puede definir una vida de 10
aflos, de tal manera oiue en dicho plazo pueda ser reevaluado el disefio y en
base a las condiciones existentes en su momento, decidir su actualizacién o

reformulacién.

5262 ESTADQ DE RESULTADOS Y BALANCE GENERAL,

El estado de resultados es aquel que muestra si una empresa obtiene
utilidad o no, es decir que muestra el resultado de la operaoién normal de la
misma. Si bien es cierto que el periodo de vida del proyecto es de 10 aflos es
muy dificil proyectar estados financieros para dicho periodo ya que eh el
ambiente empr'esarial. influyen una serie de variables de tipo micro y
macroecénomicas las cuales, predecirlas es sumamente arriesgado. For dicha
razén se presenta a continuacion el estado de resultados proyectado para
los préxitmos 5 aflos tomando commo supuesto que eh este periodo no ee daran

cambios extremos en las variables de negocios; también se presenta el
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Balance General de 1998 que sera utilizado para analizar las razones

financieras posteriormente®.

POCAMPI S5.A de C.V.
BALANCE GENERAL
Al 31 de Diciembre de 1998

(En colones)

ACTIVOS ‘

Caja 39,859.73

Mokiliario y equipo ' 8753100~

Activos Intangibles : : 107,380.00 ¢ A

Depreciacién acumulada (5,603.20)

imprevistos : 18,623.40

TOTAL 287,720,935 '

FPASIVOS » /LQUG[.@(

Bancos 15420531 ‘ot 4
a ot

CAFITAL

Utilidades Retenidas 0248562 _

Capital social .. 7,100.00

TOTAL 257,7%0.95

**En i anexo 7 se detallan los datos mostrados en los estados de resultados y el balance general.

T
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Ventas .
Prestacidn del Servicio
MCogto del Servicio

Utilidad Marginal

Compras

Costos de Admon.~ .
Costos de ventas
Intereses
Utllidad Bruta

Impuestos / Renta Crr3953)

LV.A. [

Utilidad Neta —- @

~— Depreciacion
Pago a capital

Flujo Neto de Efective
L

POCAMPI S.A. de C.V.
ESTADO DE RESULTADOS PRO-FORMA
al 31 de diciembre de cada afio
( En colones)

1998 1999 2000
1,037,791.807  ~ 4,456,92114 5,058,258.68 - -
252,724.50 530,721.45 555,993.90
! 159,157,968+ 3%4,522.10 »60,14756
2,031,358.52 4,653,520.49 5,244,105.02
1,645 516,00 4,244.666.80 4,798.341.60
52,425.00 110,092.80 115,335.00
12,000.00 13,800.00 15,870.00
30,276.80 2449250 17.652.60
91,140.52, 26024869 (7r)-296,905.62
> .
. T /%
S 46,512.17 55,476.46
,(‘55,171.79“ BOABOTS 87.266.27
. T /"d \
55,968.79 135.485.79 154,173.09
5,603.20 1,206.40 120640
31,694.69 37,476.97 44,%18.66
LT T
Qi,&ﬁ:@ 10718322 121,060.61
e . L2
Fql‘}dro g X 35,13

2001
- 5,425,817.04
581,266.50
366,0023.55
5,641,020.04

B,167,444.80
12057750
18,260.50
9.564.36
505,182.88
e
562,545.72
9%,113.85

162,523.51

11,206.40
52,407.00

126,322.71

219057630

2002
5,613,5375.40
606,5556.80
581,979.15
©6,037,935.05

5,56%6,546.00

125,620.00

20,968.08

B54,576.97
g .F

59,694.74

99,141.24

J

186,542.99

1,206.40

196,749.39
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5.3. EVALUACION DE RAZONES FINANCIERAS

En base a los resultados obtenidos en los estados financieros pro-

forma, se han definido y evaluado las siguientes razones financieras para el

primer perfodo de funcionamiento de la Empresa Integradora POCAMPI S.A,

de CVY.:

| UINTERPRETACION -~ -

" B2.05%

sobre ventas

Utllidad neta

Ventas

Apalancamiento La mitad de los activos de la
empresa han sido financiados con
Deuda total deudas a acreedores
activos totales
Rotacién del 751 veces La empresa esta generando un
activo total volumen de actividad adecuado en
relacién al tamafio de sus activos
—VYentas |
Activos totales
Rotacién del 4.01 Es un valor muy bajo, deberfan
interés ganado incrementarse las  utilidades
antes de impuestos e intereses
Uil antes de imp ¢ int. para llegar a un indice igual a 8.
Intereses Esto se logra ya en el segundo afio
de operacién.
Rentabilidad 78.71% Debido a la poca participacién en
sobre capital el financiamiento de los activos y
por el alto volumen de actividad de
Utiidad neta la integradora el negocio resulta
Capital social muy rentable
Rentabilidad 2.66% Se evidencia el bajo sobreprecio

aplicado  a los  productos
comercializados por la integradora
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- TMAR® = Taaa de lnﬂaclon + Premlo al riesgo
' o ST ¥

\

{
i

Para el presente proyecto se consideré que la tasa de inflacion
presentada en El Salvador hasta finales de 1996 fue del 7% , y para la
asignacién del premio al riesgo ¢ toméd cotmo criterio del grupo el valor del
rendimiento promedio de 148 “Acciones de Riesgo” en la bolea de valores, 1as

que aproximadamente son del 15%, de esto se obtiene que

El criterio de decisién sobre |a aceptacién o rechazo de un proyecto a

través del método de |a Tasa de Retorno, es el siguietite:

51 TlR P4 TMAR entonces el proyecto se acepta

51 TR < TMAR entonces el proyecto e rechaza

Para realizar el célculo de la Tasa Interna de Retorhio, se hecesitaron
los siguientes datos:
J Valor de la lnversién Inicial (F), e cual &5 igual a la inversion total menos él
monto del financiarmiento | r
'/ Gastos y/o ingresos anuales (FNE= Flujo Neto de Efectivo)

J Valor de Recupe.raciérl (L)

B Esta es denominada también TIR con financiamiento o TIR social.
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Dichos datos son obtenidos del Estudio Financie_ro, donde:

La “Inversién Inicial” P= ¢237,000 - ¢165,200 = ¢71,100

Los gastos ylo ingresos anuales, se han definido en el “Flujo Neto de

Efectivo”, el cual se obtiene del “Estado de Resultados FPro-Forma”, siendo

entonces:

+.= lngresos)
1998 29,877 .00
1999 107,183.00
2000 121,061.00
2001 128,523.00
2002 196,749.00

Para obtener el valor de recuperacién (L) del proyecto, se calculé el

Valor en Libros que los diferentes activos de la empresa tendrian hasta el afio

2,002 tomando coto base los datos referentes a la inversién en mobiliario y

equipo, de los que se obtiene un valor de ¢41,499.00

Con todos los datos anteriormente especiﬁcados e prooa&lié a

calcular 1a Tasa Interna de Retorno, por medio de 1a ecuacion siguiente:
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Luego de hacer las iteraciones necesarias por prueba y error, se obtuvo

una Tasa Interna de Retorno igual ai 100%.

En base a lo anterior se tiene que:
100% > 22%, entonces: ] 1,7,) Ug
)

TIR>TMAR, esto implica que el proyecto se acepta.

De lo anterior se concluye que el proyecto es factible desde el punto de
vista econdmico, brindando ademés un porcentaje extra (78%), de 1a TMAR

preesta blecida.,

54.2.Yalor Actual Neto

El andlisis del Valor actual neto o valor presente, da como criterio de
decisién una comparacién entre todos los ihgresos y gastos que a través de
la vida del proyecto se han tenido, los traslada hacia el afio de inicio del
proyecto (afo cero) y los compara con la inversion inicial del proyecto, siendo

el criterio de decisién el siguiente:

¥ Si el valor presente de los Ingresos y Gastos anuales es mayor Que la
ihversidn inicial del, entonces se acepta el proyecto
< Si el valor presente de los Ingresos y Gastos anuales es menor que la

inversién inicial, entonces se rechaza el proyecto

Utilizando la ecuacion :
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y utilizando como tasa 7", la TMAR (22%), se obtiene que:

Valor Presente de Ingresos y gastos anuales = $162,617

De lo anterior se tiene que el Valor Presente del Flujo Neto de efectivo
del proyecto es mayor que la Inversion Inicial del mismo en $182,617, por lo

que el proyecto resulta factible.

En otras palabras, lo que éste andlisis indica es que si se realiza la
inversién en el proyecto (para 5 atios), obtendria una ganancia neta en el

presente de §162,617.

5.4.% Andlisis d ibilidad

Para determinar el grado en que unha variable cotmo lo es 2 demanda de
los productos artesanales, puede afectar |la rentabilidad del proyecto, se
procedio a realizar un “Andlisis de sensibilidad”, en el cual se redujo hasta un
50% las ventas de los productos artesanales que distribuiria la Empresa
Integradora®, obteniéndose el Estado de resultados mostrado en a
siguiente pagina. En esas condiciones la Tasa interna de Retorno llega a un
valor igual al 5%, cifra en la cual el proyecto atn es rentable, l;ina[mentc, el

=g

porcentaje en el que pueden bajar las ventas sih que la TIR sea menor que la

TMAR e del 58%.

* Se escoge esta variable porgue s sobre ella que se aplica un margen de ganancia para la integradora.



Ventas

Prestacion del Servicio
Costo del Serviclo
Utilidad Marginal

Compras

Costos de Admon.
Costos de ventas
Ihtereses

Utilidad Bruta

[mpuestos / Renta
LV.A.

Utilidad Neta

Depreciacion
Pago a capital

Fiujo Neto de Efective

- POCAMP! S.A.de C.V.
ESTADO DE RESULTADOS PRO-FORMA

al 31 de diciembre de cada afio
( en colones)

]

1225
9685,695.20 -
252,724.50

159,157.98
1,062,462.42

922,758.00
52,425.00"
12,000.007
50,276.60 /
45,002.62
20,663.83

15,128.79

5,603.20
31,694.692

(10,952.70)

1999
2,228460.57

530,721.45

534,322.10
2,424.,659.92

2,122,543.40
10,022.50
15,600.00
24,492.50
154,151.52

19,7862.66
©8,272.56

©6,076.08

1,206.40
3747697

39,603.51

2000
2.519,129.34
555,993,920

350,147.56

2,724.,975.68

2,399,170.60
115,535.00
15,670.00
17,652.60
176,947.28

25,4566.862
73,45573

76,004.75

1,20640
44,516.68

44.892.25

2001
2712,908.52
581,266.55
366,063.55
2,928,162

2583,72240
120,57750
18,250.50
9564.56
195,296.76

30,249.12
76,261.73

&7,495.64

1,206.40
52.407.00

46,205.24

2002
2,206,687.70
©06,536.60
581,272.15
3,151,247.35

2,768,274.00
125,620.00
20,9686.08
216,165.27

25,291.32
8£3,217.54

97,656.41

1,200.40

108,662.61
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5.4.4. Criterio de decision®

Se conoce que los criterios de VAN y TIR proporcionan persepectivas
diferentes para la evaluacion de los proyectos de inversién. El criterio del VAN
se concentra en la cantidad que un proyecto afiadira al valor de una empresa,
supohiendo que los flujos dé efectivo se materializan. La TIR indica la tasa de
renditmiento que el proyecto producira ei las cosas salen como se planearon.

Una comparacion entre ambos criterios es |a siguiente:

Puntodle comparasin, A TR
Puntoe basico de El proyecto afade valor a la Evalla la tasa de rendimiento
atencién empresa del proyecto

Proyectos No hay conflicto, siempre se obtendran las mismas conclusiones

independientes

Proyectos mutuamente |Conflictos potenciales relacionados con la influencia del costo de
excluyentes capital

Diferencias de tamafio y | Conflictos potenciales, relacionados con la influencia de las

oportunidad inversiones y las vidas diferentes
Supuesto de reinversion | Para rieegos iguales, tasas Riesgos iguales, tasas
iguales diferentes

Existen al menos tres razones por las cuales la regla de la TIR es un
criterio inferior de presupuesto de capital: 1) hace un mal 5upu65t§ acerca de
la tasa de reinversibn; 2) viola el principio de aditividad del valor, y 3) puede
dar como resultado tasas internas de rendimiento miltiples para el mistmo

proyecto.

% Para profundizar en este andlisis revisar: “Fundamentoe de administracién financiera” Weston-Brigham
7% edicion.(pp.547-349) y “Finanzas en administracién” de Weston-Copeland, &7 edicién {pp.120-127)
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En conclusién, debido a que el proyecto formulado es independiente de
otros, cualquiera de los dos criterios considerados para la evaluacién daran
como resultado las mismas decisiones, por lo que el proyecto es factible

desde el punto de vista econdmico.



5}
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6. EVALUACION 50CIAL

6.1. OBJETIVOS DE LA EVALUACION SOCIAL
" GENERAL:
Determinar la factibilidad social de la Implantacion de un modelo de

Empresa Integradora para el sector artesanal de El Salvador.

ESPECIFICOS:
v Determinar los principalee beneficios que causara a la comunidad el

funcionamiento del proyecto.

v Establecer a quienes beneficiara el proyecto, para asl conocer si el

proyecto es sostenible socialmente.

v Evaluar la influencia del género dentro del proyecto, para as! establecer |a

participacion de la mujer en el mistro.
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6.2.ANALISIS MICRO
Partiendo de analizar el desarrollo de una lregio’n especifica, se tiene
gue el proyecto tiene commo fin el desarrollo de las personas que se dedican a
la elaboracién de productos artesanales en “La Falma” (Chalatenango) y
“Nahuizalco” (Soneonate), por medio de la integracién de sus talleres a partir
de lo cual podréan obtener, directamente los siguishtes beneficios:
« Mejorar la condicién competitiva de los talleres integrados
¥ Asesoria técnica
¥ Mayor poder de negociacion
¥ Economias de escala en |la adquisicion de insumos
v Uniformizar la calidad y los procesos productivos de los articulos
artesanales
v Un mayor margen de ganancias en la venta de sus productos
v Nuevos y mejores mercados para la venta de sus productos
 Capacitacion

 Mejoras en sus sistemas productivos y en el taller mistmo

Resumiendo todos los beneficios anteriores se tTiene que

@i{?jﬁ’  definitivamente el nivel de vida de los artesanos que se invoiucren dentro de la
" \ _

&

T\

Empresa Integradora (y por tanto de sus empleados), mejorard
notablemente lo cual traerd consigo el desarrollo gradual de |a regién y el
mantenimiento del patrimonio cultural que representa la elaboracion de

artesanias.
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El ndmero promedio de talleres artesanales que ¢ beneficiaran
inicialmente con la implantacién del modelo son 21 como minimo por
integradora, nimero que aumentara gradualmente de acuerdo a como se

desarrolie el modelo en el sector.

Ademés de beneficiar a las personas que estén directamente ligadas
con los talleres integrados (un promedio de 21 x 7= 147 obreros, proveedores,
clientes y consumidores), se dard empleo a cuando menos cuatro personas
dentro de la oficina de la Empresa Integradora (3 asesores téonicos y una
secretarfa), nlimero que crecerd a medida que el modelo se desarrolle en el

sector.

6.3.ANALISIS MACRO

A nivel Macro, en un principio es una contribucién minima la que el
proyecto generara directamente, debido al pequefio tamafio que el mismo
tiene (solo 21 talleres artesanales, inicialmente), sin embargo ayuda al
incremento del ingreso percapita, Producto Interno Bruto, Ingreso Nacionhal,
pero cotmo antes ee dijo es una contribucién bastante pequefia comparada
coh la que otros sectores aportan. En la tabla siguiente se puede hacer una
comparacion entre lo que el proyecto ayudard a las cuentas hacionales,

respecto con lo que otros sectores ayudan:

SECTOR . PIB 1996(Millones de colones) | % DELPIB
Construccion 18643.9 3.6%
Industria ' 1078645 - 21.5%
Productos de madera 262.9* 0.52%

“De Productos de madera , |las artesanias en madera decorada y muekles de madera son solo una pequsfia progorcion,
de lo que se puede sacar la idea del pequefio porcentaje que el proyecto beneficia a lag Cuentas Nacionales
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El aporte que la Empresa Integradora dara al saldo de la Balanza de
Pagos, se refleja directamente en la disminucién que tendria el déficit que
actualmente tiene la Balanza Comercial, esta disminucién del déficit seria
provocada por un Incremento de las exportaciones a causa de la venta que la

Empresa Integradora realizaré a clientes en el extranjero.

Este tipo de proyecto si bien es cierto ayuda muy poco el balance de
las cuentas nacionales de un pal’e: por si solo, serd la creacion de varias
Empﬁesae Integradoras y éu consecuente crecimiento lo que ayudara en gran
medida a lograr no solo crecimiento econdmico, sino también el desarrollo del

pal’s.

Por otra parte, en_ la actualidad el Gobierno de El Salvador esta
haciendo ésf’ucrzoes'por elevar |a compatitivi;iad de los sectores productivos
hacionales pbr medio del “Plan Nacional de Competitividad”, para lo cual ha
contratado los servicios especializados de analistas extranjeros, los cuales
ya han identificado que sectores se encuentran en la capacidad de gompstir
internacionalmente (dentro de ellos artesanias, turistro y café entre otros),
sin embargo no han logrado detectar el cémo potenciar sectores de escala
micro o pequetia para involucrarlos en lo que ellos denominan la estrategia de

“Clusters”.

Es un hecho que la situzcion actual del sector artesanal no permite
que los talleres artesanales puedan formar un cluster sdlido, ya gue no se

cuenta ni con la mentalidad ni los recursos minimos necesarios para competir
p 4
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con productos a gran escala, como lo exige una alianza de empresas
relacionadas. Sin embargo, la formacion de empresas integradoras dentro de
los agrupamientos empresariales, pueden convertirse en un medio eficaz para
el potenciamiento, crecimiento y desarrollo de pequefias unidades
productivas, ya que permite ir adecuando |la mentalidad y la dimension de los

empresarios a los requerimientos de una empresa grande.

6.4.50STENIBILIDAD DEL PROYECTO
Desde el punto de vista de sostenibilidad del proyecto, se tiene que
éste beneficiara primordialmente tanto a los arteéanos cotno al pals mismo
por medio de la difusién de su patrimonio cultural representado por med—io de
las artesanias y ho tiende a beneficiar sdlo intereses particulares, por lo que
este la implantacion de una Empresa Integradora en el sector artesanal es

sostenible socialimente.

Un 6Iémento importante que no puede pasarse por alto es el nivel de
beneficios econdmicos que obtendran los artesanos. Si bien es cierto que los
niveles de ganancias para la empresa integrzfd:bra evidencian la gran
rentabilidad del proyecto, también plantea las ventajas que éete traera
consigo para los artesanos. Commo punto de partida se tiene que los mérgenes
de éananéiae se incrementaran por lo menos en un 50%, ademés los procesos
serdn mejorados y los costos de los insumos disminuidos. En realidad el

beneficio es general no especifico.
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6.5.ENFOQUE DE GENERO

La mujer es una pieza fundamental dentro de este proyecto, pues ¢
tiene que el 46.6% de la mano de obra que se ocupa dentro de los talleres
artesanales son mujeres, por lo que este punto de evaluacion es muy positivo
para el desarrollo del proyecto. Cuando se implemente la integracién de
efpresas, las proporciones actuales de participacion en el trabajo no se
veran afectadas, por lo que el empleo para el sexo fetetiio no se ve
restringido. |

Muchos de los operarios.que se encargan del dibujado y pintado de los
productos artesanales son mujeres (especialmente en madera decorada);
esto por sus caracteristicas inherentes de mayor control y concentracién en
las actividades realizadas. En base a lo anterior, si se incrementan los
volimenes de produccién en los talleres artesanales, obviamente también se
veré _incrementada 2 participacién del sexo femetino en los procesos

prod uctivos.

6.6.CONDICIONES ECONOMICAS DE LA REGION
En el caso de los talleres artesanales que se ehcuentran en la
clasificacién “Acumulacion simple” y“*Mic}o-Tope” (que son con los que la
Integradora puede trabajar) tienen un nivel de vida y econémico mas
éceptablc, sin 3I;nbargo no es el suficiente .pa.ra que les permita brindaries
mayores beneficios a sus empleados, con prestaciones como pueden ser:

mejores salarios, sequridad social, bonificaciones econdmicas, etc. asi como
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tampoco les permite contratar a un nimero mayor de artesanos, lo cual
pudiera mejorar el nivel de vida de las personas que se dedican a la

elaboracion de artesanias en las respectivas zonas geogréaficas de influencia.

Ante esta problematica, el lograr por medio de la Etmpresa Integradora
alcanzar. un mayor beneficio econdmico para los artesanos (debido a las
economias de escala, mejores precios y vollimenes de venta y mejoras de
procesos), permitird mejorar las condiciones laborales de sus empleados
actuales, ademas de poder contratar a mas personas (siendo esta una de
las estrategias de crecimiento que la Empresa Integradora ha planteado)
mejorando asl considerablemente el nivel de vida de las regiones antes

mehcionadas.

0.7.COMPETITIVIDAD DE LOS TALLERES ARTESANALES

Con la forma de operacidn que actualmente desarrollan los talleres
artesanales, es un hecho que dia a dia se vuelven menos competitivos, pues
ademas de tener mayores costos en sus productos debido a factores como el
alto precio de sus materias primas, altos costos de produccion, causa del
mal empleo de sus recursos y de tener menores ganancias debido a la
intervencién de los comercializadores que les compran a un precio muy bajo
sus productos, pierden cada vez mas oportunidades de realizar grandes
ventas en el exterior y principalmente a que no tienen la capacidad productiva
para elaborar altos vollimenes de produccidon ni el grado de calidad y

uhiformidad en los productos que demanda el comprador extranjero.
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Con ayuda de la Empresa Integradora, es un hecho que los talleres
artesanales se volverdn mis competitivos pues por medio de la sinergta que
causaré la Integracion de los talleres, éstos podrén hacerle frente a los altos
vollimenes demandados por los compradores extranjeros, ademés de tener un
producto de mejor calidad y a un mejor precio para poder competir en el

extranjero.

Entendiendo competitividad como la capacidad de una empresa para
enfrentar las acciones estratégicas de sus competidores, la Empresa
lntegradora permite a través de la diferenciacién de los productos
artesanales, lograr una mejor participacién en los mercados hacionales,
regionales y mundiales. Si bien es clerto que los productos no son para la
satisfaccion de necesidades primarias, son “obras de arte” que son bien
valoradas en el exterior. Ademas, con el crecimiento proyectado a mediano
plazo, |a empresa integradora puede desarrollar clusters de proveeduria con
el objeto de constituir un foco de atraccion para grupos empresariales de tipo
multinacional o global, formando de esta manera una liga entre la pequefia y
la gran empresa, En fin, la integracién de empresas es una opcién favorable y
factible para elevar la competitividad de los artesanos salvadoretios y lograr

de igual manera un desarrollo sostenible para todo el sector.

El resurmen de los beneficios que se obtendran en cada uno de los
factores antes mencionados se pueden observar por medio del la siguiente

tabla resumen:
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FACTOR

BENEFICIO

Analisis Microecondrmico

Se desarroilaran por lo menos a 21 talleres
artesanales nimero que a medida que se
desarrolle el  modelo se podra’ ver
incrementado

Anélisis Macroecondmico

Debido a los incrementos en los niveles de
producciéh y  exportacién, se veran
incrementados directamente, aungue en
baja proporcién:

El Producto Interne Brute

El Ingreso Nacional y percépita

La Balanza de pagos

La Balanza comercial

Género

El proyecto involucrara en su operacion la
contratacién ne sedlo de hombres sine
también de mujeres, las que ya forman el

| 48.6% de 1a mano de obra de los talleres

Sostenibilidad del proyecto

Todo proyecto es sostenible si vela por
intereses de la comunidad y no particulares,
lo cual es una caracteristica principal del
modelo.

Condiciones econdmicas de la regidn

El nivel econdmico y de vida de las personas
que laboren dentro de los talleres
integrados serd mejorado debide a las
mejores condiciones laborales, salariales y
sociales gue el Integrarse les proporcionéré

Compctitividad de los talleres artesanales

Los talleres artesanales mejorardn su
condicion  competitiva por medio del
incremento en su volumen productivo a
causa de la integracion con otroe talleres y
a las mejoras productivas y de calidad que

. | proporcionaran los servicios proporcionados

por la Empresa Integradora. Asimismo, la
diferenciacién de los productos vuelven
potencialmetite exitoszs las artesanias
salvadorefias.

En. conclusién, el Proyecto “Implementacion de un Modelo de Empresa

lntegradora del sector artesanal” es factible desde el punto de vista

Econdmico-Social, pues se tiene que inicialmente el proyecto beneficiaré a las
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sociedades dentro de las que se desarrolle el mismo y en una pequehia
proporcién a la economia nacional, sin embargo sc tienen buenas perspectivas
de desarrollo las que aumentaran esta contribucién, de manera que si el
modelo se implementa en otros subsectores arteeanalfes o en otros sectores
productivos, es posible que se desarrolle en cierto grado la economia nacional,
incluso se puede decir que la Integracion de empresas es el paso inicial que el
pafe necesita para lograr la implementacién del “Flan de competitividad
Nacional” que tanto se busca en la actualidad, pues a partir del desarrollo de
las micro y pequetias empresas nacionales se podréa fortalecer 2 todos los
sectores productivos de tal manera que la visién de nacion sea compartida

por todos los sectores econdmicos de El Salvador.
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7. EYALLUACION AMBIENTAL
7.1. OBJETIVOS DE LA EVALUACION AMBIENTAL
GENERAL:

Detertminar |a factibilidad ambiental de la implantacién de un modelo de

Empresa Integradora para el sector artesanal de El Salvador

ESPECIFICOS:
v’ ldentificar qué factores del medio ambiente se estan deteriorando con la

actividad productiva érteeanal‘que actualmente se desarrolla.

v Establecer cémo la Empresa Integradora afectard o mejorard a los-
factores ambientales que actualmente se estan deteriorando con la

, ™
elaboracién de artesanias.

v Hacer un anilisis cuslitative de cada uno de los factores del medio
ambiente que se verén afectados por medio de la implantacic’)n de un

modelo de Empresa Integradora.

v Obtener a partir de una Matriz de Valoracién del Impacto Ambietital, un
mejor punto de vista de los aspectos positivos y hegativos del proyecto,

para de alll obtener los puntos criticos que se deberdn mejorar.

v Definir los elementos que deberdn ser vigilados constantemente por la

empresa integradora para evitar que su operacion dafie al medio ambiente.
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7 2 MEDIDAS DE CONTROL AMBIENTAL PARA EL PROYECTO
Las evaluaciones de impacto ambiental constituyen uha técnica
generalizada en todos los pal’eee industrializados, recomendada de forma
especial por los Organiemos internacionales coto 1a CEE que,
reiteradamente, a través de los programas de accién, las han reconocido
como el instrumento mas adecuado para la preservacion de los recursos

naturales y |a defensa del medio ambiente.

Esta técnica singular, que introduce la variable ambiental en la toma de
decisiones sobre los proyectos con incidencia importanté en el medio
ambiente, se ha venido manifestando como la forma mas eficaz para evitar
los atentados a la haturaleza, proporcionando una mayor fiabtlidad y
confianza a las decisiones que deban adoptarse, al poder elegir, entre las
diferentes alternatfvas posibles, aquella que mejor salvaguarde los intereses
generales desde uné perspectiva ,gioba!.e integrada y teniendo en cuenta

todos los efectos derivados de la actividad proyectada.

Las .evaluaciones de impacto ambiental, que han tenido ese
reconocimiento general en muchos de los palses de Europa, han estado
reguladas en Espafia de modo fragmentario, motivo por el cual, puesto que en
Ei Salvador atin ho existe una institucién o decreto que regule estrictamente
la repercusién de los proyectos en el medio ambiente, se tomardn en cuenta
los lineamientos gue paises desarrollados como Eepafia ya han tomado en

cuenta, siendo estos: -
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a) Descripcion general del proyecto y exigencias ‘previsibles en el tiempo, en

b)

relacién con la utilizacidn del suelo y de otros recursos naturales.
Estimacién de los tipos y cantidad de residuos vertidos y emisiones de

materia o energia resultantes.

Evaluaciéh de los efectos previsibles directos e indirectos del proyecto
sobre la poblacién, la fauna, la flora, el suelo, el aire, el agua, los factores
climéticos, el paisaje y los bienes materiales, incluido el patrimonio

histérico-artistico y el arqueoldgico.

Medidas previstas para reducir, eliminar o compensar los efectos
ambientales negativos significativos. Fosibles alternativas existentes a

las condiciones inicialmente previstas del proyecto.

d) Resumen del estudio y conclusiones en términos facilmente comprensibles.

Informe, en su caso, de las dificultades informativas o téchicas

encontradas en la elaboracién del mismo.

e) Programa de vigilancia ambiental.

Antes que nada debe dejarse claro gue el tratar de hacer una medicion

del impacto ambiental, aeg{m opiniones de expertos es por sl solo un tema
bastante extenso como para formar parte de una sola investigacion, por lo

que es hecesario atlarar que el andlisis QUe a continuacién se presenta no

liega al detalle que una Evaluacién del Impacto ambiental llegaria a tener,

pero si se han tratado de involucrar los pasos méas generales que en la

actualidad se siguen a nivel internacional para la aceptacion de proyectos,
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puesto que la Empresa Integradora se verd afectada por estas normativas

internacionales a |la hora de exportar sus productoa.

7.3.5ITUACION AMBIENTAL ACTUAL DE LOS ARTESANOS
Para tener una idea de como estan interactuando los artesanos con su
tmedio ambiente, se pueden separar sus actividades productivas en sus
procedimientos principales y detallar en que es lo que afecta al medio

ambiente, de esto se tiene:

7 %1 Adavisioidn de Materias Pri Matorisl

Actualmente la mayorla de los artesanos ;‘:ﬂ'[ue ee dedican a la.
elaboracién de productos en madera (madera decorada y muebles) adquieren
sus materiales,de dos formas principalmente:

v Por medio de proveedores nacionales e internacionales (el 54%), los cuales
en la mayoria de los casos se dedican simplemente a la tala indiscriminada
de arboles para obtener la madera que les venderan a los artesanos, sin
preocuparse por arborizar nuevamente los lugares de los que extraen |a
madera.

v Por sus propios medios extrayendo la madera cerca de su taller (el 46%),
donde tampoco se preocupan por arporizar estos lugares de extraccion.
Esta forma de adquisicion de las materias primas se observa mas en La
Palma, Chalatenango, donde |a tayoria de artesanos adquieren su madera,

causando asi un gran dafio a su medio ambiente.
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Actualmente los artesatios, no hacen el mejor aprovechamiento de los
recursos haturales que utilizan en la elaboracion de sus productos (madera),
asl como tampoco hacen un uso adecuado de los demés materiales que
aplican a sus artesanias (pinturas, barnices, etc.), pues no tratan de optimar
ni tienen el cuidado que éstos no generen algln tipo de contaminacion

ambiental.

7% % Eliminacion de.d I

La mayoria de artesanos no realizan una eliminacion adecuada de
todos los desperdicios que resultan de sus procesos de produccién, como
puedett ser los recipientes en los que se tenian los tintes y barnices, asl como
no siempre se utiliza de la mejor forma el aserrin resultante de trabajar la

madera.

Como se puede observar, actualmente los artesanos debido a que en
algunos casos ignoran el dafio que hacen al medio ambiente, no tienen el
cuidado de tratar adecuadamente los rubros antes expuestos, afectando ast
aln més el medio ambiente que les rodea y creando a mediano o largo plazo
una escasez de los materiales que estos utilizanh lo c;uai conllevaria a la

deaaparicién mistma de la actividad.
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Dé manera resumida, en la siguiente tabla se muestra una evaluacion
general de los principales dafios causados al medio ambiente por los

artesanos, al hacer mal uso de los recursos naturales de los que disponen.

TABLA RESUMEN DE DANOS AL MEDIO AMBIENTE POR LOS PROCESOS
ARTESANALES EN MADERA

PROCESO . —_ - DANO.-QUE CAUSA:

Adqulslczon de Materias Frimas (Madera) Deforestacion progresiva debido 2 tala

indiscriminada de arboles, lo que trae como

consecuencia:

v Dismitiucién del recurso hidrico

v Incremerto de |la temperatura del lugar

v Disminucién de la humedad relativa del
aire

v Desaparecimiento de atractivos
haturales

v A la larga la desaparicién o escasez del
recursos

Adquisicién de materiaies contaminantes
(por ejemplo pinturas con altos contenidos
de metales pesados)

Elaboracién de los productos Mayor utilizacién de los recursos naturales
debido a gue la utilizacién de los mismos ro
es optima ‘

Contaminacién del medic ambiente por la
falta de cuidado en la utilizacidn de los

materiales
Desechos Contaminacidn por el trato inadecuado de
) h los desechos que resultan de sus procescs
productivos

Otro dafio que los artesanos se estan haciendo es que de manera
extracficial se conoce que en algunos palees Europeos ya no se estén
importando los productos que no cutmplen con la “Etiqueta Verde”, es decir

que sear elaborados con arboles de invernadero.
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7.4.SITUACION AMBIENTAL CON LA EMPRESA INTEGRADORA.

La Empresa Integradora vista como una oficina que brinda servicios de
asesoria a los talleres artesanales en lugar de causar dafio al medio
ambiente tratard de controlar y revertir este daflo, pero antes de” observar
los beneficios que esta pudiese tener, es necesario evaluar si la Empresa

Integradora cotrio oficina de asesoria crea algln dafio ambiental.

La Empresa Integradora no genera por si sola dafio al medio ambiente
pues los desperdicios que de ésta se producen son los que en |a actualidad se
obtendrian de cualquier oficina y muchos de ellos son reciclables como es el
caso del papel (que es ;3I mayor desperdicio que genera), ademas, para su
instalacion no sera necesario que se dafie el medio ambiente con 13
consiruccién de un local para el funcionamiento de la misima, ya qué POCAMPFI
operaré como antes se dijo (Microlocalizacién del proyecto) en locales que ya
existen en San Salvador, de tal manera que desde este punto de vista, el

proyecto ho genera contaminacion.

7.5.BENEFICIOS DE LA ‘IMFLANTACIéN DE LA EMFRESA
INTEGRADORA.

Como se detallé anteriormente, I&s artesanos muchas veces sin

saberlo o por sus condiciones econémicas le estan causando un dafio enorme

al medio ambiel;lte, lo cual podré ser controlado y a largo pla-zo revertido en

gran medida con la implantacion de la Empresa Integradora. Para observar |
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mejor los beneficios que se obtendran se puede ver el detalle de los procesos

productivos ahora con la forma de operacion de la Empresa Integradora :

25]91 W« e 0 L [ |; . . I -I

La Empresa Integradora tendra el cuidado de seleccionar los mejores
proveedores de madera no edlo en lo referente al precio sino tarr_lbién tratara
que la madera adquirida provenga de arboles de invernadero. En el largo plazo
se pretende adquirir un terreno que sirva para la produccion de Arboles de

invernadero.

Con estas medidas se podra tener control sobre la procedencia de las
--materias primas, asl como también se evitara que los artesanocs sigan
cortando la madera de lugares que se consideran reservas forestales, lo cual

es ilegal.

En la ‘:a_gj;ualidad sblo los tallereg artesanales que exportan sus
productos utilizan pinturas sin plomo y con el minimo permisible de
sustancias contaminantes (alquidicos). Por medio de la Empresa Integradora
se llevard un control pof‘ parte del departamento de compras, para que todos
los talleres artesanales integrados utilicen pinturas sin plottio, as{ cotmo
también se estableceran los requisitos minimos para eeleccionar una pintura,
recubrithiento o barniz, tratando que este contamine lo menos posible el

medio ambiente:
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752 Elal 411 4 luct

En esta etapa la Empresa Integradora les dara a los talleres por medio
de asesoria en disefio y produccién los patrones de utilizacién de la madera
para que de cada tablon se utilice la mayor cantidad de superficie, es decir se
tratara de optimar el recurso, donde incluso las partes sobrantes puedan ser

utilizadas para la elaboracidn de partes pequeﬁas que lleven las artesanias.

Se daran los lineamientos adecuados para la utilizacién de los
materiales que se utilicen, teniendo cuidado que no se datie el medio
ambiente, por ejemplo, revolver los tintes con el agua, io cual causa enorime

datio al ecosistema.

755 iento de los d e

Este es otro aspecto importante dentro del modelo de Empresa
Ihtegradora , pues actualmente no ée tiene un control o reciclaje total de los
desechos que ee producen dentro de los talleres, el tipo de desecho que mas
se obvtiene es el aserrin proveniente de la madera, el cual se puede convertir
en un subproducto, el cual puede ser recogido por la Empresa Integradora
para posteriormente ser vendido a oﬁros sectores productivos que lo utilicen
(como lo es en la elaboracién de divisiénes) o inclusive se puede tratar de

desarrollar un nuevo tipo de artesania a partir de este 5ubproduc1:o .

Ademas de los 5ubproduotos que se obtienen del proceso productivo, |a

Empresa Integradora considerara |a utilizacion que tendran los recipientes en
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los que vienen materiales como pinturas y barnices, para evitar que estos
también sean contaminantes o agentes para la proliferacidn de insectos

cormo zancudos que traen consigo enfermedades como el dengue.

Finalmente se puede decir que la implantacion de la Empresa
Integracdora proporcionaré mejoras y controles ambientales que actualmente
no existen para los talleres artesanales, lo que permitird en un largo plazo,
mejorar la situacién ambiental de los lugares de donde ee extraen las

materias primas.

7.6.MATRIZ DE VALORACION DEL IMPACTO AMBIENTAL (VIA)

Para hacer una evaluacién mis objetiva del proyecto ee detalla a
continuacién una “matriz ambiental”, la que es utilizada en muchos paises
europeos para hacer anélisis de VIA (Valoracién del Impacto Ambiental), esta
matriz ha sido llenada y asesorada por un experto en medio ambiente, para
que su puntuacién no quedara solo a la subjetividad de los disefiadores del

proyecto.

De los resultados obtenidos por esta matriz se obtiene que son
mayores los beneficios de 1a implantacion del proyecto (133) que los' factores
négativos del mismo (33), de los cuales muchos causan un dafio rminimo y que
ademés se puede reparar, por sjemplo, la mayoria de calificaciones negativas
fueroh en el factor “Generacién de basura’, ofonds la basura que s¢ obtiene es

en la mayoria de los casos papel (pues se generan mayormente eh la oficina
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MATRIZ DE VALORACION DEL
IMPACTO AMBIENTAL

SUELO

AGUA

AIRE

FLORA-FA

ASPECTOS SOCIOECONOMICOS

EDUC AMB

lUsos del suelo

Contam del suelo
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Uso del agua

ner.de aguas resid.
Generacién de CO y CO4

a
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Emanaciones quimicas
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IParbfcu[aa

IEmisién de olores

lDa'n'o alaflora

Alteracién de lze eopec

Alteracion del paisaje

Incremento de la prod.

7

Eliminacion de Intermed)
Aporte econdmico

Servicios médicos
Seguridad |laboral
!Mejoram de cond act
Entrada a Cluster
Desarrollo econdmico

Uso de Divisas

Demanda de serv, basic

Uso de materiza prima

Reciclaje

Agotam. de recuraos

Desarrollo sostenible

Selecciov de personal para la Integradora

| [Generacién de empleo

<

Freparacion del personal de la Integradora

Seleccion de talleres

—=| =| =| Generacién de basura

YR

Alguiler de local para |a Oficina

Geslion y adguisiclén de muebles y equipo para la Oficina

N

Ambientacion del local para oficina

ENTRADA DE UN TALLER A' LA INTEGRADORA

N i

= =]

-
= T TS T

iy B e

FUNCIONAMIENTO

Realizacion de primeras auditorias a los tallcrss

-3

Evaluacion y seleccion de proveedores

Capacidad de abastecimiento

=z Z

Calidad de |la materia prima

i B e
=z

Procedencia y oblencion de madera

Presencia de contaminantes

-«

Adguisicion de la Materta Prima y materialee

Verificacion de la calidad

Evaluacion de sustancias quimicas

Distribucidn a los tallsres (fransp. vehicular)

N

FRODUCCION DE ARTESANIAS

Dieposicién de espacio para secado

Trazado, Corte y lljado de madera

e oat el

Aplicacion del tinte protestor

Dibujado de ia madera

Fintado con tempera

==

Y I TS
v

Barnizado

Empaque

Distribucion del producto terminado

Trafico vehicular

Envio al exterior

Gestion Econdmica

Distribucion de pagos a cada taller

Adguisicion del tonde de crécimiento (O%)

-

SUMATORIAS PARCIALES DE "P" (POSITIVOS) ===>

[\S]

SUMATORIAS PARCIALES DE "N" (NEGATIVOS)===>

-—

TOTAL DE IMPACTOS POSITIVOS "P" =123
TOTAL DE IMPACTOS NEGATIVOS "N" = 33
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de la Empresa Integradora) y que por lo tanto se puede solucionar por medio

de |la estrategia de reciclaje que la Empresa Integradora tenga.

Por otra parte, la calificacién positiva obtenida en el agotamiento de
recurso y todos los factores referentes al dafio que causa la deforestacion
se debe a que en la evaluacion de proveedores se tratard que la madera
provehga de &rboles de invernadero, para asl satisfacer ademas los

requisitos de exportacién que en varios palees ya se exigen.

Es visible como la parte de auditorias de los talleres y entrada de un
taller a la Empresa Integradora causan enortmes impactos positivos a la
situacién ambiental actual, pues se hace una mejor utilizacion de los recursos

y e trata de hacer el menor dafio posible al ecosistema.

Un resumen interpretativo de los resultados obtenidos de esta matriz,
se puede hacer anhalizando los resultados obtenidos para cada uno de los

principales factores evaluados, como a continuacién se presenta:
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FACTOR

IMPACTO

SUELO

Este factor obtuveo 15 calificaciones positivas y 14 negativas, esto no
indica realmente que el proyecto afecte negativamente el suelo sino al
contrario mejorara las condiciones que actualmente tiene, pues se tiene
gue 13 de estas calificaciones negativas seran corregidas por medio de las
auditorias que la Empresa Integradora llevard a cabo, puesto que estas
son causadas por los desperdicios de oficina (papel) y los desperdicios del
proceso productivo (viruta, aserrin, etc.) los cuales son reciclables.

AGUA

La calificacién de este factor fue de & positivos y © negativos, siendo
estos factores negativos los causados por la contaminacidn del agua
producida cuando se laven log pinceles y brochas con los que se pinten y
barnicen las artesanias, asi como al lavar |la brocha con la que se halla
pintado el local de la Oficina (esta actividad involucro 2 calificaciones
negativas, pero no son de importatcia pues esta actividad se realizara
solo una vez).

El problema de la contaminacion del agua deberd ser tratado por los
asesores de la Empresa Integradora para asl evitar que el lavar los
utensilios de pintado se convierta en una fuente de contaminacion de
huestro recurso hidrico.

AIRE

Este factor se ve afectado por la actividad de transporte de materias
primas y productos terminados, en los cuales el vehiculo emana CO y CO2,
lo cual se puede considerar como una conhtaminacién bastante minima al
medio ambiente y en la que necesariamente se tiene que incurrir, sin
embargo esto tiene también bastante de positivo, pues si antes oe
hecesitaban de 21 vehiculos para transportar los materiales y productos
para 21 talleres artesanales, con el funcionamiento de la Empresa
Integradora este nimero se vera reducido notablemente.

Los contaminantes como ruido, emisién de olores, particulas y compuestos
quimicos si bien es cierto dan una mala calificacién al factor, estos
factores seran reducides en un buen porcentaje por medio de las
auditorias de procedimientos y eleccion de materiales que la Empresa
Integradora llevaréd a cabo, mostrando asi la mejoria que el proyecto
traera.

FLORA'Y FAUNA

!

Este factor obtuvo 11 puntes positivos y ninguno regativo, esto debido a
que con el funcionamiento de la Empresa Integradora se hara que los
artesanos dejen de talar los arboles y se tratara de comprar solo madera
de invernadero, la cual es exigida como requisito de exportacién, o cual

traerd consigo la preservacidn de |a flora y fauna naturales del pafs.
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ASPECTOS S0CIO
ECONOMICOS

62 puntos positivos contra 1 negativo fueron los resultados que se
obtuvieron en este factor, donde el factor negativo es si se considera
como abastecedor de materias primas a un proveedor extranjero, lo que
traera consigo una distminucién de las divisas, lo cual es bastante pequefio
a nivel cuantitativo y que si genera ventaja competitiva sera conveniente.

EDUCACION
AMBIENTAL

Los 26 puntos positivos contra ninguno negativo en este factor evidencia
el hecho que con la Empresa Integradora se tratard de educar a los
artesanos en la preservacién de su medio ambiente asi como el
aprovechamiento de los residuos obtenidos en los procesos que se realicen.
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| MANUAL DE PUESTOS PARA
LA IMPLEMENTACION DE LA
EMPRESA INTEGRADORA

" POCAMPI S.A. de C.V.
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. MANUAL DE PUESTOS  1DPEL
IMPLANTACION DE'LA EMPRESA INTEGRADORA. POCAMPI S.A. de C.V.

' FECHA: NOVIEMBRE/97
PUESTO: GERENCIA GENERAL

Depende de: Subordinados:
lhversionistas Gerencia de operaciones y promocién

FUNCIONES

\. Planificar, organizar y administrar todas las actividades del plan de
implantacion después de asumir el cargo

2. Controlar los avances del plan de implantacién de acuerdo a lo presupuestado

3. Proporciona informes y explicaciones a los duefios del proyecto

4.Toma decisiones sobre cambios relevantes en situaciones especiales y en todo
aquello que ia organizacién considera necesario para la buena implantacién del
modelo

5. Toma decisiones correctivas en base a los resultados obtenidas de las prusbas
pilotos

©.Forma parte del equipo que capacitacion para los artesanos y téchicos

7, Contacta a los primeros clientes de la empresa :

&.Realizar primeras auditorias a los talleres artesanales integrados

9. Apertura de cuentas bancarias

10.Elabora la programacién y control financiero

11. Cotpara los resultados financieros con lo presupuestado

REQUISITOS MINIMOS DEL PUESTO
Educacion: ingeniero Industrial y/o administrador de empresas
Experiencia: 5_o mis afos en puestos similares

PERFIL DE CONTRATACION

Edad: més de 30 afios
Sexo: ambos

APTITUDES : |
Liderazgo: X, - Adaptacién: ___ X __,
Manejo de conflictos: _X_, Comunicaciones: _X_.

Improvisacién: __ X, Equilibrio: __X__,
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T S MANUAL:DE PUESTOS - o1 DEL N
- ,,.IMPLANTACION DE LA EM PRESA JNTEGRADOKA F’OCAMF’! 5 A. de cv L

PUESTO: GERENCIA DE PROMOCION

Depende de: Subordinados:
Gerencia General : Ninguno

FUNCIONES

1. Planifica y programa las actividades de las capacitaciones a impartirse

2. Selecciona. proveedores de vifietas, objetos promocionales y sellos

3. Disefia el catdlogo de productos de la Empresa

4. Evalla, selecciona y contrata a la empresa que realizarad el catédlogo de
productos

5, Selecciona y contrata a la empresa que disefiara y publicara la Hoja Web

6. Proporciona los lineamientos que debe seguir el disefiador de la Hoja Web

7. Réporta todos los gastos incurridos en concepto de promocion

8. Forma parte del plan de capacitacién

9. Realizar primeras auditorias a los talleres artesanales integrados

10.Reporta resultados al gerente general

REQUISITOS MINIMOS DEL FUESTO .
Educacion:_Ingeniero_ Industrial o Administrador de empresas
Experiencia: 2.0 mis afios en puestos similares

FERFIL DE CONTRATACION
Edad: mas de 25 afios
Sexo: ambos._.__._.

AFTITUDES )
Liderazgo: ____ X . ‘Adaptacion: __X__.
. Manejo de conflictos: __X_. Cofmunicaciones: _X_. .
Improvisacién: __X___. Equilibrion __ X"~
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| MANUAL DE PUESTOS - _1_ DEL - .. .
IMF’LANTACION DE LA EMFRE5A INTEGRADORA POCAMPI S.A. de C.V.

FECHA: NOVIEMBRE/97,| .

PUESTO: GERENCIA DE OPERACIONES
Depende de: Subordinados:

Gerencia General Ninguno
FUNCIONES '

1. Selecciona, negocia y compra el mobiliario de oficina

2. Selecciona, hegocia y compra la papeleria que la Empresa Integradora
necesitara

D. Presenta informes al Gerente General sobre los avances realizados en su area

4. Supervisa la adecuacién del local para la oficina

5. Forma parte del plan de capacitacion

©.5e encarga de la reproduccién del material didactico que se utilizaréd en las
charlas

7. Presenta informes sobre las capacitaciones realizadas al Gerente General

&. Coordina las actividades de las pruebas piloto

O.Elabora el costeo preliminar de los productos fabricados en los talleres
artesanales

[10.Realizar primeras auditorias a los talleres artesanales integrados »;

REQUISITOS MINIMOS DEL PUESTO

Educacién: Egresado de Ingenieria Industrial
Experiencia: 1 afio (preferiblemenite)

PERFIL DE CONTRATACION

Edad: mée de 21 afios

Sexo: ambos . )
AFPTITUDES.

Liderazgo: . X, . Adaptacion: __ X .

Manejo de conflictos: _X_. Comunicaciones: _X__,

Improvisacion: _X__. Equilibrio: __X .
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8.10. PLANEACION DE LA OPERACION DEL PROYECTO.

Habiendo definido anteriormente los elementos basicos necesarios
para la implementacién de la empresa integradora, se pueden definir ademas
dos aspectos impoﬁantes que deben ser definidos para la ejecucion y
operacion inicial del proyecto. Por un lado, es necesario establecer la forma de
participacion de la Escuela de [ngenieria Industrial de la Universidad de El
Salvador, Qa que ésta, a través de la propiedad intelectual del proyecto
presetitado, se convertirfa en el organisio iddneo encargado de asesorar
‘técnicamente |a implementacion de los modelos de empresas integradoras en
El Salvador. Mas que ejecutora, se volveria orientadora del proceso de
integracién, con el objeto de no perder el espiritu de desarrollo social que

tiene consigo el proyecto.

For otro lado, para efectos de evaluacion Ex-post de la implementacion,
resultaria conveniente tomar en cuenta tres indicadores basicos: El costeo
preliminar de los productos a promocionar, la mejora de la productividad: de
los talleres artesanales y el volumen de ventas alcanzado en los primeros
tres teses de operacion de la empresa integradora. Estos indicadores seran
la medida inicial para la medicién del desempefio gerencial y operativo de los
técnicos de POCAMP! y servirdn especificamente, para llevar a cabo acciones

correctivas que sirvan para la normalizacién de las actividades en el futuro.
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CONCILUSIONES

El sector artesanal posee fuertes ventajas que si son bien orientadas pueden
cohvertiree en la base necesaria para ser competitivos y por lo tanto, lograr
ubicarse en una mejor posicién estratégica.
Se debe de dejar de considerar s6lo el cardcter popular de la artesania y verlo
también como un sector con un gran potencial de desarrollo, tanto econdmico
como cultural.
La Empresa Integradora esté orientada en su totalidad a dar una mejor
canalizacién de. los recursos utilizados por los artesanos salvadorefios.
Busca potenciar las-ventajas y cualidades que tienen los talleres artesanales
y especificamente los de madera decorada y carpinteria como un punto de

partida.

Si bien es cierto que la formulacién del proyecto de implementacion de la
Empresa Integradora ha sido disefiado para dos sub-sectores especificos del
sector artesanal, esto no Ie’quita el caréct@r de modelo de aplicacién para
general otros sectores. Se ha establecido |a forma de operacion de una
empresa integradora, informacién que hasta el momento ne se encontraba

diaponible.

El modelo de Empresa Integradora propuesto tiene diferencias de forma

respecto a modelos implementados en otros paises, ya que prefirié adaptarse
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a las necesidades y legislacion existentes y disponibles en el ambiente

salvadorefio.

La implantacién de empresas integradoras es una evidente y clara necesidad
para lograr el desarrollo sostenible de la micro y pequetia empresa
salvadorefia, y por lo tanto de la economia hacional. Si la micro y pequefia
industria son un elemento importante dentro del sistema econdmico hacional,
entonces mejorar su condicién competitiva implica volver a nuestro pafs més

competitivo.

INVESTIGACION DE MERCADO:
Desde el punto de vista de mercado, es factible |a implementacién de un

modelo de empresa integradora para el sector artesanal.

Los principa]cs problemas de los artesanos se enfocan en debilidades

financieras y de mercadeo de los productos.

A pesar de que se tiene la idea que los artesanos tienen una mentalidad

eminentemente individualista, este patrén ha disminuido considera-blemente.

El éxito de la empresa integradora dependeré de |a diferenciacion que e haga

entre el cooperativismo y la integracion misma.
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‘La mayor ventaja competitiva de los productos artesanales salvadorefios
radica en la diferenciacién respecto a otros productos competitivos

extranjeros.

DISENO:

Con las disponibilidades techolbgicas actuaies, las expectativas de los artesanos
y el establecimiento de un marco legislativo favorable, la implantacién del modelo
de etpresa integradora para el eector artesanal resulta factible. Es posible
lograr un desarrollo sostenible, sinergizar las fuetzas y levantar de la

fragmentacion a los artesanos salvadorefios.

El establecimiento del funcionamiento de la empresa integradora puede parecer
en algunos rubros sencillo. La realidad es que el sector artesanal no necesita de
lineamientos que introduzcan burocracia en su funcionamiento, sino mas bien, de
aspectos que organicen y mejoren su funcionamiento en una forma sencilla y

comprensible.

Las propuestas realizadas, ademas de ser orientadas a las mejoras, en algunos
casos también se incorporan elementos que lleven a la recopilacion de
informacion que permita en el futuro establecer mecanismos de accién o de
andlisis de desarrollo en el tiempo.

St bien es cierto que la empresa integradora es un organisto de apoyo integral
para los talleres artesanales de madera decorada y carpinteria, no depende

solamente de ésta el éxito de la integracion, sino del nivel de conscientizacién y
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compromiso que exista en las partes involucradas. De hecho, los resultados
65per‘adoa de la integracién ho son inmediatos, sino mas bien, objetivos que

deberan ser cumplidos a largo plazo.

EVALUACION:
La implementacién del proyecto de integracion de talleres artesanales de
madera decorada y carpinteria es financiera y econdmicamente rentable, asi

como ambientalmente sostenible.

Los resultados econdmicos, sociales y ambientales proyectados justifican y

motivan la ejecucion del proyecto formulado.

El nivel de financiamiento requerido para la implementacién de la etmpresa
integradora es justificado por la recuperacién acelerada de la inversion
realizada, dicha situacién hace que el inversionista pueda obtener recursos

financieros de terceros con mayor facilidad.

La operacion de la empresa integradora permitiria que los artesanos tengan
la oportunidad de crecer y desarroliarse en un mediano plazo y convertir |a
micro y pequefia empresa hacional en organizaciones capaces de competir

globalmente.

La integracién de empresas a mediano plazo promete ser un medio eficaz
para favorecer y mejorar el nivel de vida de todos los salvadoretios; esto a

medida que el modelo sea aplicado en otras actividades econdmicas.
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RECOMENDACIONES,

Se han establecido todos los mecanismos bisicos para que la empresa

-

integradora tenga-un funcionamiento adecuado a las necesidades del sector
artesanal. Seria errado asegurar que con el disefio propuesto se estarfan
eliminando totalmente los problemas principales que los talleres artesanales
tienen. Mucho del trabajo diario de la integradora serd resolver los pfoblsmas

puntualées a nivel interno de los talleres integrados.

Las principales inql:xietudce que el disefio deja (debido a que los
alcances del mismo no los ha considerado) con el objeto de llevar a cabo

nuevos estudios complementarios son los siguientes:

v Es necesario el establecimiento de estandares para los procesos
productivos de los talleres artesanales, con el objeto de mejorar su
productividad y tener una idea exacta sobre el desempefio productivo de

los mismos

v Establecer proyectos dque tengan el objetivo de incrementar la participacién
eh los mercados a través de |la innovacién y desarrollo de nuevos productos

serviria como un medio para el crecimiento acelerado del sector

v Es prioﬁtario que a nivel legislativo se busquen mecanismos que protejan la
propiedad  intelectual de. todas las drtesanias ealvadorefias,
independientemente de la categoria a la que pertenezcan. Ningin taller
artesanal ni empresa integradora tienen la capacidad financiera para

pagar derechos de patentes a nivél mundial.
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v Es necesaria la evaluacién del desempefio gerencial de los talleres
artesanales, ya due de esta forma se podrd medir también el desarrollo

global que éstos irdn teniendo a medida que pase el tiempo.

v La educacién, mas que la oapaoitacién, debe ser un proceso en el cual los
artesanos salvadorefios estén comprometidos para alcanzar un verdadero

desarrollo sostenible para el sector.

v Finalmente, lograr que los talleres artesanales puedan dividirse el trabajo
de tal forma que la integracion entre ellos sea efectivamente una

integracion piramidal, es un objetivo que deberia alcanzaree a largo plazo.



582

BIBLIOGRAFIA.
Adam, Everett E. Administracién de la produccion y las operaciones.

Primera ediciéon. Prentice Hall. México, D.F. 19856

Baca Urbina, Gabriel. Evaluacién de proyectos. Tercera edicién, McGraw
Hill, México, D.F. 1995,

[0 Bethel, Lawrence L. Organizacidn y direccibn industrial, Primera edicién en

espatiol. Fondo de cultura econdmica. México, D.F. 1955,

0 Bonilla, Gidalberto. Cémo_hacer una tesis de graduacion con técnicas

estadisticas. UCA editores, sequnda edicién. San Salvador, El Salvador,
1995 |

(0 Cassaigne, Eduardo y otros. Costeo Directo en_la toma de decisiones.
Editorial Limusa, México, D.F. 1961,

Centro de docurnentaciéon de la artesania de Espafia y América. Papeles
de_artesania lberoamericana. N° 1, noviembre.1996. Tenerife, lslas

Canarias, Espa’ﬁa.

Cerdén Ripoli, Carios Lopez. Reorganizacién para |a sobrevivencia. 26 de

febrero de 1997, México, D.F.

€0 David, Fred R.-La_gerencia estratégica. LEGIS editores S.A. primera
edicién. Bogot4, Colombia, 1993, ' '



563

[ Diario Oficial de la Confederacién. Decreto que modifica al diverso gue

promueve la organizacién de_empresas integradoras. 7 de mayo de 1993,
México, D.F.

(1) FENAPES. Libro blanco de la microempresa. Noviembre. 1996. San
Salvador, El Salvador.

0 Fornos Gémez, Manuel de Jesus. Contabilidad L Primera edicién,
Ediciones contables. San Salvador, El Salvador, 1297.

1) Grados Espinosa, jaime A. Induccién, reclutamiento y seleccién, Editorial
el Manual Moderno S.A. de C.Y. México, D.F. 19568.

(1) GEXPRONT. Primer encuentro de Artesanocs y Exportadores. Guatemala,
. 25,26y 27 de julio. 1996. Guatemala, Guatemala.

£ Konz, Stephan. Diseflo de instalaciones industriales. Primera edicion,
Editorial Limusa, México, D.F. 1993.

[ Koontz, Harold. Administracién, una_perspectiva global. McGraw-Hill,
décima edicién. México, D.F. 1994.

(0 Kotler, Philip. Direccién de mercadotechia - Andlisis, planeacion.y control.
Primera edicién. Editorial Diana. México, D.F. 1983.

{1 Lockier, Keith. La_pmdgg_gc’m_mduﬂﬂal._ﬁu_wtaﬂﬁﬂ Primera
edicion. Ediciones Alfaomega, México, D.F. 1993



384

Miller, lrwin R. y otros. Probabilidad y estadistica para_ingenieros.

Prentice Hall Hispanoamericana S.A. Ciudad Judrez, México, 1992,

Ll Ministerio de industria y energfa. El sector artesano y su_entorno.

Cuadernos de Artesania. Madrid, Espafia.

L3 Niebel, Benjamin W. Ingenierfa_industrial, métodos, tiempos y movimientos,

Tercera edicién. Alfaomega. México, D.F. 1988,

]

.

Polimeni, Ralph S. Contabilidad de costos. Tercera edicién. McGraw-Hill.
Santafé de Bogota, Colombia, 1994,

L) Porter, Michael. Estrategia competitiva, técnicas para_el anilisis de los
sectores industriales y de [a competencia, Compama editorial Continental

S.A.de CV., México, D.F. 1996.

H Porter, Michael. La ventaja competitiva de las_naciones, Javier Yergara

Editor S.A. Buenos Aires, Argentina, 1991,
L1 PRODESARE. MaﬂuaJ_Qp@:aj;MQ. Octubre. 1995, San Salvador, El Salvador.

LY Programa de Fomento de Ia microempresa (FOMMI). Encuesta de la
microempresa Salvadorefia. Julio. 1995. San Salvador, El Salvador-

LI} PRODESAR. Anuario Estadistico 1996, sector artesanal. Departamento

de promocién y desarrollo, Unidad de censos y estudios.

L Prokopenko, Joseph. La gestin de la_productividad, manual préctico,

Primera edicién, Editorial Limusa. México, D.F. 1991.



385

SECOFI. WMEWE_W Secretaria de

Comercio y Fomento Industrial, México, D.F.

SECOFl. Esquemas de cooperacién empresarial, casos précticos.

Secretaria de Comercio y Fomento Industrial, México, D.F.

(2 Yip, George S. Globalizacién, estrategias para obtener una ventaja

competitiva internacional. Grupo editorial Norma. Bogota, Colombia,
1995,

Weston, J.Fred-Brigham E.F. Fundamentos de administracién financiera.
Cuarta edicién en espatiol, McGraw Hill, México, D.F. 1987.

Weston, J.Fred-Copeland, Thomas E. Finanzas en administracion (volumen
1). McGraw- Hill. Tercera edicién en espafiol. México, D.F. 1988.

World Bank (Private Sector Development Department). Industrial Cluster,
PSD Ocassional Paper #32, abril de 1997.

Tesis:

X Cabrera Urrutia, Maria |. Las artesanfas como un aporte 2 la economia de
El Salvador. Tesis Econottiia, UES, 1995.

Revistas:

(0 BCR. Revista trimestral (octubre'96-marzo'97).

Conferencias:



366

3 Ing. Manuel Enrique Hinds. L.a_globalizacion y sus efectos en ia economia
del pals.

L Ing. René Arturo Nifiez. El sector industrial ante el reto de la

Monitor Corpany. Presenitacion de primera etapa del programa de

EQ) Monitor Compaty. Presentacién de fase Il Construyendo las Ventajas




387
GLOSARIO TECNICO.

Artesanta: Producto utilitario o decorativo elaborado principalmente

manualmente y con herramientas sencillas, inherente a la cultura de un pafs.

Cadena del valor: Es el sistema integrado por las actividades primarias
(compras, operaciones, ventas, mercadeo y servicio posvenita) y de apoyo
(Finanzas, recursos humanos, 1&D, aprovisionamiento, etc) que lleva a cabo

una unidad productiva para agregar valor a sus productos.

i

Cluster: Alianza competitiva, Conjunto de empresas empresas relacionadas

(conexas), de apoyo y de servicio en un mismo sector industrial.

Competitividad: Capacidad de una empresa para responder a las acciones
estratégicas ofensivas de otros competidores. Es |la productividad con que se

usanh los recursos en una empresa.

Diferenciacién: Caracteristica que tiene un bien de ser diferente a los demis
productos competidores, implica exclusividad, calidad, pisicionamiento o

todas las anteriores.

Efectividad operacional: FProceso -continuo de mejoramiento de |a

productividad de una empresa.
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Eficiencia econdmica: Utilizacién optima de los recursos econdémicos con los

que cuenta una empresa.

Empresa Integradora: Organizacion que es eepecialista en una o varias

actividades de la cadena de valor, formada por un grupo de empresas

R

integradas vertical, horizontal o piramidalmente.

Entorno: Se entendera como el conjunto de elementos externos a un sistema

y que afectan directamente su funcionamiento,

Estrategia competitiva: Significa ser distinto, es |a eleccién deliberada de un

cohjunto diferente de actividades para suministrar una mezcla de valor Unica.

Globalizacién: Creacién de un mercado mundial en el que circulan libremente

capitales financiero, comercial y productivo.

Integracién: Decisién de agrupacidn de empresae o abastecimiento-
distribucién entre las mismas, con el objeto de competir en mercados de

mayor tamatio.

Manualidad: Actividad inherente al arte, elaborado manualmente y con un fin

eminentemente decorativo. - -

Medio ambiente: Se entenderé como los recursos naturales de un pais o zona

definida.
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Sectores conexos: Son aduellos en que las empresas pueden compartir
actividades de |la cadenda del valor, entre uno y otros sectores o transferir

ténicas propias de unh sector a otro.

Yentaja competitiva: Actividades de una empresa que la diferencia de otras

competidoras en el mismo sector industrial.

Yentaja comparativa: Actividad de una empresa, que es desarrollada mejor

que las competidorae, implica efectividad operacional.



290
GLOSARIO DE SIGLAS
v AMPES: Asociacién Nacional de Medianos y Pequefios empresarios
salvadorefios |
v ANAS: Asociacién Nacional de Artesanos
v ANEP: Asociacién Nacional de la Empresa Privada
v BID: Banco Interamericano de Desarrollo
v CONACYT: Consejo Nacional de Ciencia y Tecnologia
v CONCULTURA: Consejo Naciohal para la Cultura y el Arte
v’ FlS: Fondo de Inversién Social
v FOMIN: Fondo Multilateral de Inversiones
v FOMMI: Programa de Fomento a la Microempresa
v FUDARSAL: Fundacion para el desarrollo de las Artesanias Salvadorefias
v FUSADES: Fundacién Salvadorefia para el Desdrrollo Econdmico y Social

v GENESSIS: Programa de Generacién de Empleo del Sector Informal de San

Salvad‘or
v GTZ: Deutsche Gesellschaft fur Technische Zusammerarbeit
v INSAFOCOOF: Institute Salvadorefio de Fomento Cooperativo

v PRODESAR: Programa para el Desarrollo de las Artesanias
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Catélogo de Sectores Artesanales.

1. Bordados: Blusas, manteles con aplicaciories, bordadas.a mano y/o a maquina.

2. Cerdmica: Productos en barro moldeados a mano o moldeados, pero sin uso del torno.

%, Confiteria tradicional: Toda la dulceriz a base de azlcar, dulce de atado, leche y frutas.
naturales.

4. Estructuras metélicas: productos a base de hierro y soldadura eléctrica.

5. Florigteria: Todo lo relacionado al arte de hacer flores (coronas, ramos, etc.)

6. Hojalaterfa: Productos en lamina con eoldadura de estafio (canales, guacales, galones,
etc.)

7. Jarcia: Productos hilados a base de henequén.

8. Ladrillera: ladrillos de barro cocido para uso en construccion.

9. Madera_decorada: Productos en madera con dibujos pintades a mano.

10.Mufiequeriae: Mufiecas decorativas y utilitarias.

11. Panaderia: Incluye pan, pasteleria, etc

12.Ester{a: Petates de tule, lisos y decorados.

13.Pifiateria: Todo lo relacionado a fiestas infantiles.

14. Pirotechia: Todo lo relacionado al arte de preparar polvora.

15.5astrerla, corte y confeccidn: Prendas confeccionadas; ho incluye productos con
predominacion de bordados.

16.Sombreria: Todo tipo de sombrero de diversos materiales (junco, palma, tela de nylon)

17. Talabarteria: Productos en cuero para uso primordialmente agricola (vainas, frontiles,
thonturas, etc.)

18.I1ejerla: Tejas de barro cocido o mezslas (arena- cemento).

19.Textilerfa: Elaboracién de tejidos con telares de madera (hamacas, manteleria, cortinas,
colchas, etc.)

20.Zapateria: Todo tipo de calzado, incluye sandalias, botines, ete.

21, Pirograbado: Productos en cuero con dibujos hechos con un pirograbador.

22.Espejos decorativos: Espejos con aplicaciones de aluminio, pinturas y pedreria.

23,Alfareria: Productos en barro cocido, pero producidos con torno.

24 Cesteria: Cestas, bolsos, tombillas, canastos elaborados a base de bambl y vara de
Castilla.

25.Curtiembre: El proceso de curtir pieles para producir cueroe usanco guimicos o sales
minerales.

26 Carpinteria y ebanisteria: Procesamietito de la madera para producir muebles rdsticos
o finos.

97 Tallado en madera: E| arte de dibujar formas en madera dandoles relieve.

28 Cereria: Procesamiento de 1a cera de abejas para crear figuras, velas, etc.

" 29.Muebles metdlicos: Muebles con estructura de metal.

30.Artesanias de bamb: Productos dotde la materia prima principal es el bambd (no
incluye los canastos).

3\ Tipografia: Elaboracion de textos a base de tipos.

32.Decoracibn y enguatado: Productos con alma de espuma y forrados con tela
(pafialeras, carteras, bolsones, edredones, cuadros, etc.)

35. Emdj.@zafz_dimanmoj, pequefias figuras esculpidas en marmol.



34.Adornos en semilla: Productos donde la materia prima base son semillas de cualquier
tipo. _
25.Eibras duras (escobas de sorgo): La materia prima es la fior de una variedad de

maicillo, patrimonio de Santiago y Candelaria de la Frontera.

38.Lapidaria (tailado_en_piedra): Proceso de tallar la piedra burda para crear figuras

decorativas o pledras de moler.

27 Qrfebreria y plateria: Es el arte de trabajar metales preciosos y semipreciosos para
crear prendas decorativas (anillos, aretes, cadenas, dijes, etc.)

38 Escultura: Procesar madera para crear figuras tridimensionales.

39.Eroducitos de palma: Todo lo que lleve como materia prima principal la palma (bolsos,
carteras, portacartas, etc.)

40.Jugueteria de madera: Juguete burdo o fino cuya materia prima principal es la madera.
4. Herreria: Productos en hierro moldeado con fragua, yunque y martillo (machetes,

cumas, barras, espuelas, etc.).

42 Instrumentos tmusicales: Todo lo que se elabora para Ia cjecucién de misica.

43 Marroauineria: Es la confeccién de bolsos, carteras, maletines, etc. con tejidos
sintéticos y algunas veces aplicaciones en cuero.

45.Serigrafia: Es el arte de grabar imagenes y dibujos usando pinturas y moldes.

46.Productos en mimbre: Todos los productos donde la materia prlma principal es el
mimbre (patrimonio de Nahuizalco).

47 Trabajos en plastico,

486.0trog; Cualquier trabajo con mayor contenido manual que ho esté especificado
anteriormente.
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Productos de Artesania Salvadorena PRELIMINAR

(tamaios estimados)

TE: Entrevistas de Monitor Company

o las Ventajas Competiivas de El Salvador — Fase Il, Junlo - octbre 1997

Madera Hilados y Ceramica Otros
Textiles
40% 30% 20% 10%
o Cruces o Hamacas . Vaji”as o Cuero (Sandallas,
_ Cinchos, Carteras)
o Letras o Vestidos de panal o Estatuillas N
o Pifiatas
o MEFCOS o Ropa de manta o Miniaturas
. » Flores de papel
o Articulos Tallados o Alfombras o Tiles
, | ¢ Semillas de copinol
. » Objetos de yute
o Muebles o Manteles o Azulejos .
| o Objetos de carey
o Cofres o Vasijas
' o Confiteria
£ e Comales

e Canastos

Copyright ® 1897 Moniter Company, Inc.






Artesanias PRELIMINAR
| Tendencias Claves del Mercado de Exportacion

Hamacas
wwememn Oblotos de Cerdmica
“ ™ Objetos de Madera

Value of Artesania

Volume of Artesania Exported Value of Artesania Exported Exported per Million Kilos
100 800 40 :
700{ %
75 600 - s \ 30 4
* (]
500
50 - 400 M aene 20 -
Millones Dolares "*n% Dolart?s
de Kilos (000) g (000)/Millon
- 300 1 S| dekilo _
25 1 T i serepp, 200 - LWMMWMMW“‘"’G"%% 10 "M O LT
.‘:“,nm"“"w.-;_,‘.%* | 1 00 1 \ "Hz;_‘%;k‘ .
m““"’»mh i’““"“na&
0 0 0
1994 1995 1996 1994 1995 1996 1994 1995 1996

MNota: Hamacas (SAC 5608.90.00), Objetos de Cerdmica (SAC 6913.90.00), Bisuteria (SAC 7117.90.00 + 9615.19.00), Objetos de Madera (4420,10.00)
FUENTE: Departamento de Informacién Comercial, Ministerio de Economla; Andlisis de Monitor Company

Salvadoran artesania exports in ceramics, wood, and hammocks have declined since 1994,
and the value per million Kilos of the products has also dropped except in the case of wood
' prodycts.

fuyendo las Ventajas Competitivas de El Salvador — Fase I, Junio - octubre 1997 Copyright © 1897 Monitor Company, Inc,
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. Artesanias . PRELIMINAR
Tendencias Claves del Mercado de Exportacion

Exportaciones en kilos Valor de las exportaciones
de harnacas de lona y de de hamacas de lona y de
hilo de algodén hilo de algoddn

90 1 Otros Europa i 800 4 -
80 Otros Europa

d I 500 “ “Wm%'m”mﬂmnwm .
70 | - e Nty

i g Alemania

- ' " ,.-ﬂ"““w

> " 000 de 400
Millones Alemania MM ]
. 50 4 o Dolares
de kilos i
1 300 =1
40 4
30 7 -Estados Unidos - 200 4 Estados Unidos e
20 «d .h“”'w“- e - " o - Bk . . } - =
g, e o s . 100 A ' C
s N - T,
10 - Centro Ameﬂiﬁ yel CV mum‘wm Eﬁ ntro América y el Caribe
. ; )
o g
0 >:——'~“‘“Ufr'03—-_ﬁm~w.,m__m“m n 0 Otros ] ",fm e N |
1984 1995 1996 1994 1995 1996

Mola: Hamacas de hilo de algodén (SAC §608.90,00) aparece como redes de mailas anudadas, en pafios 0 en plezas, fabrica. Hamacas de Iona (SAC
6306.91.00) aparece como toldos de cufaguier clase (incluldos los de exterior). Otros Palses incluyen lsrael, Australia, Canada, México, Nueva
Zelandia, India, Sud Africa y desconocidos.

FUENTE: Departamento de Informacién Cotmercial, Ministerio de Economia

La mayor parte de las exportaciones de hamacas de algodon y de lona son destinadas a
Alemaniay a otros paises Europeos. El mercado de los Estados Unidos ha sido poco
AN atendido en los, Ultimos anos

w%s Ventajas Competitivas de El Salvador - Fase Il junlo - cctubre 1987 Copyright @ 1857 Moniter Company, Inc.
. ) .
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Artesanias PRELIMINAR
Tendencias Claves del Mercado de Exportacion

Exportaciones en kilos Valor de las exportaciones
19 de objetos de ceramica . _ 90 '_de objetos de ceramica
s Al@ MY AN ] —--==Alemania
11 - ‘| = - = Estados Unidos 80 | = = - Estados Unidos
. e deemen G ALY CaTibE =i G A,y caribe
10 1 ———Otros | —3— Otros
904 ™\ — —Otros Europa 70 — -~ Otros Europa
8 - 60 -
7 000de 50 4
Millones g Délares .
de kilos . 40 J
5
3 .20 A
2 9z
3 10 3
1.
O - . . 0
1994 1996 1996 1994 1995 1996

Nota: Objetos de Cerdmica (SAC 6913.90.00) esta clasificado como Estatuillas y demas
objetos de adorno, de cerdmica. Otros Palses incluyen lsrael, Australia, Canada,
México, Nueva Zelandia, India, Sud Africa y desconocldos.

FUENTE: Departamento de Informacién Comercial, Ministerio de Economia

. Aungue un mayor volumen de exportaciories esta destinado al mercado centroamericano y
caribefio, la mayor parte del valor de las exportaciones de ceramica provienen de Europa.

Construyendo las Ventajas Competitivas de El Salvador — Fase NI, junio - octubre 1957 11 Copyright @ 1997 Monltor Company, [ne.
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Artesanias.

PRELIMINAR

Tendencias Claves del Mercado de Exportacion en Ceramicas

Voiume of Artesania Exported

v 15
cuzm Alemania
=z BEetados
Unidos
——0C.A. y caribe
10 b
* Qftros
Millones
de Kilog
5 l LL\
B S
‘:gﬁwm‘ * E;‘;‘: !.:::” ety
-«”.%rﬂﬂaa?‘_,m
0
1994 1095

Nota: Hamacas (SAC 5608.90.00), Objetos de Ceramica (SAC 6913.80.00), Bisuteria (SAC 7117.90.00 + 9515.19.00), Objetos de Madera (4420.10.00)

Ddlares
(000)

100 -

75 -

50 .

25 7

3 =
\ Wl

Value of Artesania Exported

swmmzis Alemiania
memmeen Egtados Unidos
—i—C.A. y caribe
Otros

—=#— Otros Europa

1994

1995

FUENTE; Departamento de Informacién Comercial, Ministerio de Economia; Andlisis de Monitor Company

Délares

(000)/Millon |

de kilo

~ Value of Artesania
Exported per Million Kilos

30 1

20 -

10 4

—3—Alemania
s=wa=z Eotados Unidos
e G ALy caribe
— —Otros

mooee Otros Europa

Salvadoran ceramic exports have dropped in total volume and value since 1994. However,
the value per kilo of ceramics shipped to Germany, the US, and other European nations

continues to be 3 to 6 times more expensi

N Construyends 2s Ventajas Competitivas de E! Salvader — Fase I, junlo - octubre 1997

ve than that shipped within Central America.

Copyright @ 1987 Monitor Company, the.
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Artesanias PRELIMINAR
Tendencias Claves del Mercado de Exportacion

Exportaciones en kilos Valor de las exportaciones
20 de objetos de madera 350 de objetos de madera
| ' .
| - =
18 - .
3004 %
6 A i .
1 mEstados Unidos * .. Estados Unidos
14 250 1 ; .
Otros Euro )
12 S Otros Europa
Cent oode 2001 :
Millones Dolares \
de kilos . T
< 150 -
8 -
6 1 100 -
4 Otros | Centro América y el Caribe
i ", ! T ———— e,
\ N 50 as\'*‘“‘w’ﬂ;umu_w’
2 - - e \I Otros 2 S
e = K [omania o ‘Alemania 5
0 . | 0
1994 1995 1996 1994 1995 1996

Nota; Objetos de Cerdmica (SAC 4420.20.00) esta clasificado como marqueteria e incrustacion (taracea); cofres; cajas y estatuillas y demas objetos de
adorno, de madera, Otros Palses incluyen Israel, Australia, Canadd, México, Nueva Zelandia, India, Sud Africa y desconocidos.
FUENTE: Departamento de Informacién Comercial, Ministerio de Economia

El mercado principal para las exportaciones de objetos de madera es los E.E.U.U. Sin
embargo, durante los ultimos afios Alemania y otros mercados como Canada y Australia han
incrementado sus importaciongs de productos salvadorefios

Constuyendo las Ventajas Competitivas de El Salvadar - Fase (I, junlo - octubre 1837 Cepyright ® 1997 Monitor Company, Ine.
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Artesanias

PRELIMINAR

Tendencias Claves del Mercado de Exportacién

Exportaciones en kilos
de pajaros de tela

80 800
70 - 700 4
) Estados Unidos
60 - 600 -
50 A . 500 -
000 de
Millonesg 4 Ddlares 400 4
de kilos
30 4 « 300 -+
20 4 Centro América y el Cdribe 200 -
Inglaterra
Francid
10 4 Otros Europa , 100 A
Otros . /
1994 1995 1996

Valor de las exportaciones
de pajaros de tela

T [Estados Unidos

1%

¥

Centro América y el Caribe
Inglaterra

Francia

Otros Europa

Otros

1995

Nota: Pajaros de tela (SAC 6304.92.00) aparede como los demds articulos de moblaje, con exclusién de los de algodén, excepto de punts. Olros Palses

* Uno de nuestros productos tipicos de exporté

incluyen lsrael; Australia, Canadd, México, Ecuados, reste de América.
FUENTE: Departamento de Informacién Comerclal, Ministerio de Economia

¢ién mas populares en el pasado ha perdido su

mercado principal en los Ultimos afios. Es necesario buscar otros mercados o inovar
nuestros productos. Uno de los mercados nuevos que ha incrementado su demanda

%ﬂm lag Ventajas Competitivas do E| Salvader — Fase I, Junio - octubre 1097 CONS iderab |eme mte as Ca N ad é ]
\ N\

Copyilght © 1897 Monitor Company, Inc.
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2Quién le ensebid el oficio de artesano?

Rsspuesta Frec |} Pe Oe - LI E
Pariente *% > 45 LE0B5 045-% | yFO5BH T 000 E
Patrono 0.35 0.27 0.35 0.4% 0.08
Otro 17t 020} 0.0407 o1 020 0.27 0.07
TOTAL|- &5 1.00
ZQuién le ensefid el oficio de
Pariente artesano?
4-5%” byt
Fatrono
35%
Ctro
2%

Con un 95% de confianza, podemos decir que el porcentaje de artesanos que han

aprendido el oficio de sus parientes, esta entre el 35 y 55 %, siendo el 45% el mas probable.

éDesde cudndo opera su taller?

Respuesta Frec Pe Ce LI X LS E
0-2 afios 4] 0.047| 0.0216 0.005 | 0.047 0.089 0.04
3-6 afios 10 0118 0.03286 0.055 one 0182

TOTAL &5
éDesde cuando apera su taller?
0-2 afios 3-© atios 710 =
5% 127 anos
247,

59%

Mas de 10)

Con un 95% de conflanza, podemos decir que el porcentaje de talleres que operan
desde hace més de 10 afios esta entre el 50 y 70 %, siendo el 60 % el mas probavle.



Nimero de empleados en el taller

Hombres Total
Intervalo Frec. Pe
Delad 54 0.63
DedaC & 015
De7 210 2 | oo4
Mas de 10 10 0.9 G2
1.00




Distribucién del emp[eo por sexo en el sector
artesanal

Mujeres
& Més de 10
BDe7a10
Pedato
Hombres Delad®
0% 20% 40% 60% BO%

Proporcién de empleos por sexo.

Hombres
51.40%

Mujeres
48.60%

Con ur 95% de confianza, podemos decir que el porcentaje de mujeres que trabajan
en el sector artesanal esta entre el 38.6 y 58,6 %, siendo el 486.6 % el més probable.







FPersonas a quienes a ensefiado el oficio.

Respuesta Frec Ge LI X LS E

Farticular 0.62 0.063

Alumnos . 0.04 0.0 | 0.034

Nadie 14 0a2| 0.0272 0.07 0.2 0.7 0.053
TOTAL 11& 1.00

Personas a quienes ha ensefiado el oficio.
Alumnos
Particular = 4% )
547 \ Nadlie
12%
Famiiiar
30%

Con un 95% de confianza, podemos decir que el porcentaje de artesanos que ensefian
su cficio a sus famtiliares esta entre el 22 y 37 %, siendo el 30 % el mis probable.

Influencia de productos competitivos en la venta de artesanias.

KesPuceta Frec Fe Qe “ LI X LS E
Sustitutos Bl 015] 0.0%67 0.08 0.5 0.22 0.07
Nihguno 191  o0.22| 0.0424 0.14 0.22 031 0.08
No sabe 20  0.24| 0.0432 0.15 024 | 032 0.08
TOTAL &5 1.00 '

Influencia de productos competitivos en la venta de

artesanias
Ninguno No sabe
22% . 24%
- Sustitutos Competitivos
5% 29%

Con un 95% de confianza, podemos decir que la disminucidn de las ventas de las
artesanias (segiin los artesancs) se debe entre un 29 ¥ 49 % a la Influencia de
productos competitivos, glendo un 39% [o mas probable.



Lugares donde venden las artesanias

Respuesta Frec Pe Ce LI X LS E
Ferias nacionales 20 014 0.0250 0.09 0.14 0.1& 0.04
0.02 0.00 0.02 0.04

Ferias fuera de Centroamérica

En’él hilsmo.municipios

En otros municipios

A distribuidores nacionales 22 015 0.0260 010 0.5 0.20

A distribuidores internac. 14 0.09| 0.0214 0.05 0.09 0,14 0.05

A almacenes 10 0.07| 0.0184 0.0% 0.07 0.10 0.0%

Otros % 0.04| 0.0144 0.0 0.04 0.07 0.0%
TOTAL 148 1.00




Lugares donde venden las artesanias

A almaceres Otros Ferias nacionales
7% o 14% Ferias fuera de
A distribuidores Ceﬂtmaamerlca
internac, ?/c.
9%
A distribuidores f 3
nacicnales 5

15%
En el mistmo
munioipio

Eh otros municipios
32%

17%

Con un 95% de confianza, podemos decir que los artesanos venden
sus artesanias en el mismo municipio donde |as elaboran entre el
26 y 39%, siendo el 52% el valor mas probable.

My
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Formas de distribucion de los productos.

Respuesta Frec Pe Ce LI X LS E

Distribuidor 3 020 0.041 0.21 0.20 0.25&

Minorista 21 0.27

=5

TOTAL| 108|100

Formas de distribucion de los productos

Distribuidor
30%

Consumidor F. Minorista
50% 20%

Con un 95% de confianza, podemos decir que los artesatos venden entre
un 42 y 59%de sus productos a consumidores finales, siendo un 50%
lo mas probable.

N







Fuentes de principales materias primas.

Respuesta . Frec | Pe Ge LI

Enlaiiisnia zonz"donde eot 461.0.04050:58 0.2

En ol interior del pafs 40| 032} 0.0379 [0.25

En ef extranjero 27| 0.22[ 0.0335 | 015 | 0.22] 028 0.06
125] 1.00

Fuentes principales de materias primas

En el extranjero

22%
En la misma

zoha donde
esta el taller
45%

En el interior del
pais
52%

Con un 95% de confianza, podemos decir que las materias primas utilizadas por

los artesanos son obtenidas entre un 5& y 54% en el mismo municipio donde
se encuentra el taller, siendo un 46% el porcentaje mas probable.
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Problemas para obtencion de las materias primas.

Respuesta Frec LS E
Cantidades 26 025 0.06
Costos altos 26 027} 0.06
Calidad deficiente 5 0.07) 0.03
Estacionalidad en el afio 21 0211 0.05

Problemas para obtener las materias primas

No hay
problemag Cantidades
25% 19%

Costos altes

Otros . 21%
15% Estacionalidad Calidad
en el afio deficiente
16% 4%

Con uh 95% de confianza, podemos decir que entre un 19y 32% de los artesanos
no tienen problcmas para la obtencidn de materias primas, siendo el valor
méas probable un 25%. ~
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Froblemas que impiden comercializar los productos.

Frec Pe )
Problemas Ind | Global| Ind |Global| ©s . LI X LS E
Financieros |Dificultades para obtener crédito 85 180 O 034 | 00106 | 0321 034 | 0363 0.02
Altas tasas de crédito 48 0.09
Las bajas ganancias 53 O
24

Mal costeo de los productos

0.0%

~Mércadeo,

2 ko

p

19

Techologia  [Maquinaria obsoleta 004 | 0092 |0.00835|0.075| 0.09 | 0100 | 0.0

Ausencia de maquinaria 10 0.02
Pocos medios de comunicacién 5 0.01
Dificil acceso a tecnologia 14 0,03

Administracion |Administracién del negocio 20 47 0.04 | 0.092 |0.0064)| 0.077| 0.092 | 0102 | 0.0
Desconocimiento de tec. de Mcdeo 27 0.05 : .

Apoyo Externo |Falta de asistencia técnica 24| 95 005 | 018 |00086| 0164 | 012 | 0197 | 0.0
Falta de apoyo del gobierno 71 0.15

' 5286| 526 1.0 1.0




Problemas que impiden comercializar los product05

Falta de asistencia

Administracién del técnica
hegocio Apoyo Externo
Administracion 14%
12%

Maquinaria obsoleta
' Tecnologla
1%

Poca demanda de

prod uctos
: Mercadeo

Dificultades para
obtener crédito
Financieros
N%

Con un 95% de confianza, podemos decir que las deficiencias en el mercadeo de productos

representan entre el 28 y 32 % de los problemas que impiden comercializar las artesanias,

o siendo el 30% la proporcién mas probable.
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DIAGRAMA DE PARETO PARA ANALIZAR LOS PRINCIPALES
PROBLEMAS QUE IMPIDEN A LOS ARTESANOS COMERCIALIZAR
SUS PRODUCTOS

Froblemas % % Ac.

Financieros

Apoyo externo

184 82.3

Admdn 89 N3

Techologia 87 100.0
TOTAL| 1000

Diagrama de Fareto
100.0
80.0
60.0
%
40,0
20.0
O.mw\ .
a 5 3 g5 g ¥
/ g ° 5 <Yy 3 5
../ i = “ z =
v PROBLEMAS
- o -~ . l_ - -

Los problemas financieros, de mercadeo y de apoyo externo

(60% de causas) representan el £2.5% de los problemas de los artesanos.
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Experiencia en modelos de asociacion.

Respuesta Frec Fe Ge LI X LS E
Cooperativa 17 0.20 0.0407 012 | 0.20 | 028 | 0.08
Sociedad 14 010 0.0378 002 016 | 024 | 0.08

TOTAL-I 85 1.0

Experiencia en modelos de asociacion

Cooperativa
20%

Ninguno
©4%

Con un 95% de confianza, podemos decir que el porcentaje de artesanos que nunca
e han asociado esta entre el 54 y 73%, siendo el 64% el més probable
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Ventajas que se tienen en la asociacion a la que se

pertenece.
Respuesta Frec Pe Oe LI X LS E
Precios de Mps bajos 5 0.0& | 0.0426 | 000 | 00E | 016 | 0.08

0.1& 00612 | 006 | 01& | 030 | 0.2
008 1 004261 000|008 | 016 |. 006
oM [oo485 1 001 | O | 020 | 002
018 00612 | 006 | 018 | 030 | 0.2

Exportacion de Prod.

Poder de influencia

Com partir experiencias

Otra

N A

36 | 100

Ventajas que se tienen en la asociacién a la
que se pertenece

Precios de Mps -
bajos ~ Exportacion de

8% Prod.

18%
Niguna
37% Poder de

influencia

Com partﬁ/p
Otra experiencias
8% 1%

Con uh 95% de confianza, podémos decir que los artesanos no encuetitran
una ventaja en estar asociados entre un 22 y 52%, siendo el 37% lo més probable. -
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Aspectos que se pueden mejorar en el modelo de

asociacion.

Respussta Frec Fe Ce LI X LS E
Precios de Mps bajos 10 026 |00} 015 | 0.08 | 040 | 032
Asistencia téchica 7 0185 Q0612 | 006 | 01& | 030 | 02
Foder de influencia 7 018 00612 1 0.06 | 01& | 020 | 042
Compartir experiencias 5 015 0.0534 | 0.03 | 013 | 0.24 on
Exportacion de Prod. 4 on {00485 001 |01 | 020 0.09
Nada 5 008 | 00428 | QOO | 008 | 0IB | 0.08
Otra 2 0.05 | 00353 | O.OO | O.05 | A2 0.07

28 1.00

Aspectos que se pueden mejorar en el modelo de

asociacidn

Precioe de Mpe
bajos

Asistencia téenica

T L] LM
T 58 T < S
= £ e = s &
o T = o . =
3 ] S S
= E S g 2
5 8% £~
< 4 2
5 i
3
S
o
Aspectos
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DIAGRAMA DE PARETO PARA ANALIZAR LOS ASPECTOS QUE SE
PUEDEN MEJORAR EN LOS MODELOS DE ASOCIACION ACTUALES

Respuesta % % Ac
A |Precios de Mps bajos 206.52 26.52}
B |Asistencia técnica 1842 4474
C |Foder de influencia 18642 &5.16
D |Compartir experiencias 126 76.52
E |Exportacion de Prod. 1053 86.84|
F |Nada 7.89 94.74
G |Otra 526 100.00
100.0

Diagrama de Pareto

100.00
90.00
&0.00
70.00
80.00

% 50.00
40.00
20.00
20.00

10.00
0.00

i

Si se mejoran los primeros tres aspectos débiles en los modelos de asociacion
actuales (43%), se incrementaria en un 70% |a satisfaccion de los artesanos.



rj(l

Opcién que podrl’an resolver los problemas actuales del sector

artesanal.

Respuesta Frec Pe Ge LI X LS E
Cooperativa & 0.21 0.0416 013 | 021 | 022 | 0.08
Asaciacién & 0.09 0.0297 004|002 015 | 006
ﬁinguna

TOTAL| &5

Cegracion
51%

Opcibn que podria resolver los problemas
actuales del sector artesanal

Ninguna
19%

Asociacién
9%

] Coopers
214

Con un 95% de confianza, podetrios decir que el porcentaje de artesanos

que considera una empresa integraora como solucidn a sus problemas
esté entre el 41y 61%, slendo lo mas probable un 51%



-



Disposicién a formar parte de una integradora

Res puesta Frec Pe Ge LI X LS E

Desacuerdo

10 012 0.0326 005 0a12 | 0186 0.06
total
25 1.00
Di@posioién a formar parte de una empresa
integradora
Acuerdo td:bal
Desacuerdo total 3G,

12%

Talvez
52%

Con un 95% de confianza, poderos decir que el porcentaje de artesanos
que estan dispuestos a formar parte de una empresa integradora
est entre el 27 y 46%, siendo lo mas probable un 36%

Con un 95% de confianza, podemos decir que el porcentaje de artesanos que
estan indecieos (necesitan ver condiciones) a formar parte de una empresa
integradora esta entre el 42 y 62%, siendo lo mas probable un 527%
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Beneficios esperados de una empresa integradora.

Beneficio Frec Pe Gs LI X LS E

A |Elevar ventas &1 022 | ooez | ose | 022 | 026 | 0.04
B |Exportar 54 | 019 | 00184 | 016 | 012 | 023 | 0.04
C  |Acceso a crédito 486 | 047 | 00176 | 014 | 047 | 021 | 004
D |Materizs primas mas z4 | o012 | oos2 |coe| 012 | 015 | 003

baratas )
E |Asistencia técnica 27 | 010 | 0.01%8 | 007 | 010 | 042 | 0.02
F  |Mejorar comercializacion

de productos 23 0.08 00128 | OO | 0D.OE| OMN 0.03

'Y xte

G [Representacion externa | .o | 55 | 00105 | 003 | 005 | 007 | 002
H  |Mejorar maquinaria y 14 | 005 | 0ot02 | 003 | 005 | 007 | 002

CquPO
| |Otros 4 0.01 | 0.0085 | 0.00 | 0.01 | 003 | 0.02

TOTAL| 280 1.00

Beneficios 65p6rad05 de una empresa
integradora

28%
20% ¥
16% 4
10% 4
57
0%

Beneficios
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ANEXO D



RUTA DE TRABAJO

Producto: Paisaje de madera.decorada.

‘ L . . . . Hoja 1de 2
Ne Descripcibn de la operacion Herr, Magq'y Equipo Esquema de |a operacion Tiempo (min)
1 |Trazado de |a pieza Lapiz R 15
Plantilla
2 |Cortado del perimetro de la pieza Sierra circular 2
o e i | AR YIOLRANA
2 |Lijado de los extremos y auperficiés de la Lijadoﬁa o
pieza i Lijade manual
4 |Aplicacion del tinte Brocha 2
5 |Dibujado en la madera Pilot 5
Plantilla
6 |Pintado con tempera Pincel 25




RUTA DE TRABAJO

Producto: Eaisaje de madera decorada.

Hoja 2 de 2
Ne Descripcién de la operacion Herr, Mag y Equipo Esquema de la operacion Tiempo (min)
7 |Terminacién de detalles Pilot 4
& |Barnizado (2 capas) Brocha 5
9 |Crochetas Martillo 12
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ILLADEE ACI

RRGOO1
GENERALIDADES
Nombre del taller (M Fecha de creacion: (2)
Direccion )] Teléfono: (4}
Nombre del propietario (5)
Ndmero de empleados (6) Familiares (7)
INFORMACION DEL PERSONAL
Afios Salari
Nombre Puesto Nivel Educativo n'o . a ar:cr
experiencia promeadio
(&) (©) (10) () (12)
9
INFORMACION DE PRODUCTOS
Produccién promedio| Ventas mensuales Yentas/ Nimero de
Nombre : . .2 : :
mensual promedio Produccion variedades
(15) (14) (15) (6 (17)
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"CANALES DE COMERCIALIZACION

Nombre del Direccidn Propi Distri-
establecimiento i ropia buidor
(18) (19) (20) 2n
PROVEEDORES
Nombre Direccién Productos Teléfono
(22) (23) (24) (25)
REFERENCIAS COMERCIALES
Institucién Tipo de crédito Nimero de cuenta M?ﬂ_to Saldo
inicial | actual
(26) (27) (28) (29) | (30)
EXPERIENCIA EN MODELOS DE ASOCIACION
Nombre Fecha de ingreso Fecha de salida Observaciones
(1) (52) (33) (54)
CAFACITACIONES RECIBIDAS
Nombre Institucion Duracién Costo Capacitado(s)
! ) (39) (356) (37) (38} (32)







INFORMACION FINANCIERA

AFlo

Ingresos

Gastos Patrimonio

Activos fijos

Activos totales

(40)

(41)

(42) (42)

(44)

(45)

EVALUACION GLOBAL

(46)
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FORMULARIO PARA LLENAR LA PLANTILLA DE EVALUACION,

Con el objetivo de asegurar que las personas encargéalas de utilizar la
“Plantilla de evaluacién” la utilicen adecuadamente se presenta a
continuacién la informacién que ee debe escribir .en cada casilla, cuya
correspondiente numeracion e muestra enumerada en la Plantilla de

Evaluacién muestra.

En cada ndmero de cada casilla se debera colocar:

(1) El Nombre del taller que se este evaluando

(2) La fecha en que se estayrealizando la evaluacion

(3) La direccién del taller en evaluacion )

(4) En caso que -l taller posea teléfono, esta casilla debe ser lienada con su nimero
telefénico

(5) El hombre del propietario o propietarios en caso de que sea mas de uno

(8) El niimero total de empleados con que el taller artesanal cuente, incluyéndose aqui 2
los familiares del propietario que colaboran en el funcionamiento del taller

(7) Cuatdo dentro de los empleados con que cuenta en el taller se tengan familiares del
propietario, ee debera escribir en esta casilla cuantos son

(8) El nombre de cada persona que labora dentro del taller artesanal (Incluyendo al
propietario)

(©) El puesto que desempe?ia en el taller artesanal |a personha a que se le estan tomando
los datos

(10) EI nivel educativo h%sta el que la persona a que se le estan tomando los datos ha
desarrollado

(11) Los afios de experiencia que el empleado tiene .en la -elaboracién del tipo de artesanhia

que el taller elabora
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(-12) En los casos que se le pague al empleado por “obra’, quiﬁcenal o cualquier otra forma
que no sea mensual se debera estimar un salario promedio mensual det salario que este
recibe

(12) El hombre general del producto al gue se le tomaran los datos, es decir que ho
importa i existen distintas variedades del producto, solo se escribira el nombre general
bajo el que se conoce, por gjemplo, si se trata de letras de madera, estas existen de
varios tamatios, por lo que bastara con identificar el producto bajo el hombre de “letra”
y o ;ae deberd especificar commo “letra grande”, “letra mediana”, etc.

(14) Un estimado de produccién mensual que del producto se tenga

(1) El promedio mensual de ventas que del productoe especifico e realicen

(18) Este indice promedio se debera calcular posterior a la visita que se realice el taller y
se obtendra de dividir las ventas mensuales (18) entre la produccion mensual (14)

(17) El nimero de variedades que del 7pr'oa{ucto se Tenga, por ejemplo en el caso de las
letras que existen Grandes, medianas y pequefias, se escribird en esta casilla “3” que
es el niimero de variedades que tiene el producto

(18) El nombre el establecimiento que le sirve al taller artesanal para comercializar su
producto independiente de sl se trate de un establecimiento propio o particular
(distribuidor), cuando se tengan varias sucursales del mismo establecimiento estas se
deberdn colocar en distintas casillas enumeradas cada una de ellas, por gjemplo si
existen 2 locales bajo el nombre de “El tipico”, se deberan identificar por separado,
como “El tipico 17y “El tlpico 27

(19) La direccién del establecimiento que le sirva al taller artesanal para comercializar su
produ.cto

(20) En el caso que el establecimiento sea propio se debe colocar un cheque (V) eh esta
casilla | 4

(21) Cuando el establecimiento en el que se comercializa el producto sea particular (es
decir se trate de un distribuidor), se debera colocar un cheque (v Jen esta casilla

(22) E! nombre del establecimiento o persona encargada de proveerle las meterias primas

o materiales al taller artesanal
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(23) La direccidn del proveedor de materias primas o materiales

(24) El tipo de materias primas o materiales son los que le vende este proveedor al taller
artesanal

(25) El nlimero telefénico en el que ee puede contactar al proveedor

(26) El nombre de la persona o institucién que le halla proporcionado algin tipo de orédito
al taller artesanal

(27) El tipo de crédito que la persona o institucidn financiera le proporciono al taller
artesanal

(28) En el caso que se tuviera un ndmero de cuenta de crédito este deberé escribirse en
esta casilla

(29) La cantidad inicial que la pereona o institucion financiera le presto al taller

(30) El monto que en la actualidad el taller artesanal le debe a la persona o institucion
financiera que le proporciono el crédito, en el caso que la deuda halla sido cancelada, _53
debers colocar una equis en esta casilla para evitar cualquier duda

(31) Cuando el taller artesanal halla formado algln tipo de sociedad (productiva,
financiera, etc.) con otros talléres, se deberé colocar en esta casilla el nombre de la
sociedad a que pertenecib o en caso que no se-halla terido un nombre en especifico,
cuando menos se deberd escribir el nombre de algunos de los talleres que la
conformaron

(32) La fecha en la que el taller artesanal ingreso a la asociacidén

(33) La fecha en que el taller artesanal abandono la asociacion, en el caso que ain se
encuentre asociado se debera especificar

(B4) Dentro de las observaciones convenientes a registrar, estén por ejemplo, el nimero
de talleres que conformaron { o conforman ) la sociedad, algunos nombres o teléfonos
de estos talleres, motivos que disolvieron la asociacion (en el caso que ya nho existiese o
que el taller ya no estuviera asociado) .

-(35) El nombre de la capacitacion recibida o del tema que en esta se desarrollo

(36) El nombre de la institucién o persona que realizé la capacitacion



(37) Tiempo que duro la capacitacidn, este tiempo se debe medir preferiblemente en dias o
semanas (puesto que rara vez se acordara el artesano que una capacitacion durd por
ejemplo 6 hre. , es més conveniente porer en su lugar 1 dia, lo cual para fines practicos
es mejor)

(38) Cuando para recibir la capacitacion halla sido necesario hacer un desembolso
economico por parte del taller se debe escribir en esta casilla de cuanto fue
(aproximadamente), en caso que la capacitacion hubiese sido gratuita, se debera
colocar una equis.

(39) El nimero de personas del taller artesanal que fueroh capacitados en el evento

(40) El afio del que se toman los datos financieros

(41) Los ingresos percibidos en el afio especifico

(42) Los gastos que se tuvieron ese afio, cuando se carezca de un dato exacto

(45)_ El total del patrimonio que en ese affo se halla obtetido

(44) La cantidad en colones que para ese afio ee hublesen tenido en activos fijos
(maquinaria, terreno, instalaciones, etc.)

(45) La cantidad en colones que para ese afio se hublesen tenido en activos totales , es
decir fijos mas circulantes (local, maquinas, herramientas, materiales, etc.)

(4©) Se debe colocar cualguier otro tipo de eva[uac.ién o-[ue se tenga del taller, es decir

informacién relevante para la evaluacién.
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CALIFICACION DE LA PLANTILLA DE EVALUACION DE TALLERES

Para cada taller deberd aplicarse la siguiente calificacion para efecto
de seleccionar los talleres a integrar.,
1. INFORMACION DE PERSONAL.
Nivel Educativo
a) Si el B0% del personal de la empresa o menos de este posee
estudios hasta 6% grado se le asignard 3 puntos de caliﬁcacién.
b) Siméas del 30% y menos del €0% del pereonal de la etmpresa posee
estudios hasta 6% grado se le asignara 6 puntos de calificacion.
c) 5i més del 60% del personal de la émpreaa posee estudios hasta

8% grado se le asignaré 10 puntos de calificacion.

Experiencia Laboral
a) Siel 30% del personal de la etmpresa o menos de este posee commo
minimo 3 aflos de experiencia se le asignard 3 puntos de calificacién.
b) Si més del 30% y menos del 60% del personal de la empresa posee
como minimo 3 aflos de experiencia se le ésignara’] © puntos de
calificacién. - |
¢) Si mas del 60% del personal de 2 empresa posee cottio tinimo 3

aflos de experiencia se le asignara 10 puntos de calificacién.

2. INFORMACION DE PRODUCTOS L
Para evaluar dicho aspecto se utilizara la proporcién entre las ventas y

la produccion mensual, la forma de calificacién es |a siguiente:






a) Si la el resultado de la proporcion de las ventas entre Ia produccidn
mensual es 0.30 o tenor , asignar 3 puntos.

b) 5ila el resuitado de la proporcién de las ventas entre la produ‘cciéh
mensual es mayor 0.20 y menor de 0.60, asignar 6 puntos.

¢) Sila el resultado de |a proporcién de las ventas entre la produccidn

mensual es mayor de 0.60, asignhar 10 puntos.

3. CANALES DE DISTRIBUCION.
a) Por cada establecimiento de venta que sea propiedad del taller se
le asignard 3 puntos ; y por cada distribuidor que tenga se le

calificara 1 punto.

4, PROYEEDORES.
a) Si el taller tiene mas de un proveedor para un misimo material se le
asighard 3 puntos por cada material en el cual se cumpla la

condicién anterior, de lo contrario sé le calificard con 1 punto.

5. REFERENCIAS COMERCIALES.
a) El crédito bancario se evaluara consultando la calificacién del mistmo
en la agencia bancaria con la cual el taller tiéne el compromiso y se
calificara de la siguiente manera:

v 5i el pré@témoa esta calificado como normal (A) se le
asigharé 10 puntos.

v Si el préstamos esta calificado como subnormal (B) ee le
asighara 5 puntos.
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v Si el préstamos esta calificado como deficiente (C) se le
asignara O puntos.

v Si el préstamos esta calificado como dificil de recuperar (D)
se le asighara un nimero negativo de -5 puntos.

v Si el préstamos esta calificado como irrecuperable (E) se le
‘asignaré ~10 puntos.

6. EXPERIENCIAS EN MODELO DE ASOCIACION.

a) Si el taller ha pertenecido o pertenece a algin tipo de asociacion se
le calificara con 2 puntos, de lo contrario cero puntos.

7. CAPACITACIONES RECIBIDAS.

a) Por cada capacitacién recibida se le sumara 3 puntos.

8. INFORMACION FINANCIERA.

Basandose en el valor minimo de activos que debe de poseer un taller
clasificado como de micro tope para ser considerado como tal(¢50,000), se
calificara de la siguiente manera:

a) 5i el taller posee un valor de activos mayor de $50,000 y menor de
¢65,000 se le sumaré 3 puntos.

b) Si el taller posee un valor de activos mayor de ¢65,000 y menor de
¢80,000 se le sumara 6 puntos.

c) Si el taller posee un valor de activos mayor de 80,000 se le
sumara 3 puntos.

Las puntuaciones asighadas parten del supuesto que los aspectos
evaluados han sido evidenciados con. documentos “reales”, si esta condicion
ho se cumple, la evaluacién ho tiene sentido y por lo tanto, el taller no califica

para ser integrado.
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El formato siguiente servird para resumir la calificacion de cada taller en forma comparada y escoger los

que califican para formar parte de la empreoa integradora. El nimero de talleres a escoger es el que s¢ define en el

nimero de talleres a atender por la Empresa Integradora.

RESUMEN DE CALIFICACION PARA LOS TALLERES A FORMAR PARTE DE
LA EMPRESA INTEGRADORA,

Personal Productos | Comerclalizacién | Comprae Crédito Aeociacién Desarrollo Finanzas
Taller Nivel: | Experiencia | Proporcién Canales de Proveedores | Referencias | Experlencia | Capacitacion Informacién | Total de
educativo | Laboral Vtas/Frod digtribugién comerciales | modeloe de Financiera puntos

asocliaclon
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INFORMACION SOBRE PROYEEDORES RCOO1

Nombre del proveedor: Q)

Direccion: (2) Tel: (3) Fax: (4)
Contactos: - (®)

CALIDAD
PRODUCTOS | PrecioUnit. | Al B | C | D OBSERVACIONES
© 0@ ©)
TIEMPOS DE ENTREGA
Fecha Fecha
Factura # Pedido Entrega Factura # Pedido Entrega

(10) (11) (12) (10)

)

(12)




<3
=
- "

(1) Notmbre del proveedor regisfrédo

(2) Direccidn de la oficina del proveedor

(3) Teléfono del proveedor

(4) Nimero de.Fax del proveedor

(5) Nombre de |a (s) persona (s) con quien (es) se contacta al proveedor

(©) Nombre del pt;oducto que vende el proveedor

(7) Precio unitario de la materia prima actualizado

(8) Clasificacién de la calidad de los productos que vende el proveedor (M
segln calificacién por atributos definido en el sistema de auditoria del
control de calidad de las materias primas. Se asigna una sola casilla.

(9) Cualquier informacién adicional sobre el proveedor.

(10) Ntimero de factura del proveedor

(1) Fecha en que se hizo el pedido de materiales para la factura.ﬁO)

(12) Fecha en que se recibio el pedido de materiales de |a factura (10)

'.-.‘-'»d NER
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EMPRESA INTEGRADORA POCAMPI S.A. de CV.  RCO02.
*-50LICITUD DE COTIZACION -

CANTIDAD NOMBRE DEL ARTICULC PRECIO | PLAZO DE ENTREGA DEL

NECESARIA PEDIDO
(1) (2) (2) (4)
Nombre del proveedor:  (5) Teléforio: (6)

Para gue la cotizacién sea atendlda €6 hecesaria la siguiente informacion:

(7)

(1) La cantidad que |a Em?r:ésa Integradora esta dlspﬁcsta alcc.)mlc;t;ar
(2) Nombre del material o equipo que se esta cotizando

(D) Precio el proveedor esta ofreciendo sobre el material o equipo

(4) Plazo en el cual el proveedor se compromete a hacer la entrega
(5) Nombre del proveedor al que se le estan tomando los datos

(©) Teléforio de la oficina del proveedor

(7) Informacién necesaria acerca del proveedor u otras observaciones hecesarias para

aceptar [a licitacion '
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REGISTRO Y ASIGNACION DE MATERIAS PRIMAS RCS003
Orden de fabricacion # (1) Fecha de elaboracion: (2)
(10)
Elabord (3) \Aprobé: (4)
MATERIAL CANTIDAD| UNIDAD |Costo Unit. |Costo tot. ASIGNACION POR TALLER
) ©) @ @ © | _~_F [ F F T T
9 ] & 11/__\ 12 ) “ G [
1 2 ) l 4 5 G 7 )
9 0 i~ 2 15 % 18 8
1 2 3 4 B 6 7 8
] 0 it 2 B n B 6
1 2 3 2 5 & 7 ]
3 [ [ 2 B W B 6
1 2 5 4 5 e 7 )
9 0 ] 2 B 4 15 =
1 Z 5 B 5 S 7 B
2 © n 2 B o 3 1%
TOTAL (12)

FORMULARIO DE LA HOJA DE REGISTRO Y ASIGNACION DE MATERIAS PRIMAS

(1) Ndmero de la orden de fabricacién
(2) Fecha de elaboracién de la hoja

(3) Notnbre de la persona que elabora la hoja

(4) Firma de la persona que aprueba la asighacion

(5) Nombre de la materia prima o material

(8) Cantidad del producto (5) recibido

{(7) Unidades de (B) en tablas, Ibs, botes, ete.

(&) Costo unitario de (B)
(9) Muitiplicacion de (7) por (&)

(10) Asignacién de cada producto (B) a los diferentes talleres

seq(in plan de produccién
(1) Sumatoria de (9)
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o DEMANDA DE MATERIASPR!MAS Y MATERIALES LS

 RCOO4

| DEéCE!F’CIbN Etlls- Fsb Mar /\br May llJ‘lui"lr:lu‘l.-nA.gos Sep | Oct | Nov | Dic
(2) RO RRCORECORECOREGRENGONNENNGRE RGN NC)

| FORMULARIO PARA LA*'HOJA“D'

(1) /\no en que se regmtra Ia mformaclon

(3) Cantidad de [a materia pritma o material comprado para cada mes del afio (1)

1(2) Dasgripcion de |la materia prima o material registrado con su respectiva unidad de medida
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Orden No.—__(1)

Fecha
Elaboré transferencia (3) . (&) Entrega (4)
Cant, [ Unid | Desoripetén | " Relgnacién de |a orden por taller |
(5) (6) (7) 1 2 3 4 5 5] 7 B g 10 n 12 13 14 1B
1 2 3 %4 5 a, 7 8 =) 10 n i2 13 14 15
1 2 3 4 5 2] 7 & = 10 il 12 1z 1 15
— 115 (¢ |5 |e |7 |8 |° |© [7 [=& [B |® |®
1 2 3 + 5 e |7 & 9 10 1 12 13 14 15
1 2 3 4 5 = 7 & ] 1o 1 12 13 14 15
Elabord asignacion (9) . Fecha (10)

T FORMULARIO DELA TRANGFERENCIA DEORDEN.

(1) El encargado de ventas anotaré el nimero de la orden de fabricacion

(2) Se coloca ia fecha en que g6 hace la transferencia

(3) Nombre de la persona que hace la transferencia

(4) Se colocara la fecha en que se debe entregar la orden al cliente

(B) Cantidad de unidades de manejo del producto (7) requeridas por el cliente
(6) Unidades de manejo de producto (7), pueden ser docenas, millares, etc.
(7) Descripcién del producto requerido para |a orden M

(8) Cantidad de unidades de manejo de los productos (7) asighados a los diferentes talleres integrados

. 1{(9) Nombre de |a persona que elabord los pasos (5) al (8)

(10) Fecha en que se hizo la asignacién de la orden de fabricacion a los talleres

P






REQUISICION DE MATERIALES RPC500%

REQUISICION N° (1) ORDEN # 4)

FECHA DE PEDIDO: (2) ELABORADO FPOR (5)
FECHA DE ENTREGA: (3) HOJA DE
U Manejo : DE5CR_1FCI_ON_' SIGNAC[ON /\ TALLERES

ST @ @ G A
= : 12 12 = 15 1B
) '7 4 o & 7 &
) ( ) 2 1 4 B =3
o & B e 7 5
o 12 12 " B e
f— 5 =] 7 &
= (&) Z ) n G )
< n 5 5 7 )
U 2 B W o) 3
U 4 5 a8 7 &
) 12 12 14 15 1B
o 4 S 8 7 &
) & 2 B 7l 15 %

Y N 5 s 7 )
“-_ 12 ] <] “ 15 &

= 4 -] 2] 7 &
prd 2 13 4 15 4]
. n 5 E 7 5
Q 12 13 “ 7] 18

(1) Nﬂmcrdrcorrclra?:ivo de requisicién ." 7) Nombre olcl producto a fabmcar

(2) Fecha eh la cual se solicita el material (&) Unidad de manejo en que se compra el material (9)

(3) Fecha en que se recibe el material de compras (2) Nombre del material requisitado

(4) Ndmero de la orden de fabricacién (10) Ndmero de productos obtenidos por cada unidad de manejo

(5 Nombre de la persona que elabora la requisicion (1) Resultado de dividir (8) entre (10)

(8) Se especifica la cantidad de unidades de manejo de (7) (12) Asignacion en unidades de mangjo para cada taller artesanal




FEv N




HO.JA DE CONTROL DE OPERACIONES RPOO1

Orden No. (1) . Taller (23
Elabord (3) Fecha (4)
Producto/parte (5) Cantidad (©)

Operacion = Magquinaria Tiempo estimado
1 ) (&) (9)
2
]
4
n

" FORMULARIO PARA LA HOJA DE CONTROL DE PROCESO

(1) Se coloca el nimero de la orden de fabricacion especificada

(2) Nombre del taller al que se remite la hoja de control de proceso

(B) Nombre de |a persona que elabora la hoja

(4) Fecha de elaboracién de la hoja

(5) Nombre del producto o parte al que s¢ le esta especificando el proceso

(6) Cantidad de productos (3) requeridos

(7) Nombre de la operacion requerida

(8) Maquinaria utilizada para la operacion (7) si es necesario

(9) Tiempo estimado utilizado para cada operacién (7). [Este valor se ira
actualizando mediante se obtengan mas registros histéricos de los procesos]




EMPRESA INTEGRADORA POCAMPI| S.A de C.V. RFPOOZ
I’ROGR/’-\MACION DE LA ORDEN

Orden No. (D : Producto (2)
Fecha (3) . Elabord (4)
Tt [ Ts | Ba | B | Ve | B | To | Po | Tio | T | T
Taller 1 (5)
Taller 2
Taller n
TALLER 1
t,
Tz
s
ta
TALLER 2
4
Tz
s
ta
1 2 ) 4 5 © ©5  Entrega

ESCALA DE TIEMPO (SEMANAS)




FORMULARIO PARA LA PROGRAMACION DE LA ORDEN

(1) NUmero de la orden.

(2) Nombre del producto.

(3) Fecha de elaboracién de programa.

(4) Nombre de 1a persona que elabora la programacion

(5) Tiempo que ocuparéd cada taller para las operaciones sequn hoja de
control de proceso.

OBSERVACIONES:

a) El tiempo seré proporcionado por los talleres segln la cantidad a fabricar
por cada uno de ellos.

b) Se preguntard al taller a partir de cuantas unidades comenzaran a
procesar la orden en la siguiente operacion.

¢) El encargado establecerd el margen de tiempo de seguridad para revision
del cumplimiento de la orden e imprevistos.

4) El inicio del tiempo del cronograma e hara tomando como base el arribo
de la materia prima a los talleres, por lo que el encargado de dicha
programacién debe de considerar el tiempo de compra y entrega de
insumos a los talleres para el cumplimiénto de la fecha de entrega al

cliente.




2

REGISTRO DE RECEPCION DE PRODUCTOS TERMINADOS . RPOO4 f
Orden de fabricacion # (M Fecha de elaboracién: @) ' (’
(10) w . N
Elaboré (3) Revisd: (4) -
PRODUCTO CANTIDAD| UNIDAD |Precio Unit.| Precio tot. CANTIDADES RECIBIDAS FOR TALLER !
®) @ | o | ® | ® [~ [ P F T T
2 10 &‘ [l 12 13 [t} 5 16
1 2 (5 ) 4 & ] 7 )
] 0 ~— 2 3 4 15 ]
1 2 3 4 & [ 7 &
2 1o i 2 1% 2] 5 18
1 2 5 4 5 € 7 [}
g o il 2 13 4 1% 1]
1 2 3 4 -] ] 7 -]
2 o i 12 2 2] 15 e
1 2 ] 4 -] 5} 7 &
2 o 11 12 13 “ -] 13
TOTAL (11) (12)
- FORMULARIO DEL REGISTRO DE RECEPCION. DE.PRODUCTOS TERMINADOS
(1) Nimero de la orden de fabricacién (&) Precio unitario de (5)
1(2) Fecha de elaboracién de la hoja (9) Muttiplicacién de (7) por (&)
(3) Nombre dé |a pereona que elabora la hoja (10) Recepeidn de cada producto (B) de los diferentes talleres
(4) Firma de la persona que revisa el registro para la orden de fabricacion (1)
(5) Nombre del producto recibido _ (1) Sumatoria de (&)
(8) Cantidad de unidades de manejo del producto (5) recibido (12) Sumatoria de (9)
(7) Unidad de manejo en que se recibe el producto
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EMPRESA INTEGRADORA FOCAMF] SA. de C.V. :R:PTGOCM :
ORDEN DE PRODUCCION PARA LOS TALLERES ARTESANALES |

N° de orden (1) . Taller (2)
Fecha de envio (3) . Fecha de entrega (4)
Cliente ( 5) . Elaboré (&)
RPN . Requertmlcnto dc productos
Cantidad | Unld de tha nejo 1 Desorlpclon.“
() (&) )

E:nvno de matsrras'- pmmas y!o mat iales.

“Cantidad | Unic Descﬂpclonﬁf
(10) (12)
OBSERVACIONES:

(13)

Recibié (14)




© FORMULARIO DE LA ORDEN DEPRODUCCION = .
| - PARA'LOS TALLERES ARTESANALES,

(1) Nﬁrﬁéro-co‘rrelatlvo ae la orden de produccion

(2) Nombre del taller que haré la orden

(3) Fecha en que se envia el documento al taller

(4) Fecha en que debe ser entregada la orden a |a empresa integradora

(B) Nombre del cliente al que se le hara la orden de produccion

(6) Nombre de 1 persona due elabora |a orden de produccion

(7) Cantidad de unidades de manejo del producto (9) a elaborar

(&) Unidad de manejo en que se produce el producto (9), pueden ser unidades,
docenas, cientos, etc.

(9) Nombre del producto a elaborar

(10) Cantidad de unidades de mamejo de material enviado al taller

(1) Unidad de manejo en que se envia el material (12)

(12) Nombre de la materia prima y/o material que se envia al taller

(13) Cualquier observacion adicional que e requiera para la elaboracién de la
orden de produccion

(14) Firma de |a persona del taller artesanal que recibe la orden de produccion

¢
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DETALLE DE LA FORMA DE ELABORACION DEL ESTADO DE RESULTADOS
PARA LA EMPRESA INTEGRADORA

1998&
: & 1,957,791.80 > sa—— Compras en el afio mas el 5% de comisién
.Precio del servicio por nimero de talleres por afio

3 Ventas
"= Prestacion del Servicio

45000
4,500.00
150,157.98

Costos del servicio gravados con IVA

Costo del Servicio 159,57.96 ~w— Suma de los tres anteriores
Utilidad Marginal 2,031,558.52
\ e z
- Compras f 1,845,516.00_,:3-<:— Proyeccién de la produccién de loe talleres vendida a |a El

-----

) 52,'4—-25:5(5 ~+——— Costos de salario dé secretaria, papaleria, teléfono, etc.
I 1200000 -a———— Costos por transporte en el afio
20,276.60 --a——— Vertabla de pagos

- =Costos de Admon.__
Costos de ventas _ _
- Intereses A

Utilidad Bruta. 91,140.52
Impuestos +Renta ) WTE L Treee.., a—————— Ver ley de 'Imp_ucsto sobre la renta del Ministerio de Hacienda
I-.}/.A. . { - 351773 ‘:} ~————— Deduccién de ingresos por ventas y servicios menos compras
' R gravadas con IVA
Utilidad Neta 55,968.79
. . +
2 . 4 W "o
Depreciacion _ — m -a—— — Ver tabla de Inversidn fija
Fago a capital.. - —pm ( 31,694.62 D -t———— Vertabla de pagos
- -'. / ~ I -
- -Flujo Neto de Efectivo e (72087730 D -t————  Utilidad neta més depreciacion menos pago a capital ,
- i .- - o A :;
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