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RESUMEN

En EI Salvador, a través de la historia las necesidades
humanas, la produccion y los mercados han sufrido cambios,
respondiendo a los ciclos econdmicos, patrones socio
culturales y a los avances tecnoldégicos, tratando de desechar

lo tradicional para dar paso a la innovacioén.

En el Municipio de Santo Domingo de Guzman, Departamento de
Sonsonate, los hombres se dedican en su mayoria a la
agricultura y las mujeres a la elaboracidon de artesanias, la
generacion de ingresos de estas actividades no les permite
cubrir satisfactoriamente sus necesidades basicas, por lo que
se hace necesario buscar innovar los procesos de produccioén

para que de ésta forma puedan ser mas eficientes.

Considerando que la tendencia de las nuevas generaciones es
consumir productos innovadores, el mercado de las artesanias
se ve disminuido, pero las artesanias se niegan a morir,
todavia cuentan con un segmento de mercado interno y externo
que las demandan, esto obliga a que las artesanas mejoren los
procesos de produccién y se asocien para buscar financiamiento

que les permita mejorar sus técnicas y aumentar la produccion.

A partir de la realidad antes mencionada, se desarrollo el
presente Estudio para demostrar la Factibilidad de Crear un

Taller Artesanal de Productos de Barro, cuyo objetivo es



mejorar las condiciones de vida en las fTamilias de la

Asociacion de Mujeres Emprendedoras del Municipio.

La creaciéon del taller permitirad mejorar las condiciones de
trabajo, el desarrollo de nuevas técnicas de elaboracion,
acabado y empaque, el aumento de la capacidad de produccién y
la posibilidad de contar con un Jlugar que Ilegue a ser
reconocido por los compradores y que pueda contribuir al
desarrollo del +turismo en el Municipio, considerando que
forman parte del proyecto denominado La Ruta de las Culturas

impulsado por el Gobierno de la Republica.

ElI método que se utilizo para llevar a cabo esta investigacion
fue el cientifico, la recoleccidén de datos se realizo con los
métodos de observacion, entrevista y las encuestas. Se
procedi6é al analisis de la informacién con la que se determiné
que los medios utilizados para la elaboracion de las
artesanfas son rusticos y requiere mucho esfuerzo fisico; que
las artesanias de barro de Santo Domingo de Guzman tienen poca
demanda, a pesar de que los precios son accesibles y cuentan

con una gran variedad de figuras.

Para mejorar la situaciéon actual tanto de las artesanas como
de 1los productos, se recomienda crear un taller artesanal

comunal, que reuna condiciones adecuadas, como por ejemplo



mesas de trabajo, tornos y hornos que facilite el trabajo de

las artesanas ahorrandoles tiempo y esfuerzos fisicos.

Para incrementar las ventas de los productos se sugiere que la
promocién se amplie repartiendo hojas volantes en el casco
urbano del Municipio de Sonsonate, considerando la zona de
mayor comercio, a la Alcaldia del Municipio se le recomienda
incorporar en su pagina web una seccidn sobre antecedentes y
fotos de las artesanias y establecer contactos con
instituciones encargadas del turismo a nivel nacional, con el

fin de atraer visitantes al pueblo.

Finalmente se considera que es posible realizar la creacioén de
un taller artesanal comunal tomando en cuenta que existen
instituciones que apoyan este tipo de proyecto para mejorar

las condiciones de vida del sector artesanal del municipio.



INTRODUCCION

El presente “ESTUDIO DE FACTIBILIDAD PARA LA CREACION DE
TALLERES ARTESANALES DE PRODUCTOS DE BARRO EN EL MUNICIPIO DE
SANTO DOMINGO DE GUZMAN EN EL DEPARTAMENTO DE SONSONATE”,
surge del convenio suscrito entre 1la Universidad de EI
Salvador a través de la Facultad de Ciencias Econdémicas,
Escuela de Administracion de Empresas y el Programa de las
Naciones Unidas para el Desarrollo (PNUD), quienes impulsan
los programas de desarrollo local e igualdad de oportunidades

en esta zona del pais.

El estudio es desarrollado delimitando la situacion actual de
las pobladoras que se dedican a la creacidén de artesanias de
barro, los problemas que las hacen vulnerables ante otros
productores, el proceso de produccién, el mercado y su
economia familiar. Con el analisis de estos criterios se
espera mejorar los productos y disefios, tiempos y procesos y
la ampliacién del mercado para su produccién, 1o cual

permitird que exista generacion de empleos para este sector.

El estudio de investigacién contiene el planteamiento del
problema el cual describe los antecedentes de las artesanias
de barro en el Municipio de Santo Domingo de Guzman en el
Departamento de Sonsonate, ademas se realiza la formulacion
del problema a investigar y su delimitacién tedrica,

geografica y temporal, también se elabora la justificacion del



tema dando a conocer su importancia, utilidad, originalidad y

factibilidad.

El Capitulo I, trata sobre las generalidades de proyectos,
talleres artesanales de productos de barro y marco de
referencias del Municipio de Santo Domingo de Guzméan,

Departamento de Sonsonate.

ElI Capitulo 11, presenta el diagnéstico de la situacién actual
de talleres artesanales de productos de barro, en el
Municipio de Santo Domingo de Guzman, Departamento de

Sonsonate.

En el capitulo 111 se plantea la propuesta del estudio de
factibilidad para la creacién de talleres artesanales de
productos de barro en el Municipio de Santo Domingo de Guzman,

Departamento de Sonsonate.

Al final se incorpora la bibliografia y los anexos los cuales

sustenta el presente trabajo de investigacion.



CAPITULO 1

GENERALIDADES SOBRE PROYECTOS, TALLERES ARTESANALES
DE PRODUCTOS DE BARRO Y MARCO DE REFERENCIA DEL
MUNICIPIO DE SANTO DOMINGO DE GUZMAN DEPARTAMENTO DE

SONSONATE.

1. MARCO DE REFERENCIA DEL MUNICIPIO DE SANTO

DOMINGO DE GUZMAN.

1.1 Antecedentes

Santo Domingo de Guzman, se ubica en el departamento de
Sonsonate; se divide en cuatro cantones: el Carrizal, el
Caulote, el Zarzal y el Zope y estos a su vez en un total de
ocho caserios, con una poblacién total de 7,734 habitantes'.
Las actividades productivas predominantes son:

La ganaderia, con crianza de ganado vacuno, porcino y aves de
coral; la agricultura, con el cultivo de granos basicos y el
tomate; sus principales industria son: de petates y los

derivados de la arcilla.

http://www.gobernacion.gob.sv/observatorio/Iniciativas%20L ocales/WEB/Sonsonate/stodomingoguz

man.htm



1.2 Historia

A la llegada de los espafioles la zona donde hoy se ubica la
poblacién de Santo Domingo de Guzman estaba habitada por
indigenas de ascendencia Nauaht-pipil, los cuales habfian
llegado al occidente de El Salvador en migraciones procedentes
de México; el nombre original de esta poblacion era HUITZAPAN,
gue en nauaht significa RIO DE ESPINAS, y estaba ubicado un
poco mas al norte de su asentamiento actual?.

Segun Larde y Larin, en 1572 este pueblo fue Tfundado en
doctrina por los monjes del convento de Santo Domingo de
Sonsonate, (en ese tiempo era el centro urbano mas importante
de la zona), quienes lo pusieron bajo la proteccion de Santo
Domingo de Guzman, fundador de la primera orden de
predicadores que tuvo presencia en lo que hoy conocemos como

El Salvador.

Desde la época precolombina las artesanias de barro (ollas,
comales, etc.) han formado parte de la cultura de la poblacién
Salvadorefa.

La elaboracion de las artesanias de barro han sido parte de la
economia de las familias de Santo Domingo de Guzméan, y donde
el jefe de fTamilia esta representado por la madre constituye
la principal fuente de ingresos y cuando en la familia existe
el hombre como jefe de familia, la alfareria se convierte en

una fuente secundaria de ingresos; una de sus habitantes que

? Lara Martinez, Carlos Benjamin, La poblacién indigena de Santo Domingo de Guzman (cambio y
continuidad sociocultural), p.33, 2000.



actualmente cuenta con 73 afios de edad, relata® que cuando era
nifa solifa bajar a las barrancas de los alrededores vy
regresaba en algunas ocasiones con un tercio de lefia y en
otras con un poco de barro el cual era utilizado para la
fabricacion de ollas, sartenes y cémales; con el producto
terminado se levantaban al amanecer y se dirigian a los
mercados de los municipios mas cercanos: Sonsonate Yy

Ahuachapan, para comercializar sus productos.

1.3 Situacion Actual

El arte de fabricar productos de barro se ha transmitido de
generacion en generacién; en la actualidad aun se fabrican
comales y ollas, pero las Alfareras estan diversificando sus
productos, incluso los ven como articulos utilitarios mas aun
también como decorativos, de esta forma es como mejor se

venden.

Desde mediados del afio 2003, el Programa de las Naciones
Unidas para el Desarrollo (PNUD), y el Programa de Desarrollo
Local y Gestion Territorial, que incluye el Plan de Igualdad
de Oportunidades para Sonsonate?, organizé la mesa de mujeres

alfareras, la cual esta constituida por 18 miembros, quienes

® Morena Rivera,”La nueva pista del barro”, en Revista HABLEMOS On line, edicién 6 de julio de
2003.

* http://www.geneo-pnud.org.sv/module.




comparten sus conocimientos y con la ayuda de organizaciones
como Red de Mujeres Emprendedoras de Sonsonate, han recibido
capacitaciones para mejorar su técnica y estilo (disefios y
pintura) impartidas por el Consejo Nacional para la Cultura y
el Arte (CONCULTURA), Ayuda al Artesano (ATA) y Camara

Salvadorefa de Artesanos (CASART).

Bajo la administracién del anterior Consejo Municipal de la
Alcaldia de Santo Domingo de Guzman, el grupo de mujeres
artesanas obtuvo en calidad de donacién un terreno arcilloso
llamado “El Barrial”, del cual obtienen parte de la materia
prima. ElI terreno es de uso comun del grupo y se encuentra
ubicado a % Kildmetro de la entrada principal del pueblo en la
carretera que de Sonsonate conduce a San Antonio del Monte y

Santo Domingo de Guzman.

1.4 Ubicacidén Topografica
El Municipio de Santo Domingo de Guzman ubicado a 180 metros
sobre el nivel del mar, limita al Norte con Santa Catarina
Masahuat y San Pedro Puxtla (Departamento de Santa Ana), al
Este con San Antonio del Monte y Sonsonate, al Sur con
Acajutla y al Oeste con Guaymango y San Pedro Puxtla; su
acceso es a través de una carretera pavimentada de 8
kilémetros desde San Antonio del Monte en el departamento de

Sonsonate.



Santo Domingo de Guzman se encuentra en una zona de Bosque
humedo subtropical, el terreno es de tipo quebrado vy
arcilloso, es bafiado por varios rios pero los principales son:
el Haragan y el Tepechapa, por la humedad del terrero no es
muy bueno para la siembra de café, pero posee una vegetacion

muy espesa y su clima es calido.

1.5 Marco Legal sobre el Municipio

Para el afo 1500 dos seforios: Cuscatlan y Tecpan lzalco,
dominaban el occidente del territorio que hoy ocupa EIl
Salvador, por la ubicacion de Santo Domingo de Guzman se cree
pertenecia al Seforio de Tecpan lzalco, en el afio 1572 este
pueblo fue puesto bajo proteccidén de Santo Domingo de Guzman,
para el afo 1770, el arzobispo Pedro Cortés y Larraz, quien
visito la zona en esta fecha sefala que Santo Domingo de
Huitzapan pertenecia a 0la parroquia de Nahuizalco, aunque
politicamente, estaba integrado a la alcaldia mayor de

Sonsonate.

En la actualidad, la Alcaldia del Municipio de Santo Domingo
de Guzméan esta regido por un gobierno local, compuesto por el
Alcalde, ocho regidores, cuatro vregidores propietarios vy
cuatro regidores suplentes, el sindico y el tesorero.

Una caracteristica iImportante es que en el concejo municipal

existe representacion de los cantones 1o que se constituye en



cierta garantia de que los proyectos para el sector rural sean

tomados en cuenta.

1.6 Fuentes de Materia Prima

En la elaboracién de piezas de barro intervienen cuatro clases
de materia prima, las cuales son: el barro, la tierra blanca,
la arena y el agua.

El barro se obtiene del terreno arcillado Ilamado “El
Barrial”, tiene una extensidn aproximadamente de 2 manzanas,
equivalentes a 14,000 m?, posee un volumen de 8,400 m® ,
considerando que la explotacién se realiza en forma artesanal,
segun lo consultado con un Ingeniero la profundidad viable de
explotacion manual es de 0.60 centimetros; es de uso comun
del grupo y se encuentra ubicado a % Kildémetro de la entrada
principal del pueblo, del referido terreno se extrae un

promedio anual de 81 metros cubicos.

La tierra blanca se compra en el Municipio de Armenia; el

consumo anual de esta materia prima es de 81 metros cubicos.

La arena se compra en la playa ElI Amatillo y en otras
ocasiones se extrae de los rios aledafios al Municipio, el

consumo promedio anual es de 81 metros cubicos.

Y, Tinalmente el agua, de la cual consumen un aproximado de

135,000 botellas por afio, equivalentes a 27,000 galones, se



considera que cada galén equivale a 5 botellas, que son igual
a 102.2m*, la que obtienen de los rios cercanos al Municipio.

(ver tabla de conversion de medidas en anexo No. 1)

2. GENERALIDADES SOBRE TALLERES ARTESANALES

2.1 Antecedentes

ElI arte de nuestros antepasados no ha muerto, pues los
artesanos en varios pueblos y municipios han recibido su

herencia.

Los habitantes en San Juan el Espino, utilizando técnicas
ancestrales, esculpen hermosas réplicas del arte maya,
inspirandose en las piezas encontradas en las ruinas de EI
Tazumal®.

Esta artesania nhacidé en esa poblacién ahuachapaneca hace
muchos afios, gracias a la creatividad de la Familia Juéarez,
que inicid con esta tradicion y monté talleres para ensefiar la

técnica de fabricacidon de estas piezas.

® www.elsalvadorgateway.org




En San Juan el Espino existen alrededor de 30 talleres donde
se fabrican las réplicas mayas, que son muy demandadas, sobre
todo en el extranjero.

Otra de las zonas que se reconoce en el pais por su arte en
barro, es la poblacién de llobasco, famosa por sus miniaturas
y artesanias tipicas elaboradas en molde y pintadas con
vistosos colores.

En 1lobasco existen aproximadamente 130 talleres y tiendas
artesanales, aunque esta cantidad varia constantemente, los
artesanos elaboran los productos en sus casas de acuerdo a su

imaginacion y con sus propias herramientas®.

En Santo Domingo de Guzman a la fecha no existen talleres
grupales de artesanias, en la actualidad las mujeres elaboran
las artesanias en sus casas, en los pequefios patios o0 en
cuartos semi oscuros, bajo las inclemencias del tiempo;
utilizando herramientas rusticas como: piedras, semillas,

frutos, cascaras de arboles y pedazos de caucho.

2.2 Definiciones

Un Taller o fabrica artesanal es un centro de produccién que

atesora una serie de caracteristicas que le diferencian

® Alas Barahona, Flor de Marfa, "Disefio de un plan de relaciones publicas para la comercializacion de
las artesanias que ayudara al mejoramiento econémico, turistico y cultural de los pequefios artesanos
del municipio de llobasco departamento de Cabafias". Afio 2006



cualitativamente, de otro Qlugar donde se pueda Tfabricar

cualquier otro objeto.

2.3 Caracteristicas

Entre las caracteristicas generales que presenta el sector
artesanal, a nivel nacional se pueden mencionar las
siguientes’:

a. En la elaboracién de productos, el artesano pone de
manifiesto su creatividad y originalidad, guiado por
sus tradiciones y costumbres.

b. La mayor parte de productos artesanales posee
caracteristicas tradicionales, 1o que los convierte en
fuente de conservaciéon de la cultura de un pueblo.

c. Para la elaboracion de artesanias, se utiliza materia
prima y otros Insumos que en su mayoria son de origen
nacional .

d. En el proceso de produccién tiene predominio la mano de
obra al disefiar el producto.

e. Debido a que la produccién en su mayoria es realizada
en forma manual esta es limitada.

f. Tecnologia empirica, conocimientos y formas de

extraccion y explotaciéon de los recursos existentes en

" Cabrera Urrutia, Marfa Isabel y otro, Las artesanfas como un aporte a la economia de El Salvador,
Afio 1995, p.26, 27.
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el ambiente natural inmediato y de las posibilidades de
su adquisicidén por otros medios.

g. La inversion que se realiza en maquinaria es minima.

h. Generalmente, la produccién artesanal es realizada por
grupos familiares, aunque en ocasiones se emplean
algunos obreros particulares.

i. La actividad artesanal es realizada en su mayoria en
los hogares de los artesanos.

J- EI aprendizaje para la elaboracién de artesanias se
hace mediante la transmision de los conocimientos y
habilidades de un maestro a un aprendiz, por lo general
es un Tamiliar del maestro ya que los artesanos son
suspicaces acerca de su técnica y disefio de su
producto.

k. En la mayor parte de actividades artesanales no existe
un control adecuado, y en caso que exista generalmente,
este es realizado por el duefio del taller.

I. La mayoria de 1los artesanos posee un bajo nivel

educativo.

2.4 Marco Legal

De acuerdo con la informacién obtenida, se sabe que en EI
Salvador a 1o largo del tiempo se han emitido decretos,

reglamentos y otros instrumentos juridicos, con el objeto de



11

impulsar el sector artesanal en sus diversas manifestaciones.

Algunas de esas bases legales son las siguientes?:

a. Ley de Proteccidon Artesanal, publicado en el Diario
Oficial 67, tomo No. 265, por, medio del decreto 1075
del 14 de abril de 1992, aprobado por @la Junta
Revolucionaria de gobierno.

b. Ley de la Comision de Artesanias por iniciativa de ley
de los Ministerios de Trabajo y Prevision Social, de
cultura y de economia. Se emitié la Ley de Comisidn de
artesanias, contenida en el decreto No. 63 del
16/07/1965, publicada en el Diario OFficial No. 139, del

tomo 1072, de fecha 25 de julio de 1965.

2.5 Entidades de Apoyo

Existen basicamente dos instituciones que brindan el mayor

apoyo a los artesanos de El Salvador, estas son:

CONAMYPE (Comision Nacional para la Micro y Pequefia Empresa)
CEDART (Centro de Desarrollo Artesanal)

Las cuales se especifican a continuacion:

CONAMYPE: es la Comision Nacional para la Micro y Pequefa

Empresa en El Salvador.

8 Cabrera Urrutia, Marfa Isabel y otro, Las artesanfas como un aporte a la economia de El Salvador,
Afio 1995, p.26, 27.
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Con sede en El Salvador, la Comisién Nacional para la Micro y
Pequefia Empresa, CONAMYPE, fue creada en 1996 mediante decreto
ejecutivo numero 48 y quedd adscrita a la Vicepresidencia de
la Republica. A partir de julio de 1999 CONAMYPE pas6 a
formar parte del Ministerio de Economia Yy a integrarse
institucionalmente a los objetivos de la “Alianza por el
Trabajo” que impulsa el gobierno. Este giro institucional
corresponde a la intencion de que CONAMYPE contribuya de una
forma eficaz de la micro y pequeiia empresa salvadorefia, como

parte del desarrollo econdtmico y social del pais.

En el marco del plan de gobierno 1999 al 2004, corresponde a
CONAMYPE Illevar a cabo una estrategia integradora de esfuerzos
que den como resultados, a corto, mediano y largo plazo, el
desarrollo de la micro y pequeias empresas consideradas por el
gobierno como uno de los ejes principales para el desarrollo

del pais.

CEDART Centro de Desarrollo Artesanal

Los artesanos como parte de la micro y pequefia empresa debe
darseles los instrumentos de apoyo para que puedan hacer la

transicién de una economia tradicional a una moderna, la que
se caracteriza por una mayor competencia, por lo mismo debe
tomarse en cuenta que hay una necesidad mas latente de

disefios, de informacién de requerimientos financieros, de
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asociarse con otros para  competir con el mercado
internacional, hay mas necesidad de conocimiento,
capacitaciones, técnicas de produccioén.

De todas esas necesidades surgen los centros de desarrollo
artesanal, que brindan asesoria en las areas de
comercializacion, asistencia técnica, capacitacion en
organizacion empresarial, aspectos a los que puede acceder
cualquier artesano que esté iInteresado en crecer como
empresario.

Recientemente el gobierno abrié una alternativa que
contribuirada al desarrollo artesanal, por cierto, uno de los
sectores mas emblemdticos de nuestro pais, dicha alternativa
fue abierta con la inauguracion de los centros de Desarrollo
Artesanal en la Palma (Chalatenango), Nahuizalco (Sonsonate),

Ilobasco (Cabafias) y Guatajiagua (Morazan)

En cada uno de estos lugares, los artesanos recibiran
capacitaciones para mejorar su trabajo artesanal y por ende
aumentar sus ingresos. Esto debido a que el trabajo artesanal
ya no es visto como un simple oficio de subsistencia, sino
como un sector que genera trabajo y divisas para un pais.

Bajo la Optica de que el sector artesanal es importante para
el pais, el Ministerio de Economia, a través de la Comisioén
Nacional de la Micro y Pequefia Empresa (CONAMYPE), utilizando

fondos provenientes de la venta de ANTEL, creo los CEDART como
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un mecanismo para tecnificar y hacer competitivos a los
artesanos del pais®.

Este proyecto ha sido apoyado desde la cupula del gobierno por
medio de la Secretaria Técnica de la Presidencia, ademas del
trabajo realizado por la Camara Salvadorefia de Artesanos
(CASART) vy la colaboracién de las autoridades municipales de

los pueblos beneficiados.

2.6 Fuentes de Acopio

Con 1la produccion actual las mujeres alfareras necesitan
abastecerse de materia prima un promedio de 3 veces por afio,
en cada ocasion adquieren barro y compra tierra blanca y arena
27 metros cubicos de cada una, las cuales guardan en sacos que
almacenan en los espacios (cuartos y corredores) destinados en

sus casas de habitacién para tal fin.

° Alas Barahona, Flor de Marfa, "Disefio de un plan de relaciones publicas para la comercializacion de
las artesanias que ayudara al mejoramiento econémico, turistico y cultural de los pequefios artesanos
del municipio de llobasco departamento de Cabafias”. Afio 2006
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3. GENERALIDADES SOBRE ESTUDIOS DE PROYECTOS

3.1 Conceptos

“Un proyecto es la blusqueda de una solucidén inteligente, al
planteamiento de un problema tendiente a resolver, entre

muchas, una necesidad humana’.?°

Por lo tanto, Proyecto es un conjunto de datos escritos con el
cual se evaluan aspectos técnicos, econdmicos o financieros,

que ayuden a resolver una necesidad humana en forma eficiente.

3.2 Importancia

La importancia sobre el desarrollo de un proyecto, radica en
el hecho de lograr poner en marcha una inversién sobre la
produccién de bienes y servicios destinados a satisfacer
necesidades humanas, por Q1o que siempre que exista una
necesidad humana sera necesario invertir.

Segun Baca Urbina(1989), “Un proyecto bien estructurado vy
evaluado indicara las pautas que deben seguirse, para tomar
una decision sobre un problema y sera necesario que sea
sometido al analisis multidiciplinario de diferentes

analistas”™.

1Nassir Sapag Chain — Reinaldo Sapag Chain, Preparacion y Evaluacion de Proyectos, 42 edicién,
.editorial Mc Graw Hill, 2000, p
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3.3 Ciclo de vida de un Proyecto

Todo proyecto sea este publico o privado tiene su origen y
final claramente definido en el tiempo, identificandose etapas

interdependientes entre si.

El ciclo de vida de los proyectos es un conjunto de etapas que
se realizan a través del tiempo a lo largo de su vida. En este
ciclo pueden identificarse tres etapas: Preinversion,

Inversion y Operacioén.

3.3.1 Preinversion

En esta etapa se realiza los diferentes estudios de viabilidad
como son: identificacion de la idea, disefio del perfil,
estudio de prefactibilidad, estudio de factibilidad y disefio

final. A continuacién se detalla cada uno.

3.3.1.1 Identificacion de la i1dea

Esta fase puede abordase sistematicamente bajo una modalidad
de gerencia de beneficios, es decir, donde la organizacioén
esta estructurada bajo un esquema de buUsqueda permanente de
nuevas ideas de proyectos. Para 1o cual, intenta en fTorma
ordenada identificar problemas que se puedan resolver y se
conviertan en oportunidades de negocios que se deban

aprovechar.
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De acuerdo a Gabriel Baca Urbina, (1989), la identificacion de
la idea se elabora a partir de la informacién existente, el
juicio comun, y la opinidon que da la experiencia. En términos
monetarios solo presenta calculos globales de las inversiones,

los costos y los ingresos sin entrar a investigaciones de

terreno.t!

3.3.1.2 Diseio del perfil

El perfil se prepara a partir de la informacién existente, del
jJuicio comun y de la opinién que da la experiencia, se
presentan estimaciones muy globales de las inversiones, costos

0 ingresos.

El estudio a nivel de perfil conduce a realizar un analisis de
los resultados que demuestren que el proyecto es técnicamente
realizable o econdmicamente viable. El perfil apuntara a dar
varias alternativas de solucién y se debe optar por aquella

que utilice menor cantidad de recursos y menos costos.

3.3.1.3 Estudio de Prefactibilidad

El nivel de prefactibilidad persigue disminuir los riesgos de

decision, dicho de otra manera busca mejorar la calidad de la

1 Baca Urbina, Gabriel. “Evaluacién de Proyectos”. Mc Graw Hill, 32, Edicién, México, 1989,pag.5
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inversion que tendra a su disposicion la autoridad que debera
decidir sobre la ejecucidén de proyectos.

Particularmente el estudio de prefactibilidad demuestra con
mayores detalles el grado de aceptacién o rechazo del proyecto
a ejecutar; la aceptaciéon del mismo dependera del grado de
viabilidad y vrentabilidad, resultado de la evaluacién

economica y social.

Para Ernesto Fontaine, (1989), “los resultados de la
evaluacion del estudio de prefactibilidad debe llevarse a un
Comité de inversiones para su conocimiento y accion; este
ordenara, ya sea:

- Su reestudio,

- Su rechazo definitivo,

- Su reconsideracion en un momento mas propicio (por ejemplo
cuando hayan bajado las tasas de interés),

- La elaboracién del estudio de factibilidad™”.

De acuerdo a Sapag Chain, (1995),”1a etapa de la
prefactibilidad constituye el paso final del estudio
preinversional. Por tal motivo, entre las responsabilidades
del evaluador, mas halla del simple estudio de viabilidad,
estd la de velar por 1la optimizacion de todos aquellos
aspectos que dependen de una decisidon de tipo econdmico, por
ejemplo el tamafio, la tecnologia o 1la localizacién del

proyecto.”
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3.3.1.4 Estudio de Factibilidad

Sirve para recopilar datos relevantes sobre el desarrollo de

un proyecto y en base a ello tomar la mejor decisién, si

procede su estudio, desarrollo o implementacion.

DETERMINACION DE LA FACTIBILIDAD
Se refiere a la disponibilidad de los recursos necesarios para
Ilevar a cabo los objetivos o metas sefialados, y se apoya en 3

aspectos basicos:

a. Operativo: Son todos aquellos recursos donde interviene
algun tipo de actividad o proceso, depende de los
recursos humanos que participen durante la operacion
del proyecto.

b. Técnico: Se refiere a los recursos necesarios como
herramientas, conocimientos, habilidades, experiencias,
etc., que son necesarios para efectuar las actividades
0 procesos que requiere el proyecto.

c. Econémico: Son los recursos economicos y TFfinancieros
necesarios para desarrollar o [llevar a cabo las
actividades o procesos, para obtener 1os recursos
basicos, los cuales son el costo del tiempo, el monto
de la realizacién y la adquisicidén de nuevos recursos.

El éxito de un proyecto esta determinado por el grado de
factibilidad que se presente en cada uno de los tres aspectos

antes mencionados.
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OBJETIVO DE UN ESTUDIOS DE FACTIBILIDAD
1. Auxiliar a una organizacién a lograr sus objetivos.
2. Cubrir las metas con los recursos actuales en las areas

técnica, operativa y econdmica.

ETAPAS DE UN ESTUDIO DE FACTIBILIDAD
Se identifican las siguientes etapas?:
1. Generacion de la idea o proyecto
2. Obtenci6n de informacion
3. Calculo de los indicadores de rentabilidad
4. Analisis de sensibilidad o riesgo

5. Rechazo del proyecto o propuesta de inversion

3.3.1.5 Disefio final o estudios complementarios

Contiene basicamente toda la informacién del anteproyecto,
pero aqui son tratados los aspectos mas importantes. No solo
deben presentar los canales de comercializacién mas adecuados
para el producto, si no que debera presentarse una lista de
contratos de venta ya establecidos; se deben actualizar y
preparar por escrito las cotizaciones de la inversioén,
presentar los planos arquitecténicos de la construccioéon, etc.
La informacién presentada en el anteproyecto definitivo no

debe alterar la decisidén tomada respecto a la inversion,

12 Morales Campos y otros, tesis sobre Estudio de Factibilidad para la Creacién de una linea de
financiamiento en el Programa de Crédito de FONAVIPO, julio 2002.
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siempre que los calculos hechos en el anteproyecto sean

confiables y hayan sido bien evaluados®.

3.3.2 Inversion

Surge de 1la necesidad de crear bienes y servicios que
satisfagan a las personas. Los cuales son evaluados desde
varios puntos de vista para llegar a la decisiéon de ser
producidos en masa y que tal producciodon requiere de inversion.
Esta requiere de una base bien estructurada que la justifique;
la cual es precisamente un proyecto que indica las pautas que

deben seguirse.

Esta etapa, esta compuesta segun Fernando Fuentes Mohr,1988,
por tres elementos:

- La planificacién de la ejecuciéon del proyecto y disefo
definitivo.

- La realizaciéon de licitaciones, negociaciones, tramites y
contratos.

- La ejecuciodn y equipamiento de obras, y la capacitacion para
la operacioéon del proyecto.

Los tipos de inversion y los rubros prioritarios variaran de
acuerdo con la naturaleza de los proyectos, pero generalizando
se pueden dividir en las siguientes 4&reas: Inversion en

Terrenos, en Capital de Trabajo, en Infraestructura, en

3 Baca Urbina, Gabriel, Evaluacion de Proyectos, 42 Edicién, 2000 p.5
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Equipamiento, en Recursos Humanos y en Planificacion de la

operacion del proyecto.

3.3.3 Operacion

La base principal para esta etapa, lo constituye el resultado
del proceso de inversion. Esta es la etapa mediante la cual,
en el proyecto se concretan los objetivos a través de otorgar

continuamente bienes y servicios al medio.

En el analisis de las etapas del ciclo de un proyecto sostiene
que en el estado de operaciéon se incluye los siguientes sub-
procesos:

1. Desarrollo: es aqui donde se comienza a producir un
beneficio neto para la entidad a la que el proyecto
pertenece y para la sociedad en general.

2. Vida util: este se da cuando ya se estan produciendo
bienes y/o servicios de una manera constante para la
sociedad.

3. Evaluacién expost: en este ultimo proceso se trata de
controlar o sefialar los desfases que existieron entre lo

planeado y los resultados obtenidos hasta ese momento.
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4. GENERALIDADES SOBRE ESTUDIO PARA LA FORMULACION

Y EVALUACION DE PROYECTOS

Es importante destacar que cada uno de 1los estudios son
secuenciales y forman un proceso que conlleva a la toma de una
decision, de continuar o no con la formulacién del proyecto.
Es decir que si al finalizar el estudio de mercado se concluye
de gque no hay demanda para un bien o servicio determinado; ya
no tiene sentido continuar con el siguiente estudio, por lo
tanto cada fase de analisis constituye un iInstrumento de toma

de decision para el uso eficiente y eficaz de los recursos.

4.1 ESTUDIO DE MERCADO
4.1.1 Definicion

Es el analisis y determinacién de la oferta y demanda, o el
anadlisis de los precios del proyecto. ElI objetivo general de
esta investigacion es verificar la posibilidad real de

penetracién del producto en un mercado determinado.
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4.1.2 Mercado

4.1.2.1 Definicidn de mercado

En su definiciodn original “Es un lugar donde los compradores y
los vendedores se vreunen para intercambiar bienes vy

servicios”.%

Para un economista: “Se refiere a todos los compradores y
vendedores que hacen transacciones con respecto a un bien o

servicio”. P

Para un mercadologo: “Un mercado representa la serie de
compradores presentes y en potencia de un producto o

servicio” .t

4.1.2.2 Demanda

El analisis de la demanda pretende cuantificar el volumen de
bienes y servicios que el consumidor podria adquirir de la
producciéon del proyecto. Se asocia a distintos niveles de
precios y condiciones de venta y se proyecta en el tiempo

diferenciando claramente la demanda deseada de la esperada.

4.1.2.3 Oferta

La determinaciéon de la oferta suele ser compleja, por cuanto

no siempre es posible visualizar todas las alternativas de

 Kotler Philip — Armstrong Gary, Mercadoténia 62 edicion, editorial Prentise Hall, 1996
15 Kotler Philip — Armstrong Gary, Mercadoténia 62 edicion, editorial Prentise Hall, 1996
1® Kotler Philip — Armstrong Gary, Mercadoténia 62 edicion, editorial Prentise Hall, 1996
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sustitucion del producto del proyecto o la potencialidad real
de la ampliacién de la oferta, al desconocer la capacidad
instalada ociosa de la competencia o sus planes de expansidén o

los nuevos proyectos en curso.

4.1.3 Segmentacidén de mercado

Es un proceso que consiste en dividir un mercado total de un
bien o servicio en varios grupos mas pequefios e internamente
homogéneos, la esencia de la segmentacion es que los miembros
de cada grupo sean semejantes con respecto a los factores que
repercuten en la demanda'’.

Es decir, que la divisiéon del mercado global que posee un bien
0 servicio, se puede fragmentar en grupos internamente iguales
y mas pequefios, donde cada miembro del grupo tiene
caracteristicas similares entre si, con respecto a los

factores que intervienen en la demanda del bien o servicio.

4.1.4 Mercado Meta

Es la eleccion del segmento o los segmentos de mercado, hacia
los cuales se va a orientar el bien o servicio.

Cuatro son las directrices que rigen la determinacion del
segmento que se convertira en el mercado meta'®:

a. Los mercados deben ser compatibles con las metas e

imagen de la organizacion.

17 Stanton Etzel, Walker, Fundamentos de Marketing, 112 edicién, editorial Mc Graw Hill,1999, p.172
18 Stanton Etzel, Walter, Fundamentos de Marketing, 112 edicion, editorial Mc Graw Hill, 1999,
p.187, 188.
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b. Adecuar a los recursos de la organizacion la
oportunidad de mercado representada por los
segmentos identificados.

c. La organizacién debe buscar mercados que generen
un volumen suficiente de ventas a un costo lo
bastante bajos para que reporte utilidades.

d. La organizacion debera buscar un mercado donde

haya menos competencia.

4.1.5 Mezcla de Comercializacion

,Qué es la Comercializacion?

Es la actividad disefiada para generar o facilitar el
intercambio, cuya Tinalidad es satisfacer las necesidades
humanas™®.

El concepto de comercializacién dentro de la empresa significa
un conjunto de actividades comerciales orientadas a: producir,
establecer precios, promover Yy distribuir productos que
satisfagan las necesidades de los mercados meta, para alcanzar
los objetivos de la empresa, sean estos con o sin fines de

lucro.

4.1.5.1 Producto

Es todo aquello que se ofrece a la atencidén de un mercado para

su adquisicién, uso 0 consumo y que puede satisfacer una

19 Stanton-Etzel-Walker, Fundamentos de Marketing, 112 edicién, editorial McGraw Hill, 1999, p.26.
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necesidad o un deseo; incluye objetos materiales, servicios,

personas, lugares, organizaciones e ideas®

4.1.5.2 Precio

Es la cantidad de dinero que se cobra por un producto o
servicio. En términos mas amplios el precio es la suma de los
valores que los consumidores intercambian por el beneficio de

poseer o usar el producto o servicio?

F1JACION DE PRECIOS

Toda actividad de comercializacién (entre ellas la fijacion de
precios deben encaminarse hacia una meta; se establecen como
objetivos de la fijacion de precios, lo siguiente?®:
1. Orientados a las utilidades

a. Alcanzar un rendimiento meta

b. Maximizar las utilidades
2. Orientados a las ventas

a. Aumentar el volumen de ventas

b. Mantener o incrementar 1la participacion en el

mercado

3. Orientados a la situacién actual

a. Estabilizar los precios

b. Hacer frente a la competencia

20 Kotler, Philip- Armstrong, Gary, Mercadotecnia 62 edicion, editorial Prentice, 1996, p. 326.
2! Kotler, Philip- Armstrong, Gary, Mercadotecnia 62 edicion, editorial Prentice, 1996, p. 410.

22 Stanton-Etzel-Walker, Fundamentos de Marketing, 112 edicion, editorial McGraw Hill, 1999, p.26.
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4.1.5.3 Plaza o Canales de Distribucion

Un canal de distribucién es el conjunto de personas y
empresas que iInterviene en el flujo de la propiedad de un
producto, al pasar este del productor al consumidor final o
al usuario industrial. Un canal incluye al fabricante, al
consumidor final y a los intermediarios que participan en

el proceso.?

Para Stanton, (1999), Un canal de distribucién para un
producto se disefia en una secuencia de cuatro decisiones:
1. Se define la funcion de la distribucion dentro de la
mezcla de comercializacion.
2. Se escoge el tipo apropiado de canal
3. Se determina la intensidad idénea de la distribucion
4. Se seleccionan los miembros especificos de |los

canales.

4.1.5.4 Promocion

Es béasicamente un intento de influir en el pudblico. Mas
exactamente, la promocion es el elemento de la mezcla de
comercializacidon de una organizacion, que sirve para informar,
persuadir y recordarle al mercado la existencia de un producto

y/0 su venta, con [la intencién de intervenir en los

2% Stanton-Etzel-Walker, Fundamentos de Marketing, 112 edicién, editorial McGraw Hill, 1999, p.402.
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sentimientos, creencias o0 comportamientos del receptor o

destinatario %*.

4.2 ESTUDIO TECNICO

4.2.1 Definicion

Sobre este tipo de estudio se establecen varias
conceptualizaciones entre las cuales presentamos las
siguientes:

Segun Sapag Chain, (1997) “El estudio de factibilidad técnica
estudia las posibilidades reales, condiciones y alternativas

de producir el bien o servicio que generara el proyecto”.

Baca Urbina, (1989), establece objetivos de los Estudios, y en
lo que respecta al estudio técnico, lo establece de esta
forma: “Demostrar que tecnolégicamente es posible realizar un

proyecto”.

En particular, con el estudio técnico se determinara los
requerimientos de equipos de fabrica para la operacion y el
monto de la inversiéon correspondiente. Del analisis de las
caracteristicas y especificaciones técnicas de las maquinas se
precisara su disposicion en planta, la que a su vez permitira
dimensionar las necesidades de espacio fisico para su normal
operacion, en consideracion a las normas y principios de la

administracion de la produccion.

2 Stanton-Etzel-Walker, Fundamentos de Marketing, 112 edicién, editorial McGraw Hill, 1999, p.482.
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4.2.2 Localizaciéon de la planta

La localizacion Optima de un proyecto es la que contribuye en
mayor medida a que se logre la mayor tasa de rentabilidad
sobre el capital (criterio privado) u obtener el costo
unitario minimo (criterio social).

ElI objetivo general de este punto es, por supuesto, llegar a

determinar el sitio donde se instalarad la planta.

4_.2.3 Capacidad instalada

El tamafio de un proyecto es su capacidad instalada, y se
expresa en unidades de produccién por afo.

Para determinar el tamafio 6ptimo de la planta, se requiere
conocer con mayor precision tiempos predeterminados o tiempos
y movimientos del proceso, o en su defecto, disefar y calcular

estos datos con una buena dosis de ingenio y ciertas técnicas.

4.2_.4 Distribuciodon de la planta

Una buena distribucién de la planta es la que proporciona
condiciones de trabajo aceptables y permite la operacién mas
econbmica, a la vez que mantiene las condiciones optimas de
seguridad y bienestar para los trabajadores.

Los objetivos y principio béasicos de una distribucién de
planta son los siguientes: integracion total, minima distancia
de recorrido, utilizacion del espacio cubico, seguridad y

bienestar para el trabajador y flexibilidad.
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4.2.5 Obtencidén de recursos

Para la obtencién de recursos se deben tomar en cuenta una
serie de factores que afectan directamente la eleccidn. Es
necesario recabar informacién que sera utilizada para comparar
precios de equipos, la capacidad de éstos, hacer calculos y

determinacion del espacio requerido para su instalacion.

4.2.6 Proceso de produccion

Es el procedimiento técnico que se utiliza en el proyecto para
obtener los bienes y servicios a partir de insumos y se
identifica como la transformacidon de una serie de materias
primas para convertirlas en articulos mediante una determinada

funcioéon de manufactura?®

4.3 ESTUDIO ECONOMICO Y FINANCIERO

El estudio técnico, sefialado en la seccidén anterior sirve de
base de informacién para realizar el Estudio Econdémico, el
cual es Otil para poder cuantificar el total de las
inversiones y los costos de operacién relativos a esta area.

La importancia de este estudio radica en que un proyecto puede
resultar técnicamente aceptable, pero en cuanto a su
factibilidad econdémica no lo sea, puesto que [lo que
técnicamente es la mejor solucidén puede no ser necesariamente

la de menos costo.

%% Baca Urbina, Gabriel, Evaluacion de Proyectos, 42 Edicién, 2000 p. 101 - 102
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4.3.1 Definicion

Estudio econdmico es la cuantificacion de las inversiones y
los costos necesarios para poder echar a andar un proyecto.
Para Sapag Chain, (1995), “El estudio de Factibilidad
Econdmica requiere de la cuantificacion de los beneficios y
los costos monetarios que ocasionaria el proyecto si fuese

implantado”.

4.3.2 Definicidon de costos

Se puede decir que el costo es un desembolso en efectivo o0 en
especie hecho en el pasado, en el presente, en el futuro o en

forma virtual?s.

4.3.2.1 Costos de Fabricacion o de produccioén

Los costos de produccién no son mas que un reflejo de las
determinaciones realizadas en el estudio técnico? .
Los costos de produccion se anotan y determinan con las
siguientes bases.

1. Costo de materia prima

2. Costo de mano de obra

3. Envases

4. Costos de energia eléctrica

5. Costo de Agua

%6 Baca Urbina, Gabriel, Evaluacion de Proyectos, 42 Edicién, 2000 p. 161
%" Baca Urbina, Gabriel, Evaluacion de Proyectos, 42 Edicién, 2000 p. 161
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6. Combustibles

7. Control de calidad

8. Mantenimiento

9. Cargo de depreciacién y amortizacion
10.0tros costos

11 _.Costos para combatir la contaminacién

4.3.2.2 Costos de Venta

Usualmente, el departamento o gerencia de ventas también es
Ilamado de mercadotecnia. En este sentido, vender no significa
so0lo hacer llegar el producto al intermediario o consumidor,
sino que implica una actividad mucho mas amplia. Un
departamento de mercadotecnia puede constar no sélo de un
gerente, una secretaria, vendedores y choferes, sino también
de personal altamente capacitado y especializado, cuya funcién
no es precisamente vender. La magnitud del costo de ventas
dependera tanto del tamafio de la empresa como del tipo de
actividades que los promotores del proyecto quieran que

desarrolle ese departamento®.

%8 Baca Urbina, Gabriel, Evaluacion de Proyectos, 42 Edicién, 2000 p. 164
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4.3.3 Inversion

4.3.3.1 Definicion

La inversion inicial comprende la adquisiciéon de todos los
activos fijos o tangibles y diferidos o intangibles necesarios
para iniciar las operaciones de la empresa, con excepcion del

capital de trabajo.

4.3.3.2 Capital de trabajo

Para Baca Urbina, (2000), desde el punto de vista contable el
capital de trabajo se define como la diferencia aritmética
entre el activo circulante y el pasivo circulante. Desde el
punto de vista practico esta representado por el capital
adicional (distinto de la inversion en activo fijo y diferido)
con que hay que contar para que empiece a Ffuncionar una

empresa.

Aunque el capital de trabajo es también una inversion inicial,
tiene una diferencia fundamental con respecto a la inversion
en activo fTijo y diferido, y tal diferencia radica en su

naturaleza circulante.

El activo circulante se compone basicamente de tres rubros:

valores e inversiones, inventarios y cuentas por cobrar.
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4.3.3.3 Punto de Equilibrio

Para Baca Urbina, (1995), el analisis del punto de equilibrio
es una técnica util para estudiar las relaciones entre los
costos fijos, los costos variables y los beneficios.

ElI punto de equilibrio es el nivel de produccion en el que los
beneficios por venta son exactamente iguales a la suma de los

costos fijos y los costos variables.

4.3.3.4 Financiamiento

Es buscar los recursos econémicos necesarios para llevar a
cabo una empresa o una operaciéon comercial®.
Se dice que una empresa estd financiada cuando ha pedido

capital en préstamo para cubrir cualquiera de sus necesidades

economicas.

4.4 EVALUACION ECONOMICA

La evaluacion de un proyecto consiste, en analizar las
acciones propuestas, a la luz de un conjunto de criterios.
Este analisis esta dirigido a verificar la viabilidad de esas
acciones y a comparar los resultados obtenidos, sus productos

y sus efectos con los recursos necesarios para alcanzarlos.

2 Diccionario Océano, tomo vocabulario técnico cientifico.
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4.4.1 Definicion

Sapag Chain, (1995), define la evaluacion de un proyecto en
término de oportunidades, “consiste en comparar los beneficios
proyectados asociados a una decisién de inversién con su

correspondiente corriente proyectada de desembolsos”.

Segun Baca Urbina, ((2000), “el estudio de la evaluaciodn
economica es la parte final de toda la secuencia de analisis
de la factibilidad de un proyecto”.

Esta etapa es de mucha importancia ya que facilita la toma de
decisiones en cuanto a la realizaciéon o no de un determinado

proyecto.

Entre los criterios de evaluaciéon mas utilizados estan:
- Valor Actual Neto (VAN)
- Tasa Interna de retorno (TIR)

- Beneficio Costo

Esta parte es muy importante, pues es la que al final permite
definir la implantacion del proyecto. Normalmente no se
encuentran problemas en relacién con el mercado o la
tecnologia disponible que se emplearan en la fabricacién del
producto; por tanto, la decision de inversion casi siempre
recae en la evaluaciéon econdmica. Ahi radica su importancia.
Por eso, los métodos y los conceptos aplicados deben ser

claros y convincentes para el iInversionista.
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4.4.2 Valor Actual Neto (VAN)

El Valor Actual Neto es la diferencia entre todos sus ingresos
y egresos expresados en moneda actual. Este criterio plantea
que el proyecto debe aceptarse si su valor actual neto es

igual o superior a cero

4.4.3 Tasa Interna de Retorno (TIR)

Es la tasa de descuento por la cual el Valor Actual Neto (VAN)
es igual a cero. También es la tasa que iguala la suma de los
flujos descontados a la inversioén inicial*™.
Se le llama TIR, por que supone que el dinero que se gana afo
con afio se reinvierte en su totalidad. Es decir, se trata de

la tasa de rendimiento generada en el interior de la empresa

por medio de la reinversion.

4_4_.4 Beneficio Costo

La razéon Beneficio / Costo (B/C), se utiliza para evaluar las
inversiones gubernamental o de interés social. Tanto los
beneficios como los costos no se cuantifican como se hacen en
un proyecto de iInversioén privada, sino que se toman en cuenta

criterios sociales. Se aplican para evaluar inversiones en

% Baca Urbina, Gabriel, Evaluacion de Proyectos, 42 Edicién, 2000 p. 216
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escuelas publicas, carreteras, alumbrado publico, drenajes y

otras obras.3!

La relaci6on (B/C), es un indicador que se obtiene como el
coeficiente entre el valor actual de los beneficios brutos y
el valor actual de los costos.

El criterio de decisibtn consiste en que un proyecto es
rentable en la medida que la razén B/C es mayor que uno, no es
rentable si la razén B/C es menor que uno y es indiferente si

B/C es igual a uno.

*! Baca Urbina, Gabriel, Evaluacion de Proyectos, 42 Edicién, 2000 p. 229
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CAPITULO 11
DIAGNOSTICO DE LA SITUACION ACTUAL DE TALLERES
ARTESANALES DE PRODUCTOS DE BARRO, EN EL MUNICIPIO
DE SANTO DOMINGO DE GUZMAN, DEPARTAMENTO DE

SONSONATE.

1. INVESTIGACION DE CAMPO LAS SOBRE NECESIDADES DE

TALLERES ARTESANALES DE PRODUCTOS DE BARRO

1.1 Objetivos de la investigacion

1.1.1 Objetivo General

Formular un diagnéstico de la situaciéon actual sobre la
necesidad de la creacién de un taller comunal artesanal de
productos de barro, que permita mejorando las condiciones de
vida de las fTamilias alfareras en el Municipio de Santo

Domingo de Guzman, Departamento de Sonsonate.

1.1.2 Objetivos Especificos

a. lIdentificar la oferta y demanda de las artesanias de
barro en el mercado local, regional y nacional, con el
fin de hacer eficiente la fTorma de comercializar los
productos artesanales elaborados en Santo Domingo de

Guzman, Departamento de Sonsonate.



40

b. Conocer las condiciones en las que se elaboran las
artesanias de barro, con el Ffin de establecer las
necesidades de creacidon de un taller artesanales de
productos de barro que cuente con una localizacién
6ptima y distribucién adecuada, permitiendo mejor los

procesos y condiciones de produccion.

c. Determinar los costos de fabricacion y venta en los que
incurren las artesanas para la elaboracién de las
artesanias, con el fin de conocer la capacidad econdémica
que poseen actualmente y establecer la posibilidad de un

financiamiento.

d. Establecer conclusiones y recomendaciones como aporte de
informacion que ayude al grupo de mujeres alfareras en
el proceso de la creaciéon de un taller comunal

artesanal.

1.2 Metodologia de la investigacion

1.2.1 Planteamiento y delimitacion del problema

¢En qué medida un Estudio de Factibilidad para la Creacidn de
Talleres Artesanales de Barro, determinard la rentabilidad que
contribuya a mejorar las condiciones de vida de las mujeres
alfareras y sus familias en el Municipio de Santo Domingo de

Guzman, Departamento de Sonsonate?
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DELIMITACION DEL PROBLEMA
La 1investigacion del problema se realizé tomando en

consideracion los siguientes aspectos:

1. Tedrica

Se elabord un estudio de factibilidad basado en la teoria de
Formulacion y Evaluacion de Proyectos. ElI estudio permitid
tomar la mejor decisidon para crear talleres artesanales de
productos de barro que sean sostenibles y permitan mejorar el

nivel de vida de las familias alfareras.

2. Temporal
EL trabajo de investigacién se realizé en el periodo 2005 —

2006.

3. Espacial

La investigacion se efectu6é en el Municipio de Santo Domingo

de Guzman ubicado en el Departamento de Sonsonate.

1.2.2 Métodos de la investigacion

Para realizar la presente investigacion se utilizé el método

cientifico.
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1.2.3 Método de investigacion

En el caso del presente trabajo se utilizé la investigacion
cientifica, mediante el método de analisis, ya que esta
investigacion se enfocé en analizar cada uno de los estudios
que forman parte del Estudio de Factibilidad para la Creaciodn
de Talleres Artesanales de Productos de Barro, en el Municipio

de Santo Domingo de Guzmén, Departamento de Sonsonate.

Con el método analitico se investigd en el Municipio de Santo
Domingo de Guzmadn a un grupo de dieciocho mujeres alfareras
que se dedican a la creacidon de artesanias de barro en forma
individual y que las comercializan en conjunto para fortalecer

y lograr objetivos comunes.

La investigacion considerdé que ellas por si solas no son
sujetas de crédito, por lo que se valoré a través de un
Estudio de Factibilidad, si creando Talleres Artesanales,
mejoran las técnicas y calidad de los productos, que
posibiliten mayores ventas y les permita obtener capacidad
economica que sirva de respaldo o garantia para gestionar
créditos bancarios, los cuales seran destinados para la
adquisicién de herramientas como por ejemplo hornos y tornos,
0 participar en proyectos de ayuda con organismos cooperantes

nacionales e internacionales.
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1.2.4 Métodos para la recoleccidén de datos

Para la obtencién de informacién se utilizaron los siguientes
métodos:

La observacion

Este método fue utilizado en el proceso de produccion de las
artesanias de barro en el Municipio de Santo Domingo de
Guzman, con el objeto de conocer como se realiza el proceso de

produccién de los diferentes productos elaborados en barro.

La entrevista

La entrevista se aplicé a iIntegrantes de la Mesa de Mujeres
Alfareras, también se entrevistd a representantes de la
Alcaldia Municipal, con el objeto de obtener informacién de
personas especialistas en el tema y personas encargadas de
ejecutar los proyectos del Gobierno Local encaminados al

desarrollo del municipio.

La Encuesta

En la presente investigacion se definieron como unidades de
analisis los siguientes grupos: Productores, Distribuidores y
Compradores; para los cuales se prepararon cuestionarios
dirigidos a obtener informacién confiable que sirvié para
determinar la Tfactibilidad de crear un taller comunal de

productos de barro.
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1.2.4.1 Fuentes primarias

a) Visitas de campo realizadas a las artesanas en el
Municipio de Santo Domingo de Guzman, en las cuales se
observé la técnica de trabajo que emplean para elaborar
sus productos.

b) Entrevistas realizadas a la mayoria de las integrantes
de la Mesa de Mujeres Alfareras y al Alcalde del
Municipio.

c) Cotizaciones de precios a expertos en carpinteria y
albafiileria con el objeto de presupuestar los costos de
las herramientas de trabajo a proponer (mesas de
trabajo, estante, tornos, hornos y pilas).

d) Recopilaciodn de informacion en instituciones

financieras, para posibles fuentes de financiamiento.

1.2.4_.2 Fuentes secundarias

Las fuentes secundarias que se utilizaron son las siguientes:
libros, tesis, revistas especializadas, sitios web visitados y

accesados, folletos, boletines, revistas, etcétera.

1.2.5 Determinacion del universo

En materia estadistica el universo es la totalidad de la
poblacién a estudiar, por lo que en la presente investigacion

el universo se estableci6é de la siguiente manera:
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a) Productores: Formado por dieciocho integrantes de la Mesa
de Mujeres Alfareras, quienes fueron censadas por ser un grupo

finito.

b) Distribuidores y Compradores: Donde los distribuidores son
aquellos ubicados en el Mercado de Artesanias establecido en
las instalaciones de la Feria Internacional de El Salvador, y
el Mercado Ex Cuartel, que sumaron un total de 483%, con los
cuales se calculdé una muestra para ser encuestada y se
establecié un mercado potencial en San Salvador. Los
Compradores al detalle que fueron 103,490% habitantes de la
Cabecera Departamental de Sonsonate, que de igual forma se

calcul6é una muestra para establecer el mercado local.

c) Entrevista estructurada, dirigida al sefor Justo Esquivel
Osorio Alcalde del Municipio de Santo Domingo de Guzman. (ver

anexo No.2)

1.2.6 Determinacion de la muestra

Para el calculo del tamafio de la muestra se tomd un universo
de 483 comerciantes que poseen tiendas de artesanias,

distribuidos asi:449 en el Mercado Ex Cuartel y 34 en el

32 Segun datos proporcionados por la oficina de Administracion de
cada Mercado.
33 http://www.fundaungo.org.sv
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Mercado de Artesanias de El Salvador en la Feria Internacional
de San Salvador, y se utiliz6 la siguiente formula:

n = Z? NPQ

e2(N - 1) + Z2PQ
donde:
n: Tamafo de la muestra;
P: Proporcidon de éxito;
Z: Nivel de confianza;
Q: Proporcion de fracaso;
N: Universo;
e: Error muestral
Datos para determinar la muestra:
Z:95%
P:0.50
Q:0.50
e:10%
N:-483

Con los datos anteriores se obtuvo la siguiente muestra:

n (1.96)? 483(0.5)(0.5)

(0.10)2 (483 — 1) + (1.96)? (0.5)(0.5)

80 Encuestas.

=}
I
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Para estratificar el mercado nacional se utiliz6é el método de
la regla de tres aplicado al numero de comerciantes
registrados en los mercados: Ex Cuartel y Mercado de

Artesanias, segun detalle:

San Salvador Locales Porcentaje No.encuestas
Mercado Ex cuartel 449 93% 74
Mercado de Artesanias 34 7% 6
Totales 483 100% 80

Para calcular el tamafio de la muestra del estudio de mercado
local, se tomé la poblacion de la Cabecera Departamental de
Sonsonate que sumaron 103,490 habitante.

Datos para determinar la muestra:

Z- 95%
P: 0.50
Q: 0.50
e: 10%

N: 103,490 habitantes

Con los datos anteriores se obtuvo la siguiente muestra:

n = (1.96)% 103490(0.5)(0.5)
(0.10)? (103490 — 1) + (1.96)? (0.5)(0.5)
n = 96 Encuestas.

La determinacion del numero de encuestas tanto para

distribuidores de artesanias como para consumidores, sirvio
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como base para poder realizar un diagnostico de la situacion
actual y presentar una propuesta sobre las mejores condiciones
para Crear Talleres Artesanales de Barro, en el Municipio de

Santo Domingo de Guzman, Departamento de Sonsonate.
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2. TABULACION, ANALISIS E INTERPRETACION DE DATOS

ANALISIS DE DATOS DE ENCUESTA DIRIGIDA A LOS DISTRIBUIDORES

Analisis e interpretacion de las encuestas dirigidas a los
distribuidores de los principales Mercados de Artesanias de
San Salvador, de los cuales se encuestdé una muestra de 80

personas. Ver anexo No. 3.

Pregunta 1

¢De que lugares del pais distribuye productos de barro?
Objetivo

Determinar si los distribuidores de los mercados de artesanias
de San Salvador, conocen y distribuyen artesanias de Santo

Domingo de Guzman.

Grafico
Lugares o Regiones del Pais
Guataji
Guatajiagua 0 Guatajagua
16%
W Quezaltepeque
Quezaltepeque
7%
. O Santo Domingo de
Santo Dom|ng de Guzman
Guzman
llobasco 5% O San Juan B Espino
0,
68% San Juan H Espino
4% W llobasco
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Analisis

El grafico muestra que las artesanias de barro que se
distribuyen en los principales mercados de San Salvador, un
67% proviene de Il1lobasco, 10% de Guatajiagua, 7% de
Quezaltepeque, 5% de Santo Domingo de Guzman y un 4% de San

Juan EIl Espino.

El grafico anterior refleja que es muy poco lo que se conoce y
comercializan las artesanias de barro que se producen en Santo
Domingo de Guzman en los principales mercados de artesanias de

San Salvador.

Pregunta 2

¢Qué tipos de figuras vende mas?

Objetivo

Determinar cuales son las figuras en barro que mas se venden
en los principales mercados de San Salvador, con el fin de
conocer si las figuras que se elaboran en Santo Domingo de

Guzman pueden ser introducidas a estos mercados.
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Grafico
DISTRIBCION POR TIPO DE PRODUCTO
O jarrones
candeleros _ B Lampara con canicas
8% . jarrones fi idef
6% 25% O figuras navidefias
ollas O alcancillas
14% .
Lampara con W cocinas lorenas
comales canicas o comales
3% 8%
) alcancillas Wolias
cocinas lorenas 25% figuras navidefias O candeleros
0,
3% 8% M otros
Analisis

El grafico muestra que las figuras en barro que mas se
distribuyen en los principales mercados de San Salvador, un
25% son jarrones, alcancias 25%, ollas 14%, Candeleros,
lamparas con canicas y figuras navidefias en un 8% cada una,
asi como cémales y cocinas lorenas un 3% respectivamente, y un
6% otro tipo de figuras que incluyen cantaros, tazas,

cucharas, fachadas, azucareras, etc.

El grafico anterior refleja que los articulos decorativos como
jarrones y alcancillas son los mas vendidos en los mercados de

artesanias de San Salvador.
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Pregunta 3

¢Qué técnica artesanal tiene mas demanda?

Objetivo

Determinar cual es la preferencia de la técnica artesanal de

mayor demanda.

Grafico

PREFERENCIA EN LA ELABORACION DE LAS
ARTESANIAS

Moldeada Modeladas o Ambas técnicas
talladas a mano

Analisis

Con 1la pregunta anterior, 30% de las respuestas fueron
multiples, es decir que prefieren ambas formas de elaboracioén
de las artesanias, 20% eligen que se elaboren moldeadas y 50%
se inclinan por que su fabricacion sea modelada o tallada a

mano .
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Se demuestra entonces que la mayoria de la poblacion que
compra artesanias de barro prefiere comprar aquellas

elaboradas a mano.

Pregunta 4

¢Conoce las artesanias de barro elaboradas en Santo Domingo de
Guzman?

Objetivo

Determinar en los principales mercados de artesanias de San
Salvador, que tan conocido es el arte en barro que se elabora
en el municipio de Santo Domingo de Guzman, departamento de
Sonsonate.

Grafico

CONOCE LAS ARTESANIAS DE SANTO
DOMINGO DE GUZMAN
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Analisis
Con Qla pregunta anterior, 19% de los distribuidores
entrevistados si conocen versus 81% que no conocen las

artesanias de barro elaboradas en Santo Domingo de Guzman.

Las artesanias de barro que se elaboran en Santo Domingo de
Guzman no son conocidas por la mayoria de los distribuidores
que se dedican a la comercializacién de este tipo de

productos.

Pregunta 5

Si la respuesta anterior es no, ¢le gustaria conocer estas
artesanias?

Objetivo

Conocer si los distribuidores de artesanias estan interesados
en conocer el arte en barro elaborado en Santo Domingo de

Guzman.
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Grafico

LE GUSTARIA CONOCER LAS ARTESANIAS DE SANTO
DOMINGO DE GUZMAN

Analisis
La pregunta actual tiene relacién con la anterior, y el 100%
de los distribuidores si desean conocer las artesanias de

barro de Santo Domingo de Guzman.

Las respuestas positivas de los distribuidores gue no conocen
las artesanias de Santo Domingo de Guzman, demuestra su
interés por conocer y ampliar sus contactos con nuevos

productores.

Pregunta 6
¢Cual de las siguientes opciones le seria mas factible para

conocer de estas artesanias?
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Objetivo
Conocer cual es para los distribuidores la mejor opcidén para

conocer las artesanias de barro de Santo Domingo de Guzméan.

Gréafico
OPCION MAS FACTIBLE PARA CONOCER LAS
ARTESANIAS DE SANTO DOMINGO DE GUZMAN
Ferias de Ser \isitado por Visitar a las
exposicion las artesanas Artesanas
artesal
Analisis

Con la pregunta anterior se obtuvo que el 2% de las respuestas
son maltiples, el 7% de los entrevistados prefieren las ferias
de exposicion artesanal, el 65% se inclinan por ser visitados

por las artesanas y 26% eligieron visitar a las artesanas.

El grafico demuestra que las artesanas deben buscar establecer
contacto con los distribuidores de artesanias para ampliar sus

mercados y aumentar sus ventas.
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Pregunta 7
,Segun su experiencia en ventas, la preferencia del cliente se

inclina mas por: Artesanias pintadas o por artesanias en color
natural?
Objetivo
Establecer 1la preferencia de [la poblacién que compra

artesanias por el acabado que estas tienen.

Grafico

PREFERENCIA DEL CLIENTE SOBRE LOS ACABADOS
DE LAS ARTESANIAS

Artesanias Artesanias en Ambos acabados
pintadas color natural

Analisis

Con la pregunta de preferencia por el acabado de la pieza, se
obtuvieron 80 respuestas de las cuales 33 son multiples, dando
como resultado, que el 59% opinaron que el acabado de la pieza
debe ser pintada contra 41% que las prefieren en color

natural .
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Dentro de los gustos y preferencias de los encuestados ambas
formas de acabado son consideradas aceptables, por 1o tanto
los productores deben producir ambas lineas de productos para

poder satisfacer a mas consumidores.

Pregunta 8
Cuando Usted hace negocios con los artesanos ¢qué condiciones

de entrega establecen?
Objetivo
Establecer las condiciones que los distribuidores establecen

para poder hacer negocios con los artesanos.

Grafico

CONDICIONES DE ENTREGA DEL PRODUCTO

Puesto el producto en el puesto en el taller
negocio
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Analisis
De 1la pregunta anterior el 98% de los distribuidores
prefieren que el producto sea puestos en el negocio por los

artesanos, contra el 2% que lo prefieren puesto en el taller.

Las artesanas deben abrirse mercado entre los distribuidores
estableciendo contacto y visitandoles para dar a conocer su

produccioén.

ANALISIS DE DATOS DE ENCUESTA DIRIGIDA A LOS CONSUMIDORES

Analisis e interpretaciéon de las encuestas dirigidas a los
consumidores de Artesanias de barro que habitan en el casco
urbano de 1la cabecera departamental de Sonsonate, de los

cuales se encuestd una muestra de 96 personas. Ver anexo No.4.

Pregunta 1.

;Compra usted artesanias de barro?

Objetivo

Determinar si la persona encuestada es objeto de analisis

para el estudio.
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Grafico

COMPRA ARTESANIAS DE BARRO

80.00%;

mSi
@ No

COMPRA 60.42% 39.58%

El grafico anterior refleja que un 60.42% de la poblacidn
encuestada afirma que compra artesanias de barro y un
39.58% no consume dicho producto.

Lo que afirma que las artesanias de barro tienen mucha

aceptacion por la poblacion.

Pregunta 2.

¢Qué clase de articulos fabricados en barro prefiere
comprar?

Objetivo

Establecer los gustos y preferencias.
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Grafico
QUE CLASES DE ARTICULOS PREFIERE COMPRA
44% ODECORATIVOS
56% BUTENSILIOS DEL HOGAR
Analisis

Del grafico anterior se puede observar que la mayoria de
las personas que consumo artesanias de barro las ocupan
como objetos decorativos, siendo estos un 56% y el 44% los
usa como utensilios del hogar.

El resultado anterior muestra que la poblacidon conserva el

gusto de decorar sus viviendas con articulos de barro.

Pregunta 3.
¢Puede usted diferenciar entre una pieza tallada a mano y

una hecha en molde?

Objetivo
Determinar el grado de conocimiento en cuanto al

método de elaboracioéon de las artesanias.
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Grafico

PUEDE DIFERENCIAR ENTRE UNA PIEZA TALLADA A MANO
Y UNA HECHA EN MOLDE

Sl
63%

Analisis

Los resultados de la pregunta anterior reflejan que el 63%
de los encuestados si diferencian la artesania tallada a
mano o hecha en molde, un 37% no puede establecer esa
diferencia.

Los porcentajes descritos anteriormente muestran que la
poblacién encuestada si puede diferenciar entre una pieza

de artesania hecha a mano con otra elaborada en molde.

Pregunta 4.

¢Cuales piezas segun las técnicas de la pregunta anterior
prefiere comprar?

Objetivo

Establecer la preferencia de la pieza en cuanto a la

técnica de elaboracion
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Grafico

CUALES PIEZAS PREFIERE COMPRAR

70,000%-
60,000%-
50,000%-
40,00%-
30,000%-
20,000%-
10,00%-

0,00%-

OTALLADO A MANO
EOMOLDEADO

TALLADO A MANO MOLDEADO

OPIEZAS 64,41% 35,59%

Analisis

De la poblacién encuestada un 64.41% prefiere comprar
artesanias talladas a mano y un 35.59% prefiere las hechas
con molde.

Los resultados nos permiten visualizar que el producto en

estudio es preferido si ha sido tallado a mano.

Pregunta 5.

¢Cuadndo compra una pieza de barro, donde prefiere hacerlo?

Objetivo
Determinar cual es el lugar mas preferido por |los

encuestados para comprar una artesania de barro.
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Grafico
LUGAR DONDE PREFIERE COMPRAR ARTESANIAS
50, 00%
40,00%-
30.00% | mTIENDAS DE ARTESANTAS
20,00%- BPUESTOS EN EL MERCADO
’ LOCAL
10,00%- BPUESTOS EN UNA FERIA DE
TEMPORADA
0,00%!
TIENDAS DE|PUESTOS EN|PUESTOS EN
ARTESANTAS |[EL MERCADO| UNA FERIA
@EPIEZAS 24 ,19% 41,94% 33,87%
Analisis

La tabla anterior presenta que un 41.94% de los encuestados
prefieren comprar artesanias de barro en puestos del
mercado, un 33.87% las adquiere en puestos en alguna feria
y un 24.19% del total de encuestados las compra en tiendas
de artesanias.

Por los resultados obtenidos se puede decir que la mayoria
de los encuestados prefiere comprar artesanias de barro en

puestos del mercado o en puestos en una feria.

Pregunta 6.

,Por cuales de las siguientes razones a comprado artesanias
en barro?

Objetivo

Establecer la razén principal de comprar artesanias de

barro.
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Grafico

W:ERDO Qﬁ
\meTRO PAIS
COMO

20%

Analisis

La pregunta anterior muestra a través de porcentajes que un
42% compra artesanias como utensilios de cocina, un 38%
como un adorno y un 20% como recuerdo de nuestro pais.

Los resultados denotan que la poblacidn encuestada compra

artesanias para ser utilizadas como utensilios de cocina.

Pregunta 7.
¢Qué regiones del pais vienen a su mente cuando mira o

compra una artesania en barro?

Objetivo
Identificar que regiones del pais recuerdan mas los

encuestados
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Grafico

QUE REGIONES DE NUESTRO PAIS RECUERDA CUANDO
SE MENCIONA ARTESANTAS

o 11%

m SANTO DOMINGO
DE GUZMAN

@ ILOBASCO

@mOTROS

57%

Analisis

Los resultados obtenidos de la pregunta anterior reflejan
que la mayoria de los encuestados la regidon de El Salvador
que mas recuerdan es llobasco, siendo éstos un 57%, un 32%
recuerda al Municipio de Santo Domingo de Guzman, un 11%
recuerda otras regiones como son Juayua, La Palma,
Panchimalco, Joyas de Ceren, etc.

Los resultados presentan que la regidon mas recordada por

los encuestados es llobasco.

Pregunta 8.
Conoce la riqueza del arte en barro elaborado en Santo

Domingo de Guzman?
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Objetivo
Determinar segun la opinién de los encuestados si conocen
la riqueza del arte en barro en el Municipio de Santo

Domingo de Guzman.

Grafico
CONOCE LA RIQUEZA DEL ARTE EN BARRO ELABORADO
EN SANTO DOMINGO DE GUZMAN
@ S
47%
O NO
53%
Analisis

De acuerdo a los resultados reflejados, 1la poblacidn
encuestada indico que un 53% conoce la riqueza del arte en
barro elaborado en Santo Domingo de Guzman, mientras que un
47% no la conoce.

Los resultados refleja que es necesario dar mayor
publicidad a las artesanias elaboradas en el Municipio de

Santo Domingo de Guzman, departamento de Sonsonate.

Pregunta 9

¢Por qué no compra artesania?
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Objetivo
Conocer por que razoén los encuestados no compran
artesanias.

Grafico

PORQUE NO COMPRA ARTESANIAS DE BARRO

OPOR EL
PRECIO
31%

@ NO LE
GUSTAN
69%

Analisis

Los porcentajes reflejados en la pregunta anterior denotan
que el 69% de los consumidores no compran artesanias de
barro por que no les gustan y el 31% no las compran por el

precio.

Pregunta 10.
¢Para comprar productos de barro, qué tipo de Ffigura o

imagen le gustaria que se plasmara en la pieza?

Objetivo
Establecer cuales figuras son las mas gustadas por la

poblacién encuestada.
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Grafico
¢QUE TIPO DE FIGURA O IMAGEN LE GUSTA COMPRAR?
m JARRONES
0 LAMPARAS CON CANICAS
9,73% O COCINAS LORENAS
£ COMALES
16,81% mALCANCILLAS
m FIGURAS NAVIDENAS
mOLLAS
Analisis

La pregunta anterior nos muestra que un 31.86% prefieren
los jarrones, un 16.81% prefieren las figuras de coémales y
alcanciillas, mientras que un 11.50% les gustan las
lamparas con canicas, el 9.73% prefieren las Tfiguras
navidefias, en cuanto un 7.96% prefiere cocinas lorenas y un

5.31% prefiere las ollas.

Puede observarse que la figura o imagen que mas les gusta a

la poblacién encuestada son los jarrones.

Pregunta 11.
¢Con cuanta frecuencia compra algun producto elaborado de

barro?
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Objetivo

Conocer la periodicidad de la compra de artesanias de

barro.
Grafico
CON CUANTA FRECUENCIA COMPRA PRODUCTOS
DE BARRO
50.00% -
40.00% _
30.00% | @ UN MES
o TRES MESES
20.00% | @ SEIS MESES
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Analisis

El grafico anterior refleja que el 39.78% de Ilos
encuestados compra artesanias cada seis meses, un 25.81%
nunca las compra, el 24.73% cada tres meses y el 9.68% cada

mes.

Lo anterior demuestra que los consumidores compran las

artesanias de barro, pero no frecuentemente.

Pregunta 12.
(Cuadnto estd dispuesto a pagar por un producto elaborado en

barro?



71

Objetivo

Determinar el poder adquisitivo para las artesanias de

barro.
Grafico
¢CUANTO ESTA DISPUESTO A PAGAR POR UN PRODUCTO
ELABORADO EN BARRO?
13,98% 16,13%
mUS$0.25 a US$1.00
OuS$1.01  a US$3.00
) OuS$3.01  a US$5.00
27,96% OuS$5.01 en adelante
41,94%
Analisis

Segun los resultados de 1la pregunta anterior podemos
observar que los consumidores estan dispuestos a pagar por
un producto de barro entre US$0.25 a US$1.00 un 16.13%, el
41.94% entre US$1.01 a US$3.00, mientras que el 27.96% esta
dispuesto a pagar entre US$3.01 a US$5.00 y el 13.98% puede

pagar de US$5.01 en adelante.

Por 1o tanto el rango de precio que los consumidores estan

dispuestos a cancelar es de US$1.01 a US$3.00.

El formato de la entrevista dirigida a cada una de las

artesanas su puede ver en el anexo No.5.



Cuadro de analisis sobre la entrevista a las artesanas de barro de Santo Domingo de Guzman

Nombre de 1la|Tiempo de | Productos en|Lugares donde |Las artesanias tiene |Considera Que lugar le |Participaria en
artesana experiencia los que se|comercializa el |publicidad y son | necesaria la|parece apropiado|el taller y
especializa producto. conocidas por los|creacion de un|para ubicar el |capacitaciones
turistas. taller comunal |taller
A quienes vende
el producto
Irma Lopez de|mas de 32 afios|jarrones y|Casa / taller y|No. Si. La casa de la|Si.
Ramirez de experiencia|coémales mercado. Se puede | comandancia.
en el arte de trabajar en
elaborar Consumidor grupo, exhibir
productos en final. y
barro. comercializar
productos con
mejor acceso a
los
compradores.
Dionisia Con mas de 40 |Jarrones, Casa / taller y|No. Si, la creacién|La casa de la|Si, siempre hay
Garcia vda. | afios de | ldmparas con|ferias de un taller|comandancia. algo nuevo que
De Ramos experiencia en|canicas, artesanales. puede servir podemos lograr
su trabajo. cocinas para que  las en grupo.
- - - nuevas
lorenas, Dlstr!bmdores generaciones
platos y | mayoristas y aprendan el arte
tazas. consumidor y no se pierda
final. el oficio que
heredaron de los
antepasados
Alejandra hace mas de 40 |Ollas Casa / taller No. En el grupo hay|La casa comunal |Todo esfuerzo
Garcia anos que | cémales y muchas ideas que | del pueblo. es bueno. Si
trabaja el | maceteras. Con mayorista quieren poner en participaria.
barro. que Ilegan para marcha pero no
hacer negocios todas las
senoras
hasta su casa. colaboran por
cuestiones de
tiempo, el
taller por
ejemplo es muy
buena idea.

¢l




Nombre de 1la|Tiempo de | Productos en|Lugares donde | Las artesanias | Considera Que lugar le |Participaria en
artesana experiencia los que se|comercializa el |tienen publicidad vy |necesaria la|parece apropiado|el taller y
especializa producto. son conocidas por |creacién de un|para ubicar el |capacitaciones
los turistas. taller comunal |taller
A quienes vende
el producto.
Visitacion Mas de 60 afios|Olla y|Casa / taller y|No Si, para que|Cerca del [No. Por su edad
Garcia trabajando el |utensilios Mercado. las nuevas | parque. ya no sale
barro. para el generaciones mucho de la
hogar . Detallista y aprendan el casa.
consumidor oficio.
final.
Rebeca de |30 afios | Comales Casa / taller. No No, hay pocas|Por la alcaldia |Si, para
Ramirez elaborando oportunidades aprender nuevo
productos en Mayorista de que esto se disefios hay que
barro realice. participar.
Teodora 27 anos de | Comales Pueblos No Si, puede ser |Local de la|ST1
Cortez experiencia vecinos. que este | comandancia
proyecto frente a la
Detallista y aumente las | Alcaldia.
consumidor ventas.
final.
Fidelina 62 afios | Comales, Casa / taller y|No No, a la|Cerca de la|No. Por su edad
Cortez trabajando el |ollas y | pueblos juventud ya no|alcaldia. ya no sale de
barro sartenes vecinos. le gusta la casa.
trabajar el
Consumidor barro.
final
Abelina 30 afios | Jarrones, Casa / taller. No Si, para|Por el parque. Si, siempre se
Garcia de | elaborando lamparas con darnos a aprende algo
Sanchez productos cantcas, Mayorista, conocer y que gue nos puede
basicos de ?Oc'nas detallistas, el turista nos servir.
orenas, - -
barro, PEro| s erculos cc_)nsumldor put_eda ubicar
hace 16 afios |4ecorativos final. mejor.
diversifico todo estilo vy
sus productos. |utensilios de
cocina.
Fuente: Elaboracion propia del Grupo

€L
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3. DIAGNOSTICO DE LA SITUACION ACTUAL

3.1 AREA DE MERCADO

3.1.1 Demanda Actual

Las artesanias de barro del Municipio de Santo Domingo de
Guzman pertenecen a la demanda de bienes no necesarios o de

gusto, que es denominado consumo suntuario.

3.1.2 Oferta Actual

Se considera que cuentan con suficiente oferta o diversidad de
articulos, muchas de las artesanas trabajan por encargo, pero
siempre elaboran mas piezas de las solicitadas, las cuales les

son utiles para vender o para muestras.

3.1.3 Segmentacion de Mercado Actual

Para este apartado se puede considerar el segmento como la
poblacién indigena del lugar con ingresos econdomicos bajos vy
los pueblos vecinos que compran utensilios de cocina (cémales,
ollas frijoleras y sartenes arroceros); y para los turistas
que compran articulos decorativos; es de hacer notar que el
pueblo no es muy visitado por el turismo ya que no cuentan con

publicidad para dar a conocer sus atractivos.
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3.1.4 Mercado Meta Actual

Amas de casa de la poblacién indigena y los turistas.

3.1.5 Mezcla de comercializacion Actual

No cuentan con una mezcla de mercado, ya que para ellas la
produccién la enfocan en los utensilios y articulos basicos
que por afios han elaborado, sin tomar en cuenta los gustos y

preferencias del consumidor actual.

3.1.5.1 Productos

Cuentan con una gran variedad de productos entre utensilios de
cocina que satisfacen una necesidad y también articulos
decorativos (suntuarios) para satisfacer gustos Yy

preferencias.

3.1.5.2 Precios

Los precios son accesibles para la poblaciéon de todos los

niveles econémicos.

3.1.5.3 Plaza o Canales de Distribucion

Para los utensilios de cocina cuentan con canales de
distribucion de mayoristas y consumidor Ffinal, para los
articulos decorativos los canales de distribuciéon son los

detallistas y el consumidor final.
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3.1.5.4 Promocion

Utilizan hojas volantes y participan en ferias organizadas por

CASART.

3.2 AREA TECNICA

3.2.1 Ubicacién de la planta Actual

Actualmente las artesanas elaboran los productos en sus casas.

3.2.2 Capacidad instalada Actual

Algunas de las artesanas poseen horno propio y elaboran el

producto en los corredores de las casas.

3.2.3 Distribucion de la Planta Actual

No poseen distribucidon en planta.

3.2.4 Obtencidén de Recursos Actuales

En cuanto a los recursos, segun se menciond en el capitulo 1,
numeral 1.6, pagina 6, las alfareras cuenta con un terreno
Ilamado el Barrial con extension de 2 manzanas, es decir
14,000m> 'y un volumen de 8,400 m®, del cual segun las
artesanas anualmente obtienen 81 metros cuUbicos de barro,
principal materia prima el cual mezclan con tierra blanca que
es comprada en el Municipio de Armenia, cuya cantidad asciende

anualmente a 81 metros cubicos y con arena que extraen de los
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rios o compran el la Playa el Amatillo, de la cual se consume

anualmente 81 metros cubicos.

Estos recursos son adquiridos tres vez al afio y almacenados en

los cuartos o corredores de las viviendas de las artesanas.

3.2.5 Proceso de Produccioéon Actual

El barro principal materia prima para la elaboracién de
articulos de alfareria, se mezcla con arena y agua hasta tener
una masa homogénea.

El barro es transportado del terrero Illamado El barrial,
almacenado en sacos y en un Qlugar seco; el dia de la
preparacion del barro, se saca de la bodega, es llevado a un
lugar abierto y colocado sobre un pléastico grande, luego es
golpeado con una almadana hasta hacerlo polvo, se pasa por una

zaranda para eliminarle las piedras.

La tierra blanca y arena es transportada desde un pueblo
Ilamado Armenia y de la playa el Amatillo, es almacenada en
sacos y en un lugar seco, llegado el dia en que se va a
utilizar se saca y cuela con una zaranda fina para eliminar

las hojas y piedras.

El agua, es almacenada en pilas de concreto y llegado el dia
se transporta en huacales o cantaros hasta el lugar donde es

preparado el barro.
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Picadillo de barro, este es el barro ya preparado que sobra de
los raspados y alisados de piezas elaborados con anterioridad,

el cual es almacenado para agregarselo a la nueva mezcla.

Listos los materiales se mezclan y amasan poco a poco hasta
tener una consistencia homogénea, se hace un volcan y se tapa,

hasta el momento en que se fabrica cada pieza.

La mezcla de barro puede durar preparada varios dias sin
perder su consistencia, muchas artesanas la preparan
personalmente y otras prefieren pagar para que alguien mas lo

haga. (ver proceso en anexo No.6 y diagrama de flujo No.1).

Proceso de elaboracion de una pieza de barro.

Para dar forma a un articulo, se inicia agarrando un poco de
barro ya preparado, un pufio de tierra blanca y/o arena, se
cuela espolvoreando la parte del suelo limpio donde van a
trabajar, o la superficie de una tabla, sobre ese polvo es
colocado el barro y comienzan a moldear de acuerdo a la forma

que va a tener la pieza.

A medida va tomando forma la pieza modelada a mano se raspa
con una sierra o una cascara de morro, por dentro y por fuera
para ir afinando la superficie de la pieza, si esta es pequefia

se hace en un dia o en una sola sesion, si es grande o lleva
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orejas, colochos o cordones (todo de barro) es trabajada una
parte y se pone a secar, al dia siguiente se aumenta hasta
darle la altura y la forma final.

La pieza terminada es puesta a secar al sol y mientras tanto
son elaboradas mas piezas; si hay suficiente sol tardan dos o
tres dias en secar, luego son pulidas con una piedra llamada

punta de rayo que se encuentran en los rios.

El dia de la quema transportan las piezas hasta el horno
escogido, se coloca la lefia en la parte inferior y las piezas
en toda la base, luego una encima de otra de forma que el
calor circule entre los articulos hasta alcanzar la altura del
horno, es tapado con tejas y laminas para que guarde el calor.

La quema dura todo el dia.

Una vez horneadas las piezas, cuando ya ha bajado el calor son
sacadas para revisar que no se hayan reventado y las buenas se
almacenan en un cuarto o en los corredores de las viviendas en
espera que se vendan y las que salen rajadas se desechan.
(ver diagrama de Fflujo del proceso, anexo No. 7 y diagrama de

flujo No. 2).
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3.3 AREA ECONOMICA Y FINANCIERA

3.3.1 Costos de Fabricacion Actuales

Si bien es cierto que el capitulo I y en este capitulo cada
vez que se ha hecho referencia a las unidades de medidas de la
materia prima (barro, tierra blanca y arena)se ha establecido
en metros cubicos, en la practica las mujeres alfareras
establecen la cantidad de materia prima que necesitan para

elaborar cada pieza en libras.

Partiendo de lo anterior, con la informacion financiera
proporcionada por la Mujeres Alfareras, se ha procedido a
preparar un cuadro de los costos de materia prima, utilizando
la unidad de medida en libras, el cual se puede ver en el

anexo No.8.

3.3.2 Costos de Venta Actuales

Los calculos realizados en el apartado 3.3.1 han servido de
insumos para poder establecer el costo de produccion y de
venta de los principales articulos de barro elaborados por la
Mesa de Mujeres Alfareras, del Municipio de Santo Domingo de
Guzman.

Los calculos del costo de producciéon y de venta se pueden

observar en el anexo No.9.
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3.3.3 Capital de trabajo Actual

La Mesa de Mujeres Alfareras prevén los gastos y van ahorrando
una pequefia cantidad de dinero para solventar los compromisos

en el momento que se les presenten.

3.3.4 Financiamiento Actual

No cuentan con ningun tipo de financiamiento.

3.4 EVALUACION ECONOMICA ACTUAL

3.4.1 Flujo de Caja

Actualmente las artesanas no cuentan con registros que
permitan establecer y evaluar los ingresos y egresos que
generan en la produccién de las artesanias, por lo que no se

puede presentar un Flujo de caja actual.

3.5 CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

Después de haber realizado la investigacién de campo,
entrevistas y observaciones realizadas por el grupo, podemos

realizar las siguientes conclusiones y recomendaciones:
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Conclusiones

e Las artesanias de barro de Santo Domingo de Guzman
tienen poca demanda, a pesar de que los precios son
accesibles y cuentan con una gran variedad de figuras
entre utensilios de cocina y articulos decorativos los
cuales estan orientados a satisfacer las necesidades de
la poblacion indigena del lugar. Estas llegan hasta el
consumidor final en forma directa o a través de los

mayoristas.

e En la actualidad las artesanas elaboran los productos en
sus viviendas, por lo que no existe una distribucion de
la planta; la principal materia prima (el barro 81 mts®
por afio) la obtienen de un terreno llamado el Barrial,
que tiene un volumen de 8,400 m®, cuyo yacimiento es para
un aproximado de 103 afos con el mismo ritmo de
produccidon y se prevé que el proyecto tendra una vida
util de cinco afos. El proceso de preparacion del barro
y elaboracién de las piezas es puramente artesanal y

requiere de mucho esfuerzo fisico.

e En cuanto al analisis financiero podemos concluir que
segun los calculos realizados con respecto a los costos
de materia prima, fabricacion y venta, estos reflejan un

reducido margen de utilidades; en relacién al capital de
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trabajo las mujeres alfareras tratan de ir ahorrando
pequefias cantidades de dinero para hacer frente a los
compromisos, Yya que actualmente no cuentan con

financiamiento externo.

Recomendaciones

e Debido a que las artesanias de Santo Domingo de Guzman
tienen poca demanda, se sugiere que la promocidén se
amplie repartiendo hojas volantes en el casco urbano del
Municipio de Sonsonate, considerando la zona de mayor
comercio, a la Alcaldia del Municipio se le recomienda
incorporar en su pagina web una seccién sobre
antecedentes y fotos de las artesanias y establecer
contactos con instituciones encargadas del +turismo a
nivel nacional, con el fin de atraer visitantes al

pueblo.

e Se recomienda crear un taller artesanal comunal, que
reina condiciones adecuadas, como por ejemplo mesas de
trabajo, tornos y hornos que facilite el trabajo de las

artesanas ahorrandoles tiempo y esfuerzos fisicos.

e Fijar una cuota mensual que sirva para establecer el
capital de trabajo, el cual se pueda hacer frente a las

necesidades de compra de materia prima. Se recomienda
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Ilevar libro de control en el que anoten las compras que
efectien y las ventas para establecer las utilidades;
separar la economia doméstica de la economia del

negocio, estableciendo un monto en concepto de cuota

salarial.
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CAPITULO 111
PROPUESTA DEL ESTUDIO DE FACTIBILIDAD PARA LA
CREACION DE TALLERES ARTESANALES DE PRODUCTOS DE
BARRO EN EL MUNICIPIO DE SANTO DOMINGO DE GUZMAN,

DEPARTAMENTO DE SONSONATE.

Introduccion

En el proyecto de investigacion se planteé como problema la
generacion de soluciones sostenibles en el mediano plazo tales
como: mayor produccidén, mejoras en la calidad de los productos
e incremento de las ventas, que permitan contribuir a mejorar
las condiciones de vida de la Asociacién de Mujeres

Emprendedoras del Municipio de Santo Domingo de Guzman.

Este problema puede analizarse en dos dimensiones: economica y
social.

En términos econdémicos se manifiesta en el hecho de que las
artesanias de barro tienen poca demanda, por lo tanto se
vuelve dificil realizar ventas.

El problema desde el punto de vista social se refleja en
cuanto a que a Qlas nuevas generaciones no les Iinteresa
aprender artesania, lo que provoca que se esté perdiendo la
tradicion que viene de sus antepasados y que forma parte del

patrimonio cultural del Municipio.
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El presente estudio busca proporcionar la informacioén
fundamental para la toma de decisién sobre la ejecucion del
proyecto Creacion de un Taller Artesanal de Productos de
Barro, el cual permitira mejorar las técnicas, generar demanda

y aumentar la producciéon y las ventas.

1. OBJETIVOS

1.1 OBJETIVO GENERAL

Propuesta para la creacion de un taller comunal, para la
elaboracién de productos artesanales en barro, permitiendo
mejorar Qlas condiciones de vida en las fTamilias de la
Asociacion de Mujeres Emprendedoras del Municipio de Santo

Domingo de Guzman, Departamento de Sonsonate.

1.2 OBJETIVO ESPECIFICO

% Desarrollar un plan de oferta y demanda, con el fin de
mejorar la forma de comercializar los productos
artesanales elaborados en Santo Domingo de Guzman,

Departamento de Sonsonate.

% Diseflar un modelo de logistica de distribucién vy
localizaciéon optima de la planta, para mejorar los
procesos y condiciones de produccidén de las artesanias de

barro.
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% Establecer cuadros econdmicos y financieros que permitan
determinar los costos, la inversion inicial, el flujo de
efectivo, el capital de trabajo, el Valor Actual neto y
la Tasa Interna de Retorno que se necesitan para crear un

taller artesanal comunitario.

%  Definir una propuesta en el area de gestion
administrativa que les permita una buena organizacién en

la creacion y mantenimiento del taller comunal.

2. AREA DE MERCADO PROPUESTA
2.1 Mezcla de Comercializacion

2.1.1 Productos

Cuentan con una gran variedad de productos los cuales se
pueden llegar a mejorar, si se ayudan de un torno, se ha visto
que Hlas piezas elaboradas a mano algunas quedan muy bien
terminadas, pero en otras ocasiones, la presentaciéon o el

acabado se ve desmejorado.

Se prevé gue con capacitaciones tales como mejoras en las
técnicas de acabado, técnicas de empacado, técnicas de venta,
técnicas de atencién al cliente y otras, dirigidas por
instituciones especializadas tales como CASART, ATA, CEDAR,

INSAFORP y la Red del Desarrollo; la Asociacion de Mujeres

Emprendedoras perfeccionarian aun mas el arte de la alfareria.



Para establecer el

necesario considerar los costos de produccién,

2.1.2

Precios
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precio de venta de cada producto es

administracion

y ventas mas un margen de utilidad, en tal sentido en el

cuadro numero 1 se presenta la determinacién del precio de

venta.

CUADRO No. 1
DETERMINACION DEL PRECIO DE VENTA DE PRODUCTOS DE BARRO
EXPRESADOS EN US$
Costo de |Costo mano |Costo Costo de Costos Precio de
producc. |de obra admén venta Amortiz. |Costo Utilidad [totales + |venta
Productos |anual anual anual anual de Prést. |totales 10% utilidad [totales
1,200
Comales 1.068,00] 3.229,20 921,00 423,96 328,56 5.970,72 597,07| 6.567,79 5,47
720
Jarrones 1.165,20] 3.229,20 921,00 423,96 328,56 6.067,92 606,79 6.674,71 9,27
1,080
Cocinas
Lorena 1.100,40] 3.229,20 921,00 423,96 328,56 6.003,12 600,31 6.603,43 6,11
1,440
Lamparas
de Canicas| 1.092,00| 3.229,20 921,00 423,96 328,56 5.994,72 599,47 6.594,19 4,58
Totales 4.425,60| 12.916,80| 3.684,00| 1.695,84| 1.314,24| 24.036,48| 2.403,65| 26.440,13
Fuente: Elaboracién propia del grupo
Ver anexos No. 10,11,12 y 13
2.1.3 Canales de Distribuciodn
Se propone que la Asociacion de Mujeres Emprendedoras,

utilicen inicialmente dos canales de distribucioén:
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e Local que sera el encargado de atender al consumidor
final compuesto por los turistas, el cliente frecuente y

los habitantes del municipio y los pueblos cercanos.

e Los distribuidores mayoristas, son todos aquellos que
tiene relaciones comerciales con cada wuna de las

integrantes de la asociacion.

2.1.4 Promocion

Para lograr tener una posible afluencia de compradores, es
recomendable promover turisticamente al pueblo, por lo que se
recomienda al Departamento de Proyeccidén Social de la Alcaldia
Municipal efectuar gestiones con entidades encargadas del
turismo a nivel nacional.

Para que la promocidn sea mas efectiva se propone:

a) Que la Asociacidon de Mujeres Emprendedoras practiquen
mas las relaciones publicas.

b) Que las integrantes de la Asociacién, traten de
separar el rol de amas de casa y madres de familia del
rol de mujeres empresarias, con el fin de que brinden
una mejor atencién a los clientes que les visiten ya
sea en el pueblo o en las ferias en las que
participen.

c) Hacer gestiones con los representantes de la Alcaldia
para que dentro de la pagina web municipal incorporen
una seccidén que contenga informacion y fotos sobre las

artesanias.
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2.2 Mercado del Proyecto

Se considera que pueden incursionar con mas auge en el &rea
del turismo, ya que al promover el pueblo turisticamente, se

esperaria mayor cantidad de visitantes.

3. AREA TECNICA PROPUESTA
3.1 Ubicacién de la planta

3.1.1 Macro localizacion

El proyecto se ubica en el Municipio de Santo Domingo de
Guzman, departamento de Sonsonate; Barrio El Rosario, Calle

Central. (ver anexo No. 14)

3.1.2 Micro localizacion

Es un terreno con casa ubicado en la Calle Central, que linda
al norte con la biblioteca municipal, al oeste con el parque y
la Alcaldia, al sur y al este linda con propiedades privadas.

(ver anexo No. 15)

3.2 Capacidad instalada

Como se expresé en el capitulo I, numeral 4.2.3, pagina 29, el
tamafio de un proyecto es su capacidad instalada, y se expresa
en unidades de produccidn por afo.

La capacidad instalada del taller permitira la produccidon de
100 comales, 60 jarrones, 90 cocinas lorenas y 120 léamparas
con canicas mensuales.

Para lograr la produccién propuesta es necesario contar con
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a) 1 horno: que se utilizara para 8 quemas mensuales.

b) 1 torno: que servira para la elaboracion de los
jarrones.

C) 2 mesas de trabajo de 2 metros de largo por 1 metro de
ancho.

d) 2 estante de 2 metro de largo, 1.80 metros de alto y 45
centimetros de ancho, con entrepafios de 45 centimetros.

e) 1 pila con capacidad de 10 barriles con agua.

3.3 Distribucion de la planta

Se prevé instalar el taller comunal en una vivienda con las

siguientes caracteristicas (ver figura No. 1, en pagina 91).

El salon principal se destinara para la sala de exhibicion de
los productos terminados, para lo cual se colocaran las piezas
mas pesadas y grandes en el piso y las pequefias en estantes y
en la pared.

Un saldn secundario sera destinado para area de trabajo en el
que se colocaran mesas que Taciliten el desarrollo de las
piezas y les permita a las artesanas trabajar en condiciones
mas adecuadas.

Se destinard un cuarto para la colocacién de un torno y para
guardar algunos de los productos terminados y el corredor como
bodega para guardar el material. En el patio de la vivienda
se espera colocar un horno para uso de las artesanas con el
fin de facilitar la quema de los articulos haciendo su
traslado mas viable y fTactible a una distancia segura y sin

el riesgo de dafiar las piezas procesadas.
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DISTRIBUCION DE LA PLANTA DE PRODUCCION.
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3.4 Requerimiento de Produccioén

3.4.1 Mano de Obra
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La mano de obra requerida para la produccién de 1200 cémales,

720 jarrones, 1080 cocinas

canicas, se detalla a continuacion:

CUADRO NO. 2

lorenas y 1440

REQUERIMIENTO DE MANO DE OBRA ANUAL

lamparas con

Articulos Numero de horas | NUmero de
Anuales personas
Cémales 1,440 horas 1
Jarrones 4,320 horas 3
Cocinas Lorenas 1,440 horas 1
Lamparas de canicas |1,440 horas 1

Fuente: Elaboracién propia del grupo

3.4.2 Materia Prima

En el siguiente cuadro se detalla el requerimiento de materia

prima para cada ITnea de produccion.



CUADRO NO. 3

REQUERIMIENTO DE MATRIA PRIMA ANUAL
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ARTICULOS
Materia|1200 Coémales | 720 Jarrones |1080 Cocinas|1440
Prima Lorenas Lamparas con
canicas

Barro 48 sacos 48 sacos 48 sacos 48 sacos
Arena 48 sacos 48 sacos 48 sacos 48 sacos
Agua 120 120 120 120

cantaradas cantaradas cantaradas cantaradas
Lena 1,680 rajas 1,680 rajas 1,680 rajas 1,680 rajas

Fuente: Elaboracion propia del grupo

3.4.3

Maquinaria y equipos

En cuanto a la maquinaria y equipo esta sera compartida por

las alfareas en todas las lineas de produccién. A continuacién

se presenta el detalle requerido.

REQUERIMIENTO DE MAQUINARIA Y EQUIPO ANUAL

CUADRO NO. 4

Maquinaria y equipo

Frecuencia de uso

Horno 96 quemas
Torno 4,320 horas
Mesas de trabajo 8,640 horas

Estantes

Siempre, ya que sera
utilizado para colocar
las piezas en exhibicidn

Fuente: Elaboracién propia del grupo
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3.4.4 Fuentes, localizacion y acopio de

materia prima

Como se hizo mencion en el Capitulo I, numeral 1.6, pagina 6,
las fuentes de materia prima para el abastecimiento del taller
seguira siendo para el barro el terreno arcillado llamado “El
Barrial”, la tierra blanca se comprara en el Municipio de
Armenia, la arena se comprarada en la playa ElI Amatillo o se
extraera de los rios aledafios al Municipio y el agua se

obtendra de los rios cercanos al Municipio.

En la pagina No. 14, del Capitulo I, se estima que las mujeres
alfareras necesitan abastecerse de materia prima un promedio
de 3 veces por afio, esta materia prima serid almacenada en el
espacio destinado para bodega dentro de las instalaciones del

taller.

3.5 Proceso de Produccion

Todas las piezas de alfareria pasan por cierto numero de
estados durante su construccién. Primero, Qla arcilla es
amasada para que la humedad y demas particulas se distribuyan
homogéneamente y para sacar cualquier burbuja de aire que
tenga en su interior. (lo que puede provocar explosiones
durante el horneado o quema) Luego es modelada manualmente o

mediante diversas herramientas. El agua es utilizada para
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mantener la plasticidad de la arcilla durante el modelado, sin
que aparezcan rajaduras. Los trabajos realizados en torno
generalmente necesitan ser desbastados o0 retorneados para
hacer que el espesor de la pared sea uniforme en toda la
pieza. Este proceso es llevado a cabo cuando la pieza se ha
secado lo suficiente como para resistir este tipo de
manipulacion. La pieza se deja al aire hasta que se seca y
endurece lo suficiente. Este punto es denominado estado de
cuero. Las piezas que se encuentran asi son muy quebradizas,

por 1o que deben ser manipuladas cuidadosamente.

Una vez que la pieza se termind, se le deja secar nuevamente
para que pierda el resto de la humedad que aln contiene,
quedando con un aspecto similar al hueso. Cuando la pieza esta
totalmente seca, su color es mas claro, y adquiere mayor
dureza. En este momento es cuando se le suele pasar una lija

fina para pulirla y una esponja humeda con el mismo fin.

Pulida cada una de las piezas del lote de produccidén, éstas
son llevadas al horno, en donde pierden la humedad quimica y
adquieren una mayor resistencia y sonoridad. Para el caso de
la alfareria con una coccién, la pieza se da por acabada. (ver

anexo No. 16, diagrama de flujo No. 3)

Para dar un mejor acabado a Hlas piezas se propone las

siguientes técnicas:
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Técnicas de modelado®*:

Técnica del Torno: Una bola de arcilla es colocado en la rueda
del torno, el cual es impulsado por el pie o la mano del
alfarero que hace girar el torno. Actualmente se utiliza mas
el torno eléctrico que requiere menos esfuerzo y pericia. La
rueda gira velozmente mientras la arcilla es presionada de
forma tal que adquiera la forma deseada. El trabajo con torno
requiere una gran habilidad técnica, pero un alfarero
habilidoso puede producir muchas piezas casi idénticas en poco

tiempo.

Técnica del Vaciado: La arcilla liquida es vertida en un molde
de yeso lo que permite un ligero endurecimiento. Una vez que
el molde absorbe la mayor parte del agua de la capa de arcilla
que queda en contacto con el molde, la arcilla remanente es
volcada fuera del molde y se deja secar la pieza. Finalmente
la pieza es sacada del molde, se le arreglan las
imperfecciones que pueda tener y se la deja secar al aire

libre.

Técnicas de Terminacion y Decoracion®:

1. Uso de aditivos ceramicos para darle color a la arcilla,

previo a su modelado.

3 www.alfareria-wikipedia, la enciclopedia libre

* \www.alfareria-wikipedia, la enciclopedia libre.
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2. Agregar varios aditivos para darle un aspecto mas rustico.

Arena y otros materiales le dan al producto final textura.

3. Presionar la superficie, para dar textura.

4. Crear efectos visuales interesantes mediante el uso de
arcillas de diferente color. Las arcillas de pigmentacion
distinta son ligeramente amasadas en un mismo bollo, antes de
comenzar el modelado de 1la pieza. Aunque generalmente
cualquier arcilla puede ser utilizada en este proceso, las
diferentes velocidades de secado y expansion durante la quema
hacen que sea usual la utilizacion de s6lo una pasta ceramica

clara y afadiéndole colorante a una parte de ella.

5. EI brufiido, al igual que la técnica del mismo nombre con la
que se trabaja al metal, requiere frotar la superficie de la
pieza contra otra superficie pulida (generalmente se utiliza
acero o piedras) hasta alisar, pulir y sacar brillo a la
arcilla. Las arcillas mas finas quedan mas pulidas vy
brillantes que las asperas, y también permiten un mejor secado
de la pieza antes de bruiirlas, aunque esto aumenta el riesgo

de quebraduras.

ElI Bruiido es el efecto del dorado, que se ha hecho oscuro y
opaco a través de distintos procedimientos de cocimiento.
También se dice del brillo natural que adquiere una pieza
ceramica después de frotarle con un objeto de madera, cuando

se haya en la fase previa al cocimiento.
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6. Para conseguir una superficie mas acabada, puede aplicarse
una fina capa de barbotina sobre la arcilla semiseca, donde la
barbotina es una pasta que se prepara para encolar dos piezas
del mismo objeto, después del modelado y antes de ser quemado.
La pasta estd formada por arcilla del mismo tipo con la que ha
sido fabricado el objeto y se hace mas liquida por la adicidn
de agua. Podriamos decir que es el pegamento de las pastas

arcillosas.

7. Finalmente, la arcilla puede pintarse con distintas clases
de esmaltes. Los engobes o recubrimientos generalmente son
aplicados cuando la pieza se encuentra cruda, en estado de
cuero. Es usual que las piezas decoradas con engobe tan solo

pasen por el horno ceramico un vez.

4. AREA ECONOMICA Y FINANCIERA PROPUESTA

4.1 Capital de trabajo

En el capitulo I, numeral 4.3.3.2, péagina 33 se hizo
referencia al concepto de capital de trabajo, dado por Baca
Urbina, (2000), el cual dice que desde el punto de vista
contable el capital de trabajo se define como la diferencia
aritmética entre el activo circulante y el pasivo circulante.
Desde el punto de vista practico esta representado por el

capital adicional (distinto de la inversion en activo fijo y
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diferido) con que hay que contar para que empiece a Ffuncionar

una empresa.

El capital de trabajo debe estar constituido por el conjunto
de activos que se requiere para mantener la operacion normal
de un periodo productivo. Para constituir el capital de
trabajo es necesario que cada una de las integrantes de La
Asociacion de Mujeres Emprendedoras aporten una cuota mensual
de US$25.00. Hay que financiar la primera produccién antes de
recibir 1ingresos, entonces, debe comprarse materia prima,
pagar mano de obra directa que la transforme, otorgar créditos
en las primeras ventas, Yy contar con cierta cantidad en
efectivo para sufragar los gastos diarios del taller. EI monto
del capital de trabajo asciende a US$1,893.43 (ver cuadro N.

5, en péagina 100)



CUADRO No. 5

CALCULO DEL CAPITAL DE TRABAJO

PARA UN PERIODO DE UN MES
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PARA PRODUCIR: 100 COMALES, 60 JARRONES, 90 COCINAS LORENAS Y 120
LAMPARAS CON CANICAS

EXPRESADOS EN US$

Materia prima para el proceso Cantidad Precio Calculo Total
Comales 89,00
Barro (sacos) 4,00 4,00 16,00

Arena (sacos) 4,00 2,66 10,64

Agua (cantaradas) 10,00 0,20 2,00

Lefa (rajas) 140,00 0,25 35,00

costos indirectos 25,36 25,36

Jarrones 97,10
Barro (sacos) 4,00 4,00 16,00

Arena (sacos) 4,00 2,66 10,64

Agua (cantaradas) 10,00 0,20 2,00

Lefia (rajas) 140,00 0,25 35,00

costos indirectos 33,46 33,46

Cocinas Lorenas 91,70
Barro (sacos) 4,00 4,00 16,00

Arena (sacos) 4,00 2,66 10,64

Agua (cantaradas) 10,00 0,20 2,00

Lefia (rajas) 140,00 0,25 35,00

costos indirectos 28,06 28,06

Lamparas con canicas 91,00
Barro (sacos) 4,00 4,00 16,00

Arena (sacos) 4,00 2,66 10,64

Agua (cantaradas) 10,00 0,20 2,00

Lefia (rajas) 140,00 0,25 35,00

costos indirectos 27,36 27,36

Mano de obra directa 1.076,33 1.076,33 1.076,33
Energia eléctrica 10,00 10,00 10,00
Agua potable 3,00 3,00 3,00
Teléfono 11,30 11,30 11,30
Gastos administrativos 282,67 282,67 282,67
Gastos de venta 141,33 141,33 141,33
Total capital de trabajo 1.893,43

Fuente:
Artesanas

Elaboracién propia del grupo, segun datos proporcionados por las
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4.2 Financiamiento

Para realizar el proyecto se requiere de dos tipos de
financiamiento: interno y externo; el interno formado por las
cuotas mensuales que cada integrante de la Asociacién dara en
concepto de aporte y la externa, se puede gestionar mediante
un crédito con un Banco del Sistema Financiero, cuyos
requisitos se presentan a continuacion:
a) Un afio de estar operando como productor independiente
b) Presentar DUl y NIT,
c) Monto minimo otorgado $500.00 dolares.
d) Plazo 1 afio
e) Tasa de interés: Banco Procredit 30.00% anual
Banco Agricola 20.83% anual
Banco Cuscatlan 14.29% anual

Banco de Fomento 12.63% anual

4.3 Inversion requerida para el Proyecto

Para la puesta en marcha del proyecto, los costos estaran
conformados por los recursos que se destinen a la inversion,

operacion y capital de trabajo a utilizar.

Los costos de inversion se refieren a los recursos destinados

para la adquisicion de mobiliario y equipo.
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A continuacion el cuadro No. 6 muestra la inversion inicial
del proyecto.
CUADRO No. 6
PRESUPUESTO DE INVERSION INICIAL
(EXPRESADO EN US$)
Cantidad Clase de Inversiodn Monto US$
MOBILIARIO
2 Mesas de trabajo de 2 metros de largo por 1 62.00
metro de ancho
2 Estantes de 2 metros de largo por 1.80 metros 95.00
de alto por 45 centimetros de ancho y 45
centimetros de entrepafio
EQUIPO
1 Horno 540.00
1 Torno 77.00
1 Pila para almacenar agua 272.00
Transporte 80.00
SUB TOTAL 1,126.00
5% de imprevistos 56.00
CAPITAL DE TRABAJO 1,893.43
TOTAL DE LA INVERSION REQUERIDA 3.075.43

Fuente: Elaboracién propia del grupo
Ver detalles en anexos Nos. 17,18,19,20 y 21
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5. EVALUACION ECONOMICA PROPUESTA

Para realizar el analisis del Valor Actual Neto, es necesario
calcular la renta mensual, la que servird como base para la
amortizacion del crédito necesario para ejecutar el proyecto.
ElI monto de la inversion requerida es de US$3,075.43, de los
cuales US$1,893.43 es capital de trabajo el cual sera aportado
por las integrantes de la Asociaciéon y el resto US$1,182.00,
serad cubierto mediante la gestién de un crédito donde se
considera que para esta linea de trabajo la tasa de interés
bancaria promedio es de 20% anual y el tiempo maximo es de un
afo.

A continuacion se presenta el calculo de la renta, para lo

cual se aplica la siguiente formula:

R= A

1 - (+i)™

i
Donde:

R: Renta mensual

A: Total de la inversiodn requerida
i: Tasa de interés

n: NUmero de meses

R= 1,182.00

1 - (1+0.0167) 2

0.0167

po)
1

US$109.52
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Una vez calculada la renta se procede a mostrar en el cuadro

No. 7 El estado de amortizacion del préstamo.

CUADRO No. 7

ESTADO DE AMORTIZACION DE PRESTAMO PARA EL TALLER COMUNAL
DE PRODUCTOS DE BARRO

Meses Renta US$ Interés 2,5% | Amortizacion US$ Saldo US$
0 1182,00
1 109,52 19,74 89,78 1092,22
2 109,52 18,24 91,28 1000,94
3 109,52 16,72 92,80 908,14
4 109,52 15,17 9,35 813,78
5 109,52 13,59 95,93 717,85
6 109,52 11,99 97,53 620,32
7 109,52 10,36 99,16 521,16
8 109,52 8,70 100,82 420,34
9 109,52 7,02 102,50 317,84
10 109,52 5,31 104,21 213,63
11 109,52 3,57 105,95 107,68
12 109,52 1,80 107,72 -0,04

Fuente: Elaboracidn propia del grupo

INGRESOS

Los ingresos anuales que generara el

proyecto sera de la

produccién y venta de 1,200 cémales a un precio de US$5.47

cada uno; 720 jarrones a un precio de venta de US$9.27; 1,080

cocinas lorena a un precio de US$6.11 y 1,440 lamparas con

canicas a un precio de US$4.58, dichos precios se mantendréan

constantes en la medida que los costos de los Insumos no se



incrementen.

En el cuadro No.

ingresos proyectados para cinco afos.

CUADRO NO. 8

8 Se presenta el
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flujo de

FLUJO DE INGRESOS PROYECTADOS PARA CINCO ANOS DEL TALLER COMUNAL
DE PRODUCTOS DE BARRO
(Expresado en US$)

Afios Aporte mensual Ingresos US$  |Egresos US$ Utilidad US$
0
1 5.400,00 26.440,13 24.036,48 7.803,65
2 5.400,00 26.440,13 22.722,24 9.117,89
3 5.400,00 26.440,13 22.722,24 9.117,89
4 5.400,00 26.440,13 22.722,24 9.117,89
5 5.400,00 26.440,13 22.722,24 9.117,89

Fuente: Elaboracion propia del grupo

5.1 Flujo de Fondos

En el analisis del flujo de fondos se determina la diferencia

entre los costos y los ingresos que se obtendran del proyecto.

A través del resultado se reflejan las necesidades del
financiamiento y la viabilidad de la inversiéon para lo cual se
presenta el flujo de fondo en el cuadro No.9, el cual

comprende todos los costos y gastos imputados al proyecto.



CUADRO NO. 9

FLUJO DE FONDOS PARA CINCO ANOS DEL PROYECTO
(EXPRESADO EN US$)

RUBROS 0 1 2 3 4 5
Ingresos brutos
Ventas de productos 26.440,13 26.440,13 26.440,13 26.440,13 26.440,13
Apore cuota anual 5.400,00 5.400,00 5.400,00 5.400,00 5.400,00
Total de Ingresos 31.840,13 31.840,13 31.840,13 31.840,13 31.840,13
Costo de Inversion
Mobiliario 157,00
Equipo 889,00
Otros 80,00
Sub Total 1.126,00
Imprevistos 5% 56,00
Capital de trabajo 22.721,16
Costos de operaciodn
Mano de Obra 12.916,80 12.916,80 12.916,80 12.916,80 12.916,80
Materia Prima 4.425,60 4.425,60 4.425,60 4.425,60 4.425,60
Gastos de Administracion 3.392,40 3.392,40 3.392,40 3.392,40 3.392,40
Gastos de Venta 1.695,84 1.695,84 1.695,84 1.695,84 1.695,84
Cuota de prestamo 1.314,24
Servicios Béasicos 291,60 291,60 291,60 291,60 291,60
Total de la Inversioén 23.903,16
Total Costos de Operacidn 24.036,48 22.722,24 22.722,24 22.722,24 22.722,24
FLUJO NETO 7.803,65 9.117,89 9.117,89 9.117,89 9.117,89

Fuente:

Elaboracién propia del

grupo

0T
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5.2 Analisis del Valor Actual Neto

Es la diferencia entre todos sus iIngresos y egresos expresados

en moneda actual. Este criterio plantea que el proyecto debe

aceptarse si su valor actual neto es igual o superior a cero.

La férmula que nos permite calcular el Valor Actual Neto es:
n
iz

VAN = EN

i=1 a+i)"

Donde:}.

VAN : Valor Actual Neto
FN: Flujos Netos

i: Tasa de Interés = 20%
n: Tiempo = 5 afios

CUADRO No. 10

VALOR ACTUAL DE LOS FLUJOS NETOS DEL PROYECTO
(EXPRESADOS EN US$)

Factor de
Inversion Flujo Neto | Actualizacion
Afios Uss$ Egresos US$ | Ingresos US$ Uss 20% VAN

0 23.903,16 23.903,16 (23,847,16) 1,000

1 24.036,48 31.840,13 7.803,65 1,200 6.503,04

2 22.722,24 31.840,13 9.117,89 1,440 6.331,87

3 22.722,24 31.840,13 9.117,89 1,728 5.276,56

4 22.722,24 31.840,13 9.117,89 2,074 4.396,28

5 22.722,24 31.840,13 9.117,89 2,488 3.664,75
Valor Actual 26.172,50
Inversion Inicid 23.903,16
VAN 2.269,34

Calculo: Grupo de Trabajo
Nota: Tasa Promedio del Sistema Financiero para el Sector de la Microempresa 20%
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Podemos decir que financieramente este proyecto es rentable,
ya que se obtuvo un VAN positivo de US$2,269.34, razon por la
cual se recomienda sea aceptado; es necesario destacar que el
proyecto cubre los costos y produce un nivel de rentabilidad

aceptable.

5.3 Analisis de la TIR en el proyecto

La TIR expresa la rentabilidad en términos porcentuales. Es la
tasa de descuento que hace equivalente el valor actual de los
flujos netos del proyecto con el valor actual del flujo de
inversion.

Para calcular la TIR se aplicé el método de prueba y error, el

cual se presenta a continuacion:

Para 1= 24%

(23,908,16) + 7.803,65+ 9.117,89+ 9.117,89+ 9.117,89+ 9.117,89
1+0,24)' (140,24 (1+0,24)° (1+0,24)"  (1+0,24)°

VAN = 66,55

Para 1= 25%

(23,903,16) + 7.808,65+ 9.117,89+ 9.117,89+ 9.117,89+ 9.117,89
@+0,25)! (@+0,25)° (1+0,25)° (@@+0,25)" (1+0,25)°

VAN = 431,44



24% TIR 25%

24%

25%

66.55

~431.44

497 .99

24%+(66.55/497 .99)

24% + 0.133637221

TIR = 24.1336%

CUADRO No.11

CALQULO DE LA TASA INTERNA DE RETORNO DEL. PROYECTO
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Fuente: Elaboracion del Grupo.

(EXPRESADO EN US$H)
Factor de
Inversion Flujo Neto | Actualizacion
Aos Uss Egresos US$ | Ingresos US$ Uss 24,1336% VAN
0 23.903,16 23.903,16 23.903,16 1,0000
1 24.036,48 31.840,13 7.803,65 1,2413 6.286,49
2 2.722,24 31.840,13 9.117,89 1,5409 5.917,19
3 2.722,24 31.840,13 9.117,89 1,9128 4.766,79
4 2.722,24 31.840,13 9.117,89 2,374 3.840,05
5 2.722,24 31.840,13 9.117,89 2,475 3.093,48
Valor Actual 23.904,01
Inversion
Inicial 23.903,16
VAN 0,85
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Econémicamente se puede decir que el proyecto es viable, dado
que al igualar el VAN a cero se obtuvo una TIR de 24.1336%,
gue seria la tasa de interés maxima que se podria pagar por un
préstamo que financiara el proyecto y que es mayor que la tasa

promedio del 20% del Sistema Financiero.

5.4 Analisis de la Relacion Beneficio — Costos

Este indicador financiero expresa la rentabilidad en términos
relativos. La interpretacion de tales resultados es en
centavos por cada délar invertido. Sin embargo; los resultados
no se interpretan en forma porcentual sino como centavos por

délar invertido.

Férmula de la Relacién Beneficio / Costo (B / C).

La relacion B / C de un proyecto de inversion esta dada por el
coeficiente que hay entre el valor actual de los beneficios
brutos y el valor actual de la inversion es decir:

Beneficio / Costo = Valor Actual Neto / Valor Actual de Ila

Inversion.

Beneficio / Costo US$26,172.50 / US$23,903.19

Beneficio / Costo US$1.09 Centavos.
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El proyecto debe aceptarse ya que la relaciéon beneficio /
costo es positivo o mayor que cero, lo que nos indica que por

cada dolar invertido la Asociacion ganarad US$0.09 centavos.

6. EVALUACIONES DEL PROYECTO

6.1 Evaluacion Social

La evaluacién social incluye en los beneficios los ingresos
propios de la operaciéon, como aquellos que son generados por
el proyecto, percibidos por 1los beneficiarios y pueden
expresarse en mejor calidad de vida para las integrantes de la
Asociacion de Mujeres Emprendedoras del Municipio de Santo

Domingo de Guzman, departamento de Sonsonate.

i. Situacion sin Proyecto
La no implementacién de este proyecto, implica la perdida
de oportunidades:
a) de desarrollo econdémico
b) de ampliacién de mercados
c) de mejoras de técnicas
d) de identidad cultural
también, que en un futuro la tradicidn artesanal que se ha
logrado de generacidon en generacién se pierda, ya que no se
contara con un lugar que sirva de incentivo para que los
Jovenes que viven en este municipio aprendan el arte de la

alfareria.
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ii. Situacion con Proyecto

La implementacién del taller contribuira a que las artesanas
desarrollen sus conocimientos por medio de la capacitacion y
practica, para que posteriormente se logre un incremento en su
produccién y comercializacion.

También, permitira desarrollar el area de turismo dentro del
proyecto denominado la Ruta de Las Culturas.

Significara fuentes de trabajo, para las mujeres que quieran
formar parte de la Asociacion.

Permitiréa establecer contactos con distribuidores de
artesanias y asi poder hacer frente a sus demandas de compra

de productos.

7. Evaluacion del Impacto Ambiental

En cuanto a la evaluacion del medio ambiente, este es afectado
por la tala de arboles que son utilizados en forma de rajas de

lefia para hornear las piezas de artesanias.

Los problemas mas serios que se vislumbran a un largo plazo
son:
a) la erosioéon del suelo del terreno llamado el barrial, del
que se obtiene el barro.

b) La reduccidén de los mantos acuiferos.
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Para prevenir los problemas antes detallados se debera tomar
acciones correctivas tales como:

a) Cuando el proyecto esté en su etapa de madurez y empiece
a generar una rentabilidad que les permita adquirir un
horno eléctrico y desechar el horno con el que iniciaran
el proyecto.

b) Reforestar la zona sembrando arboles, los cuales se
podran obtener haciendo gestion con empresas altruistas
tales como Ministerio de Agricultura y Ganaderia (MAG),
SALVANATURA, Escuela de Agricultura y Ganaderia (ENA),
algunos Bancos y Empresas privadas para recibir
donaciones de arbolitos los cuales podran ser sembrados

con el apoyo de los alumnos de la escuela del Municipio.

8. AREA ADMINISTRATIVA PROPUESTA

8.1 Creacion de la Asociacion

A la fecha se estan haciendo gestiones para que la Asociacioén
de Mujeres Emprendedoras del Municipio de Santo Domingo de

Guzman, obtengan la personeria juridica bajo este titulo.

Para lograr agilizar los tramites es necesario que tanto la
Alcaldia Municipal, representada por el Sefor Alcalde y su
Consejo Municipal como el Grupo de la Mesa de Mujeres
Alfareras logren establecer acuerdos que les permitan a un

corto plazo obtener la referida personeria.
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8.2 Estructura Organizativa

Se requiere de la siguiente estructura organizativa:

Junta Directiva: La cual deberd estar conformada por
presidenta, tesorera, secretaria, una sindico y vocales

Unidad Administrativa: Sera la responsable de la organizacioén
y administracion del taller, debera estar conformada por una

Responsable administrativa y una secretaria/contador

Unidad de Produccidén: Se encargara de organizar y desarrollar
la produccidon de las diferentes lineas de articulos de barro.
Para esta unidad se requiere una responsable de produccién y

las socias productoras, que actualmente son dieciocho.

Unidad de Venta: Tendrd a cargo la gestion de promocidén vy
venta de la totalidad de la produccién del taller. Debera

estar integrada por una responsable de ventas.
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FIGURA No. 2

ORGANIGRAMA PROPUESTO PARA LA ASOCIACION DE MUJERES
EMPRENDEDORAS DE SANTO DOMINGO DE GUZMAN, DEPARTAMENTO DE

SONSONATE

JUNTA DIRECTIVA

UNIDAD UNIDAD DE UNIDAD DE
ADMINISTRATIVA PRODUCCION VENTA

Fuente: Elaboracion propia del grupo
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8.3 Manual de Descripcién de Puestos

TALLER COMUNAL PARA LA Fecha 15-jul10-2006
ELABORACION DE PRODUCTOS DE | [Pagina |1 De |5
BARRO
MANUAL DE DESCRIPCION DE
PUESTOS Pagina |De
De Fecha

DESCRIPCION DE PUESTOS

Nombre del puesto
Numero de plaza
Ubicacioén

Jefe i1nmediato
Subordinados directos

Propdsito del puesto

Funciones generales

Funciones especificas

Requisitos del puesto

Responsable Administrativa
1

Unidad Administrativa
Junta Directiva
Secretaria/contador

Responsable de la organizacion 'y

administracion del taller

Planear, dirigir y coordinar las

actividades del taller.

e Velar por el buen funcionamiento
del taller.

e Presentacion de Informes de
ingresos, costos, etc., ante la
Junta Directiva

Bachiller en Comercio y Administracion
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TALLER COMUNAL PARA LA Fecha 15-jul10-2006
ELABORACION DE PRODUCTOS DE | [Pagina |2 De |5
BARRO
MANUAL DE DESCRIPCION DE
PUESTOS Pagina | De
De Fecha

DESCRIPCION DE PUESTOS

Nombre del puesto Secretaria/contador

Numero de plaza 1

Ubicacion Unidad administrativa

Jefe inmediato Responsable administrativa

Subordinados directos Ninguna

Proposito del puesto Apoyar a la responsable administrativa

Funciones generales Registro de informacién en actas y libros

de controles.

Funciones especificas e Atencidn al cliente

e Registro de informacidén de compras

y ventas.

Requisitos del puesto Bachiller en Comercio y Administracion
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TALLER COMUNAL PARA LA Fecha 15-jul10-2006
ELABORACION DE PRODUCTOS DE | [Pagina |3 De |5
BARRO
MANUAL DE DESCRIPCION DE
PUESTOS Pagina | De
De Fecha

DESCRIPCION DE PUESTOS

Nombre del puesto Responsable de la unidad de produccidn
Numero de plaza 1

Ubicacioén Unidad de produccién

Jefe inmediato Junta Directiva

Subordinados directos Socias productoras
Proposito del puesto Responsable de la organizaciéon de la
Unidad de produccioén
Funciones generales Organizar y desarrollar la produccién de
las diferentes lineas de articulos de
barro
Funciones especificas e Determinacién de necesidades de
materia prima
e Calculo de necesidades de mano de
obra.
e Organizar lotes de produccidén de
acuerdo a pedidos
Requisitos del puesto Experta en produccidén de artesanias de

barro.
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TALLER COMUNAL PARA LA Fecha 15-juli0-2006
ELABORACION DE PRODUCTOS DE | [Bagina |4 De 5
BARRO
MANUAL DE DESCRIPCION DE
PUESTOS Pagina | De
De Fecha

DESCRIPCION DE PUESTOS

Nombre del puesto Productoras

Numero de plaza En la actualidad 18

Ubicacioén Unidad de produccion

Jefe inmediato Responsable de la unidad de producciodn

Subordinados directos Ninguna
Propé6sito del puesto Produccién de articulos de barro.

Funciones generales Producir de acuerdo a pedidos.

Funciones especificas e Modelar piezas o articulos de barro.
e Pulir y dar acabado a piezas.
e Quemar u hornear piezas.

e Almacenar

Requisitos del puesto Expertas en alfareria.
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TALLER COMUNAL PARA LA Fecha 15-jul10-2006
ELABORACION DE PRODUCTOS DE | [Pagina |5 De |5
BARRO
MANUAL DE DESCRIPCION DE
PUESTOS Pagina | De
De Fecha

DESCRIPCION DE PUESTOS

Nombre del puesto Responsable de la Unidad de Venta
Numero de plaza 1

Ubicacioén Unidad de venta

Jefe inmediato Junta directiva

Subordinados directos Ninguno

Propésito del puesto Manejo de la promocidn y venta de

articulos de barro.

Funciones generales Promover la venta de articulos de barro.

Funciones especificas .

Buscar clientes

Elaboracion de hojas volantes.
Entrega de pedidos.

Atencién al cliente en la sala de
ventas.

Buscar contactos con instituciones
especializadas en ventas como por

ejemplo: CEDART, CASART

Manejo y empacado del producto

Arreglo de sala de exposiciones

Requisitos del puesto Experta en relaciones publicas y

alfareria.
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8.4 Sistemas de Controles Administrativos

Para toda organizacion que se constituye con el fin de obtener
ingresos se recomienda considerar la implementacién de
controles que les permita llevar en orden y transparencia las

operaciones que se generen en la consecuciéon de tal fin.

Para la Asociacion de Mujeres Emprendedoras, a continuacidn se
listan algunos procedimientos y sugerencias que se consideran

basicas y necesarias para la administracion del taller.

PROCEDIMIENTO
1. Estatutos

Requisitos basicos para la constitucién de la Asociacion.
En la Ley de Asociaciones y Fundaciones sin fines de Lucro®,
se hace referencia a la creacién de los estatutos para la

constitucion de la asociacion; el articulo literalmente dice:

Art. 28.- Los estatutos de las asociaciones y Tfundaciones,
constituyen el ordenamiento basico que rige sus actividades y
seran de obligatorio cumplimiento para todos los
administradores y miembros de las mismas, sin perjuicio de las

disposiciones contenidas en la presente ley.

Los estatutos deberan incluirse en la escritura publica de
constitucion de la entidad correspondiente y contendran al

menos, lo siguiente:

% ey de Asociaciones y Fundaciones sin Fines de Lucro.
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Denominacién, domicilio y plazo o de declaracion
si éste fuere indeterminado;

Naturaleza juridica, segun se trate de asociacion
o fundacién sin fines de lucro y apolitica;
Objeto o finalidad;

Patrimonio inicial en el caso de las fundaciones,
con indicacidon precisa de la cuantia de dinero que
se aporta o de los bienes muebles o inmuebles en
su caso, que habran de transferirse a la entidad,
una vez reconocida su personalidad juridica. Las
asociaciones deberan determinar los bienes que
conforman su patrimonio Yy podran incluir la
obligacion de las aportaciones de los miembros;
Organos de administracion de la entidad, funciones
y atribuciones de los mismos y de quien asuma el
cargo de administrador; forma o procedimiento de
eleccién y duracién en el ejercicio de sus
funciones; régimen de responsabilidad y rendicidn
de cuentas, con indicacion de la persona que
tendrd la representacion legal de la entidad;
Modalidad de afiliacién, clases o0 categorias,
condiciones o requisitos de los afiliados, asi
como los deberes y derechos de los mismos;

Medidas disciplinarias, causales y procedimiento

para su aplicacién;
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8. Reglas sobre disolucién, liquidaciéon y destino de
los bienes; y
9. Requisitos y procedimientos para reformar los

Estatutos.

Aquellos a quienes los Estatutos irrogaren perjuicios, podran
recurrir ante el Ministerio del Interior, para que en lo que
perjudicaren a terceros se corrijan; Yy aun después de
aprobados les quedara expedito las acciones judiciales
correspondientes contra toda lesién o perjuicio que de la
aplicacion de dichos Estatutos les haya resultado o pueda

resultarles.

2. Registro de Miembros o Afiliados

Este procedimiento la Ley lo regula en el siguiente articulo:

Art. 15.- Las asociaciones deberan llevar un Libro de Registro
de sus Miembros o Afiliados, en el que se consignara la clase
0 categoria de miembros, nombre, profesién u oficio,
domicilio, nacionalidad, fecha de ingreso y retiro de Ilos
mismos, el cual sera autorizado por el Registro. Tales libros
podran ser consultados por cualquiera de sus miembros en todo
momento. Fuera de este caso, solo estardn sujetos a las

practicas de diligencias ordenadas por autoridad competente.

Los miembros de una asociacion deberan ser incluidos en el
Libro de Registro de Miembros o Afiliados, desde el momento de

su ingreso a la entidad.
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Los estatutos deberan contener disposiciones que hagan

efectivas las normas contenidas en este articulo

3.Contabilidad

Se debe establecer una contabilidad formal para el registro
de las operaciones de la Asociacion y el Taller, este
procedimiento se establece en articulo 40 de 1la Ley de

Asociaciones y Fundaciones sin fines de Lucro, el cual dice:

Art. 40.- Las asociaciones y fundaciones quedan obligadas a
Ilevar contabilidad formal de su patrimonio, de acuerdo con
algunos de los sistemas contables generalmente aceptados y
conforme a las normas tributarias, autorizada por la Direccidn

General del Registro.

Las asociaciones y fundaciones deberan llevar los registros
contables exigidos por la técnica contable y necesidades
propias de la entidad, siempre que Illenen 1los requisitos

establecidos por la ley.

Las entidades cuyo activo en giro sea inferior a diez mil
colones solamente estan obligadas a Ilevar un libro
encuadernado y legalizado, en el que asentaran separadamente
los gastos, compras y ventas. En dicho libro haran al final de
cada afno un balance general de todas las operaciones, con

especificacion de los valores que forman el activo y pasivo.
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4_ Ingresos por Donaciones

Este procedimiento esta regido por el siguiente articulo:

Art. 36.- Cuando las asociaciones o TfTundaciones, soliciten
fondos de personas que no sean miembros de las mismas por
medio de llamamientos publicos para la realizacion de obras de
beneficencia o utilidad general, deberan informar de ello a la
Direccién General de Impuestos Internos del Ministerio de

Hacienda para efectos de control fiscal.

La Direccién General de Impuestos Internos establecera los
mecanismos necesarios para la comprobacién de que tales fondos
han sido donados efectivamente a la entidad y para fiscalizar

SuU correcto uso.

No podra alegarse exencién o deduccion de impuestos a los
ingresos de capital o de bienes hechas a asociaciones o
fundaciones, si éstas no han cumplido previamente con la
obligacion seflalada en el inciso primero de este articulo. Los
fondos percibidos por las entidades infractoras estaran
sujetos al pago de los impuestos sobre ingresos que las leyes

tributarias establecen.

5. Inscripcion

La Asociaciéon y su documentacidn debe ser inscribir en el
Registro de las Asociaciones y Fundaciones sin fines de Lucro,
cuyas OFficinas se encuentran ubicadas en el Ministerio de

Gobernacidn, segun :
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Art. 58.- En el Registro se inscribiran:

1) Las asociaciones y Tfundaciones nacionales y extranjeras
legalmente autorizadas para funcionar en el pais;

2) Las credenciales o documentos en que conste el nombramiento
de sus representantes, dirigentes, administradores y nomina de
miembros de la entidad; y

3) Todos los actos o documentos sujetos por la ley a dicha

formalidad

Los documentos sujetos a registro deberan ser presentados

dentro de los quince dias siguientes a su formalizacion.

SUGERENCIAS
1. Aperturar bancaria cuenta a nombre de la asociacidn para el
manejo y proteccién de los fondos que ingresen a caja producto
de Qlas aportaciones y las ventas. Para lo cual debera
presentar la siguiente documentacion:
a. Original y Copia de Estatutos
b. Original y copia de Credenciales de quien ejercera la
Representacién segun los Estatutos.
c. Original y copia Certificacion de punto de acta en el
cual acuerden la apertura de la cuenta.
d. Original y copia del Numero de Ildentificacion Tributaria
(NIT) y Numero de Registro del Impuesto al Valor

Agregado (1VA)
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e. Original y <copia de DUl y NIT de las personas

autorizadas a manejar la cuenta.

2. Establecer turnos y horarios de trabajo, el cual debe ser
respetado por cada una de las integrantes de la Asociacion a
quienes se les asigne una tarea dentro del taller.

3. Establecer una agenda de las personas con las que la
asociacion tenga tratos comerciales, la informacion por cada
comprador debe contener, nombre, direccion, teléfono, horarios
en que se puede establecer el contacto, preferencia y estimado
de compra.

4. Para el caso de las cuotas que aportarda cada una de las
integrantes se debe establecer la entrega de un recibo y el

registro contable de tales aportaciones

9. PLAN DE IMPLEMENTACION

Para la puesta en marcha del proyecto se presenta el siguiente
plan de implementacién, que muestre los periodos estimados en
el cual deberad ejecutarse cada una de las actividades que
conlleven a la realizacion de la creacion de un taller comunal
de Productos de barro en el Municipio de Santo Domingo de

Guzman, Sonsonate. Ver cuadro No.l12 y cronograma.



CUADRO No. 12

PLAN DE IMPLEMENTACION PARA LA CREACION DE UN TALLER ARTESANAL DE PRODUCTOS DE BARRO
PROYECTO ETAPAS RESULTADOS ESPERADOS ACTIVIDADES PLAZO
1.1.1. Seguimiento a proceso legal de inscripcion de
los Estatutos en el Registro de Asociaciones Yl
s - - Z mes
. _ o Fundaciones sin fines de Lucro, dependencia del
1. Qreqqlon de l1ajl1.1 Personefla_gurldlcaMinisterio de Gobernacion.
Asociacion para la Asociacioén — _ _ —
1.1.2. Seguimiento a la publicaciéon en el Diario 1 mes
Oficial de los Estatutos.
1.1.3 Compra de Diario Oficial 1 dia
2.1.1. Eleccidn de personal idoneo para ocupar los
_ . cargo de: Responsable Administrativo, Responsable de 1 semana
2. ~ Estructuraj2.1l Determinacion de 1as|produccion y Responsable de Ventas.
Organizativa del|principales Unidades
Taller Organizativas
2.1.2_. El responsable de cada unidad debe seleccionar
. al personal necesario para complementar la unidad 1 semana
CREACION DE UN
TALLER ARTESANAL
DE PRODUCTOS DE 3.1.1. Investigacion de requisitos en el Sistema
BARRO - - 1 semana
Financiero.
3. Gestiodn de . - 3.1.2. BuUsqueda y obtencidén de documentos 1 semana
z Z _ 21 T
Financiamiento 3 Obtencion de Credito 3.1.3. Presentacién de documentos al Banco. 1 dia
3.1.4. Presentacion al Banco para firma por Resolucién
L= 1 semana
del crédito.
4.1.1. Cotizacion de precios, entre los artesanos que
: - 1 semana
trabajan la madera en lzalco y Nahuizalco
4. Compra deld.1. Equipamiento del|4-1.2. Cotizacién de precios, con albafiles del pueblo|l semana
Equipo Taller — - — — —
4_.1.3. Elecciodon de las mejores cotizaciones 3 dias
4.1_.4. Asignacion del trabajo 1 dia
4_.1.5. Instalacion de los equipos, de acuerdo a la
distribucién de la planta propuesta 3 dias
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PLAN DE IMPLEMENTACION PARA LA CREACION DE UN TALLER ARTESANAL DE PRODUCTOS DE BARRO
PROYECTO ETAPAS RESULTADOS ESPERADOS ACTIVIDADES PLAZO
5. Compra de|5.1. Abastecimiento (kzg'i';' ggmpra_?e glfrga blagc?, arena y :ega a1 i gia
materia prima materia prima S1.2. tencion de arro de _terreno_e_ arria ia
5.1.3. Embodegar la materia prima adquirida 3 dias
6.1.1. Establecer cantidad de articulos a producir 1 dia
6.1.2. Determinar cantidad de materia prima necesaria
6.1 Produccioén y|para la produccién 1 dia
6- Puesta €N comercializacion de|l6.1.3. D i d baj 1 drf
Marcha del Taller e -1.3. Determinar turno§ e trabajo _ ia
articulos 6.1.4. Establecer mecanismos de promocion 1 semana
6.1.5. Establecer contactos para la venta de Ilos - -
i a diario
articulos
7.1.1. Hacer contactos con Instituciones que apoyan
los artesanos, entre los que se encuentran CASART,|l1 semana
CREACION DE UN CEDAR, ATA e INSAFORP
TALLER ARTESANAL 7.1.2. Solicitar capacitaciones para el acabado de las 1 dia
DE PRODUCTOS DE.7 c _ _ 7 1 Mei " artesanias y el empaque de las mismas.
BARRO - Capacitaciones - ejorar 10S procesos (773" Capacitacion en manejo de torno. 1 dia
7.1.4_. Capacitacion en técnicas de venta 1 dia
7.1.5. Capacitacion en el area de atencion al cliente 1 dia
7.1.6. Capacitacion sobre trabajo en equipo 1 dia
8.1.1. Realizar convivio que sirva para evaluar Ilas
actividades realizadas en un periodo. 1 dia
8.1.2. Corregir \Y superar las deficiencias
8.1 Retroalimentacién y|encontradas. 1 semana
8. Evaluaciotn analisis de las|8.1.3. Unificar esfuerzos para lograr los objetivos
funciones realizadas trazados como Asociacion. a diario
8.1.4. Recordar que el trabajo en equipo es la mejor
alternativa para enfrentar los retos empresariales _
a diario
Fuente: Elaboracioén propia del grupo




CRONOGRAMA DE ACTIVIDADES PARA LA

DE PRODUCTOS DE BARRO

IMPLEMENTACION DE LA CREACION DE UN TALLER ARTESANAL

ACTIVIDADES

MES 1 MES 2 MES 3 MES 4 MES 5
SEMANAS SEMANAS SEMANAS SEMANAS SEMANAS
2 3 2 3 2 3 2 3 2 3 4

1. Creacion de la
Asociacion

2. Estructura
Organizativa del
Taller

3. Gestiodn de

Financiamiento

4_. Compra de Equipo

5. Compra de Materia
Prima

6. Puesta en Marcha
del Taller

7. Capacitaciones

8, Evaluacion

Fuente: Elaboraciéon propia del grupo

1€T




REFERENCIAS BIBLIOGRAFICAS

1. LIBROS

Baca Urbina, Gabriel
Evaluacién de Proyectos
Cuarta edicion, McGraw Hill, México, 2000

Besley, Scott/ Brigham, Eugne F.
Fundamentos de Administracién Financiera

Doceava edicioéon, McGraw Hill, México, 2000

Dessler, Gary
Administracion de Personal

Octava edicion, Prentice Hall, México, 2001

Fontaine, Ernesto R.,
Evaluacién Privada y Social de Proyectos,

Sexta edicioéon, Universidad Catélica de Chile, 1989

Franklin, Enrique Benjamin

Organizacion de Empresas, Analisis, Disefio y Estructura

Primera edicioéon, McGraw Hill, México, 1998

Fuentes Mohr, Fernando,
Analisis Técnico para Proyectos de Desarrollo,
San José Costa Rica, INCAP, 1988

Kotler Philip — Armstrong Gary,
Mercadotecnia

Sexta edicion, Prentice Hall, México, 1994

132



Nassir Sapag Chain — Reginaldo Sapag Chain,
Preparacion y Evaluacidén de Proyectos
Tercera edicién, McGraw Hill, Colombia, 1995

Stanton — Etzel — Walker,

Fundamentos de Marketing

Onceava edicion, McGraw Hill, México, 1999

2. CODIGOS Y LEYES

Codigo de Trabajo

Ley Organica de la Superintendencia de Pensiones

Ley de Asociaciones y Fundaciones sin Fines de Lucro, afio

1996

3. TESIS

Alas Barahona, Flor de Maria y otros,

Disefio de un plan de relaciones publicas para Ila
comercializacion de las artesanias que ayudara al mejoramiento
economico, turistico y cultural de los pequefios artesanos del
municipio de llobasco departamento de Cabarias,

Facultad de Ciencias Econdémicas, Universidad Francisco
Gividia, afo 2006.

Cabrera Urrutia, Maria lIsabel y otro,

Las artesanias como un aporte a la economia de El Salvador,
Facultad de Ciencias Econdémicas, Universidad de El Salvador,
afno 1995.



Morales Campos y otros

Estudio de factibilidad para la creacion de una linea de
financiamiento en el programa de crédito del Fondo Nacional de
vivienda popular (FONAVIPO), orientado a familias que habitan
en mesones del Municipio de Ciudad Delgado, Departamento de
San Salvador,

Facultad de Ciencias Econdmicas, Universidad de El Salvador,
julio 2002.

Lara Martinez, Carlos Benjamin,

La poblacion indigena de Santo Domingo de Guzman (cambio y
continuidad socio cultural),

Departamento de Investigaciéon de la Universidad Tecnolégica de
El Salvador, 2000

Rosa Ponce, Maria Cecilia y otras

Estudio de factibilidad para la organizacién de una escuela de
capacitacion para el desarrollo y renovacion de las artesanias
del municipio de San Sebastian del departamento de San
Vicente,Facultad de Ciencias Econdémicas, Universidad de EI

Salvador, afio 1999.

Romero Menjivar, Reina de los Angeles y otra

Estudio de factibilidad para la creacién de un taller de
capacitacion vocacional en el canton Barra de Santiago
departamento de Ahuachapan, Facultad de Ciencias Econoén
Universidad de EI Salvador, afo 1997.

4 _REVISTAS

Guzman, Pablo Arnoldo,
”Monografias del Departamento y Municipios de Sonsonate”,

Instituto Geografico Nacional.



Rivera Morena,

”La nueva pista del barro”, en Revista HABLEMOS On line,

edicion 6 de julio de 2003.

4. ARTICULOS

La Prensa Grafica

Seccion Economia, articulo “Artesanias
internacional™

Edicion 28 de mayo 2005

5. SITIOS WEB VISITADOS Y ACCESADOS

www . elsalvadorgateway.org

www . fundaungo.org.sv

www.geneo.pnud.org.sv

www . gobernacion.gob.sv

www.alfareria-wikipedia, la enciclopedia libre

6. OTROS

conquistan

Diccionario Océano, tomo Vocabulario Técnico Cientifico.

mercado



ANEXOS



Tablas de conversién
Conversion tables - Tabelas de conversoes

LONGITUD

TEMPERATURA

1 Decametro Dm. = 10 m.

1 Hectometro hm. = 100 m. = 10 Dm.

1 Kilometro km. = 1.000 m. = 100 Dm. = 10 hm.

1 Decimetro dm. = 0,1 m. = 10 cm. = 100 mum.

1 Centimetro cm. = 0,01 m. = 10 mm.

1 Milimetro mm. = 0,001 m.

1 Pulgada pulg. = 0,0833 p. = 0,0278 yd. =0,0254 m.
0,3333 yd. = 0,3048 m.

1 Yarda yd. = 36 pulg. = 3 p. =0,9144 m.

1 Centimerro cm. = 0,3937 pulg, = 0,0328 p. = 0,01 m.
1 Metro m. = 39,37 pulg. = 3,28 p. = 1,19 v.

| Legua terrestre Le.t. = 4,514 m. = 36 cd.

1 Cuadracd. =12539 m. = 150 v.

1 Varav. = 0,84 m. = 2,76 p.

1 Micra me. = 0,001 mm.

1 Milla marina mill.m. = 1.852 m. = 2.025 yd. = 6.080 p.
1 Milla inglesa mill.i. = 1.609 m. = 1.760 yd. = 5.280 p.
1 Brazabr. = 1.83 m. = Z yd.

1Piep.= 12 pulg. =

VOLUMEN

1 Milimetro cubico mm’

1 Centimetro cubico cm’ = 1.000 mm’

1 Decimetro cubico dm’ = 1.000 cm’ = 1.000.000 mm’
1 Metro cubico m’ = 1.000 dm’ = 1.000.000 cm?

1 Decilitrodl =0,1 1

1 Litro 1 = 10dl

1 Hectolitro hl = 100 1= 1.000 dl

1 Pulgada cubica pulg’ = 16,39 cm’ = 0,0164 dm’

369 vd’ = 28,32 dm’

1 Yarda cubica yd' = 46.656 pulg’ = 27 p’ = 764,6 dm’

[e>)

1 Pie cubico p* = 1.728 pulg’ = 0,

1 Galon americano gal.a. = 231 pule® = 0,1337 p

1 Centimetro cubico cm’ = 0,061 pulg’ = 0,0001 dm’
1 Arroba Arrob = 35,211

1 Litro 1= 0,26 gala. = 2,11 pa.

1 Pinta americana p.a. = 0,473 1

Formulas de conversion
Grados C = Grados F-32 x 0,356
Grados F = Grados Cx 1,8+32

SUPERFICIE

[ Milimetro cuadrado mm*

I Centimetro cuadrado em’ = 100 mm-

1 Decimetro cuadrado dm’ = 100 em? = 10.000 mm*

1 Metro cuadrado m’® = 100 dm’ = 10.000 cm’ = 1.550 pulg’
1 Areaa. = 100 m’

1 Hectarea ha. = 10.000 m* = 100 a.

1 Kilometro cuadrado km?* = 100 ha. = 10.000 a. = 1.000.000 m*
1 Pulgada cuadrada pulg’ = 6452 cm”

1 Pie cuadrado p* = 144 pulg = 0,111 yd- = 929 e’

1 Yarda cuadrada yd* = 1.296 pulg’ = 9 p* = 8,361 cm’

1 Vara cuadrada v* = 7,62 p* = 0,70 m’

1 Acre act. = 0,40 ha.

1 Lecua terrestre cuadrada leg.t’ = 20,34 km' = 1.296 ¢d’

1 Milla inglesa cuadrada mill.i* = 2.580.881 m*

PESO

1 Miligramo mg.

1 Gramo g. = 1.000 mg. = 0,348 oz.y.

1 Kilogramo Kg. = 2,20 Lb.y. = 2,17 Lb.e.

1 Tonelada t. = 1.000 Kg. = 10 UM.

1 Quintal metrico q.m. = 100 Kg. = 22047 Lb.y.
| Libra Lb. =045359 Kg. = 16 0z.

1 Libra espaiiola Lb.e. = 460 g.

1 Onza troy oz.tr. = 31,10 g.

1 Tonelada larga t.1. = 1.016 Kg. = 20 UL

1 Tonelada corta t.c. = 907,18 Kg. = 2.000 Lh.i. = 0,89 .l
1 Quintal ingles q.i. = 50,80 Ke. = 112 Lb.i.

1 Arroba Arrob. = 11,50 Kg. = 11.500 g.

1 Onza espafiola oz.e. = 28,76 g.

AGUA (ebullicion)
Grados Celsius Grados Fahrenheit
100,0 2120



ANEXO No. 2
“ESTUDIO DE FACTIBILIDAD PARA LA CREACION DE TALLERES
ARTESANALES DE PRODUCTOS DE BARRO, EN EL MUNICIPIO DE SANTO
DOMINGO DE GUZMAN, DEPARTAMENTO DE SONSONATE”
Guia de entrevista para el representante de Ila Alcaldia
Municipal de Santo Domingo de Guzman
1 Dentro del plan estratégico disefado para el nuevo
periodo de gestidon municipal, se encuentra considerado
el apoyo que hasta el momento se le ha brindado a las
artesanas de la Mesa de Mujeres Alfareras.
Respuesta: Si, se ha considerado, prueba de ello es este
evento que se esta desarrollando en este momento se esta
presentando las artesanias mediante una feria y se esta
trabajando el proyecto denominado La Ruta de las Culturas
los que incluye a los pueblos San Antonio del Monte, Santo
Domingo de Guzman y San Pedro Puxtla, donde se pretende

impulsar el turismo a través de comidas autéctonas, centros

turisticos y la produccién propia del lugar.

2 Dentro de los proyectos se ha considerado la creacion
del taller comunal que les permitan mejorar las técnicas
de produccion y por ende aumentar los niveles de
distribuciodn

Respuesta: Se ha pensado reformar un poco la directiva del

Grupo de Mujeres Emprendedoras, para que se pueda trabajar

de acuerdo al pensar de la mayoria de las artesanas, se

esta trabajando por la personeria juridica.



3 Existen proyectos alternativos que puedan beneficiar al
grupo de la Mesa de Mujeres Alfareras.

Respuesta: Se estan haciendo contactos con instituciones
como la Camara de Comercio y CORSATUR.

En los viajes al exterior, para reuniones de trabajo se
llevan muestras en miniatura de algunos articulos como
cocinas lorenas, para dar a conocer Bla produccidén de
artesanias del lugar y despertar en el turista la
curiosidad de conocer el Municipio en una visita a EI

Salvador.

4 ¢sConocen sobre la gestién de ADEL? (Agencia de
desarrollo Local).

Respuesta: Si, se conoce con la ADEL, ya que este municipio

forma parte del grupo de alcaldias apoyadas por esta

institucion .

5 Desde la fecha de 1la creacion de la ADEL se han
mantenido contactos y/0 conversaciones con los
representantes de dicha institucion.

Respuesta: De parte de la ADEL se hacen reuniones de

trabajo, la ultima a la que he asistido es a la de Apaneca

en el mes de junio.



6 Cual seria el aporte que la Alcaldia podria
proporcionarles a las Alfareras, en caso que se diera la
creacion de un taller comunitario.

Respuesta: Habria que ver, dado que existen promesas de
campafa que deben cumplirse, con respecto a la casa de la
comandancia, se haran gestiones con el Ministerio de Defensa

para obtener en donacidén dicha vivienda.



ANEXO No. 3 ENCUESTA DIRIGIDA A LOS DITRIBUIDORES DE ARTESANIAS

UNIVERSIDAD DE EL SALVADOR
FACULTAD DE CIENCIAS ECONOMICAS
ESCUELA DE ADMINISTRACION DE EMPRESAS

I. OBJETIVO DEL CUESTIONARIO

La presente encuesta esta dirigida a los distribuidores de los principales mercados de
artesanias en El Salvador, con el propdésito de ampliar los contactos para la distribucion de
los productos de barro elaborados en el municipio de Santo Domingo de Guzman,
Departamento de Sonsonate.

II. INDICACIONES: Marque con una “X", la respuesta que Ud. Considere adecuada de
acuerdo a su opinion, con respecto a lo que se le pregunte y complemente donde sea
necesario.

Ill. GENERALIDADES DEL ENCUESTADO (A)

SEXO: M F

EDAD: 18-30 31-45 46-60 61-mas

IV. GENERALIDADES DE LA INVESTIGACION

1. ¢De que lugares del pais distribuye productos de barro?

Guatajiagua

Quezaltepeque

Santo Domingo de Guzman

San Juan el Espino

llobasco




2.

¢, Qué tipos de figuras vende mas?

Decorativos:

[]

Lamparas con canicas (chibolas) I:I

Jarrones

Figuras navidefias |:|

Alcanciillas

Utensilios del Hogar:
Cocinas Lorenas
Cbmales

Ollas

Candeleros

Otros

IR niinE

Otros
(detalle)

¢, Qué técnica artesanal tiene mas demanda?

Moldeadas I:I

Modeladas o talladas a mano |:|

Conoce las artesanias de barro elaboradas en Santo Domingo de Guzman?

Si |:| No |:|

Si la respuesta anterior es no, le gustaria conocer estas artesanias?

Si I:l No

Cual de las siguientes opciones le seria mas factible para conocer de estas artesanias

Ferias de exposicion artesanal L]
Ser visitado por la artesana 1]
Visitar a las artesanas |:|

Segun su experiencia en ventas, la preferencia del cliente se inclina mas por.



Artesanias pintadas I:I

Artesanias en color natural

8. Cuando Usted hace negocios con los artesanos, ¢qué condiciones de entrega

establecen?

Puesto el producto en el negocio

Puesto en el taller




ANEXO No. 4 ENCUESTA DIRIGIDA A LOS CONSUMIDORES DE ARTESNIAS

UNIVERSIDAD DE EL SALVADOR
FACULTAS DE CIENCIAS ECONOMICAS
ESCUELA DE ADMINISTRACION DE EMPRESAS

La presente encuesta esta dirigida a los consumidores de artesanias en barro que habitan
en el casco urbano de la cabecera departamental de Sonsonate, con el propdsito de recabar
informacion sobre la compra de este tipo de arte, la cual servira para establecer el mercado
potencial que estos productos tienen en el Municipio de Sonsonate.

II. INDICACIONES: Marque con una "X', la respuesta que Ud. Considere adecuada de
acuerdo a su opiniéon, con respecto a lo que se le pregunte y complemente donde sea
necesario.

Ill. GENERALIDADES DEL ENCUESTADO(A)

SEXO: M F

EDAD: 18-30 31-45 46-60 61-més

IV. GENERALIDADES DE LA INVESTIGACION

1. ¢Compra usted Artesanias de barro?

Si No (si su respuesta es no pase a la pregunta 9)

2. ¢Qué clase de articulos fabricados en barro prefiere comprar?

Decorativos Utensilios del hogar

3. ¢Puede usted diferenciar entre una pieza tallada a mano y una hecha en molde?

Si No




4. ¢Cudles piezas segun las técnicas de la pregunta anterior prefiere comprar

Tallado a mano Modelado

5. ¢Cuando compra una pieza de barro, prefiere hacerlo en?

Tienda de Artesanias

Puesto en el Mercado local

Puesto en una feria de temporada

6. ¢Por cuales de las siguientes razones ha comprado artesanias en barro?

Para usarlo como un adorno

Para usarlo como un utensilio de cocina

Para regalarlo como recuerdo de su pais

7. ¢Qué regiones del pais vienen a su mente cuando admira o compra una artesania
en barro.

Guatajiagua

Quezaltepeque

Santo Domingo de Guzman

San Juan el Espino

llobasco

Otros

8. ¢Conoce lariqueza del Arte en barro elaborado en Santo Domingo de Guzman?

Si No

9. Porqué no compra?

No le gustan

Precio




10. ¢Para comprar productos de barro que tipo de figura o imagen le gustaria que se
plasmara en la pieza?.

Jarrones

Lamparas con canicas (chibolas)

Cocinas Lorenas

Coémales

Alcanciillas

Figuras navidefias

Ollas

11. ¢ Con cuanta frecuencia compra algun producto elaborado en barro?.

1 mes

3 meses

6 meses

Nunca

12. ¢Cuanto esta dispuesto a pagar por un producto elaborado en barro?.

US$0.25 a US$1.00

US$1.01 a US$3.00

US$3.01 a US$5.00

US$5.01 en adelante




ANEXO No. 5 ENCUESTA DIRIGIDA A LAS MUJERES ARTESANAS

UNIVERSIDAD DE EL SALVADOR
FACULTAD DE CIENCIAS ECONOMICAS
ESCUELA DE ADMINISTRACION DE EMPRESAS

I. OBJETIVOS DEL CUESTIONARIO

La presente encuesta esta dirigida a las mujeres artesanas del municipio de Santo Domingo
de Guzman Departamento de Sonsonate, con el propésito de conocer y ampliar la
informacion sobre la elaboracion de los productos de barro y presentar una propuesta para
la creacion de talleres artesanales.

II. INDICACIONES: Marque con una X", la respuesta que Ud. Considere adecuada de
acuerdo a su opinién, con respecto a lo que se le pregunte y complemente donde sea
necesario.

Ill. GENERALIDADES DE LA ENCUESTADA

Edad:

20 — 30 afios 31 - 40 afos 41 a mas

Estudios Realizados:

IV. GENERALIDADES DE LA INVESTIGACION

1. ¢ Hace cuantos afios que se dedica a la actividad artesanal?

1 -5 afos 11 a mas

6 — 10 afios

2. ¢ Qué tipo de artesania elabora?

Jarrones

Lampara con canicas

Cocinas lorenas:

Comales




3. ¢ Donde comercializa sus artesanias?

Casa/taller Mercado Pueblos vecinos

Otros:

Especifique:

4. ¢ A quien le vende sus artesanias?

Mayoristas Detallista Consumidor final

5. ¢Considera necesaria la creacion de Talleres Artesanales?

Sl NO

¢ Por qué?

6. ¢En que lugar de Santo Domingo de Guzman le gustaria que se creara el taller
artesanal?

7. ¢, Qué de novedoso le gustaria que tuviera el taller?

Sala de Demostraciones Sala de Exposiciones Sala de ventas.

Espécifique:

8. ¢Cree Ud. Que las artesanias de Santo Domingo de Guzman son conocidas por los
turistas?

| NO No contestd

9 ¢, Considera Ud. Que las artesanias de Santo Domingo tienen poca publicidad?

Sl NO




10. ¢De las siguientes instituciones de apoyo a cuales conoce ?

CEDART

INSAFORP

CASART

ATA

11. Aceptaria participar en capacitaciones organizadas por algunas de las instituciones
de apoyo

Sl NO

12. Como artesanas, ¢han organizado algun tipo de evento?

Si NO

¢;Cual?




ANEXO No. 6 DESCRIPCION Y DIAGRAMA DEL PRROCESO DE PREPARACION

10.

11.

12.

13.

DEL BARRO

Descripcidn del proceso de preparacion del Barro.
Transporte del barro desde el terreno El Barrial hasta
la casa.

Almacenamiento en sacos en la bodega, cuarto o galera.
Transporte de la arena o tierra blanca desde la playa
El Amatillo o desde Armenia.

Almacenamiento de la arena en sacos

Traslado del barro de la bodega hasta el lugar donde se
va a mezclar.

se saca de las bolsas o sacos y se golpea con una
almagana o se extiende sobre bolsas plasticas en la
calle para que los carros lo muelan (este procedimiento
si vive a orilla de calle).

El barro es colado o afinado con una zaranda para
eliminar la piedra.

Traslado de la arena y/o tierra blanca desde la bodega
hasta el lugar de la mezcla.

Se cuela la arena y/o0 tierra hasta dejar bien fina.
Almacenamiento de agua en barriles o pilas de concreto
Traslado del agua en cantaros o huacales desde la pila
o el barril hasta el lugar donde se va a mezclar.
Almacenamiento del picadillo de barro.

Traslado del picadillo hasta el lugar de trabajo.



14. Se unen todos los materiales y se amasa hasta obtener
una mezcla homogénea.

15. Se almacena hasta el momento de elaborar las piezas.
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ANEXO No. 7 DESCRIPCION Y DIAGRAMA DEL PRROCESO DE

ELABORACION DE UNA FIGURA DE BARRO

Descripcion del proceso de elaboracion de una figura en Barro

10.

11.

12.

13.

14.

15.

16.

17.

Se toma un poco de barro ya preparado.

Se lleva hasta el lugar donde se trabajara la figura

Se toma un pufio de tierra o arena.

Se traslada hasta el lugar donde se va a moldear

Se cuela en una zaranda fina.

Se llena un recipiente con agua.

Se transporta hasta el lugar donde se va ha trabajar.

Se mezclan y moldean el barro y la tierra blanca y se
humedece con agua.

Se alisa la superficie con una sierra o una cascara de
morro y se revisa que quede fino.

Se pone la pieza a secar al sol.

Seca la pieza es alisada toda la superficie exterior
con una piedra de punta de rayo, hasta dar un poco de
brillo.

Se pone en un lugar seguro hasta el dia en que se

horneara.

Se transportan las piezas hasta el horno escogido.

Se colocan cada pieza dentro del horno.

Se coloca la lefia y se le da fuego.

Ya horneado se transporta hasta la casa.

Se almacenan hasta el dia en que se vendan.
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ANEXO No .8 COSTO DE MATERIA PRIMA

COSTOS DE MATERIA PRIMA UTILIZADA EN LA ELABORACION DE ARTESANIAS DE BARRO.
EXPRESADOS EN US$

Artesanias
Materiales

Comales medianos jarrones medianos cocinas lorenas lamparas con canicas
Costo Costo Total Costo | Total Costo | Total

Unidad |unitario|Total $] Unidad unitario $ Unidad|unitario $ Unidad |unitario $
Barro 0,01 7,50 0,05 0,01 5,56] 0,07] 0,01 5,56] 0,04 0,01 5,56/ 0,03
Mozo p/patear barro 0,01 22,22 0,16 0,01 22,221 0,27 0,01 22,221 0,18 0,01 22,221 0,13
Arena 0,01 14,00 0,11 0,01 14,00 0,18] 0,01 14,00( 0,12 0,01 14,00 0,09
Agua 0,10 0,20 0,02 0,17 0,201 0,03] 0,11 0,201 0,02 0,08 0,20 0,02
Horno 1,00 0,10 0,10 1,67 0,17] 0,28] 1,11 0,11 0,12 0,83 0,08/ 0,07
Lefia 1,40 0,25 0,35 2,33 0,25/ 0,58] 1,56 0,25/ 0,39 1,17 0,25 0,29
TOTAL 0,79 1,41 0,88 0,63

Fuente: Elaboracién propia del Grupo, preparado con informacion brindada por las artesanas.




COSTOS DE FABRICACION Y VENTA DE ARTESANIAS DE BARRO

ANEXO No. 9 COSTO DE FABRICACION Y VENTA

EXPRESADOS EN US$

A B C D E F G H | J
Costos costos
Costo directos de indirectos costo de
materia No. fabricacion de produccion | precio de | precio de | utilidad
prima unidades (totales) | Insumos de | fabricacion | (totales) venta venta total (I-
(total) |producidas B*C materiales | (totales) D+E+F (unitario) | (total) H*C G)
COMALES 0,79 50,00 39,50 5,00 44,50 1,15 57,50 13,00
JARRONES 1,41 30,00 42,30 6,25 48,55 5,00 150,00 101,45
COCINAS LORENA 0,88 45,00 39,60 6,25 45,85 5,00 225,00 179,15
LAMPARAS CON CANICAS 0,63 60,00 37,80 1,45 6,25 45,50 12,00 720,001 674,50
TOTAL 159,20 1,45 23,75 184,40 1.152,50| 968,10

Fuente: Elaboracion propia del Grupo, preparado con informacion brindada por las artesanas.




ANEXO No. 10

PRESUPUESTO DE LA MANO DE OBRA DIRECTA

CANTIDAD DESCRIPCION SUEDLO MENSUAL SUELDO ANUAL

Responsable unidad

1|de produccion $ 120,00 $ 1.440,00
ISSS 7,5% 9,00 108,00
AFP 6,25% 7,50 90,00
VACACIONES 1,50 18,00
AGUINALDO 3,33 40,00
TOTALES $ 141,33 $ 1.696,00

6|Artesanas $ 720,00 $ 8.640,00
I1SSS 7,5% 54,00 648,00
AFP 6,25% 45,00 540,00
VACACIONES 36,00 432,00
AGUINALDO 80,00 960,00
TOTALES $ 935,00 $ 11.220,00
TOTALES $ 1.076,33 $ 12.916,00

Fuente: Elaboracidn propia del grupo, con apoyo del Cédigo de trabajo, Ley
organica del Sistema de ahorros para pensiones

ANEXO No. 11
PRESUPUESTO DE SERVICIOS BASICOS
CANTIDAD DESCRIPCION COSTO MENSUAL COSTO ANUAL
Servicio de agua
potable $ 3,00 $ 36,00
Servicios de
energia eléctrica $ 10,00 $ 120,00
Servicio
teléfonico $ 11,30 $ 135,60
TOTALES $ 24,30 $ 291,60

Fuente: Elaboracion propia del grupo
Nota: El calculo de servicio de energia eléctrica, agua potable y teléfono

se elabor6 en funcién a las tarifas existentes en el lugar.




ANEXO No. 12

PRESPUESTO DE GASTOS DE VENTA

CANT IDAD DESCRIPCION SUEDLO MENSUAL SUELDO ANUAL

Responsable de la

1llunidad de ventas 120,00 1.440,00

1[1SSS 7,5% 9,00 108,00
AFP 6,25% 7,50 90,00
AGUINALDO 1,50 18,00
VACACIONES 3,33 40,00
TOTALES 141,33 1.696,00
TOTALES 141,33 1.696,00

Fuente:Elaboracion propia del grupo, con apoyo del Codigo de trabajo,
Ley organica del Sistema de ahorros para pensiones

ANEXO No. 13

PRESPUESTO DE GASTOS DE ADMINSTRACION

CANTIDAD DESCRIPCION SUEDLO MENSUAL SUELDO ANUAL

Responsable
1ladministrativa 120,00 1.440,00
1|1SSS 7,5% 9,00 108,00
AFP 6,25% 7,50 90,00
AGUINALDO 1,50 18,00
VACACIONES 3,33 40,00
TOTALES 141,33 1.696,00
1|Secretaria/contador 120,00 1.440,00
I1SSS 7,5% 9,00 108,00
AFP 6,25% 7,50 90,00
AGUINALDO 1,50 18,00
VACACIONES 3,33 40,00
TOTALES 141,33 1.696,00
282,67 3.392,00

Fuente: Elaboracion propia del grupo, con apoyo del Codigo de trabajo, Ley
organica del Sistema de ahorro para pensiones




ANEXO No. 14 Macrolocalizacion
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ANEXO No. 15 Microlocalizacion
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ANEXO No.16 DESCRIPCION DEL PROCESO DE ELABORACION DE UNA
FIGURA DE BARRO (MEJORADO)
Descripciéon del proceso de elaboraciéon de una figura en Barro

1) Se toma un poco de barro ya preparado.

2) Se lleva hasta el lugar donde se trabajara la figura

3) Se toma un pufio de tierra o arena.

4) Se traslada hasta el lugar donde se va a moldear

5) Se cuela en una zaranda fina.

6) Se Ilena un recipiente con agua.

7) Se transporta hasta el lugar donde se va ha trabajar.

8) Se mezclan y moldean el barro y la tierra blanca y se
humedece con agua.

9) Se alisa la superficie con una sierra o una cascara de
morro y se revisa que quede fino.

10) Se pone la pieza a secar al sol.

11) Seca la pieza es alisada toda la superficie
exterior con una piedra de punta de rayo, hasta dar un
poco de brillo.

12) Aplicacion de una técnica de acabado o decoracion

13) Se pone en un lugar seguro hasta el dia en que se

a. horneara.

14) Se transportan las piezas hasta el horno del
taller.

15) Se colocan cada pieza dentro del horno.

16) Se coloca la lefia y se le da fuego.



17) Ya horneado se transporta hasta la bodega. Se

almacena hasta el dia en que se vendan.
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ANEXO No. 17

Presupuesto para horno de llama invertida

Cantidad Material Monto US$

5| Sacos de barro 5.00

2 | Sacos de tierra blanca 0.70

1,100 | Ladrillos de calavera 165.00

1 | Bolsa de cemento 5.60

10 | Reglas pachas de 2 % varas 25.00

1| Pliego de plawood % pulgada 15.00

10 | Varillas de 1” de 30 centimetros de 112.50

largo

12 | Pedazos de angulos de 1” pulgada de 18 12.00
centimetros de largo

8 | Varillas de hierro de % 45.00

10 | Tornillos de % x 10 centimetros 3.50

Mano de obra 150.00

Total 539.30




ANEXO No.18

Presupuesto para Pila para recoleccién de agua

Cantidad Material Monto
US$
200 Ladrillos de calavera 30.00
7 Bolsas de cemento 39.20
2 Metros de piedra 46.00
2 Metros de arena 9.00
1 Tapon para pila 1.00
1 Chorro 3.00
3 Tubos PVC % pulgada 6.00
Permiso de Alcaldia 17.14
Mano de obra 120.00
Total 271.34




ANEXO No.19

Presupuesto para Mesa de trabajo

Cantidad Material Monto US$

2 Tablas de cedro de 5 varas 9.00

1 Tabla de pino de 3 % varas 7.50

1 Costanera de varas 3.00
Mano de obra 11.25
Total 30.75

ANEXO No.20

Presupuesto para Estantes

Cantidad Material Monto US$

7 Varas de tabloncillo 21.00

1 Plawood de % pulgada 15.00
Mano de obra 11.25

Total

47.25




ANEXO No. 21

Presupuesto para torno

Cantidad Material Monto US$
4 Tablas 36.00
7 Varas de costanera 10.50

Mano de obra 30.00

Total

76.50




