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RESUMEN EJECUTIVO

La presente investigacion sobre la competencia y su incidencia en las
microempresa es el punto de partida para comprender la problematica que existe
en estos dias sobre la grave disminucién en la produccion de artesanias y muebles.
Surge la necesidad de implementar estrategias para mejorar los canales de
distribucion de las artesanias de San Antonio de Ibarra, debido a que actualmente,
los artesanos no venden directamente sus productos al consumidor final, sino la
hace a través de intermediarios, lo que ocasiona que no puedan percibir utilidades
por la venta de sus artesanias y muebles. Ademas es prioritario implementar un
plan de marketing y de una buena atencion al cliente, para promocionar al sector
como potencial turistico cultural y reactivar el turismo tanto nacional como

internacionalmente.

El objetivo principal del proyecto es realizar un andlisis de la incidencia de la
competencia en las microempresas mediante el estudio de mercado que sirvan de

base para decidir si genera baja produccion y exportacion o no.

Este estudio puede ser aplicado a otros sectores artesanales, ya que nuestro pais
cuenta con diversidad de artesanias y muebles, que generalmente atraviesan
similares problemas de comercializacion, evitando asi que se extinga la actividad

artesanal.

Se plantea a la vez la organizacion y comercializacion de las artesanias y muebles
mediante la Asociacién de Artesanos, cuyas funciones son promocionales
ofreciéndole a los artesanos miembros, servicios de logistica, consultaria legal,
capacitacion, publicacion de un catalogo, participacion en ferias nacionales e
internacionales, ademas funciones operacionales entre la que se puede resaltar un
plan de marketing y atencion al cliente, identificaciobn de nuevos mercados,
definicion de una gama de productos, realizar las ventas y administrarlas, entre

otras.



EXECUTIVE SUMMARY

The present investigation on the competition and its incidence in the micro-
enterprises is the starting point to understand the problematic that exists in these
days on the serious diminution in the production of crafts and furniture. The
necessity arises to implement strategies to improve the channels of distribution of
the crafts of San Antonio of Ibarra, because at the moment, the craftsmen directly
do not sell their products to the final consumer, but they do through
intermediaries, which causes that they cannot perceive incomes by the sale of their
crafts and furniture. In addition it is a high-priority to implement a plan of
marketing and a good attention to the client, to promote to the sector like cultural

tourist potential and to reactive the national and international tourism.

The primary aim of the project is to make an analysis of the incidence of the
competition in the micro-enterprises by means of the market study which serve as

base to decide if it generates low production and export or not.

This study can be applied to another artisan sectors, since our country counts on
diversity of crafts and furniture, that suffer similar generally commercialization

problems, avoiding so the artisan activity is extinguished.

One simultaneously considers the organization and commercialization of the
crafts and furniture by means of the Association of Craftsmen whose functions are
of promotion offering to the member craftsmen services of logistic, legal
consultancy, qualification, publication of a catalogue, participation in national and
international fairs, furthermore operational functions between which you can be
emphasized of marketing and attention to the client, identification of new markets

definition of a product range, organize sales and be administered, among others.
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exportacién, importancia socio-econémica, microempresa y competencia.
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implementaron para realizar el estudio del problema que esta planteado.

El cuarto capitulo se trata de la presentacion y andlisis de los resultados obtenidos
a través de las encuestas realizadas, para saber si es 0 no causante la competencia
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Y las conclusiones a las que se ha llegado después de estudiar el proyecto de
investigacion, realizando ademdas recomendaciones que se deberian tomar en

cuenta para desarrollar una buena comercializacion.
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CAPITULO |

1. EL PROBLEMA DE INVESTIGACION

“Incidencia de la competencia en la produccion y exportacion en las
artesanias y muebles en las microempresas de la parroquia de San Antonio
de Ibarra”.

1.1. ANTECEDENTES DEL PROBLEMA

San Antonio fue creado civilmente 24 de marzo de 1693, mas de un siglo
después de su nacimiento. Es un pueblo ecuatoriano y se ubica en la ciudad de
Ibarra que pertenece a la provincia de Imbabura, consta entre los destinos
turisticos que destacan a la denominada Imbabura Provincia de los Lagos, debido
a su potencial artistico y artesanal. Las artesanias y los muebles forman parte de la
cultura y tradicion de San Antonio de Ibarra. En 1980 comienza la actividad
artesanal en la ciudad con la creacion del Liceo Artistico, donde se impartia

conocimientos y practica en pintura, escultura, tallado, y carpinteria.

Uno de los personajes mas destacados de San Antonio de Ibarra es Daniel Reyes,
que en 1868 despues del terremoto de lbarra, se inicia desde nifio como un
ayudante de los escultores que vinieron desde Quito para restaurar las valiosas
piezas de arte de templos e iglesias destruidas, es ahi donde se crea el espiritu
sobre esta pasion, que luego lo convertira en un referente nacional y en un
personaje icono de la identidad sanantonense, debido a su talento y entrega por el

arte.

Los artesanos tallan ademas de las figuras religiosas, muebles, estatuas, murales,
esculturas clasicas, modernas, mendigos, animales, jarrones y otros a los cuales
han incorporado nuevas técnicas en sus acabados. Por eso las microempresas de
muebles y artesanias estan tratando de reconfigurar el aparato productivo ya que
tiene una profunda incidencia sobre el empleo. Aunque la meta es seguir

produciendo a nivel local, regional, nacional e internacional, la excesiva



competencia que existe en el mercado, donde la competencia y la baja calidad de
los materiales en ocasiones impiden que muchas microempresas mantengan una

produccidn permanente provocando asi pérdidas economicas.

La competencia debe medirse en calidad y precios, por lo que algunas
microempresas han logrado afirmarse en el mercado local hasta convertirse en
distribuidores de productos al exterior, manteniendo asi su produccion generando

fuentes de empleo en su localidad.

1.2. SITUACION ACTUAL DEL PROBLEMA

No es sorprendente para nadie que desde que el hombre comenzo con sus
actividades orientadas a la explotacion de los recursos naturales con el fin de
satisfacer sus necesidades, trajo consigo también efectos positivos y negativos

sobre el medio ambiente.

En el Ecuador, el tema se encuentra cada vez mas en la popularidad, respaldado
por la creciente globalizacion y aperturas a mercados internacionales, es por eso;
que se debe incorporar una estrategia ambiental aplicada a la competitividad en el
Ecuador ya que son cada vez mas los productos requeridos de certificaciones o

acreditaciones ambientales, para su ingreso a mercados internacionales.

Segun el Art.73.- El Estado aplicara medidas de precaucion y restriccion para las
actividades que pueden conducir a la extincion de especies, la destruccion de
ecosistemas o la alteracion permanente de los ciclos naturales; es asi, que el factor
ambiental ha adquirido un enorme significado y por tanto, es un tema que debe
incluirse necesariamente en cualquier proyecto de actividad humana. Por tanto, se
requiere de nuevas ideologias en cuanto a la relacién armonica que tiene el

hombre con el medio ambiente.

La madera es la fuente de produccién de muebles y artesanias. El 80% de los

bosques naturales estan ubicados en la regién amazonica, 13% en la costa y el



7% en la sierra. Este es un sector importante ya que con la revolucion industrial y
comercial de la época actual el hombre moderno ha tenido que acoplarse al
progreso y al desarrollo ya que para rodear sus ingresos familiares. EI 15%
corresponde a microempresas de acumulacion que tienen entre cuatro y doce

trabajadores en sus talleres.

La pérdida de los clientes representa un problema econémico y de produccién en
las microempresas ya que el cliente es la fuente de ingreso, puesto que la decision
de consumir un producto depende de una oferta atractiva tanto en precio como en
calidad del producto aungue existen casos en los cuales los precios pueden ser
muy baratos en muebles o de las artesanias, pero sin tomar en cuenta su pésima
calidad, provocando a las microempresas tomar otras alternativas para competir
dentro del mercado, como disefiar un producto artesanal novedoso para el cliente,

en donde se define el éxito o el fracaso de algunos productores e intermediarios.

La competencia son las grandes y medianas microempresas que tienen un capital
propio entre 1200 a 2000 ddlares, y ellos tienen mayor facilidad de créditos a las
ferreterias y aserraderos para obtener los materiales, por tanto ellos tienen la
facilidad para seguir fabricando los muebles y artesanias por ende tienen mayor
namero de trabajadores que pueden ser desde cinco hasta doce que laboran en la
microempresa, permitiéndole sacar rapido su producto al almacén propio y ellos

entregan directamente al consumidor final.

Mientras que los pequefios microempresarios hacen una inversion por pedido con
un anticipo del 50% de las obras que le toca elaborar y tiene de cuatro a siete
trabajadores en sus microempresas laborando, y ellos no tiene un almacén para
exhibir los muebles y artesanias por eso entregan los productos mediante
intermediarios al consumidor final. La competencia con tal de vender sus
productos es capaz de bajar sus precios provocando incidencia econdémica en los
microempresarios, e inclusive el cierre de su negocio; los productos de mala
calidad y dudosa durabilidad presentan pocas garantias del producto

ahuyentando al cliente, dando como resultado que cambie su decision al comprar



y se vaya con la competencia.

En lo que respecta a la cobertura de estos productos el mercado es muy pequefio
por lo que los microempresarios no tienen suficientes incentivos para elevar la
produccion y mejorar los rendimientos; la copia de los nuevos disefios de las
artesanias y muebles por parte de la competencia incide de tal forma en el
mercado que en ocasiones dafia la produccion de la microempresa poniendo en
duda su capacidad creativa. La competencia desleal provoca que bajen los precios
haciendo que la microempresa de artesanias y muebles pierden su produccion y
econémicamente cierren, mientras que la competencia siga creciendo mas no en

creatividad.

1.3. PROSPECTIVA DEL PROBLEMA

Las artesanias y muebles que se realiza en la Parroquia de San Antonio de
Ibarra son de excelente calidad y atractivos, pero a las microempresas para lograr
salir con estos productos a otros mercados las oportunidades son bajos; ya que en
su mayoria la distribucion comercial se realiza a través de intermediarios, quienes
obtienen ganancias buenas al momento que venden los productos a otros
mercados o consumidores a precios competitivos, mientras que a las productoras
de estas artesanias y muebles se les paga precios incompetentes generando bajos
ingresos, lo cual crea inconvenientes en el desarrollo econémico de sus hogares,

por ende existe las limitaciones de obtener un mejor nivel de vida.

Por tanto una posible solucidn que ayudara a este problema seria tener una pagina
web donde se de a conocer los productos a los consumidores nacionales e
internacionales, donde la microempresa permita mejorar la vision de sus
productos para poder contribuir con el desarrollo de la parroquia y el pais.

1.4. LA FORMULACION DEL PROBLEMA

¢Como incide la competencia en la produccién y exportacion en las artesa-



nias y muebles en las microempresas de la Parroquia de San Antonio de Ibarra?.

1.5. OBJETIVOS DE LA INVESTIGACION

1.5.1. Objetivo General

Determinar la baja produccion y exportacion en las artesanias y muebles
en las microempresas de la Parroquia de San Antonio de Ibarra con relacion a la

competencia.

1.5.2. Objetivos Especificos

1.- Determinar si la competencia incide en los precios para que los

microempresarios bajen la produccion en la Parrogquia de San Antonio de Ibarra.

2.- Determinar porque la disminucion en la productividad de las

microempresas genera desempleo en la Parroquia de San Antonio de Ibarra.

3.- Conocer si la competencia ofrece productos de calidad a sus clientes

para que se siga distribuyendo en la Parroquia de San Antonio de Ibarra.

4.- Conocer si la competencia implementa tecnologia para el proceso de

produccidn en sus microempresas en la Parroquia de San Antonio de Ibarra.

5.- Determinar si las microempresarios tienen facilidad a los préstamos

para mejorar a sus microempresas para combatir con la competencia.

1.6. PREGUNTAS DE INVESTIGACION

¢Como la competencia puede incidir en los precios para que los bajen las

microempresas la produccién en la Parroquia de San Antonio de Ibarra?



Tabla 1.6.1 Precios de Artesanias y Muebles

Productos Precios del Afios 2008 | Precio del Afio 2011
Juego de gaviotas pintadas 12 10
Juego de gaviotas lacadas 12 10
Juego de gaviotas enceradas 5 4
Cristos pintados 120 100
Virgen de 50 cm 95 70
Virgen de resina 15 cm 18 15
Mitad de mundo 15 10
Figuras de Quijotes 55 50
Figuras de Quijotes pequefios 10 8
Marco tallado pintado 80 70
Figuras modernas 22 20
Madres de pared 12 10
Mesas talladas 38 30
Lamparas las 6 27 25
Juego de flores de 3 18 15
Juego de jarras 38 30
Masajeadores 2,5 2
Muebles largo 65 50
Juego de mariposa 5 4
Jarron 45 35
Craneo con boina 15 10
Juego de judas gigantes 85 70
Garzas 38 30
Botes 38 30
Comedin Pequefio 65 50
Comedin grade 90 70
Girasoles los 6 14 12
Botellas 38 30
Consola con marco tallado 350 300
Caras de cristos 28 20
Juego de comedor de 6 personas 900 800
Telefonera 160 120
Vestidor 90 70
Espejo y mesa 80 70
Comoda 300 250
Sala de comedor para 8 personas 1000 900
Cama con dos veladores 650 450
TOTAL 4635,5 3850

Fuente: Asociacion de Artesano de San Antonio Ibarra.




¢La competencia ofrece productos de calidad, durabilidad la cual le brinda
al cliente una mayor confiabilidad al comprarla con respecto de las microempresas
existentes?
Tabla 1.6.2 Materias Primas

Materia Prima Existente Materia Prima Sustituta
Madera (cedro, laurel, nogal, etc.) Resina
Madera de Proceso Fibra de Vidrio
Maderas no Conocidas

Madera del Futuro Reciclaje
Fuente: Asociacion de Artesano de San Antonio Ibarra.

¢Por qué la competencia entre los microempresas provoca una disminucion

de la productividad, generando desempleo en la Parroquia de San Antonio?

Tablal.6.3 Microempresa de Artesanias y Muebles

N | Microempresa de 10 Afios Atras y Existen Microempresas Nuevas
1 | Muebles. A.J.R Multiarte

2 | Muebles Edit. Centro Comercial Almeida
3 | Galeria Gabriela Cevallos Cearte Decoracion

4 | Muebles y Artesanias San Antonio La Cochita del Arte

5 | Esculturas Manuel Morocho Arte Colonial

6 | Esculturas Fernando Potosi Galeria Artespinoza

7 | Esculturas Antonio Ipiales San Miguel de Arcangel

8 | Esculturas Fernando Castro Muebles y Artesanias Scarlet
9 | Esculturas Marco Cisneros Muebles y Artesanias Ziente
10 | Esculturas Cristobal Teran Nuri Decoracion

11 | Esculturas Alcides Montesdeoca Espacios’s

12 | Galeria Ediv Bataniar Muebles

13 | Artecua Muebles Mobitall 2

14 | Muebles Puga Muebles Mobitall 3

15 | Muebles Mobitall Muebles Sisay
16 | Galeria Gabriela Potos{ Dikasa

17 | Galeria Gabriela Muebles Nelly
18 | Galeria Rubén Potosi El Cedro

19 | Artesanias San Antonio Galeria Edi

20 | Muebles Ortiz Expomuebles
21 | Galeria Edgar Potosi Muebles Viki
22 | Arte Ecuatoriano Rincon del Arte
23 | Decoarte Muebles Elite
24 Galeria Plasencia
25 Ecomuebles

FUENTE: Obsgrvacién
ELABORACION: Jorge Pifian




¢La competencia implementa tecnologia en el proceso de produccion en las
microempresas de la Parroquia de San Antonio de Ibarra?

¢ Cree que el microempresario tiene facilidad a los préstamos para mejora su

microempresa para combatir con la competencia?

1.7. JUSTIFICACION

La microempresa utiliza materia prima nacional antes que materias primas
importadas tratando de reducir el costo en materiales con respecto a los acabados,
incrementando la produccion de estos muebles y artesanias generando mayores

fuentes de empleo y participacion de la poblacion en la zona.

Por tanto es indispensable apoyar las virtudes, habilidades que muestran el
trabajo incansable de un diario vivir en los pueblos de costumbres, artes y
tradiciones, como lo es en la Provincia de Imbabura en donde se esconde en
medio de la naturaleza y la fauna un pueblo ancestral como lo es la parroquia de
San Antonio de Ibarra donde se desarrolla la actividad tradicional de artesanias y
muebles, en la zona en donde ha tendido una significativa baja en su produccién,
comercializacion, por cambios del mercado, en el que han incursionado productos

de mala calidad y bajos precios a la produccion local por la competencia.

Adicionalmente esté el problema que se va a investigar, en donde la competencia
impone disefios copiados de otras microempresas, para ellos tener esos productos
y ofrecer a los mercados en precios sumamente muy bajos, perjudicando al resto

en sus ventas de artesanias y muebles.

Pero en otro caso en la microempresa suele tener baja motivacion provocando
que deje de producir, dejando el campo abierto a la competencia, siendo esto una
alternativa equivocada, cuando mas bien deberia ser la mejor opcion a nivel
nacional, en disefio y fabricacion de productos de muebles y artesanias en un

mercado competitivo, comprometiéndose con los clientes, proveedores y con todo



el personal involucrado en el proceso, con miras al futuro para buscar nuevos
mercados en el exterior. La misma que busca alternativas como charlas de
capacitacion continuamente al personal, desarrollar sus habilidades y promover el
trabajo en equipo. Sobre  administracion de recursos financieros y aspectos
legales, con el objetivo de que el microempresario administre efectivamente los
recursos en el area de comercio y produccion el cual le generé utilidad y flujo de

efectivo para comprar materiales para la elaboracién de los productos.

Y cuando no se tiene capital para la produccion de artesanias y muebles. La
Cooperativa San Antonio y el Banco Nacional de Fomento son las Entidades
Financieras en donde los microempresarios pueden acceder al crédito y tratan de
brindar una gran ayuda para que estos pequefios microempresas no tengan

ninguna dificulta en su actividad productiva.

Lo que esto permite a la microempresa brindar nuevos caminos para que se pueda
contribuir en el desarrollo de la zona mediante la produccion, comercializacion y
exportacion de estas artesanias, tanto a nivel local, regional e internacional. Y
logrando en un futuro que la competencia no sea un obstaculo para seguir
produciendo, buscando estrategias, nuevos mercados tanto a nivel nacional e

internacional ya que sin esta podrian salir del mercado.

Los Beneficiarios directos es la Asociacion De Artesanos son los grandes y
medianas microempresas. Los Beneficiarios indirectos son los pequefios
microempresarios, ya que la microempresa trata de seguir en competencia

ofreciendo muebles y artesanias de calidad en el mercado.



CAPITULO I

2. MARCO TEORCO

2.1. LAPRODUCCION DE ARTESANIAS Y MUEBLES

Dentro del Desarrollo Econémico entendido como la activacion de los
factores econdémicos, sociales y culturales en funcion de mejorar la calidad de vida
de las personas, asegurando la preservacion de los recursos, se circunscribe el
Desarrollo Econdmico Local que se considera como un proceso que surge tanto de
acuerdos colectivos; de la constatacion objetiva de las fortalezas y debilidades
locales, asi como del disefio de una estrategia adecuada que permita la
implementacion de acciones, es decir, es un acuerdo sobre el futuro y sobre la

manera de superar los obstaculos y los medios para hacerlo.

En tales circunstancias, el desarrollo de la parroquia y sus comunidades tiene
como punto de partida la realidad local, y su articulacion con los diferentes
niveles territoriales (intercomunal, interparroquial, cantonal, provincial, nacional e
internacional). Para que resulte viable, en él deben participar todos los agentes de
desarrollo presentes en el territorio parroquial, y hacerlo desde la definicion de los
objetivos hasta su implementacion de acuerdo a la planificacion de Enfoque de
Marco Logico propuestos en este trabajo. Este enfoque de desarrollo econdémico
local pone énfasis en las potencialidades productivas del territorio, que deben

transformarse en un eje transversal de cualquier gestion municipal.

Siendo el objetivo central la planificacion para elevar los niveles de bienestar de la
poblacién de San Antonio, el cual no se lograra sin avances significativos en la
consolidacién de economias dinamicas y competitivas, capaces de enfrentar los
retos de la globalizacion, es necesario la vinculacion estrecha entre equidad y
desarrollo econdémico, incluida su dimensién sostenible, que son en este sentido,

elementos de una estrategia integral, que se entrecruzan de manera transversal.



Asi considerado, el desarrollo social no puede descansar exclusivamente en la
politica social, asi como el crecimiento y la politica econémica no pueden por si
solos asegurar el logro de objetivos sociales, independientemente de la manera en

que se construye la politica social.

La generacion de empleo e ingreso; la estabilidad de ambos; la superacion de
heterogeneidades productivas heredadas y de reciente creacién mediante politicas
que permitan potenciar la contribucién de las pequefias empresas al desarrollo, y
la posibilidad de canalizar una mayor proporcién de recursos para el
mejoramiento del capital humano, la proteccion colectiva o programas integrales
de lucha contra la pobreza, en forma consistente con una sana politica fiscal, son
algunos de los elementos que conectan el desarrollo econémico con el social. San
Antonio de Ibarra tiene como actividad econdmica principal la produccién de
artesanias artisticas y pintura, misma que la desarrolla la mayor parte de la
poblacién y genera la principal fuente de ingresos econdmicos a las familias de la
parroquia. Una segunda actividad, es la agricultura, la misma que por los afios ha
sido desplazada por la primera, sin embargo no deja de ser importante ya que

muchas familias se dedican de forma alternativa a ambas actividades econémicas.

“Segun Investigadores de San Antonio de Ibarra, coinciden en sefialar que los
origenes de esta actividad se remontan al siglo pasado, reconociendo entre sus
principales iniciadores al maestro Daniel Reyes quien desarrollo la escuela
religiosa con la ocasion del terremoto ocurrido en 1868. Este es el punto principal
de partida para impulsar la creatividad a través del arte con la construccion y
restauracion de varias casas e iglesias, para ejecutar esta actividad fueron
contratados algunos pintores y escultores de la ciudad de Quito como Javier
Miranda para que se encargue de restaurar las imagenes religiosas destruidas en

los templos”. VILLALBA Oswaldo “Arte y Artesanias en San Antonio de Ibarra” Pag 48.

Actualmente, San Antonio de Ibarra cuenta con una gama de almacenes y galerias
de arte asi como talleres pequefios de tallado que se han extendido en toda la

Parroquia, organizandose asi en una gran competencia y por ende la situacion so-



cio-econdémica se vuelve cada vez mas dificil para la gran oferta de artesanos.

2.1.1. LAS ARTESANIAS Y MUEBLES COMO FORMA DE
PRODUCCION

“Al conceptualizar a la artesania y mueble como forma de produccion
implica especificar su estructura interna, como su impacto en la formacion socio-
econdmica global. EI modo capitalista que ha abarcado la mayor parte de ramas
de produccion no ha penetrado en el sector artesanal debido al tamafio reducido de
la demanda o porque no se ha logrado revolucionar el proceso productivo, razén
por la cual se explica la persistencia de la llamada “artesania artistica” dedicada a
la produccion de articulos que poseen un componente artistico y que no pueden

ser fabricados por maquinas”. VILLALBA Oswaldo “Arte y Artesanias en San Antonio de
Ibarra” Pag.48.

Debido a que la mayor parte de la poblacion sanantonense se dedica a esta
actividad y existe mucha demanda de sus artesanias y muebles, la expansién de
las actividades artesanales es la principal forma de obtener ingresos para las
familias de la parroquia, a pesar de esto, no todos los artesanos se han beneficiado
de manera igual de este desarrollo, al contrario, existen artesanos que se
mantienen como trabajadores asalariados, otros como productores independientes
y una pequefa parte se han convertido en pequefios empresarios mejorando su

situacion socio-econémica.

2.1.2. ESTRUCTURA ACTUAL DE LA FORMA DE PRODUCCION DE
ARTESANIAS Y MUEBLES

La estructura de la produccion artesanal depende de los intereses del duefio
de la microempresa o taller, de ahi, que la clasificacion permite incluir las

distintas formas de organizacion artesanal que existe en San Antonio de Ibarra.

Donde las microempresas o talleres artesanales se multiplicaron y en las



carpinterias los ayudantes se dedicaron a aprender el tallado en madera,
especialmente para los acabados de los juegos de sala, cocina, dormitorios y otros

muebles.

Los artesanos conocen la educacion visual que han tenido los disefiadores y es ahi
donde los conocedores de la materia prima ofrecen al disefiador las diferentes
posibilidades de complementar el proyecto. En este didlogo, lo mas importante es
que el maestro del arte popular aprende nuevas formas sintetizadas que obedecen

mas al mundo contemporaneo para lograr piezas diferentes.

2.1.3. ARTESANOS DEPENDIENTES

Estos se caracterizan por ser propietarios de manera limitada de algunos
materiales de trabajo, como: materia prima, herramientas, instrumentos y de su

fuerza de trabajo.

La materia prima, disefios, modelos 0 muestras que le pertenecen a otra persona y
por tanto, no puede vender el artesano por cuenta propia los productos elaborados
por él, sino que entrega al artesano comerciante y propietario de la madera.

Depende de la administracion de otras personas, para desarrollar las acciones que
sean necesarias para la promocion comercial, la modernizacion de instalaciones y
la difusion de técnicas y procesos del modelo que ellos quieren; asimismo, se
efectuarad en las exposiciones de los productos que ellos dan a conocer en los
almacenes o galerias de artesanias y muebles a los clientes nacionales y

extranjero.

Se da prioridad a cuantas actuaciones puedan significar ayudas o promocion del
microempresario o profesionales artesanos, que estén en circunstancias de
renovacion o modernizacion y sirvan para mejorar su nivel de renta y aumentar la
calidad de sus productos, creandose, incluso, denominaciones especificas en el

mercado.



2.1.4. ARTESANOS INDEPENDIENTES

A este sector pertenecen aquellas personas que son pequefios productores
que trabajan solos o con familiares y a veces con ayuda de un aprendiz u operario
no familiar. Son propietarios de todos los elementos que contribuyan y son
necesarios para el trabajo; es decir, de instrumentos, herramientas y materia
prima, determina el tipo, tamafio y disefio del producto, también trabaja bajo

pedido y especificaciones al cliente.

Al ser el propietario de los medios de produccién (fuerza de trabajo, materia
prima, herramientas) les permite obtener un mayor control y decision sobre la
cantidad, tipo, calidad de las materias primas, volumen y magnitud de los
productos. Ademas esto le permite tomar decisiones sobre la organizacién de la
microempresa o taller y en esta forma es propietario del producto y de los ingresos

obtenidos de la venta.

2.1.5. TIPOS DE SISTEMAS DE PRODUCCION

Se acepta que existen tres tipos tradicionales de sistemas de produccion,
que son la produccion por trabajos o bajo pedido, la produccién por lotes y la
produccién continua, a los cuales se puede agregar un cuarto tipo llamado

tecnologia de grupos.

Estos tipos de sistemas no estdn necesariamente asociados con el volumen de

produccidn, aunque si es una caracteristica mas.

Es importante darse cuenta que el tipo de produccion dicta el sistema

organizativo, y en grado importante la distribucion del equipo.

Cada tipo de produccion tiene caracteristicas especificas y requieren condiciones
diferentes para que sea eficaz su implantacion y operacion, lo que veremos a

continuacion en el trabajo.



2.1.5.1. Produccion por Trabajos o Bajo Pedido.- Es el utilizado por la
microempresa que produce solamente después de haber recibido un encargo o
pedido de sus productos. Solo después del contrato o encargo de un determinado
producto, la empresa lo elabora; en primer lugar el producto se ofrece al mercado.
Cuando se recibe el pedido, el plan ofrecido parte de la cotizacidn del cliente es
utilizado para hacer un analisis méas detallado del trabajo que se realizara.

Este analisis del trabajo involucra:

1) Una lista de todos los materiales necesarios para hacer el trabajo encomendado.

2) Una relacién completa del trabajo a realizar, dividido en nimero de horas para

cada tipo de trabajo especializado.

3) Un plan detallado de secuencia cronoldgica, que indique cuando debera trabajar
cada tipo de mano de obra y cuando cada tipo de material debera estar disponible

para poder ser utilizado.

El caso méas simple de produccion bajo pedido es el del taller o de la produccién
unitaria. Es el sistema en el cual la produccion se hace por unidades o cantidades
pequefia, cada producto a su tiempo lo cual se modifica a medida que se realiza el

trabajo. El proceso productivo es poco automatizado y estandarizado.

Sin embargo el nivel tecnolégico depende del tipo de empresa y a medida que este
incrementa, aumentan también los problemas gerenciales, a menos que la fuerza
de trabajo y otros recursos se dispersen al término de cada trabajo. En el caso de la
produccion de equipos especializados individuales es inevitable recurrir a la
produccion por trabajos, pero en el caso de la fabricacion cuantitativa es
concebible, aunque poco probable, que pueda también usarse la produccion por
trabajo. Si un trabajo comprende cinco unidades idénticas y se decide producirlas
simultaneamente mediante un sistema de produccion por trabajos, se requeriran
entonces cinco grupos de trabajo completos, debiendo abarcar cada grupo todas

las especialidades necesarias. El valor agregado a cada unidad aumentara entonces



en forma continua y en “paralelo”, con relacion al tiempo.

2.1.5.2. Produccion por Lotes.- Es el sistema de produccién que usan las
empresas para elaborar una cantidad limitada de un producto cada vez, al
aumentar las cantidades mas alld de las pocas que se fabrican al iniciar la
compafiia, el trabajo puede realizarse de esta manera. Esa cantidad limitada se
denomina lote de produccion; donde estos métodos requieren que el trabajo
relacionado con cualquier producto se divida en partes u operaciones, y que cada
operacion quede terminada para el lote completo antes de emprender la siguiente
operacion. Esta técnica es tal vez el tipo de produccion mas comun, tratando que
su aplicacion permite cierto grado de especializacion de la mano de obra, y la
inversion de capital se mantiene baja, aunque es considerable la organizacién y la
planeacion que se requieren para librarse del tiempo de inactividad o pérdida de
tiempo.

Es en la elaboracion por lotes donde el departamento de control de produccion
puede hacer los mayores beneficios, pero es también en este tipo de creacion
donde se encuentran las mayores dificultades para organizar el funcionamiento

efectivo del departamento de control de produccion.

Al hacerse cierto numero de productos el trabajo que requiere cada unidad se
dividira en varias operaciones, no necesariamente de igual contenido de trabajo, y
los operarios también se dividiran en grupos de trabajo. De manera que al
terminar el primer grupo una parte del proceso del producto pasa al siguiente
grupo y asi sucesivamente hasta terminar la manufactura, el lote no pasa a otro
grupo hasta que esté terminado todo el trabajo relacionado a esa operacion: la
transferencia de lotes parciales a menudo puede conducir a considerables

dificultades organizativas.

Durante la manufactura por lotes existen siempre materiales en reposo mientras se
termina de procesar el lote. Los periodos de reposo de cualquier unidad de un lote

de ‘n’ unidades suman (n-1) / n x 100 por ciento del tiempo total de produccién



por lotes. Esto es caracteristico de la produccidn por lotes, donde el contenido de
trabajo del material aumenta en forma irregular y da origen a una cantidad

sustancial de trabajos en proceso.

Ademaés del periodo de reposo antes indicado, las dificultades organizativas de la
produccidn por lotes podrian generar otros tiempos de reposo. Cuando hay varios
lotes pasando por las mismas etapas de produccion y compitiendo por los
recursos, es comun transferir un lote de un operario o de una maquina 0 un
almacén de ‘espera’ o de ‘trabajos en proceso’, para esperar ahi la disponibilidad
del siguiente operador o maquina; esto es un gran problema para la
administracion, y no se puede evitar que exista siempre un periodo de reposo por
cada unidad del lote, mientras se realiza el trabajo en los demas miembros del
lote, y otro periodo de reposo mientras el lote entero esta en el almacén de espera.

2.1.5.3. Produccion Continua.- Este  sistema es el empleado por las
microempresa que producen un determinado producto, sin cambios, por un largo
periodo. El ritmo de produccion es acelerado y las operaciones se ejecutan sin
interrupcion; como el producto es el mismo, el proceso de produccion no sufre
cambios seguidos y puede ser perfeccionado continuamente; permitiendo que este
tipo de produccién sea aquel donde el contenido de trabajo del producto en forma

continua, es aquella donde el procesamiento de material es continuo y progresivo.

Entonces la operacion continua significa que al terminar el trabajo determinado en
cada operacion, la unidad se pasa a la siguiente etapa de trabajo sin esperar todo
trabajo en el lote. Para que el trabajo fluya libremente los tiempos de cada
operacion deberan de ser de igual longitud y no debe aparecer movimiento hacia
fuera de la linea de produccién de proceso, no debiendo tomar un tiempo mayor
que el de operacion de la unidad; ademas como el sistema estd balanceado
cualquier falla afecta no solo a la etapa donde ocurre, sino también a las demas
etapas de la linea de produccion. Bajo esas circunstancias la linea se debe

considerar el conjunto como una entidad aislada y no permitiéndose su



descompostura en ningln punto.

El producto debe normalizarse en una linea continua que es inherentemente
inflexible, no pudiendo dar cabida a variaciones en el producto. Se puede lograr
una variedad relativa variando los acabados, las decoraciones y otros conceptos

menores.

El material debe ser especifico y entregado a tiempo; debido a la inflexibilidad, la
linea continua no puede aceptar variaciones del material. Ademas, si el material
no estd disponible cuando se le requiere, el efecto es grave debido a que

congelaria toda la linea.

Todas las etapas tienen que estar balanceadas. Si se ha de cumplir con el
requerimiento de que el material no descanse, el tiempo que tome cada etapa debe

ser el mismo, lo cual significa que la linea debe estar balanceada.

Todas las operaciones tienen que ser definidas. Para que la linea mantenga su
equilibrio, todas las operaciones deben ser constantes; y el trabajo tiene que
confinarse a normas de calidad.

Cada etapa requiere de maquinaria y equipos correctos; la falta de aparatos
apropiados ocasiona el desequilibrio de la linea, lo cual ocasiona ineficiencia en la

secuencia entera. Esto puede traducirse en una gran infrautilizacion de la planta.

El mantenimiento tiene que prevenir y no corregir las fallas; si el equipo falla en
cualquier etapa, la linea se detiene completamente. Para evitar eso se tiene que

aplicar un programa en vigencia de mantenimiento preventivo.
La inspeccién se efectla en linea con la produccion; deberd estar balanceada

como una operacion mas dentro de la linea para evitar una dislocacion del flujo en

la linea.
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Para lograr lo anterior se requiere una gran planeacion previa a la produccion,
particularmente para asegurar la entrega a tiempo del material correcto, y para que

las operaciones sean de igual duracion. http://www.MiTecnologico.com

2.1.6. COMPONENTES DEL PROCESO DE PRODUCCION DE
ARTESANIAS Y MUEBLES

Cada accion que da lugar a cambios en los insumos (materias primas y
otros materiales) se denomina operacion. Y la secuencia de operaciones

requeridas para completar determinada trasformacion se denomina proceso.

El proceso comprende por lo tanto varias o muchas operaciones, donde se produce
una circulacion de materiales que primero son materias primas y luego
semielaborados que identificamos habitualmente como flujo de produccion.
Ejemplo de la secuencia de operacion para producir (una silla: corte — pulido —

encolado — barnizado — embalado).

Hay caracteristicas del proceso de transformacion que es conveniente que

analicemos.

2.1.6.1. Capacidad: define la magnitud del sistema, es decir la cantidad de
productos que puede elaborar un proceso en una unida de tiempo determinado. Se
mide por lo general en unidades de produccidn, salvo cuando existen mezcla de

productos.

2.1.6.2. Flexibilidad: es la aptitud del proceso para elaborar productos diferentes
0 cambiar cantidades de produccion o distintas mezclas de productos. La

flexibilidad nos permite adaptarnos mas rapidamente a los cambios en el contexto.

2.1.6.3. Repetitividad: es la reiteracion del proceso de una misma manera. La
ventaja radica en tratar de lograr un adecuado ritmo de produccién con menos
esfuerzo. Finalmente debemos decir que el grado de continuidad del flujo de
produccidn constituye una pauta para definir qué tipo de produccién desarrolla-
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mos.

La categorizacion del tipo de produccién que queremos realizar nos servira como
punto de partida para pensar como sera la distribucion de las maquinarias y

movimiento de materiales en nuestra planta, taller o area de fabricacion.
2.1.7. TECNOLOGIA QUE SE DEBE ELEGIR PARA LA PRODUCCION

Definimos a la tecnologia como el estado en que se encuentra el
conocimiento aplicado acerca de una actividad productiva y ademas como un
conjunto de posibilidades y alternativas de acceder a nuevos métodos de
produccién. Lo que queremos resaltar es la necesidad de buscar siempre nuevas
formas de realizar las cosas (procedimientos), con el objetivo de utilizar al

maximo la tecnologia aplicada, que no siempre implica mayor automatizacion.

“La eleccion de la tecnologia tiene fuerte impacto en el area de operaciones y en
particular en el disefio de la forma de trabajo, en otras palabras el trabajo queda
determinado por la tecnologia; por lo tanto, debemos construir un sistema que
contemple costos y eficiencia pero teniendo en cuenta los valores humanos y

sociales.

Nadie puede negar el impacto tecnoldgico en el vivimos y como nos condiciona la
evolucion de la tecnologia a cambios continuos en los distintos sistemas
productivos. Sin lugar a dudas se ha convertido en un factor dominante no solo en

las empresas y microempresas sino también en muestra vida personal”. BUYATTI.

D. Osmar “Técnicas de Gestion para Microempresa”. Ed Julio (1999). Pag. 166

“Contar con el financiamiento necesario para la adquisicion de las maquinarias y
equipos requeridos para la elaboracion de ese jfabuloso! producto que bien lo sabe
elaborar, ademas de sus matices de innovacion, gracias a los equipos
tecnologicamente modernos o a las formula o recetas de su propia inventiva a la

vez prestadas, es frecuentemente el credo de estos emprendedores”. BARRETO
Sanchez Heiber “TECNOPARQUE” Mayo, 1998.
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Un credo insuficiente que no alcanza a invocar el éxito empresarial, al no elevar la
plegaria a las "tres divinas personas"” en su acepcion sagrada, o a las paganas "tres

potencias” (Mercado, tecnologia y capacidad gerencial).

La recién creada empresa no alcanza sus estimaciones de produccién (indicador
preferido por estos emprendedores), transitan algin tiempo esperando que la gente
acuda masivamente a comprar el jfabuloso! producto. En el mejor de los casos,
logran vender alguna cantidad pero no tarda mucho tiempo en encenderse todas
las sirenas y alarmas de la empresa, no cuenta con efectivo para cubrir gastos
operacionales, se reducen los gastos, se intenta alguno que otro medio de
promocion con poca certeza de su efecto; no sabe qué hacer, las luces rojas y los

sonidos de alarma lo atormentan noche y dia, se deprime.

Este suele ser el llanto desesperado de este emprendedor; y lo méas probable es que
ya no cuente con el efectivo necesario para emprender un plan de mercadeo
acorde a las necesidades de la microempresa. En fin, una buena oportunidad para
el consultor de retar su vocacion de psicélogo con alguna que otra técnica

“linguistica".
2.1.8. LAPRODUCCION Y COSTOS

Manifiesta que la Produccion no solo hace referencia a la produccion de
bienes, sino que también se aplica en el sector de los servicios, como en hoteles,
instituciones de educacion etc. También se la conoce como Administracion de

Operaciones.

Basicamente la Produccion se ocupa del proceso continuo y dindmico de la toma
de decisiones referente a las operaciones que se deben realizar en la empresa para
satisfacer algunas necesidades, (Las mismas que son cambiantes en el tiempo y
que pueden provenir de un grupo especifico de consumidores), mediante la
fabricacion de un producto con la presentacién de un servicio. Para comenzar es

preciso clasificar las empresas segun su tamafio para poder entender y aplicar me-

ST



jor los conceptos.

Tenemos entonces Empresas Grandes con mas de 200 empleados como la
industria de los automotores, Medianas Empresas con mas de 50 y hasta 200
empleados como las empresas de calzado, por Gltimo la Pequefia Empresa con
menos de 50 empleados, por ejemplo una empresa de confecciones. Luego existen
clasificaciones menores como la Microempresa con menos de 10 empleados,
como un taller de ebanisteria y la Famiempresa donde la mano de obra es aportada

por los miembros de la familia o una tienda de barrio.

Los ejemplos anteriores no implican que debamos encajonar esas industrias en los
tamafos para los cuales sirvieron de ejemplo. No todas las empresas de

confecciones son pequefas empresas”. MENDEZ Milena “Teoria Macroeconémica”

“Monografias.com > Economia”.

2.1.8.1. Produccion y Costos.- “Analizamos los fundamentos de la teoria de la
produccion, mostrando como transforman las empresas y microempresas los
factores en productos atractivos. Siempre intentan obtener el maximo nivel de
produccién con una calidad dada de factores, evitando el despilfarro siempre que
es posible. Méas adelante, suponemos que las empresas y microempresas también
maximizan los beneficios econémicos cuando deciden qué bienes o servicios van

a producir y vender”. SAMUELSON Paul A. y NORDHAUS William D. “Micro Economia”

Decimoséptima edicion 2004. “Pag.93”.

2.1.8.2. Principio de la Escasez.- Este concepto escasez es aplicable a aquellas
cosas que son utiles. El economista considera Utiles a todas aquellas cosas que
tienen la capacidad de satisfacer necesidades humanas, y también abarca dos
dimensiones: de un lado cantidad de cosas Utiles a nuestra disposicion, y que
Ilamaremos recursos o medios; y del otro lado, las necesidades que estas cosas
estdn dispuestas a satisfacer, es decir el concepto escasez se refiere a una
determinada relacion entre los medios (recursos economicos) y los fines (las

necesidades).
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Dados los medios a nuestra disposicion y los fines a conseguirse, habrd un
problema de escasez, y por ende un problema econémico cuando se reinan las
siguientes condiciones:

Los medios 0 recursos economicos son susceptibles de diferentes usos y
aplicaciones. Por ejemplo el carbon de piedra nos sirve puesto que puede utilizarse
para diferentes fines: transportacion, calefaccion y otros fines industriales.

Los fines son maltiples y de importancia variada para el hombre; la diversidad de
fines con diferentes grados de importancia plantea inmediatamente el problema de
decidir que fines lograr primero. Y, finalmente, dados los medios, la consecucion

de ciertos fines implica siempre la renuncia de otros. ECON. MENDEZ Milena “Teoria

Macroeconomica”. “Monografias.com > Economia”.

2.1.8.3. Ley de los Rendimientos Decrecientes.- “Utilizamos las funciones de
produccidn, para comprender una de las leyes méas famosas en economia: la ley de
los rendimientos decrecientes establece que cuando afiadimos cantidades
adicionales de un factor y mantenemos fijas las demas, obtenemos una cantidad
adicional de produccion cada vez mas pequefia. En otras palabras el producto
marginal de cada unidad de factor disminuye a medida que aumenta la cantidad de

ese factor, manteniéndose todos los demas contantes”. SAMUELSON Padl A. y

NORDHAUS Wiliam D. “Micro Economia” Decimoséptima edicion 2004. “Pag.94”.

2.1.8.4. Producto Total.- “Al fijar o mantener constantes las cantidades de todos
los insumos excepto una, podemos expresar la situacion de producciéon como la
funcién de una variable, la cantidad de una variable. Al expresarla de esta manera,
se denomina funcion del producto total; nos indica cual serad la produccion para
cualquier cantidad del insumo variable (dadas las cantidades fijas de los otros
insumos). Este ejemplo muestra como responde el producto total conforme
incrementa la cantidad de trabajo empleada, el producto total comienza siendo
cero cuando la cantidad de trabajo es cero y aumenta a medida que se utiliza mas
unidades de trabajo, llegando a alcanzar un maximo de 3900 unidades cuando se

emplean 5 unidades de trabajo”. EATON B. Curtis y EATON Diane. F “Micro Economia”

Tercera edicion. Pag. 237.
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“El producto es el elemento mas importante de la estrategia de marketing de una
empresa, siendo el resto de las variables aspectos diferentes que permiten alcanzar
un determinado posicionamiento del propio producto en el mercado. Los
productos tienen una serie de caracteristicas fisicas que les pueden diferenciar de
otros, pero esta diferenciacion, aun siendo real, puede no ser percibida por el
consumidor, por lo que en este caso los productos se le presentan iguales. Seran
los aspectos psicosociologicos los que pueden hacer que la percepcion del

producto por parte del consumidor sea diferente”. CASTRO. Anibal “Politicas de
Marketing, (2000). (Pag. 24).

2.1.8.5. Producto Marginal.- “De un factor es la produccion adicional que se
obtiene con una unidad méas de ese factor, manteniéndose constantes los demas.
En ese caso, el producto marginal del trabajo es la produccion adicional que
obtiene utilizando una unidad maés de trabajo. Ejemplo: el producto marginal del
trabajo comienza siendo 2000 con la primera unidad de trabajo y desciende a 100
unidades solamente con la quinta. Este tipo de calculos de producto marginal es
fundamental para comprender como se determinan los salarios y otros precios de

factores.

Producto marginal es el porcentaje con el que cambia la producciéon conforme la
cantidad del insumo variable aumenta (dadas las cantidades fijas de todos los otros

insumos)”. SAMUELSON Paul A. y NORDHAUS Wiliam D. “Micro Economia”

Decimoséptima edicion 2004. “Pag.94”.

2.1.8.6. Producto Promedio.- En un producto de una unidad promedio del
factor variable. El producto promedio se obtiene dividiendo el producto total entre
el nimero de unidades de factor variable que se emplearon para obtener ese nivel
de produccion. Los procesos de produccion requieren usualmente una gran
variedad de insumos. Los mismos no son simplemente "trabajo", “capital”,
“materias”, sino que generalmente se requieren muchos tipos cualitativamente

diferentes de cada uno de ellos para”. “Monografias.com > Economia

2.1.8.7. Principio de Eficacia Economica.- «Un empresario tratard
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siempre de combinar los factores de produccion en aquella forma que le permita
producir con el maximo de eficacia econdmica. Existen dos situaciones bajo las
cuales el empresario tiene necesariamente que desenvolverse teniendo en mente
este concepto de eficacia econdmica:

a.- Cuando el empresario varia uno de los factores de produccion (mientras
mantiene fijas los demés) para lograr el nivel de produccién que mas le convenga.
b.- Cuando, estando obligado a un monto fijo en la produccion varia todos los
factores para lograr ese determinado nivel de produccion.

c.- En el primer caso, el nivel de produccion de méxima eficacia se conoce como
el nivel de produccion 6ptima.

d.- En el segundo caso la combinacion mas eficaz de los factores se conoce como

la combinacion de costo minimo”. Daniels, John D. y Radebaugh, Lee, "Negocios

Internacionales”, Ed. Pearson, Octava edicion (2000).

2.1.9. NIVEL DE PRODUCCION Y CAPACIDAD PRODUCTIVA

La capacidad productiva se refiere al potencial méximo de produccion de
una empresa cuando utiliza las técnicas de produccién mas avanzadas y utiliza al

maximo su espacio fisico y equipo.

Dentro de los limites de la capacidad productiva, una empresa puede variar el
nivel de produccion para ajustarse a las condiciones del mercado, podra limitar su
produccién, utilizando menos espacio fisico, reduciendo el tiempo de operaciones,
el nimero de unidades de trabajo, etc. con la finalidad de ajustarse a las

condiciones del mercado”. ECON. MENDEZ Milena “Teoria Macroecondémica’.

“Monografias.com > Economia”.

2.1.9.1. Productividad.- “Uno de los indicadores mas importantes de los
resultados econdmicos es la productividad. Donde es un concepto que mide el

cociente entre la produccion total y una media ponderada de los factores.

Dos importantes variantes son la productividad del trabajo, que calcula la cantidad

de creacion por unidad de trabajo, y la productividad total de los factores, que cal-
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cula la produccion por unidad de todos los factores ( normalmente del capital de

trabajo)”. SAMUELSON Pail A. y NORDHAUS Wiliam D. “Micro Economia” Decimoséptima
edicion 2004. “Pag.100”.

2.1.10. LA PRODUCTIVIDAD Y FACTORES DE PRODUCCION

Los factores de produccion: Es el objeto inmediato de alguna empresa, es
la produccién de bienes y servicios, realizando la transformacion de materias

primas mediante el empleo de mano de obra y maquinas.

La transformacion, aparece como la combinacion de cuatro factores; la tierra
(recursos renovables y no renovables), el trabajo (la mano de obra), el capital
(compuestos esencialmente por maquinas) y la organizacién (capacidad
empresarial). Medios utilizados en los procesos de produccion, de forma habitual,
se consideran cuatro: la tierra (bienes inmuebles), el trabajo, el capital (por
ejemplo, una inversion en maquinaria) y la organizacion; a veces se considera que
la funcion empresarial es el cuarto factor de produccion. La disponibilidad relativa
de estos factores en un pais (su dotacion de factores) es uno de los aspectos mas

determinantes de la inversion y el comercio internacional.

“Para que una empresa logre sus objetivos tiene que conseguir la mejor
combinacion de los factores de produccién disponibles. Esta combinacion variara
a lo largo del tiempo y dependerd de la necesidad de crecimiento, de la
disponibilidad de mano de obra cualificada y de la experiencia de los gestores, de
las nuevas tecnologias y de los precios de mercado de los distintos factores de

produccién.

Debido a dicha escasez, todas las sociedades tienen el problema de que producir,
como producir, para quien producir, como racionar los articulos en el tiempo y
como lograr el mantenimiento y crecimiento del sistema. En una economia de
libre empresa, es decir, aquella en que el gobierno no controla la actividad

econdmica, todos esos problemas se resuelven mediante el mecanismo de los pre-
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cios”. HORD HAUS. Samuelson. “Economia” décima edicion (2002). “Pag.38”.

2.1.11. LA CALIDAD DE PRODUCCION EN LAS ARTESANIAS Y
MUEBLES

2.1.11.1. Calidad.- Considera que la calidad de un programa o de una institucion
se aprecia por el grado de cumplimiento de un conjunto de caracteristicas que
expresan las condiciones que seria deseable lograr. Estas caracteristicas son
dimensiones de la calidad de la institucion o el programa y hacen referencia al
proyecto institucional que sirve de orientacion, a los procesos de investigacion,
proyeccion social que adelante al bienestar de la comunidad que relne, a la

organizacion.

Por su parte el concepto de calidad dentro de la productividad se define como la
relacién entre output (produccion) e inputs (potencia), esto entre los productos y

los insumos necesarios para su produccion.

La productividad es una medida de la eficiencia del empleo de los recursos para
generar bienes y servicios, que compara cuanto producimos con los recursos que
utilizamos para producirlo. La productividad, definida como la relacion producto-
insumo, refleja la eficiencia de las operaciones internas o cuan bien se emplean

los recursos en un sistema’”. ECON SANTACRUZ. Rubén Resumen de Clases Universidad
(2004).

2.1.11.2. Calidad Técnica.- “Se refiere a "lo que" el cliente recibe en sus
interacciones con las empresas de servicios. Puede ser susceptible de medida
como cualquier producto y forma un elemento importante en cualquier evaluacion

que haga el cliente sobre el servicio”. ECON. MENDEZ Milena “Teoria

Macroeconémica”. “Monografias.com > Economia”.

2.1.11.3. Calidad Funcional.- La calidad funcional se refiere a "como" se
trasladan los elementos técnicos del servicio; de dos componentes importantes de

la forma como se suministran los elementos técnicos de un servicio son el proceso

S TS



y la gente que participa en la operacion del sistema. La calidad funcional puede
ser menos susceptible de medida objetiva; no obstante, forma un elemento

importante en cualquier evaluacion que haga el cliente sobre un servicio.

Seleccién y capacitacion del personal de servicio: Es evidentemente importante
que el personal de contacto con los clientes debe seleccionarse y capacitarse
cuidadosamente, los principios de la buena gerencia de personal y capacitacion se
aplican tanto a este grupo de empleados como a cualquier otro grupo de la
organizacion; dando la importancia del contacto personal para muchos servicios
es que los programas de reclutamiento, seleccion, capacitacion y desarrollo tienen
que ajustarse a las necesidades de los servicios gque se estan prestando. El personal
de servicios debe comprender claramente el trabajo, donde se deben definir las
cualidades que se requieren para la gente que hace los trabajos de contacto con los

clientes.

2.2. EXPORTACION DE ARTESANIAS Y MUEBLES

2.2.1. EXPORTACION DE ARTESANIAS Y MUEBLES

Son los duefios de los locales comerciales quienes buscan ofrecer el
producto al consumidor final, a través de las ventas directas a quienes visitan su
local, las ventas a comerciantes extranjeros, y la participacion de eventos feriales
nacionales e internacionales. Los canales de distribucion a nivel latinoamericano
realizan alrededor de 10 ndcleos familiares de artesanos, productores vy

distribuidores, es decir, es una forma de venta alin no explotada.

“En un estudio realizado en el sector se destaca que el 44% de los artesanos se
dedican Unicamente a la produccion, el 19% se dedican a producir y comercializar
en el mercado nacional, el 3% produce y comercializa en el mercado
internacional, el 15% solamente comercializa. El promedio de mayores ventas de
artesanias y muebles, al mes estan en la teméatica contemporanea en un 32%,

seguida de modelos costumbristas el 19%, religioso el 14% y paisajista el 4%”.VI-



LLALBA. Oswaldo “Tomado del libro Testigo del Tiempo”.

2.2.2. PROCEDIMIENTO PARA EXPORTAR ARTESANIAS Y
MUEBLES

Los requisitos para la exportacion de artesanias y muebles se clasifican en
dos modalidades: la primera se trata para las exportaciones a consumo y la otra
para exportacion temporal con reimportacion en el mismo pais. Es necesario
mencionar ambos procedimientos para la exportacion de artesanias y muebles,
debido a que, la primera se utiliza en el caso de que la venta sea directamente al
importador para que éste lo distribuya al por mayor, o en forma directa al
consumidor final. Y se recurre al segundo procedimiento para legalizar la salida
de las artesanias y muebles cuando se desea asistir a ferias 0 eventos

internacionales en el exterior.

2.2.3. EXPORTACION A CONSUMO

Son todas los productos que se han vendido a las personas nacionales o
extranjeras, que quieren la utilizacion directa y final de un bien o servicio que les
satisface las necesidades, en este caso como estamos hablado de artesanias y
muebles este es un producto que les satisface la comodidad, relajamiento o
descanso o decoracion para el hogar.

Clasificarse como exportador:

Obtencion del RUC. Para obtener el RUC se debe acercar a las oficinas del SRI,
para esto es necesaria la legalizacion de las actividades que se realiza en la
microempresa como la compra de materiales y mano de obra o si tiene almacén

las ventas que ha realizado.

Registrarse en un Banco Corresponsal del Banco Central del Ecuador. Calificarse
como exportador mediante la tarjeta de identificacion y/o registro de firmas. Este
registro tiene un costo de $ 12,50 incluida la tarjeta de registro. Banco

Internacional. “Pag. 32”.



Requisitos para obtener la tarjeta de identificacion de exportador son:

TABLA 2-1

REQUISITOS PARA OBTENER LA TARJETA DE IDENTIDICACION

DE EXPORTADOR

Personas Naturales

Personas Juridicas

Instituciones del Sector
Publico

eRegistro  Unico  de
contribuyente

e Cédula de ciudadania.
eTarjeta de registro de
firmas.
eSolicitud al  banco
corresponsal pidiendo el
registro como

exportador.

e Copia del registro unico
de contribuyentes

e Copia de la constitucion
de la compafiia

e Comunicacién suscrita
por el representante legal
constado:

e Direccion domiciliaria,
ndmero telefonico,
nombres y apellidos de
personas autorizadas para
firmar las declaraciones
de exportacion y sus
nameros de cédulas.

del
nombramiento y cedulas
de identidad

eTarjeta de registro de

e Copia

firmas. Solicitud al banco
corresponsal pidiendo el
registro como exporta-

dor.

e Oficio suscrito por el
representante legal, consta-
do.

e Direccion de la institucion
¢ Codigo de catastro

e NUmero telefénico, nom-
bres y apellidos de personas
autorizadas a firmar las
de

tacion. y, sus numeros de

declaraciones expor-
cedula.

e Adjuntar copia de nom-
del
tante legal y de su cédula de
identidad

bramiento represen-

Fuente: CORPEI

Registro para la obtencion de la clave de acceso al Banco Central.

Documentos Requeridos




TABLA 2-2
REQUISITOS PARA OBTENER LA CLAVE DE ACCESO AL BANCO
CENTRAL

Personas Naturales

Personas Juridicas

e Copia del RUC

e Copia de la cédula de ciudadania
eSolicitud de claves, en el formato
otorgado por el Banco Central del

Ecuador

e Copia del RUC

¢ Copia del nombramiento del represen-
tante legal y de cédulas de ciudadania

e Solicitud de claves, en formato otor-

gado por el Banco Central del Ecuador

eRegistro en la CAE.- Un exportador debe registrarse en la Corporacion

Aduanera Ecuatoriana CAE, para obtener las claves de acceso respectivas y para

regularizar sus operaciones o su documentacion. Este proceso no tiene costo.

1.- Para solicitar las claves de acceso se requiere enviar electronicamente la

informacion que se requiere de la CAE. Una vez realizado con éxito, se debe

adjuntar la siguiente informacion la que se plantea en la siguiente tabla.

TABLA 2-3
REQUISITOS PARA REGISTRO EN LA CAE

Personas Naturales

Personas Juridicas

eEnvi6 de datos generales via
electronica

e Solicitud a la CAE (Carta original
dirigida al jefe de servicio al cliente
solicitando la clave, la funcion de la
misma e incluido el tipo de operador.)
¢ Copia del RUC

¢ Copia de la cédula de ciudadania

eEnvié de datos generales via electro-
nica

e Solicitud a la CAE (Carta original
dirigida al jefe de servicio al cliente
solicitando la clave, la funcion de la
misma e incluido el tipo de operador.)

¢ Copia del RUC

de del

representante legal y cedula de identidad

e Copia nombramiento




2.- Registrar los precios de las artesanias y muebles ante un notario para las cartas
de crédito o por pedido del importador extranjero (opcional). El registro ante el

notario tiene un costo de $10,00.

3.- Elaborar la factura comercial.

4.- Llenar y aprobar él FUE (Formulario Unico de Exportacion), en el banco
corresponsal o via electronica en el Banco Nacional del Ecuador. La aprobacién
de FUE tiene un costo de $12,00 USD.

5.- Conocimiento de embarque: maritimo, aéreo o terrestre.

6.- Presentar el certificado origen debidamente legalizado, en el cual se indica
que las mercancias son elaboradas o fabricadas en el pais. Este certificado sera
otorgado por el MICIP (Ministerio de Comercio, Integracion y Pesca) o por la

Cémara de Comercio al cual se afilia con un costo de $10,00 USD.

7.- Otros documentos, el exportador de obtener adicionalmente otros documentos
segun sea el caso y el pais hacia donde se destina su exportacién, tales como:
certificados de calidad y seguridad, de conformidad, homologacion,
normalizacion, calibracion, metrologia, punto verde, sanitarios, fitosanitarios, de
residualidad, radioactivos. Ademéas estan las facturas consulares, licencias,
tramites, autorizaciones previas, tasas, contribuciones, etc. Todos los documentos

requeridos deben estar listos antes de embarcar la mercancia.

8.- Orden de embarque y su regularizacion. Cuando se tienen todos los
documentos requeridos para el efecto, se procede a realizar los siguientes

procedimientos:

% Orden de Embarque DAU-¢ 15.-
Es la elaboracion via electronica de la autorizacion de embarque, la misma

que debe ser registrada en zona primaria en el puerto de salida.



% Orden de Embarque DAU-¢e 40.-
Significa la regularizacion de la orden 15, es decir la culminacion del tramite

de exportacion.

2.2.4. EXPORTACION TEMPORAL

Este tramite se lo realiza bajo el régimen de Exportacion Temporal con
Reimportacion en el mismo Estado o condicidén y comprende los siguientes pasos.
a) Clasificarse como exportador.

Elaborar la factura comercial, con indicacion de productos

b) Elaborar la factura comercial, con indicacién de productos, precios, cantidades,
condiciones, direcciones y partida arancelaria.

¢) Llenar y aprobar él FUE (Formulario Unico de Exportacion), en el banco
corresponsal o via electrénica en el Banco Central del Ecuador.

d) Presentar al CAE, una garantia especifica aduanera por el 1% del valor en
Aduana, cuando el valor de las mercancias sea superior a diez mil ddlares.

e) Una vez aprobado él FUE se puede realizar el embarque y obtener el corte de
guia, puede ser aéreo, conocimiento de embarque maritimo, o carta de parte
internacional.

f) Orden de embarque y su regularizacion. Cuando se tiene todos los documentos,

se procede a realizar los siguientes procedimientos:

% Orden de Embarque (Declaracion Aduanera Unica de Exportacion) —
DAU-e 15.-
Significa la elaboracion via electrénica de la autorizacion de embarque, la

misma que debe ser registrada en la zona primaria en el puerto de salida.

+« Orden de Embarque DAU-e 50 0 51.-

Significa la regularizacién de la orden 15, con DAU-e 50 se regulariza la
exportacion temporal con reimportacion en el mismo estado y con el DAU-e 51
se regulariza la exportacion temporal para el perfeccionamiento pasivo, es decir la

culminacion del trdmite de exportacion. La Ley de Comercio Exterior e Inversiones, LE-



X1, determina en el literal e) del articulo 22el valor de las cuotas redimibles. “Pag.33”.

2.2.5. DESTINO DE EXPORTACION

El Ecuador exporta productos madereros a 80 paises localizados en varios
continentes, en los ultimos cinco afios (1999 — 2003), los principales paises de
destino de los productos madereros en orden de importancia, son Estados Unidos,
Colombia, Perd, Venezuela, México, Japon, Chile, Cuba, entre los principales. El

detalle consta en el Anexo

Tabla 2-4

EXPORTACIONES DE PRODUCTOS FORESTALES (1.999 — 2.003)
(EN MILES DE US $ - VALORES FOB)

PRODUCTO 1.999 2.000 2001 2002 2003
Puertas, ventanas y 973,09 | 1.017,51 | 1.197,11 | 276,45 589,85
Sus marcos

Estatuillas, 615,29 71| 718,8 722,18 561,91 620,52
marqueteria, adornos,

artesania

Muebles 2.650,98 | 4.214,83 | 2.650,98 | 3.645,12 | 3.151,28
Total 3624,07 5.951 4.570,27 | 4483,48 | 4361,65
Fuente: BCE

2.2.6. LAFORMA DE LOS PAGOS INTERNACIONALES

Tal como sucede en el comercio nacional, las formas de pago a establecer

dependen de la confianza que el vendedor tiene en el comprador.

En el caso concreto de la exportacion de artesanias y para efecto del cobro del
valor de la exportacion al importador se va a utilizar: cartas de créditos y giro a

plazos.

Estas formas de pago internacionales incurren en costos de exportacion que es el

precio a considerar.



2.2.7. REQUISITOS REQUERIDOS PARA LA EXPORTACION

Para realizar una exportacion se requiere la preparacion de documentos. Se
procede adquirir y preparar la documentacion necesaria para la exportacion: Los

documentos para el proceso de exportacion son:

a) RUC.- Registro Unidad de Contribuyentes, este documento registra la
actividad de la persona natural o juridica y es necesario para tramitar todos los

documentos de exportacion.

b) FORMULARIO UNICO DE EXPORTACION.- el exportador debe comprar
en la ventanilla de cualquier banco corresponsal del Banco Central del Ecuador,
FUE. (Ver Anexo2).

c) FACTURA COMERCIAL.- elaborar la factura comercial, en original y 5

copias, detallado los términos y condiciones de compra-venta.

d) LISTA DE BULTOS.- elaborar Lista de Bultos. No es obligatoria; es util pues
facilita inventario de la mercaderia: a la Autoridad Aduanera, al transportista, al

importador, facilitando la desaduanizacion de la mercancia.

e) DECLACION-CUPON DE APORTACION A LA CORPEI.- este documento
se obtiene al adquirir él FUE en el Banco corresponsal, se debe llenarlo.

f) GUIA DE REMISION.- para el transporte por carretera de las mercancias, el
exportador debe emitir una Guia de Remision, que sustente, por cada unidad de
transporte utilizada, el traslado del bien en el territorio nacional, que se utilice por

medios propios o con la participacién de terceros contratados para el efecto.

“Manual de Distribucion Fisica de las Mercancias para la Exportacion Centro de Comercio

Internacional UNCTAD/ GATT”. Segundo volumen. “Pag.37”.



2.2.8. COMPORTAMIENTO DEL MERCADO

En nuestra realidad econdémica financiera se piensa que los derivados
financieros son herramientas financieras altamente sofisticadas, utilizadas
solamente por las grandes corporaciones; sin imaginar que en otros paises estan

disponibles para empresas pequefias y medianas e incluso para personas naturales.

Por lo que, las numerosas historias relatadas en prensa econdémica sobre derivados
financieros han servido muchas veces para considerar que comprar estos
productos es una operacion de "especulacion”; sin embargo, una situacion similar,

como la compra de acciones, es considerada como una “inversion".

En ese sentido, se ha constatado a veces que el tratamiento individualizado de los
derivados puede estimular la restriccion en el uso de los mismos, por cuanto se
tiende a magnificar los resultados negativos y a minimizar los positivos. Lo ldgico
y racional, en términos financieros, seria compensarlos siempre con los resultados

de la gestion de las acciones.

2.2.9. FIJACION DE PRECIOS

Es otro elemento muy importante en la mezcla de mercadotecnia, es una

de las estrategias que la empresa usa para lograr sus objetivos.

Como un concepto se puede definir que el precio es una cantidad de dinero que se
cobra por un producto o servicio determinado. De manera mas general es la suma
de los valores que el consumidor intercambia por los beneficios de tener o usar un
producto o servicio. El precio es el Unico elemento de la mezcla de mercadotecnia

que produce ingresos; todos los otros elementos representan costos.

“Para fijar el precio se deben contestar las siguientes preguntas:

a) ¢En cuanto debo vender mi producto? La respuesta parece obvia: debo vender en mas de lo que
me costd para obtener utilidad, pero

b) ¢Se vendera a ese precio en el mercado?



C) ¢El precio de mis competidores es més alto 0 mas bajo?

d) ¢Cuanto mas o cuanto menos es conveniente mi precio para competir en el mercado?
e) (Como reaccionaran mis competidores?

f) ¢Como influye el precio en mis costos y como influyen éstos en el precio?

g) ¢Como influye el precio en mi mezcla de mercadotecnia?

h) (Como influye la cultura de la empresa en el precio?”. MONTANOS. Francisco.
“Investigacion y Analisis para el Exito”, (2005), “Pag. 90”.

Las decisiones de fijacion de precios afectan y son afectadas por decisiones sobre
disefio del producto, distribucion y promocion; por lo tanto, se debe tener
coordinacion con todos los elementos de la mezcla de mercadotecnia. A pesar de
que otros factores han adquirido importancia en la mercadotecnia moderna, el
PRECIO sigue siendo un elemento importante en la mezcla de mercadotecnia.
Son muchos los factores internos (politicas, normativas) y externos (provocado
por la naturaleza), que influyen en las decisiones de fijacién de precios de las

empresas.

“No existe ninguna férmula facil y precisa para fijar los precios de los bienes y servicios.
A decir verdad, cada producto representa una decisién Unica en la fijacién del precio, al determinar
los niveles de precios es mas un arte que una ciencia; esa especie de que gobierna al final la
fijacién de precios debe estar basada en una consciente deliberacion y contraposicion de todos los
factores relevantes y de los probables efectos de estrategias alternativas a la hora de fijar los
precios. Sélo entonces puede usted conseguir la mejor estimacion de los precios Optimos a
establecer; fijar precios es una busqueda pragmética de aquello que mejor ayudara en la
consecucion de los objetivos globales de su empresa en el mercado y, por tanto, en la
maximizacion de los beneficios”. RESNIK Paul “Como Dirigir una Pequefia Empresa”. Edicion
primera 1992. “Pag.60”.

Los precios iniciales que se cobran a los clientes seran probablemente
“incorrectos” esperemos que no lo sean radicalmente, pero lo suficiente para que
la empresa quiera incrementar algunos precios, experimentar poco a poco con

precios modificados, y supervisar el impacto de los nuevos precios.

2.2.10. COMPORTAMIENTO DEL CONSUMIDOR

“El comportamiento del consumidor o sea, el comportamiento de la gente cuando trata de
adquirir bienes y servicios que satisfagan sus necesidades y deseos .Para analizar el
comportamiento del consumidor, los economistas parten de algunos supuestos basicos:

1.- Los deseos y necesidades de los consumidores se pueden clasificar en grandes categorias:
alimentos, vivienda, transporte, salud; los consumidores pueden satisfacer sus deseos en cualquiera
de estas categorias por medio de una gran variable de bienes y servicios.



2.- Los consumidores estan limitados para satisfacer sus deseos por su ingreso. Normalmente los
consumidores no pueden satisfacer todos sus antojos y deseos.

3.- Los consumidores se comportan intencional, racional y eficientemente. Dadas las restricciones
de un ingreso limitado, compran bienes y servicios en cantidades y combinaciones que les
proporcionen la mayor satisfaccion o utilidad posible”. EMERY.E.David. “Principios de
Economia” Segunda edicion (2002). “Pag.95”.

2.2.11. CANALES DE VENTAS

“Otra parte integral del plan de mercado es determinar los canales de
ventas especificos a través de los cuales pretende llegar hasta sus mercados-
objeto. Las ventas de casi todas las pequefias empresas tienen lugar directamente
en mercados relativamente pequefios o locales; muchos pequefios fabricantes, no
obstante, atacan mercados mas difuminados o lejanos y venden a través de

intermediarios, de terceros”. RESNIK Paul “Como Dirigir una Pequefia Empresa”. Edicion

primera 1992. “Pag.68”.

2.2.11.1. Ventas Directas.- Vende sus bienes y servicios en su propio
establecimiento y el expende a clientes cercanos a él, lo mas probable es que
venda los productos en persona o0 a través de agentes de ventas que haya

contratado directamente.

Segun crece el negocio, puede buscar mercados mas extensos o distantes, él puede
optar por llegar hasta estos clientes directamente, mediante el esfuerzo de ventas
personales o estableciendo operaciones de ventas por correo o teléfono; y también

puede realizar a través de intermediarios.

2.2.11.2. Intermediarios.- Si es un fabricante, es probable que venda por medio
de otros mayoristas 0 minoristas; donde él desea alcanzar un mercado mas amplio
y aumentar las ventas, la forma mas economica de hacerlo sera probablemente
vender a través de distribuidores independientes o agentes de ventas, marketing e
intermediarios que conocen el mercado en su campo Yy trabajan con comisiones.
Los intermediarios son grupos independientes que se encargan de transferir el
producto del fabricante al consumidor, obteniendo por ello una utilidad y

proporcionando al comprador diversos servicios. Estos servicios tienen gran



importancia porque constituyen a aumentar la eficacia de la distribucion.

“Los intermediarios son todos aquellos eslabones de la cadena que representa a
los Canales de Distribucion, y que estan colocados entre los productores y los
consumidores o usuarios finales de tales productos; afiadiendo a los mismos los

valores o utilidades de tiempo, lugar y propiedad.

Los intermediarios se clasifican asi: Mayoristas, Minoristas, Representantes.

% Intermediarios Mayoristas — Minoristas.- son los que en un momento dado,
adquieren  los productos en propiedad; para luego venderlos a otros
Intermediarios o al consumidor final. También se les llama Intermediarios

Comerciales ya que revenden los productos que compran.

+ Representantes.- Jamas llegan a ser duefios de los productos que venden;
porgue actan en representacion de los productos o de los Intermediarios de tales

productos”. GOMEZ y KOTLER. “Mercadotecnia”, (1987) “Pag. 35”.

Cuando una empresa 0 microempresa tiene fijados los precios de venta de sus
distribuidores y posteriormente reduce el precio final de ventas del producto, los
distribuidores con volumen de stock en sus almacenes se ven afectados, por lo que
la empresa debe buscar compensacion para que la variacién no afecte a la politica

de precios.

2.2.12. INTEGRACION DE LOS CANALES DE DISTRIBUCION

“Canal de distribucion, lo podriamos definir como «areas econdomicasy»
totalmente activas, a través de las cuales el fabricante coloca sus productos o
servicios en manos del consumidor final. Aqui el elemento clave radica en la
transferencia del derecho o propiedad sobre los productos y nunca sobre su
traslado fisico. Por tanto, no existe canal mientras la titularidad del bien no haya

cambiado de manos, hechos muy importantes y que puede pasar desapercibido”.



MUNEZ, Rafael. “Marketing en el XXI”, (2006), “Pag 27”.

El canal de distribucion representa un sistema interactivo que implica a todos los
componentes del mismo: productor, intermediario y consumidor. Segun sean las
etapas de propiedad que recorre el producto o servicio hasta el cliente, asi sera la

denominacion del canal.

Los productores y los intermediarios actian conjuntamente para obtener
beneficios mutuos, en ocasiones los canales se organizan mediante acuerdos; hay
otros que se organizan y controlan por iniciativa de un solo director que puede ser
un agente, un fabricante, un mayorista 0 un minorista. Este director puede
establecer politicas para el mismo y coordinar la creacion de la mezcla de

mercadotecnia.

Los eslabones de un canal pueden combinarse en forma horizontal y vertical bajo
la administracion de un lider del canal, la combinacién puede estabilizar los

suministros, reducir costos y aumentar la coordinacion de los miembros del canal.

2.2.12.1. Integracion Vertical de los Canales.- Se combinan dos 0 mas etapas
del canal bajo una direccidn; esto trae como resultado la compra de las
operaciones de un eslabon de canal o la realizacion de las operaciones de este
eslabon para llevar a cabo las funciones. Por ejemplo, un gran comerciante de
ventas masivas, como las tiendas de descuento, pueden almacenar y transportar
los productos que le compra el fabricante, con lo cual se elimina la necesidad de
utilizar al mayorista; en esta integracion incluye el control de todas las funciones

desde la fabricacion hasta el consumidor final.

2.2.12.2. Integracion horizontal de los canales.- Consiste en combinar
instituciones al mismo nivel de operaciones bajo una administracion Unica; un
ejemplo serén las tiendas departamentales. Esta integracion proporciona ahorros
importantes en especialistas de publicidad, investigacion de mercado, compras,
etc. Y la puede llevar a cabo una organizacion al fusionarse con otras

organizaciones o incrementando el nimero de unidades.



La integracion horizontal no es el mejor enfoque gerencial para mejorar la
distribucion y entre sus limitaciones incluye:

a.- Dificultad para coordinar mas unidades.

b.- Menor flexibilidad

c.- Aumento en la planeacién y en la investigacion para enfrentarse a operaciones
en mayor escala.

d.- Mercados mas heterogéneos.

2.3. IMPORTANCIA SOCIO-ECONOMICA

2.3.1. IMPORTANCIA SOCIO — ECONOMICA DE LA ARTESANIA Y
DE LOS MUEBLES

“Desde el punto de vista socio-econdmico, San Antonio de Ibarra ha
logrado un éxito inusitado porque ha introducido en el mercado todos sus
productos, hasta los de dudosa calidad. Objetos sin valor artesanal hechos de
madera sin eleccion, ni tratamiento y, por aprendices, son negociados. Aqui se
vende todo lo que se produce. Esto ha beneficiado a los pobladores dando una

fuente de ingreso a quienes se dedican a las artesanias y muebles en la parroquia”.

VILLALBA. Oswaldo y Otros. “MONOGRAFIAEN DE SAN ANTONIO DE
IBARRA”.”Pag.85”.

Actualmente el pais y las microempresas de la parroquia de San Antonio de Ibarra
se han industrializado hasta reducido enormemente la produccion artesanal, sin
embargo, no por ello puede subvalorarse la importancia que tiene como generador
de riqueza, empleo y divisas. Se puede mencionar algunas causas del por qué la
actividad artesanal juega un papel importante para el desarrollo econdémico y social

de los pueblos dedicados a esto.

% Relativa capacidad para contratar mano de obra, debido a que, la inversion
para generar un puesto de trabajo en una empresa artesanal es muy reducida

comparandola con cualquier otra actividad industrial.



%+ Debido a que predomina el trabajo manual en el proceso de produccion y la
baja inversion en maquinaria y tecnologia facilita la existencia de artesanos que
trabajan en su domicilio por obra u horas, para comerciantes que posteriormente

colocan el producto en el mercado.

¢+ Propicia la fijacion de la poblacion, evitando de esta manera la migracion,
caracteristica que puede ser utilizada en el disefio de una politica subregional del

desarrollo.

2.3.2. SITUACION SOCIO - ECONOMICA DEL ARTESANO

San Antonio de Ibarra, parroquia rural perteneciente al canton Ibarra de la

provincia de Imbabura, ubicada a 6 Km. de la capital provincial y a 109,5 Km. de
la capital ecuatoriana.
Segun el dltimo Censo de Poblacidon de Noviembre del 2.001, la Parroquia de San
Antonio de Ibarra cuenta con: 13.987 habitantes, residiendo 30% en la cabecera
parroquial y el restante en los barrios, de los cuales los mas poblados son
Bellavista, Tanguarin y Santo Domingo.

La cabecera parroquial consta con las coordenadas geograficas: 0°20°08” de

latitud norte y 78°10°09” de longitud oeste.

Limites de San Antonio de Ibarra.- limita al Norte con la parroquia de Imbaya y
en parte con la parroguia de San José de Chaltura, al Oeste con la parroquia de
San Francisco de Natabuela, al Sur con las parroquias de La Esperanza, San Pablo
de Otavalo; y al Este con la ciudad de Ibarra.

Superficie: 29.07 Km?

Altura: De acuerdo a su topografia, se encuentra entre los 2.040 mts y 4.620 mts.
Sobre el nivel del mar.

Clima: La parroquia de San Antonio de Ibarra presenta un clima frio en la parte
alta del paramo que se encuentra desde los 2.800 hasta los 4.620 mts., y templado

correspondiente al centro poblado 2.040 mts. hasta los 2.800; posee una



pluviosidad de 600 a 1000 mm, su temperatura promedio es de 9,8 °C en la parte

alta y alcanza los 17 °C en la parte baja.

Nuestra originalidad, creatividad y conocimiento tradicional han tenido que ceder
paso a las exigencias del mercado. En ese sentido, los cambios culturales son
profundos y no tenemos idea de la pérdida experimentada, en una sociedad
capitalista no nos ha sido posible estar al margen de los cambios y
trasformaciones y sus consecuencias, tanto mas cuando nuestra economia esta
estrechamente relacionada con el mercado internacional, cuando tenemos que
luchar en sociedades y culturas diferentes de quienes, consciente e

inconscientemente, recibimos influencias de todo tipo.

Pero hay un aspecto muy importante que queremos destacar. en las décadas de los
afios cincuenta, sesenta y setenta, nuestros padres vivian en una sociedad mejor,
su economia era muy buena, basada en la produccion y comercializacion de
artesanias, de muebles y en la actualidad son las mejores alternativas de progreso

socio — econdmico en la parroquia.

2.3.3. LAS ARTESANIAS Y LOS MUEBLES OFRECEN FAMA A SAN
ANTONIO DE IBARRA

La creatividad sale a flote cada vez que las manos de los artesanos de San
Antonio de Ibarra le dan forma a la madera; en la mayoria de los barrios de este
poblado, que se volvid un icono de Imbabura, hay un taller artesanal y en cada

casa se conserva esta tradicion.

La fama que tienen en todo el pais los finos acabados de las esculturas y los
muebles tallados despierta la curiosidad de turistas nacionalesy extranjeros.
Todos los afios llegan a conocer a los artistas de la madera, y ve que hay mayor
variedad de artesanias, combinados con otros elementos que son interesantes para

el visitante.



En los locales comerciales ubicados en la calle principal se exhibe una amplia
gama de artesanias y muebles, que a lo largo de la via, los grandes letreros

identifican a cada uno de los locales.

2.3.4. CREACIONES HECHAS A MANO

Esto tiene que ver con el rescate de nuestra cultura y la de nuestros
antepasados, ya que ellos nos ensefiaron a hacer sus actividades. Y nosotros no
gueremos que se pierda esa tradicion que siempre ha sido de San Antonio de

Ibarra.

Pero las autoridades no saben distinguir, no tienen esa sensibilidad para ver que
nosotros transformamos la materia prima y no podemos poner al mismo nivel
nuestras piezas que los que van al centro de la ciudad compran y revenden. Es
dificil distinguir los originales de las copias; para proteger un producto es
indispensable seguir unas normas como el derecho del autor, pero en varios paises
la artesania es el resultado de una transmision de técnicas, disefios y motivos que
pertenecen a una comunidad. Ese es el problema, es muy complicado proteger a

un grupo porque el derecho es personal.

El especialista sostiene que para empezar a distinguir productos que son piratas de
las auténticas artesanias y muebles, la UNESCO cred el sello de excelencia como
garantia de calidad con el nombre del creador, que certifica que realmente es de su

invencion.

2.3.5. DISENOS EN ESTILO CLASICO Y MODERNO

Los bellos disefios de estilo clasico y moderno de articulos de madera
hechos a mano por grandes artistas, los modelos son de excelente calidad y hay
una gran variedad en cuanto a disefios y colores. Sin duda alguna aqui encuentra
el regalo perfecto, o lo que esta buscando para decorar con elegancia el hogar.

Vale recalcar que se trata de artesanias hechas a mano, creadas en San Antonio de



Ibarra, la paciencia y dedicacion de los artistas garantizan calidad y belleza
insuperable en cada una de estas obras de arte. Los artesanos utilizan madera de
cedro, laurel, nogal y otro tipo de madera para la elaboracion de todos los
modelos es fina y duradera, la cual se adapta a los delicados toques de color que la

acomparian.

Los principales productos mas comprados son los muebles para el hogar, seguidos
de los muebles para oficina. Sin embargo, se evidencian posibilidades de
exportacion o crecimiento para los muebles modulares para cocina y oficina,
muebles de madera para hogar, muebles de madera para oficina, sillas, puertas,

ventanas y partes de muebles.

Se cuenta con una ventaja competitiva que marca la diferencia, relacionada a la
excelente calidad de nuestros muebles, el disefio, el estilo, la durabilidad y la
calidad de la materia prima empleada, contando con la integracion hacia atras de

los fabricantes grandes.

El producto esta dirigido a un segmento de mercado en el que se concentran los
muebles de costo y diferenciacion media y media alta, con tendencia por la
preferencia por el mueble de disefio ergonémico (perteneciente) y el mueble con

estilos clésico y contemporéneo.

2.3.6. DESARROLLO DE LAS ARTESANIAS

Un objeto producido en forma predominantemente manual con o sin ayuda
de herramientas y maquinas, generalmente con utilizacion de materias primas
locales y procesos de transformacion y elaboracion trasmitidos de generacion en
generacion, con las variaciones propias que le imprime la creacion individual del
artesano, es una expresion representativa de su cultura y factor de identidad de la

comunidad.

Artesania es también, el conjunto de reglas de un oficio que el productor aplica a



la manufactura de un objeto; sin embargo, la habilidad manual del operario tiene
mayor significacion en el trabajo que la idoneidad de la herramienta y los
equipos; es decir que los medios de que se vale para producir, no llegan a ser

atiles si no medio uso, para su manejo, una destreza previa.

Esto la diferencia de la industria, dentro de cuya complejidad las tareas manuales
se simplifican, estandarizan o automatizan, y el hombre queda subordinado al
ritmo y a las exigencias de las maquinas; la artesania no supone de suyo el
gjercicio de una voluntad de expresion artistica, pero cuando presenta esa
voluntad, da ocasion para que se manifieste el arte popular en el éarea de las
manufacturas. Dentro de la multiplicidad de formas de creacién y de expresion, el

arte popular es el arte social por excelencia.

Talladores

Los talladores de la parroquia elaboran su actividad artesanal, donde utiliza
herramientas como formones, gurbias para lograr conseguir figuras en la madera,
ellos realizan mas en los muebles de toda clase (rectos, ovalados, redondos, etc.),
y en las artesanias creando flores, rosas, jarrones, cofres, marcos para cuadros, los
cuales en la actualidad ya al cliente no le gusta con mucho tallado prefieren solo

sin nada de tallado.

Escultores

Los escultores ocupan un lugar destacado dentro de las artes visuales porque
conforman, en la mayoria de los casos, piezas de belleza estilistica y formal; por
este motivo, han sido denominadas por muchos artes populares. De la misma
manera utilizan formones, gurbias, moto sierra para su elaboracion, para crear
estatuas, murales, esculturas clésicas, esculturales abstractas, mendigos, retratos

religiosos entre otros.

Pero la dificultad para los artesanos es la forma de comercializar sus productos, ya
que es una caracteristica de la artesania, que se realiza en talleres individuales o de

pocas personas, con poca capacidad para llegar al mercado.



2.3.7. DESARROLLO DE LOS MUEBLES

Los consumidores del mueble de alta calidad se pueden clasificar en tres
grupos: los consumidores de muebles europeos, de estilo contemporaneo y los
emigrantes de origen europeo con alto poder de compra que prefieren los muebles

en estilo clasico.

Sin embargo, el consumidor de muebles importados prefiere generalmente el
mueble contemporéaneo de calidad, en cuanto para los productores locales es mas
dificil ofrecer (con algunas excepciones) productos con la debida calidad y

designacion.

Los juegos de sala, comedor y dormitorio elaborados en madera se muestran en
amplias y coloridas salas, que son parte de inmuebles que se caracterizan por una

impecable arquitectura.

La iluminacion de las galerias es parte de la estrategia de promocion de los

muebles.

2.3.8. DESARROLLO DE NUEVOS PRODUCTOS PARA ESTAR
DENTRO DEL MERCADO

El desarrollo y lanzamiento de nuevos productos es una actividad micro
empresarial llena de riesgos e incertidumbre, que se ha observado cémo los ciclos
de vida de los productos se estdn acortando en una gran mayoria, “motivos”,

principalmente los cambios en la demanda y el aumento de la competencia.

Un producto estd compuesto principalmente por una serie de caracteristicas fisicas
y de servicio que satisfacen o intentan satisfacer las necesidades del comprador y
deben corresponder a la idea de utilidad que se espera de €él, aunque la tendencia
actual viene marcada por el marketing de percepciones que hace preferir a los

diferentes consumidores un producto, mas por sus valores emocionales o externos



que por la propia utilidad.

Asi pues, las peculiaridades de los diferentes productos ejercen un importante
influjo sobre la totalidad de la politica de marketing; para llevarla a buen término
es necesario evaluar sistematicamente las posibilidades del mercado, es decir,
determinar el contenido de las diferentes estrategias de los productos y servicios,
tanto de la compafiia como de la competencia, seleccionar y analizar sus
principales caracteristicas, asi como los precios fijados para su comercializacion,
todo ello coordinado con la filosofia y estrategias de marketing que considere la

microempresa de artesanias y muebles.

2.4. ESTRUCTURA DE LA MICROEMPRESA

2.4.1. ESTRUCTURA DE LA MICROEMPRESA

Establecida por iniciativa de su creador, en el interior de cada
emprendimiento estd un emprendedor, en el interior de cada empresa esta un
empresario, él es el alma que le da vida, él es el visionario que identifica la
oportunidad, él es el misionero que lucha sin doblegarse para establecer su
pequefio taller, sembrio o tienda, cavar su pozo en la mina o tirar su red para la

pesca.

La microempresa no se reduce a un simple inventario de herramientas o
mercaderias, es la conjuncion organica e integral de lo material y lo espiritual, de

lo objetivo y lo subjetivo, de lo humano y lo econdmico.

La microempresa es inconcebible sin la vision, la voluntad, la energia y la
perseverancia del empresario, es la manifestacion objetiva y la expresion
pragmatica de su vitalidad, es la realizacion concreta de su ingenio, creatividad y
esfuerzo innovador, para comprender lo que es la microempresa, es indispensable
penetrar en el interior del ser humano para conocer su esencia y su circunstancia

gue lo motivan a realizar artes en la madera.



De una manera general, entendemos que la microempresa es aquella que no
ocupando una posicion de dominio o monopolio en el mercado, esté dirigida por
sus propios duefios, que asumen el riesgo del negocio y no estan vinculados con

otras grandes empresas o0 grupos financieros.

“El tamafio de una empresa poco tiene que ver con la rentabilidad y con la
posibilidad de adaptacion a los cambios continuos que experimente el mercado,
pues de hecho en la mayoria de los paises las pequefias y medianas empresas
conforman el motor de una economia, generando méas de la mitad del producto

nacional bruto, de los puestos de trabajo y de los ingresos del pais”. HERRERO

Juan. “Administracion Gestion y Comercializacion en la Pequefia Empresa”, (2002), “Pag.2”.

De acuerdo a la cita del autor en referencia a las microempresas, se puede acotar
con un criterio en el que se esta de acurdo, ya que una empresa pequefia con una
eficiente administracion puede llegar a cumplir metas muy amplias, en el Ecuador
la actividad micro empresarial es notoria, la misma que genera empleo, y con
resultados positivos se logra tener una estabilidad econémica. La presente es una
constante en la actividad productiva del pais, donde la parte mayorista de la
poblacién econémicamente activa, siempre ha estado desarrollando actividades

artesanales, comercio minoristas y produccion.

2.4.2. CUALES SON LAS CAPACIDADES QUE DEBEN DESA- RROLLAR
LOS EMPRESARIOS DEL SECTOR DE LA MICROEMPRESA PARA
QUE LES PERMITA MEJORES NIVELES ECONOMICOS

“Las personas que se desempefian en una empresa necesitan nuevos conocimientos para
poder enfrentar los retos actuales. Hoy no resulta suficiente contar con un conocimiento técnico,
sino que es primordial saber interactuar con los demas, identificar los objetivos empresarios, ser
responsable, poder sumarme a la realizacion de un esfuerzo comuin, trabajar en equipo, contar con
disposicion para aprender en forma continua y sin limite nuevas habilidades.

Estos nuevos requerimientos son exigidos por empresas que tienen a (la calidad) como guia de su
estrategia. En este caso, la calidad no es simplemente referida a sus productos, sino al conjunto de
su gestion mediante un cambio significativo y durable que permita el desarrollo econémico de la
empresa. Centrar la estrategia en (la calidad) implica generar adecuados resultados es
indispensable pensar en cémo lograr que los trabajadores adquieran estas nuevas habilidades.

Utilizando una de las técnicas desarrolladas para describir las competencias requeridas para el
empleo realizamos una tabla de relevamientos que permitira determinar cuales de ellas poseen



nuestros trabajadores y cuales debemos esforzarnos para lograr que en el futuro puedan ser
alcanzados por ellos. Buyatti Osmar D. “Técnicas de Gestion para Microempresarios” edicion

Julio 1999. Pag. 256.

De lo anterior expuesto se ha llegado al siguiente criterio, donde la
microempresa necesita de nuevos conocimientos técnicos los cuales deben ser
transmitidos inmediatamente al personal que labora en ella, la cual le servird como

estrategia para mejor la calidad en los productos.

Estos cambios tratan que los trabajadores adquieran nuevas habilidades y trabajen
conjuntamente en equipo permitiéndoles que sea durable en el desarrollo

econdémico de la microempresa.

2.4.3. MICROEMPRESA CON OPERARIOS

Para unos el numero maximo de trabajadores debe ser cinco, para otros
diez, pero todo depende del medio en que se desarrolla, lo que para un contexto es
demasiado, para otro es insuficiente. La valoracion de los activos tampoco ofrece
facilidades cuantificables a la hora de establecer limites, porque en un caso puede
tratarse de una microempresa de transporte cuya unidad puede estar sobre los
treinta mil ddlares, mientras otra microempresa tan solo puede tener quinientos
dolares invertidos en madera y materiales para su terminado de producto, ya sea

este artesanias 0 muebles para su entrega al cliente final.

La existencia de la microempresa es un hecho indiscutible, forma parte esencial de
nuestra realidad economica, constituye uno de los pilares fundamentales que
sostienen a nuestra sociedad, por lo que no cabe discutir su presencia y peor creer

gue su existencia esté condicionada a la aprobacién o autorizacion de alguien.

La microempresa no solo trabaja cuando los demas trabajan, sino ademas cuando
muchos de ellos descansan. No se limita a los parametros del Codigo de Trabajo y
demas leyes laborales que regulan horarios, descansos obligatorios, feriados y
vacaciones anuales. La microempresa trabaja alli donde el emprendedor percibe

una oportunidad, sin importar la fecha ni la hora, las condiciones climaticas ni la



época del afo. Precisamente, donde los demas encuentran un problema, la
microempresa encuentra una oportunidad. Para unos, intuicién y para otros
sagacidad intensiva u olfato para el negocio, el emprendedor no deja pasar la

oportunidad para desplegar con iniciativa y audacia su imaginacion

2.4.4. EQUIPO TECNICO

La aplicacion del modelo de creacion de microempresas a nivel local
requiere la participacion de dos profesionales, particularmente con experiencia en
el area de fomentando productivo o desarrollo social, con dedicacion de un
promedio de 12 horas semanales. Estas dos personas entrenadas adecuadamente
estarian capacitadas para asumir el liderazgo del programa para crear 50
microempresas en el transcurso del primer afio, tiempo en el cual aprenden la
metodologia participando en talleres de capacitacion, visitando experiencias

anteriores y vigentes del modelo y aplicandola en terreno.

En la microempresa se necesita equipo de punta y de la misma manera se debe
capacitar al personal, para que sepa del funcionamiento de ésta maquinaria y le
pongan en funcionamiento, siendo asi mas facil para producir los muebles y las

artesanias.

2.4.5. LA GESTION DE CALIDAD EN LA MICROEMPRESA

Una gestion con calidad en la microempresa ha ido evolucionando
historicamente en la etapa artesanal de produccion, esta caracterizada por los
gremios en donde los maestros artesanos se convirtieron en formadores de sus
aprendices. Durante los afios pasados, habia pesos y medidas que permitian
comparar los trabajos de todos los artesanos con los demas, aunque sera al final el

cliente el que seleccionaba y decidia la calidad deseada.

En la actualidad el trabajo individual y la realizacion de productos o servicios
tenia una relacion directa y personal al hacer los trabajos a la medida del cliente

con la finalidad artesanal para hacer las cosas bien, independientemente del coste



o0 esfuerzo necesario para ello. Satisfacer al cliente, satisfacer al artesano; por el
trabajo bien hecho y crear un producto Unico.

La revolucion industrial inicia la produccion en masa y consecuentemente la
division del trabajo y la estandarizacién de los productos, esta etapa esta
caracterizada por productos a mas bajo costo y estandares para llegar a una

poblacién que antes no lo consumia.

Bajan los precios y también la calidad del producto debido a los fallos del sistema
de produccion. Hacen muchos muebles y artesanias, no importandoles que sean

de calidad y mas ellos se preocupan por obtener beneficios.

La solucion seria introducir el proceso de inspeccion y control de la produccién
antes de la entrega al cliente, el control de calidad se debe realizar como
inspeccion final y descubrir la no calidad antes de que el producto o servicio se

entregue al publico.
2.4.6. COMO CONTRATAR A TRABAJADORES PRODUCTIVOS

La meta es, sencillamente contar y contratar a empleados que vayan a ser
productivos cuando y donde realmente importa, esto quiere decir que lo primero
que debe hacer es identificar las necesidades laborales de su empresa o
microempresa, solo entonces tiene sentido ir en busca de candidatos y entrevistar
a los més prometedores. Suele ser una buena idea contratar a un empleado

formalmente so6lo después de un periodo de prueba adecuado.

“Un periodo de prueba con frecuencia, un proceso efectivo y justo es dar entrada a nuevos
empleados por un periodo de prueba antes de contratarlos formalmente. Si no alcanzaran el nivel
exigido, el despido en esas circunstancias, aun siendo dificil, causara de todas formas dafios
muchos menores, tanto a la empresa como al individuo.

Un periodo de pruebas apropiado podria ser un dia o tres meses, quizas mas. Pero el periodo
deberia ser especificado con precision por adelantado. El solicitante comprenderé asi que lo que se
le ofrece es la oportunidad de hacerse con el puesto y no un trabajo fijo. El rendimiento del
solicitante determinara el resultado.

Para que sea eficaz y justo, este procedimiento requiere de dos cosas: 1) que usted especifique
cuidadosamente la clase de actuacion que le hara conseguir el puesto al empleado; 2) que le



facilite al solicitante informacion util varias veces antes del final del periodo de pruebas.
Idealmente, la informacion recabada a lo largo de este periodo sera lo suficientemente clara como
para que la decision acerca de contratar o no al solicitante sea obvia”. Resnik Paul “Como Dirigir
una Pequefia Empresa” edicion Primera 1992. Pag. 81-82.

De lo anterior escrito he llegado al siguiente comentario, que para contratar
trabajadores productivos para una microempresa se debe primero ponerlo en un
periodo de prueba el cual puede ser un dia, semana 0 mas tiempo; y viendo como
va respondiendo en su productividad de trabajo si es buena su eficiencia laboral se

toma la decision de contratar al trabajador.

Caso contrario el trabajador no cumple con las expectativas del trabajo no se lo
contrata, ya que este no va ayudar a la microempresa para mejorar Sus

rendimientos en la produccion de artesanias y muebles.

2.4.7. COMO DELEGAR EFICAZMENTE EL TRABAJO

Una delegacion efectiva de trabajo expone las metas, las expectativas, las
prioridades y los resultados especificos que se espera ver cumplidos. La ociosidad
y la indecisién son enemigos de una delegacion eficaz; esto ocurre porque los
directores-propietarios no se han molestado en reflexionar sobre el problema,
esperan de manera vaga que el empleado haga, piense, planifique y disefie el
producto.

Al delegar eficazmente una parte de su antigua carga de trabajo al personal
restablecera sus dos papeles primordiales: en primer lugar, liderar y dirigir; y en
segundo lugar, hacer esas cosas que mejor hace y aquellas que tienen una grande
incidencia sobre los beneficios de la microempresa, delegar eficazmente le

permite concentrar su tiempo y sus energias donde tienen mayor importancia.

Delegar tambien le permite desarrollar todo el potencial de la plantilla, requiere
gue forme y anime a los empleados para que asuman una mayor responsabilidad y
hagan valiosas contribuciones al negocio, y esto le ayuda a evitar que las personas

se marchen frustradas del trabajo.



2.4.8. MOTIVACION AL PERSONAL

Las microempresas no tienen, sin embargo, y con frecuencia se ven limitadas en
su capacidad para pagar los sueldos que imperan entre empleados con talento y
experiencia, no pueden simplemente comprar el talento y motivacion por fortuna, los
salarios base no son la Unica forma de compensacion, si un rendimiento de trabajo
realmente excelente ha producido beneficios extras, esos ingresos adicionales pueden
compartirse. Al repartir los resultados de un incremento en la productividad no sélo
proporciona una recompensa tangible por una excelente labor, sino que, ademas;
disponen todos los empleados incentivos para lograr un rendimiento por encima de lo
normal. Hay muchas formas de compartir los beneficios, como puede entregar pagas
extra de Navidad discrecionales o bonificaciones inmediatas por un trabajo concreto
especialmente destacado, un almuerzo especial ,un regalo de boletos para el teatro o
algun espectaculo deportivo, o alguna otra cosa significativa para el trabajador.

Cada director-propietario debe decidir a quién recompensar, en qué momento y segun
en base al criterio de trabajo, pero los incentivos a los que se pueda acceder facilmente o

que sean en realidad un derecho, y no afecta en lo absoluto a un rendimiento superior.
2.4.9. SATISFACCION Y ENRIQUECIMIENTO CON EL TRABAJO

Es un hecho que las microempresas suelen estar en desventaja cuando se trata de
proporcionar incentivos monetarios, no obstante, estan muy bien posicionadas para
motivar a los trabajadores acudiendo a algunas fuentes poderosas, pero intangibles, de
incentivos laborales. Los conceptos operativos son (satisfaccion con el trabajo) y otra es
el (enriquecimiento con el trabajo).

“Casi todos los empleados experimentan una satisfaccion con el trabajo y su correspondiente motivacion
cuando sus jefes:

Dado un ejemplo personal.- Digan lo que digan los psic6logos de las organizaciones, no hay un Gnico
estilo directivo que logre consistentemente el mejor rendimiento posible de una plantilla. Hay jefes
indudablemente crueles que son eficaces, y hay tipos majos que son eficaces. La mayoria de los
directores-propietarios que crean plantillas productivas estan en algan lugar entre los dos polos.

Cualquiera que sea el estilo, usted da forma al entorno de trabajo con sus propios valores, acciones y
expectativas, y con el ejemplo que dé en vivo, dia tras dia.



Cuando usted pone en alto el liston desde el principio y expone claramente que se toma muy en
serio este nivel, ya ha dado un gran paso hacia la motivacion en el trabajo.

El cuidado que ponga en seguir el trabajo de los empleados y en ayudarles cuando sea necesario,
demuestra convincentemente que el trabajo cuenta y que el empleado es una persona importante
para usted. Cuando combina esos criterios con los habitos de trabajo personales que demuestran
orgullo y atencion al hacer bien las cosas importantes, establece un ejemplo y un reto contagioso
para todo el personal.

Delegando.- Cuando el trabajo ha sido delegado correctamente, los empleados experimentan tanto
autonomia como responsabilidad en su propio trabajo. Cuando se suavizan los controles del
director-propietario, los empleados pueden iniciar planes y actividades para el trabajo. Deben
anticipar obstaculos y perseverar en la resolucion de problemas independiente e ingeniosamente.
Son responsables de los resultados. Si han hecho su trabajo razonablemente bien, experimentaran
un sentimiento personal de éxito.

Recociendo los logros.- Las recompensas monetarias por un trabajo excelente no son la Unica
forma de reconocer los logros. EI empleado, como todo el mundo, se nutre de las buenas opciones
de los demas. La proverbial palmadita en la espalda es una de las formas de motivar mas
elementales.

Promoviendo ideas para mejorar; escuchara al personal.- A los empleados les gusta aportar
ideas y sugerencias nuevas y potencialmente valiosas. Experimentan la verdadera satisfaccion
cuando éstas se convierten en mejores resultados. Se sienten parte de la empresa. Estan en lo cierto
al creer que son empleados valiosos a quienes se respeta y considera. Tiene que pasar tiempo con
los empleados y llegar a conocerlos.

Tiene que trabajar activamente para hacer que salgan a la luz sus ideas y conocimientos. Un
veterano fabricante tiene razon (No dejes que tus empleados te cuenten lo que quieres oir. Deja
gue eso lo haga tu mujer. Haz que te cuenten lo que debes oir). Escuchar esto abierta y
tolerantemente produce justamente esa sensacion de confianza y participacién a la que aludia
Patton”. Resnik Paul “Céomo Dirigir una Pequefia Empresa” edicion Primera 1992. Pag. 91-92.

De lo anterior escrito pudo comentar que el liderazgo es una fuerza que inspira, a
que los trabajadores y propietarios de una microempresa 0 empresa sepan adonde
van y como llegar hasta alli, que toman decisiones dificiles y que reconozcan sus

errores en el momento adecuado, en definitiva se quiere jefes que dirijan.

Ciertamente no trabajan en el vacio, sino que entran en contacto con los clientes,
productores o algunos de los otros intereses principales de la microempresa o
empresa aumentar sus conocimientos sobre su trabajo, el negocio y también sobre
si mismo; este es el material del que estd compuesto en el comportamiento en el
trabajo y los motiva a los empleados a que sigan desempefiandose mejor en sus

actividades que el realiza en la microempresa o empresa.



2.5. LAPIRATERIAY LA COMPETENCIA

2.5.1. LA PIRATERIA Y LA COMPETENCIA DESLEAL AVASALLA
CON LA ARTESANIA'Y MUEBLES

Las artesanias y muebles son el arte popular que figura, entre las
manifestaciones mas relevantes de la cultura de la Parroquia de San Antonio de
Ibarra, pero sin embargo, la copia ilicita de artesanias y muebles han ido
complicando con su produccion y promocion, por lo que los microempresarios
duefos de su disefio, al exhibir sus productos en madera de calidad en su almacén
para que lo compren, pero la competencia con tal de hacer dafio copia el disefio lo
hace mediante fotos, grabaciones, fabricandolo en madera de mala calidad y les
venden al cliente en precios bajos, con esto perjudicandole al duefio de disefio

original.

Los artesanos han dejado de ser disefiadores, productores y vendedores de sus
productos; la apertura comercial los ha desplazado, privilegiando la competencia
desleal. Porque no tienen la sensibilidad de distinguir a un artesano de un
revendedor de copias ilicitas, afirman muchos maestros del arte popular, quienes

deben enfrentar con sus propios recursos la pirateria.

Donde la pirateria es la parte negativa de la globalizacién por la invasiéon de
productos de todas partes del mundo, lo cual hace complicado proteger el trabajo

artesanal de una comunidad.

La reproducciodn ilicita de artesanias y muebles es un problema mundial que en la
actualidad afecta tanto a paises desarrollados como a los que estan en vias de

desarrollo.

2.5.2. EL DISENO ES UNA AMENAZA

Para competir en un mercado creciente existen diversas opciones en torno a



la artesania popular y la intervencion del disefio, para darle un enfoque innovador a

los productos.

Se considera que esta situacion ha generado un debate entre artesanos y
disefiadores, ya que al trabajar juntos se puede mejorar la eleccion de materiales
alternativos y tecnologias apropiadas para la fabricacion del producto.

Sin embargo, algunos consideran la intervencién del disefio como una amenaza
que degrada el papel del artesano a un simple productor subordinado a la
influencia del disefiador.

Al respecto, dice que los disefiadores son la conexién entre el artesano y el
producto que se comercializara a nivel mundial, pero seran los involucrados en la
artesania quienes decidan adaptarse a las fuerzas del mercado con la intervencion

apropiada del disefio.

2.5.3. ENRIQUECIMIENTO DE PROCESOS ARTESANALES

Los artesanos conocen la educacion visual que han tenido los disefiadores
y es ahi donde los conocedores de la materia prima ofrecen al disefiador las
diferentes posibilidades de complementar el proyecto; lo mas importante es que
el maestro del arte popular aprende nuevas formas sintetizadas que obedecen méas

al mundo contemporaneo para lograr piezas diferentes.

A la hora de ver uno la pieza, lo disfruta el disefiador y reconoce que 90 por ciento
del trabajo esta hecho por el artesano, si hoy este pais no entiende que debe ser
atrevido desde sus origenes seguiremos retrasados, debemos entrarle al lenguaje

de las nuevas formas.

El disefiador se ha convertido en un intermediario entre el artesano rural y el
cliente urbano, donde el artesano ya no es el disefiador, productor y vendedor al
mismo tiempo, como lo fue en el pasado. La situacion ha cambiado drésticamente

el artesano no esta en contacto directo con el cliente para ofrecer su producto.



2.5.4. CIERRE DE MICROEMPRESAS DE ARTESANIAS Y MUEBLES
ANTE LA COMPETENCIA

Las microempresas de artesania y muebles han tenido que cerrar sus
puertas debido al encarecimiento de los productos y de la materia prima para su

elaboracion.

Pero ademas ha caido victima del efecto de la competencia que le hacen en su
propio patio, microempresas méas grandes que cuentan con recursos econdémicos,
tecnoldgicos y la instalacion de importadores extranjeros que les han tomado el

mercado.

También se vincula a la caida de talleres la reduccién de las compras por los
turistas, porque entre las tiendas hay una competencia en la que le ofrecen un
precio mas bajo para ellos obtener una mayor venta y asi la competencia aumenta

sus utilidades.

Otra debilidad del sector, es la baja formacion de los artesanos ya que los jovenes
son incluidos en programas de 3 meses, cuando se requiere al menos 2 afos para

madurar un artesano de calidad.

Las importaciones que hacen empresarios extranjeros haciéndolas pasar como
artesanias autéctonas, es un factor que ha destruido el sector, ante la ausencia de
un mecanismo legal regulador, el abandono, la desorganizacion y la carencia del

apoyo oficial y de financiamiento.

2.5.5. LAOFERTAY LA DEMANDA

“El sistema de economia de mercado, para desarrollar sus funciones, descansa en el libre
juego de la oferta y la demanda. VVamos ahora a centrarnos en el estudio de la oferta y la demanda
en un mercado para un bien determinado. Supongamos que los planes de cada comprador y cada
vendedor son totalmente independientes de los de cualquier comprador o vendedor. De esta forma
nos aseguramos que cada uno de los planes de los compradores o vendedores dependa de las
propiedades objetivas del mercado y no de conjeturas sobre posibles comportamientos. De los
demas. Con estas caracteristicas tendremos un mercado perfecto, en el sentido de que hay un



namero muy grande de compradores y vendedores, de forma que cada uno realiza transacciones
que son pequerias en relacion con el volumen total de las transacciones.

Competencia perfecta: Un mercado es perfectamente competitivo cuando hay muchos vendedores
pequefios en relacion con el mercado, el producto es homogéneo, los compradores estan bien
informados, existe libre entrada y salida de empresas y decisiones independientes, tanto de los
oferentes como de los demandantes.

Competencia imperfecta: Una empresa es de competencia imperfecta cuando las empresas
oferentes influyen individualmente en el precio del producto de la industria. Las empresas
concurrentes no actlian como precio-aceptantes, sino como precio-oferentes, puesto que, de alguna
forma, imponen los precios que rigen en el mercado. Recuérdese que la caracteristica fundamental
de la competencia perfecta es que, debido a la diversidad de empresas participantes, ninguna tiene
capacidad para incidir sobre los precios, de forma que actlan como precio-aceptantes.

Determinacion del precio: El precio de un bien es su relacién de cambio por dinero, esto es, el
nimero de unidades monetarias que se necesitan obtener a cambio una unidad del bien.

Economia de mercado: El sistema de economia de mercado o sistema capitalista se caracteriza
porque los medios de produccidn son propiedad privada. Las decisiones sobre que producir como
producir y para quien producir las toma el mercado”. Guias@economia.gob.mx

“Segun PARKIN Y ESQUIVEL Manifiestan que la oferta es cantidad ofrecida de
un bien o servicio es la cantidad de los productores planean vender durante un
periodo dado a un precio en particular. La cantidad ofrecida es mayor que la

cantidad demandada, por lo que la cantidad comprada es menor que la ofrecida.

La oferta se refiere al comportamiento de la mismay a la definicion de cantidades
que ofrecen o pueden proporcionar quienes tienen dentro de sus actividades
proveer de bienes o servicios”. PARKIN Michael y ESQUIVEL Gerardo. “Macroeconomia”

quinta edicion (2001) “Pag. 62”.

La oferta, como de la demanda en las artesanias y muebles de la Parroguia de San
Antonio de Ibarra, es basicamente que la demanda necesita de una serie de
factores determinantes de las cantidades que los consumidores deseen adquirir de
cada bien por unidad de tiempo, tales como las preferencias, la renta o ingresos en

ese periodo, los precios de los bienes y sobre todo el precio del bien en cuestion.

La demanda mostraria que cuanto mayor es el precio de una artesania o mueble,

menor cantidad de ese bien estaria dispuesto a comprar el consumidor, o cuanto
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mas bajo es el precio mas unidades del mismo se demandaran. A la relacion
inversa existente entre el precio un bien y la cantidad de demandada, en el sentido
de que al aumentar el precio disminuye la cantidad demandada, y lo contrario
ocurre cuando se reduce el precio, de le suele denominar en economia la ley de la

demanda.

Las razones por las que cuando el precio del bien aumenta la cantidad demandada
por todos los consumidores disminuye son de dos clases. Por un lado, cuando
aumenta el precio de un bien algunos consumidores que previamente lo adquirian
dejaran de hacerlo y buscaran otros bienes que los sustituiran, otros consumidores,
aun sin dejar de consumirlo, demandardn menos unidades del mismo, por dos
razones, porque se ha encarecido respecto a otros bienes cuyo precio no ha
variado y porque la elevacion del precio ha reducido la capacidad adquisitiva de la
renta, y esto hara que se pueda comprar menos de todos los bienes, y en particular

del que estamos considerando.

2.5.6. LAS FORMAS DE LA COMPETENCIA

La competencia es el verdadero motor de un gran nimero de actividades; la
competencia se asocia, con frecuencia, a la idea de rivalidad u oposicién entre dos
0 mas sujetos para el logro de un objetivo, como la utilidad personal o la ganancia
econdmica privada. En Economia, esta concepcion se ha visto complementada por
aquella otra que considera a la competencia como un mecanismo de la
organizacion de la produccion y de la determinacién de precios y rentas. Asi, para
los economistas clasicos de libre competencia era la forzada ordenadora que
impulsaba a una empresa individual a la reduccion del precio de sus productos con

la finalidad de incrementar su participacién en el mercado.

Con posterioridad, han surgido teorias que identificaban la competencia con las
distintas formas que adoptan los mercados; el criterio que hace referencia al
namero de participantes en el mercado ha sido mas profundamente utilizado para
clasificar las diferentes situaciones de competencia. La competencia que se

produzca entre un gran numero de vendedores (competencia perfecta) sera distinta
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de aquella que se genere en un mercado donde ocurra un numero reducido de
vendedores (oligopolio); como caso extremo donde la competencia es inexistente,
destaca aquel en que el mercado es controlado por un solo productor (monopolio),
en cualquiera de estas situaciones, los productores compartiran el mercado con un

elevado numero de compradores.

También caben, sin embargo, las situaciones en que hay un reducido nimero de
demandantes, como, por ejemplo, los casos de monopsonio y oligopsonio; en
general, puede afirmarse que cuanto mas alto resulte el nimero de participantes

mas competitivo seré el mercado.

2.5.7. LO QUE HACE LA COMPETENCIA

“Manifiesta que la competencia es la rivalidad entre empresas y otros
proveedores por el dinero y lealtad de sus clientes, esta rivalidad tiende a centrarse
en uno de dos enfoques a modo de combinacion. Competencia basada en precios
(reduccidn de costos para atraer a los consumidores, pues se traduce en reduccion

de precios).

Competencia basada en servicios (innovaciones, mejoras en la entrega del bien o el
servicio, innovaciones, ofertas de mayor calidad, etc.).Lo que el consumidor podra

ver en un mercado competitivo es una combinacion de estos dos aspectos.

A estas apreciaciones se suma la vision individual del empresario, segun lo cual la
competencia estaria dada por el interés particular por parte del empresario de
obtener los mejores resultados posibles, lo que provocaria naturalmente el rechazo

a cualquier acuerdo con otro que rivalice con €él”. Larraulet.Cristian y Mochon Francisco.

“Economia” cuarta edicion febrero (2000). “Pag. 151”.
Existen algunos asuntos generales que pueden sefialarse como beneficios directos

de la competencia.

2.5.7.1. Precios Méas Bajos.- Mientras mas vigorosa sea la competencia dentro
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de un mercado, mas probable es la ocurrencia de un vigor regido por un cartel o

en el cual hay fijacidn de precios o conclusion se tenderd hacia un precio unico.

Los precios cuentan, especialmente para aquellos que tienen menos con que

gastar, lo que la experiencia nos ha ensefiado.

2.5.7.2. Mejor Servicio.- La competencia genera que los proveedores se
esfuercen por ofrecer un mejor servicio, y ayuda a identificar qué es lo que

entendemos por mejor servicio.

Los proveedores monopdlicos pueden llegar a ofrecer escasas opciones-ademas de
quedarse en la pereza- lo cual lleva a una reduccién en la calidad del servicio. La
calidad del servicio tiende a mejorar cuando las empresas son forzadas a competir

con otras.

2.5.7.3. Eficiencia y Productividad.- “Cuando los consumidores eligen entre
productos, sefialan sus preferencias, que cuando se agrupan, las empresas reciben
una sefial de mercado, sobre qué producir. Esta constante necesidad de recapturar
las preferencias de los consumidores obliga a las empresas a una busqueda por las
ganancias de productividad y mejoramiento de su eficiencia. Este motor de
competencia, eficiencia y productividad puede acarrear una situacion donde los
consumidores se benefician de un mejor servicio y precios méas bajos al tiempo

que las empresas mejorar sus utilidades”. Martinez .C, Juan C. (2001). "La produccion y

las empresas" en La Economia de Mercado. “http://www.eumed.net/cursecon/5/index.htm
edicion del 20 de marzo de 2007

2.5.8. CARACTERISTICAS DE LA COMPETENCIA

Menciona que la ciencia economica identifica cuatro tipos basicos de
mercados, para cada uno de los cuales se dan distintos procesos de informacion de

precios:

2.5.8.1. La Competencia Perfecta.-“Ningun participante en el mercado ya sea comprador
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o vendedor puede influir por si solo en el precio, dado que cada uno individualmente es tan
pequefio con relacion al mercado en su conjunto que su accionar no puede afectar a éste.

Movilidad de los recursos, lo que implica, por ejemplo, que los trabajadores pueden mudarse de
una regién a otra, las materias primas estan accesibles a todos en igualdad de condiciones, las
empresas pueden entrar al mercado o salir de él.

Transparencia de la informacion de los mercados, tal que los consumidores, las empresas y los
propietarios de los recursos tengan un perfecto conocimiento de los datos econdmicos y
tecnoldgicos relevantes para su actividad.

Dado que la exigencia de todos los requisitos resulta dificil de imaginar a un sector de la actividad
econdmica que se desenvuelva en un mercado de competencia perfecta.

Este precio se denomina precio normal, y no tiene que estar necesariamente en ningln
intercambio, es decir que no tiene que coincidir con el precio del mercado. Sin embargo, si el
precio del mercado es tal que, en igualdad de las restantes condiciones, el ritmo de produccion de
una mercancia es persistentemente inferior al de consumo, entonces el precio de mercado es menor
que el normal. A tal precio, la produccién se desalienta con exceso mientras que el consumo se
fomenta demasiado, y las existencias de mercancias muestran una persistente tendencia a
disminuir.

Por ultimo, si el precio del mercado fuese igual al normal y todas las demas condiciones
permanecieran iguales, no habria tendencia durante un periodo de afios a que las existencias de la
mercaderia aumentasen o disminuyesen aunque, desde luego, pudiera haber variaciones
estacionales y de otras clases de corta duracion. En el largo plazo, las cosas pueden cambiar, pues
maés alla de la interaccion descripta entre la oferta y la demanda existe la posibilidad de que se
produzcan alteraciones estructurales, como que las empresas cambien el tamafio de sus plantas, o
decidan abandonar el mercado o entrar en él. Si los vendedores no pueden establecer
caracteristicas diferenciales en su oferta, no pueden vender sus bienes por nada mas que el precio
de mercado. Los vendedores en estos mercados no dedican mucho tiempo a la estrategias de
marketing, ya que el papel de la investigacién de mercados, desarrollo de producto, fijacion de
precios, publicidad y promocién de ventas es minimo”. Martinez .C. Juan C. "La produccion y las
empresas" en La Economia de Mercado. “http://www.eumed.net/cursecon/5/index.htm  edicién

del 20 de marzo de 2007”.

Se pude decir que la esencia de la competencia no esta referida a la rivalidad, sino
a la dispersion de la capacidad de control que los agentes econémicos pueden
ejercer sobre la marcha del mercado; ello lo debe a que cuanto mas repartido esté
el poder de influir en las condiciones del mercado, menos eficaces seran aquellas
acciones discrecionales dirigidas a manipular la cantidad disponible de productos

y los precios de mercado.
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Un mercado es perfectamente competitivo cuando hay muchos vendedores
pequefios en relacion con el mercado, el producto es homogéneo, los compradores
estan bien informados, existe libre entrada y salida de empresas y decisiones

independientes, tanto de los oferentes como de los demandantes.

Aunque las condiciones citadas son muy restrictivas y pocos son los productos
cuyos mercados las retnen, el modelo de competencia perfecta es Gtil y no sélo

porque sea aplicable a la mayoria de los productos.

2.5.8.2. Monopolio.- “Menciona que un solo productor tiene el control absoluto del mercado,
de hecho, el monopolio puro es la negacion absoluta de la competencia.

No existen productos sustitutos, el consumidor se ve obligado a comprar lo que produce el
monopolista, el producto del monopolio es totalmente diferente a los que existen en el mercado.

La empresa puede modificar la cantidad de productos que ofrece con la finalidad de tener cierto
control sobre el precio, normalmente disminuye su produccidn para aumentar sus ganancias con
precios mayores.

Desde luego no hay competencia porque el productor monopolista controla todo el mercado”.

Larraulet.Cristian, Mochon Francisco. “Economia” cuarta edicion febrero (2000). “Pag. 151.

“Menciona que el monopolio es el modelo opuesto a la competencia perfecta, o sea cuando la
empresa sea el Unico vendedor del mercado por encontrarse en situaciones como las siguientes:
Control total de la oferta de un producto.

Posibilidad de producir a un costo muy bajo el volumen suficiente para abastecer a todo el
mercado a un precio rentable e inferior al de cualquier competidor.

Disposicién exclusiva de patentes inherentes al producto.

Exclusividad otorgada por el gobierno para elaborar un producto o prestar un servicio, o bien,
ejercicio del monopolio directamente por una empresa del estado.

La ldgica del razonamiento econémico indica que, en estos casos, le oferente monopolista, cuando
es una empresa privada, tratard de mantenerse en el nivel de actividad que optimice su relacion
costo volumen utilidades. En cambio si se trata del estado puede perseguir distintos objetivos
politicos, sociales y/o econémicos”. Martinez .C. Juan C. "La produccion y las empresas"” en La
Economia de Mercado. http://www.eumed.net/cursecon/5/index.htm edicion del 20 de marzo de
2007.

A mi criterio un microempresario 0 empresario monopolista realiza un proceso

determinante en la fijacion del precio de su mercado, pues tiene capacidad para



decidir su cuantia.

Ello se debe a que son duefios del mercado, esta recoge los deseos de comprar de
los consumidores a los distintos niveles de precios y, al tener inclinacion negativa,
refleja el hecho de que la cantidad que el mercado estd dispuesto a absorber
aumenta al disminuir el precio; por ello, el monopolista es consciente de que si

desea aumentar la cantidad vendida, necesariamente debera disminuir el precio.

Alternativamente, el monopolista podrd tomar sus decisiones a partir de los
precios que pretende percibir, teniendo en cuenta que cuanto mayor sea el precio
al que decida vender su producto, menor serd la cantidad que los demandantes

estaran dispuestos a comprar.

2.5.8.3. Competencia Monopolistica.- “Menciona que existen algunas empresas
que pueden hacer que los consumidores prefieran sus productos a los producidos

por la competencia.

Existe diferenciacién de productos en el mercado, de tal manera que los
consumidores prefieren un articulo por su marca, presentacion, su cercania para

comprarlo”. Larraulet.Cristian y Mochén Francisco. “Economia” cuarta edicién febrero (2000).

Pag. 151.

La competencia monopolista o competencia imperfecta es un modelo intermedio
entre la competencia perfecta y el monopolio. Es el caso en que la mayoria de las
empresas enfrentan a competidores que comercializan sustitutos similares a sus
productos, pero diferenciales, debido a la cual no existe homogeneidad entre los

productos de los distintos oferentes.

Gran numero de oferentes, sin que ninguno sea tan importante como para que sus

acciones produzcan reacciones contrapuestas a sus rivales.

Reaccion de la demanda frente a modificaciones del precio y estructura de costo
idénticas para todas las empresas oferentes.
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2.5.8.4. Oligopolio.- “Cita que el oligopolio es aquella categoria general de
modelos de mercado en que hay tan pocas empresas que las decisiones en cuanto
produccién y precios que tome una de ellas pueda influir en las utilidades y
decisiones de las otras que participan en la industria. Existen productos sustitutos

semejantes a la mercancia que produce el oligopolio™. Cristian y Mochdn Francisco.

“Economia” cuarta edicion febrero (2000). Pag. 152

El oligopolio es un mercado en el que actda un reducido nimero de oferentes que
tienen una gran dependencia entre si, el motivo de que sean pocos radica en las
barreras de entrada (fuerte inversion, patentes, etc.). Sus decisiones de precios
pueden ser tomadas independientemente o realizando acuerdos entre ellos. En la
realidad existe una gran tendencia a promover acuerdos dando lugar a los
Ilamados clubes de tal o cual ramo con vistas a obtener mayores utilidades, a
asegurar la posicion de cada uno, disminuir la incertidumbre, a controlar la
entrada de nuevos oferentes al mercado, etc. Estos acuerdos tienen dos

caracteristicas que es menester resaltar:
Son béasicamente ilegales.

1.- Generan una fuerte tendencia a no respetarlos (a la traicion), cuando asi

conviene a uno u otro participante.

2.- También suele suceder en el oligopolio que una empresa sea lider en precios y
los demas se vean precisados a seguirlo. O bien que se concreten acuerdos

parciales entre sélo algunos de los oferentes.

5.5.9. DETERMINACION DE PRECIOS

“La mayor parte de las malas interpretaciones de la direccion, estd en el &rea entre los
departamentos de ventas de contabilidad, y se relaciona con los costos y la fijacion de precios. Los
ejecutivos de venta dicen que los contables no entienden de precios competitivos, mientras que los
contables sostienen que los de ventas destinan los costos al fijar precios.

La raiz del conflicto esta en el sistema de costos por absorcion, porque en él se fijan el volumen en

un nivel dado, generalmente por un afio y en dicho volumen se basan los costos tenidos en cuenta
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para la fijacion de precios. Tales costos son validos Unicamente cuando el volumen real es igual al
supuesto. Al tomar decisiones sobre los precios, una de las variables mas importantes es el
volumen.

Los precios rara vez tienen una elacion rigida con el costo del producto, porque la competencia y
la elasticidad de la demanda y de los costos estan presentes en las decisiones con respecto a los
precios. Las utilidades dependen de que se logre una combinacién satisfactoria entre precio,
volumen y los articulos vendidos; por esta razon se debe considerar el volumen como un elemento
variable al reunir informaciones sobre los costos que han de guiar en la fijacion de los precio.
Productos competitivos, costos predeterminados que fijen los precios, guias de distribucion y
seleccion de politicas de ventas para el resto de la industria. Ventas de liquidacion, los costos no
ejercen ninguna influencia en los precios de estas.

Las decisiones mas importantes las encontramos en la tercera categoria, con cuatro situaciones
basicas con respecto a los costos en las decisiones comerciales. Productos fabricados a pedido, los
costos tienen una relacion directa con los precios.

Productos generales de competencia, los precios estan basados en un adicional sobre los costos.
Productos con precios establecidos por la costumbre, los costos determinan el peso y la calidad

del producto que puede ser ofrecido”. Guias@economia.gob.mx.

Se puede mencionar que los precios tienen una gran variacion dependiendo del
tipo de producto que se busque; influye mucho en los precios que se manejan en
este sector, el que sea 0 no un trabajo més artesanal, o el tipo de material con el

que se trabaje.

El precio y el servicio son los principales intereses de los consumidores. Por lo
tanto, el mantenimiento de bajos niveles de precio y la eficiencia operacional son
los factores mas importantes a considerar por un fabricante que desee tener un
margen de rentabilidad estable y atractivo en un creciente mercado de precios

cada vez mas competitivo.

En cuanto a los consumidores mas jovenes se inclinan hacia las lineas mas
simples con tendencia en la sicologia del color, bajo la creencia de que el color
afecta a las personas tanto fisica como psicolégicamente por lo que estos se
convierten en un factor importante para escoger la artesania o mueble como

estilos mas contemporaneos.



2.5.10. CIERRE DE MICROEMPRESAS PROBOCANDO EL DESEMPLEO

“Desempleo, paro forzoso o desocupacion de los asalariados que pueden y
quieren trabajar pero no encuentran un puesto de trabajo; en las sociedades en las
que la mayoria de la poblacion vive de trabajar para los demas, el no poder

encontrar un trabajo es un grave problema.

Debido a los costes humanos derivados de la privacion y del sentimiento de
rechazo y de fracaso personal, la cuantia del desempleo se utiliza habitualmente

como una medida del bienestar de los trabajadores.

La proporcion de trabajadores desempleados también muestra si se estan
aprovechando adecuadamente los recursos humanos del pais y sirve como indice

de la actividad econdmica.

Es un grave problema social porque causa enormes sufrimientos, ya que los
trabajadores desempleados tienen que vivir con una renta menor; durante los
periodos de elevados desempleo, las dificultades econdmicas también afectan a sus
emociones y a su vida familiar. Cuando aumenta la tasa de desempleo, la economia
desperdicia todos los bienes y servicios que podrian haber producido los
trabajadores desempleados. Durante recesiones, es como si se arrojaran al mar
grandes cantidades de automoviles, ropa y demas mercancias”. AUIL. Miguel A.

“Administracion” Capdel S.A.pag.www

Hay quienes adoptan poses de un olimpico desprecio a la mediana, a la pequefia
pero sobre todo a la microempresa, para decir que es imposible pensar que el
desarrollo local pueda sustentarse en los pequefios negocios, porque para ellos el
crecimiento econdmico es sindnimo exclusivo de gigantescos complejos
industriales equipados con tecnologia de punta y robdtica, no dejan pasar
oportunidad para subestimar los emprendimientos populares, a los que acusan de

todo defecto.

Este equivocado con esta vision es una de las manifestaciones méas perniciosas de



los artifices del fracaso nacional, ni la soberbia, ni la ignorancia son argumentos
en el debate nacional. Los que asi hablan debieran saber que muchos paises, de los
que ahora figuran entre los desarrollados, crecieron apoyandose precisamente en
la microempresa, pero aqui por falta de capital estas tiende a cerrar y es ahi donde
surge el problema de desempleo porque les toca emigrar de su pueblo en busca de

un empleo.

2.6. IMPACTOS
2.6.1. IMPACTO SOCIAL

La apertura de Comercializacion de Artesanias en la Parroquia de San
Antonio de Ibarra contribuira al desarrollo econémico de la microempresa, ya que
las personas que se dedican a la produccion de artesanias y muebles, podran
producir mas y hacer de este lugar un centro de operaciones en el cual

comercializard sus productos en forma permanente y ordenada.

Al ofrecer nuevas alternativas para la distribucion y la comercializacion del sector
artesanal, estara contribuyendo al desarrollo parroquial, ademas dara mayor
intercambio cultural y étnico con sus visitantes ya sean estos turistas nacionales o

internacionales.

Esté esfuerzo tiene como fin dltimo el poder llegar a disponer de una plataforma
de promocidn e impulso del régimen cultural de la zona de San Antonio de Ibarra,

a través de la fabricacion de artesanias y muebles en madera.

2.6.2. IMPACTO AMBIENTAL

Se vuelve indispensable introducir un control o reglamento especial de
explotacion y de cosecha que permita defender tan importante riqueza vegetal
ecuatoriana. Se debe realizar inmediatamente grandes cultivos experimentales y

extenso plan de forestacion y reforestacidn de tan importante arboles.

Impactos Positivos

A diferencia de otros productos sintéticos cuyo proceso genera contaminacion



ambiental, los &rboles es un material vegetal completamente renovable vy

ecoldgico.

Impactos Negativos

Un impacto negativo seria la tala indiscriminada y por tanto la deforestacion de
grandes bosques donde se halle los arboles, con el propésito de explotar este

recurso debido al valor comercial de sus derivados.

2.6.3. IMPACTO ECONOMICO

Es de vital importancia tomar en cuenta que al no tener la materia prima
como es caso de la madera que se esta terminando, seria el derrumbe o cierre de
las microempresas porque no tendrian en que realizar la produccién de sus
artesanias o muebles, y comenzaria el derrumbe del comercio local, el
crecimiento del desempleo, el endurecimiento del tema migratorio, la caida de los

ingresos salariales.



CAPITULO 111
3. METODOLOGIA
3.1. TIPO, DISENO Y METODO DE LA INVESTIGACION

3.1.1. Tipo de Estudio

El tipo de estudio que se realizo es explicativo mediante el cual, el
proceso de investigacion de los hechos y fendmenos en estudio de variables, las
mismas que expresan un conjunto de rasgos caracteristicos, como consecuencia de

la influencia determinante de diversos factores.

El cual nos permitié analizar o describir al fendmeno por esto es necesario saber
de la competencia y su incidencia en la baja produccién, comercializacion y
exportacion de artesanias en las microempresas de la Parroquia de San Antonio

de Ibarra.

3.1.2. Disefio de la Investigacion

No Experimental es una investigacion sistematica y empirica en la que
las variables independientes ya han ocurrido y no pueden ser manipuladas, el
investigador no tiene control directo sobre dichas variables, no puede influir
sobre ellas porque ya sucedieron, al igual que sus efectos

3.1.3. Métodos

3.1.3.1. Método Inductivo

Manifiesta ZEA Leiva Francisco “Nocion de Metodologia de
Investigacion Cientifica” tercera edicion (1988), sefiala que el método inductivo
“Es un proceso analitico - sintético mediante el cual se parte el estudio de casos,
hechos o fendmenos particulares para llegar al descubrimiento de un principio o

ley general que lo rige” .Pag.14.



Comentario: este método nos permite ir primero de lo analitico a lo sintético de un

problema particular para llegar a un principio.

“Segtin BERNAL, César (2006), sefiala respecto al método inductivo: “El método
inicia con un estudio individual de los hechos y se formulan conclusiones

generales que se postulan como leyes, principios de una teoria.” Pag. 56.

Es el razonamiento que, partiendo de casos particulares, se eleva a conocimientos

generales.

3.1.3.2. Método Deductivo

Segin HERNANDEZ, Roberto (2003), sobre el método deductivo
manifiesta: “El estudio se inicia con el analisis de teoremas, leyes. De aplicacion

universal, para aplicarlos a soluciones particulares.” Pag. 305.

Se parte del andlisis de hechos generales para concluir en hechos particulares.

3.1.3.3. Método Analitico

Se utilizard el método analitico en esta investigacion para facilitar el
estudio ya que seccionaremos el todo en partes, para asi comprender mejor el

tema propuesto.

“El Método analitico es aquel método de investigacion que consiste en la
desmembracion de un todo, descomponiéndolo en sus partes o elementos para

observar las causas, la naturaleza y los efectos”. www.monografias.com.

Como para entender la investigacion de Los artesanos y la Incidencia de la
competencia baja la produccion, exportacion de artesanias y muebles, en la
Parroquia de San Antonio de Ibarra— Provincia de Imbabura, es importante aplicar

el método analitico, en el cual se procedera a la desmembracion, del todo que es



el tema, en las partes como es las variables dependientes e independiente, de las
cuales salen indicadores, todos estas partes se procederd a la investigacion
cientifica, a través de textos entre otros, para emitir analogias y de esta manera

comprender mejor su comportamiento.

3.1.3.4. Método Sintético

La sintesis es indispensable en cuanto reune los elementos y produce

NUevos juicios, criterios, tesis y argumentacion. www.eumed.net

El método sintético se emple6 para la reunion de los analisis de las partes del
tema, en donde también se encuentran los datos, que permitieron establecer
mentalmente la union de las partes analizadas: causa, efectos y conocer el
entorno en el que se desarrolld el problema de investigacion, ademas de permitir

descubrir la relacion entre ellas.
3.2. TECNICAS E ISNTRUMENTOS DE INVESTIGACION
3.2.1. Encuesta

Esta técnica se empled a los 250 jefes de hogar de la parroquia de San
Antonio de Ibarra, en donde se obtuvo informacién del sector de los aspectos
considerados como consumidor de estos productos.
Y de la misma manera se empled esta técnica para los 50 artesanos o
productores calificados, en donde la informacion del sector, actividades y
recursos a fin de controlar el proceso de produccion y las expectativas de interés
e inclinacion.

3.2.2. Instrumentos

> Cuestionario de Encuestas



> Medios Mecénicos como: camara fotogréfica

3.3. DETERMINACION DE POBLACION Y MUESTRA

3.3.1. Determinacién Poblacion

La unidad de andlisis es 13987 habitantes en la Parroquia de San Antonio

de Ibarra en donde la poblacién:

Hombres Mujeres
6917 7070

» Se tomo6 como referencia a los jefes de hogar como poblacion y son 1250

personas tanto hombres como mujeres y de muestra 150.

» Productores 0 Artesanos y en la actualidad San Antonio de Ibarra cuentan
con una sola unidad de esta denominada Asociacion de Artesanos esta integrada

aproximadamente por 50 artesanos calificados

3.3.2. Determinacién de Muestra

Para determinar el nimero de la muestra se planted la siguiente formula:

N. Z2. d°

E*(N-1) +Z?. &

1250 (1.96)2 (0.25)

n=
(0.05)2 (1250-1) + (1.96)2 (0.25)
612,5
n=
4,0829
n= 150

Se tomara a lazar a 150 jefes de hogar para realizar el estudio de investigacion.



Doénde:

n= Tamafno de la muestra, nUmero de unidades.

N = Representa el universo o poblacion a estudiarse en nuestro caso la poblacién
es de 1250 jefes de hogar.

d2 = Varianza de la poblacion respecto a las principales caracteristicas que se van

a representar. Es un valor constante que equivale a 0.25.

E = Limite aceptable de error de muestra. En esta investigacion se utilizé un

error del 5%.

Z = Valor obtenido mediante niveles de confianza o nivel de significancia es
del 95%.

Productores o Artesanos es nuestra muestra que investigaremos para saber a
cuantas microempresas han sido afectados por la competencia y a cuantos les ha
generado una baja produccion comercializacion y exportacion de estos muebles y

artesanias como es menor a 100 se aplicara el censo.

3.4. PROCESO DE LA INVESTIGACON

Una vez disefiados los instrumentos de recoleccion de datos dentro de
parametros preestablecidos y que derivan de las encuestas, se procedio a la
recopilacion de los datos estadisticos, estos datos sirvieron para el estudio en base
al anélisis de los resultados obtenidos que derivan de la aplicacion de una
estadistica descriptiva, todos los datos fueron organizados, tabulados e
interpretados mediante ciertos parametros estadisticos con los que procesaremos a
través del programa EXEL, de los cuales se elaboraran cuadros con sus
respectivos porcentajes. La estadistica descriptiva fue muy util en la interpretacion

de resultados para llegar a la comprobacién de la interrogante, la cual es aceptada,



por lo que los datos reflejan que la baja produccion y exportacion de artesanias y
muebles de la parroquia La San Antonio de Ibarra, es producto de la
competencia, en donde consecutivamente el bienestar econdmico de los

involucrados en esta actividad es bajo.

Los datos recolectados fueron clasificados en cuadros, los mismos que tienen el
siguiente contenido: tablas de frecuencias, absolutas y relativas, totales que
permitieron hacer la respectiva interpretacion de cada una de las preguntas, para

asi establecer conclusiones y recomendaciones.



CAPITULO IV

4. PRESENTACION Y ANALISIS DE RESULTADOS

4.1. EVALUACJON Y ANALISIS DE LOS RESULTADOS DE LA
INVESTIGACION

4.1.1. Presentacion de Resultados y Analisis de la Encuesta Dirigida a los
Miembros de la Asociacion de Artesanos de San Antonio de Ibarra.

1.- ;Como calificaria usted en general, a la competencia de la produccion de
artesanias y muebles en la Parroquia?

CUADRO 4.1.1.1 PRODUCCION DE ARTESANIAS Y MUEBLES

CATEGORIA FRECUENCIA PORCENTAJE
Excelente 6 12%
Buena 28 56%
Mala 16 32%
Total 50 100%

FUENTE: Informativa levantada a los Artesanos
ELABORADA: Jorge Pifian

GRAFICO 4.1.1.1 PRODUCCION DE ARTESANIAS
Y MUEBLES

mi1

m2

Analisis
Como datos informativos de los artesanos encuestados, a dando
como resultado que la mayor parte de nuestra poblacion califica a la competencia

de la produccion de artesanias y muebles en la Parroquia de buena, porque esto les

permite mejorar la calidad de los productos.



2.-¢Considera que la competencia es un limitante para continuar produciendo
artesanias?

CUADRO 4.1.1.2 LA COMPETENCIA ES UN LIMITANTE

CATEGORIA FRECUENCIA PORCENTAJE
Si 23 46%
No 16 32%
Tal vez 11 22%
Total 50 100%

FUENTE: Informacion levantada a los Artesanos
ELABORACION: Jorge Pifian

GRAFICO 4.1.1.2 LA COMPETENCIA ES UN LIMITANTE
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Anélisis
Como se puede observar en el grafico anterior, y de a las personas

encuestadas; con un porcentaje no muy alto consideran que la competencia es un

limitante para que los artesanos continden produciendo las artesanias y muebles.
Debido a que la competencia vende sus trabajos a los almacenes a precios bajos y

a ellos no les importa si pierden, pero eso perjudica mas al microempresario

obligandoles a que ellos bajen en su produccion.

1oo



3.- ¢La produccion artesanal es considerada como la fuente de ingresos méas

significativa en la actualidad?

CUADRO 4.1.1.3 INGRESO EN LA ACTUALIDAD

CATEGORIA FRECUENCIA | PORCENTAJE
Alto 15 30%
Medio 31 62%

Bajo 4 8%

Total 50 100%

FUENTE: Informacién levantada a los Artesanos

ELABORACION: Jorge Pifian

GRAFICO 4.1.1.3 INGRESO EN LA ACTUALIDAD
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Andlisis

Con respecto a la produccion artesanal, con el mayor porcentaje han

considerado que la fuente de ingresos en la actualidad en la Parroquia de San

Antonio de Ibarra es medio.

Esto se debe a que ya pierden el interés de seguir con la profesion del artesano y

mejor buscan otras actividades en la ciudad que les brinda el ingreso para su hogar.
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4.- ¢En la elaboracion de artesanias y muebles, la competencia trabaja en

materia prima de calidad?

CUADRO 4.1.1.4 ELABORACION DE ARTESANIAS Y MUEBLES

CATEGORIA FRECUENCIA | PORCENTAJE
Excelente  calidad de

madera 11 22%
Buena calidad de madera 27 54%

Mala calidad de madera 12 24%

Total 50 100%

FUENTE: Informacion levantada a los Artesanos
ELABORACION: Jorge Pifian

GRAFICO 4.1.1.4 ELABORACION DE ARTESANIAS Y

MUEBLES
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Anélisis

Como datos informativos de los artesanos, a dando como resultado que
la competencia trabaja con buena calidad de madera y supieron comentar que
pocos microempresarios de la competencia han comenzado a trabajar con materia
prima de calidad que dura méas tiempo como él (laurel, cedro, cucharillo, etc.) lo
que a un inicio no lo hacia, pero esto se debe a las exigencias del cliente por que el

también conoce del tipo del cual esta hecho el producto.
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5.- ¢El desempleo se genera por la mayor competencia de la produccion de
artesanias y muebles en la Parroquia por?

CUADRO 4.1.1.5 EL DESEMPLEO

CATEGORIA FRECUENCIA |PORCENTAJE
Implementacion de

tecnologia 8 16%
Disminucion de

personal 4 8%

Falta de dinero para

pagar 38 76%

Total 50 100%

FUENTE: Informacion levantada a los Artesanos
ELABORACION: Jorge Pifian

GRAFICO 4.1.1.5 EL DESEMPLEO
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Anélisis
Aqui se observa un porcentaje muy alto de los encuestados,

considerando que el desempleo se genera por falta de dinero para pagar al

personal que labora en la microempresa.
Debido a que la competencia vende su produccion y en cambio en las

microempresas la produccion de artesanias 0 muebles no se venden perjudica el

ingreso de capital.
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6.- ¢ Cree que la materia prima incide en un producto de calidad en?

CUADRO 4.1.1.6 LA MATERIA PRIMA

CATEGORIA FRECUENCIA | PORCENTAJE
Mayor influencia 38 76%
Menor influencia 8 16%

No tiene suficiente

influencia 4 8%

Total 50 100%

FUENTE: Informacién levantada a los Artesanos
ELABORACION: Jorge Pifian

GRAFICO 4.1.1.6 LA MATERIA PRIMA
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Anélisis
Como se observa en el gréfico, y la mayoria manifestd que la materia
prima tiene mayor influencia en un producto de calidad, ya que este es el pilar

fundamental de donde nace para hacer la fabricacion de un trabajo de calidad y
ofrecer el producto excelente al cliente.



7.- ;Qué importancia tiene la organizacion de la produccion en la microempresa

para combatir con la competencia?

CUADRO 4.1.1.7 LA ORGANIZACION DE LA PRODUCCION

CATEGORIA FRECUENCIA | PORCENTAJE
Mucha importancia 29 58%

Poca importancia 15 30%

Nada de

importancia 6 12%

Total 50 100%

FUENTE: Informacién levantada a los Artesanos
ELABORACION: Jorge Pifian

GRAFICO 4.1.1.7 LA ORGANIZACION DE LA
PRODUCCION
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Anélisis

El grafico muestra que los artesanos tienen mucha importancia en la
organizacion de la produccion en la microempresa, porque mediante la
organizacion sabra tomar decisiones para mejorar y crear nuevos productos,
tratando de esta manera que la competencia no les afecte tanto; mas bien esta le

lleve a ser unidos y trabajar conjuntamente evitando de que le perjudiquen en su
produccion y seguir adelante.
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8.- ( Qué estrategias 0 acciones tiene establecidas para vencer a la competencia?

CUADRO 4.1.1.8 ACCIONES PARA VENCER A LA COMPETENCIA

ESTRATEGIAS FRECUENCIA | PORCENTAJE
Superar en calidad y nuevos productos 33 66%
con precios comodos
Costos bajos y mejorar la produccion 8 16%
Equidad de precios y una buena 3 6%
atencion al cliente
Garantizar el producto 4 8%
Fortalecer con capital fuerte 2 4%
Total 50 100%

FUENTE: Informacién levantada a los Artesanos
ELABORACION: Jorge Pifian

GRAFICO 4.1.1.8 ACCIONES PARA VENCER A LA
COMPETENCIA
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Anélisis
Como indica el grafico la mayor parte de los artesanos, la mejor
estrategia es superar en calidad y creatividad de nuevos productos con precios

comodos. Mientras que el resto de estrategias restantes también sirven para

vencera a la competencia de artesanias y muebles en la Parroquia de San Antonio.
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4.1.2. Presentacion de Resultados y Andlisis de la Encuestas Aplicadas a los
Jefes de hogar de la Parroquia de San Antonio de Ibarra.

1.- ;Cree que el producto artesanal actualmente satisface la necesidad del

consumidor final?

CUADRO 4.1.2.1 SATISFACCION DEL CONSUMIDOR

CATEGORIA | FRECUENCIA | PORCENTAJE
Si 90 60%
No 30 20%
Tal vez 30 20%
Total 150 100%

FUENTE: Informacién levantada a los Jefes de Hogar
ELABORACION: Jorge Pifian

GRAFICO 4.1.2.1 SATISFACCION DEL CONSUMIDOR
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Anélisis

Légicamente, el Jefe de hogar manifestdé que el mayor parte, el
producto artesanal actualmente si satisface la necesidad del consumidor final,
porque les ofrece mayor comodidad, durabilidad en los productos hechos en

casa que comprar fuera de la Parroquia; ya que son malos no brindan ninguna

garantia.



2.- ¢ Cuéntas veces ha comprado artesanias?

CUADRO 4.1.2.2 COMPRA DE ARTESANIAS

CATEGORIA FRECUENCIA | PORCENTAJE
Oal 65 43%
la3 33 22%
>3 52 35%
Total 150 100%

FUENTE: Informacion levantada a los Jefes de Hogar
ELABORACION: Jorge Pifian

GRAFICO 4.1.2.2 COMPRA DE ARTESANIAS
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Anélisis

La mayor parte de los jefes de hogar ponderan que han comprado
artesanias en San Antonio de Ibarra una que otra cosa, eso lo hacen cuando ven
que les hace falta para adornar y tener presentable su casa y otros fabrican o
compran artesanias y muebles en bruto para darle el curado adecuado y

terminarles para entregar a los almacenes.



3.- ¢ Por qué razén cambiaria el producto frente al que entrega la competencia?

CUADRO 4.1.2.3 CAMBIO DEL PRODUCTO

CATEGORIA FRECUENCIA | PORCENTAJE
Precios bajos 33 22%
Calidad 93 62%
Buena atencion al

cliente 24 16%

Total 150 100%

FUENTE: Informacion levantada a los Jefes de Hogar
ELABORACION: Jorge Pifian

GRAFICO 4.1.2.3 CAMBIO DEL PRODUCTO
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Analisis
El grafico muestra en un porcentaje muy alto los pobladores de la
Parroquia, cambiarian el producto frente al que entrega la competencia por la

calidad.

Ya que el cliente ve cuando un producto que esta bien hecho y es novedoso para

él, lo adquiere caso contrario no lo hace comprar el producto.



4.- ¢;Qué es lo que no le gusta o desagrada del producto?

CUADRO 4.1.2.4 GUSTO O DESAGRADO DEL PRODUCTO

CATEGORIA FRECUENCIA | PORCENTAJE
Tamario del producto 11 7%

Costo del producto 51 34%

La comodidad del

producto 88 59%

Total 150 100%

FUENTE: Informacion levantada a los Jefes de Hogar
ELABORACION: Jorge Pifian

GRAFICO 4.1.2.4 GUSTO O DESAGRADO DEL
PRODUCTO

Anélisis

La mayoria de los jefes de hogar que fueron encuestados supieron decir,
lo que busca el cliente es la comodidad que el producto le ofrece; porque hay casos
que el cliente compra y se siente inconforme con el producto adquirido ya que no
les pueden acomodar en su hogar.



5.- ¢Cree que los precio bajos perjudican a las demas Microempresas en?

CUADRO 4.1.2.5 PRECIOS BAJOS QUE PERJUDICAN

CATEGORIA FRECUENCIA | PORCENTAJE
Mayor cantidad 81 54%
Menor cantidad 44 29%

No les perjudica

en nada 25 17%

Total 150 100%

FUENTE: Informacién levantada a los Jefes de Hogar
ELABORACION: Jorge Pifian

GRAFICO 4.1.2.5 PRECIOS BAJOS QUE
PERJUDICAN
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Anélisis
De los datos informativos obtenidos, a dando como resultado alto que
los precios bajos perjudican a las demas Microempresas en mayor cantidad.

Conllevando a que las microempresas no tengan mucha salida de su produccion,

esto les genera pérdidas econdmicas al no poder vender sus productos y su vez
perjudica al no tener ingresos para pagar a sus trabajadores.
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6.- ¢Considera que la competencia amplia puestos de trabajo y se extiende en el

sector geografico del mercado?

CUADRO 4.1.2.6 PUESTOS DE TRABAJO EN EL SECTOR

CATEGORIA FRECUENCIA | PORCENTAJE
Demasiado 68 45%

Poco 73 49%

Nada 9 6%

Total 150 100%

FUENTE: Informacion levantada a los Jefes de Hogar
ELABORACION: Jorge Pifian

GRAFICO 4.1.2.6 PUESTOS DE TRABAJO EN EL
SECTOR
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Anélisis
Aqui se observa que una gran parte de los encuestados considera que
la competencia, poco crea puestos de trabajo en las microempresas y se extiende

en el sector geografico del mercado.



7.- ¢Que piensa usted de la competencia?

CUADRO 4.1.2.7 LA COMPETENCIA

CATEGORIA FRECUENCIA | PORCENTAJE
Genera desempleo en

los productores 18 12%
Menos venta de sus

productos 84 56%
Cambio de actividad 48 32%

Total 150 100%

FUENTE: Informacion levantada a los Jefes de Hogar
ELABORACION: Jorge Pifian

GRAFICO 4.1.2.7 LA COMPETENCIA

ml
2

w3

Analisis
Los jefes de hogar encuestados, consideran que la competencia
provoca menos ventas de sus productos y aqui hay mucha rivalidad, egoismo

entre microempresarios ellos ven por su bienestar; mas no les importa para

nada de los otros, con tal de que ellos tengan buenos ingresos.



8.- ¢Compraria a simple vista las artesanias sin que le garanticen la durabilidad del
producto?

CUADRO 4.1.2.8 GARANTIA DEL PRODUCTO

CATEGORIA FRECUENCIA | PORCENTAJE
Lo haria 9 6%
Dudaria en hacerlo 40 27%
Francamente no lo haria 101 67%

Total 150 100%

FUENTE: Informacion levantada a los Jefes de Hogar
ELABORACION: Jorge Pifian

GRAFICO 4.1.2.8 GARANTIA DEL PRODUCTO
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Anélisis

De los resultados obtenidos se puede comentar, que los jefes de hogar a
simple vista francamente no comprarian las artesanias y muebles. Ya que ellos se
asesoran bien de que tengan una buena durabilidad, comodidad en los productos para
poder comprar.



9.- ¢Qué aspectos pueden ser considerados por el consumidor de acuerdo a la

competencia de los productos de artesanias?

CUADRO 4.1.2.9 CONSIDERACIONES DEL CONSUMIDOR

ASPECTOS FRECUENCIA | PORCENTAJE

Buena atencién, calidad, precio y variedad

de productos 95 63%
Hacer cosas nuevas y su garantia 16 11%
Comodidad y durabilidad del producto 33 22%

El material en el que esta realizado sean el

mejor, tratados las artesanias y muebles 5 3%

El porte 1 1%

Total 150 100%

FUENTE: Informacion levantada a los Jefes de Hogar
ELABORACION: Jorge Pifidn

GRAFICO 4.1.2.9 CONSIDERACIONES DEL

CONSUMIDOR
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Andlisis

El aspecto considero por los jefes de hogar, es la calidad, precios,

variedad, el buen trato y atencién al cliente, ya que segun el trato que recibe el

regresa para comprar mas productos en los locales. Mientras que el resto de los

aspectos considerados por el cliente son importantes de acuerdo a la competencia

de los productos de artesanias y muebles en la Parroquia de San Antonio.
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4.2. ANALISIS DE LA INVESTIGACION

4.2.1. Artesano

Mediante las preguntas que se platearon para realizar esta investigacion
casi en su totalidad. Si incide la competencia en la produccion y exportacion de
artesanias y muebles en las microempresas de la Parroquia de San Antonio de
Ibarra es la causante de que exista reduccion de produccion y no se pueda exportar

el producto del artesano de la localidad.

Porque los indicadores que se tomd en cuenta fueron (precios, desempleo,
implementacién de tecnologia, productos de calidad y mercado) para realizar las
preguntas de las encuestas, tuvieron en su mayoria un porcentaje alto por los

resultados obtenidos de los artesanos encuestados.

Dandonos a entender que la competencia que existe en la parroquia de San
Antonio de Ibarra, perjudica constantemente a las demas microempresas porque
al vender un producto nuevo en el mercado, rapido esta la copia y lo hacen en
materia prima mas barata y después lo vende mas barato, eso es lo malo que se da

entre los artesanos.

4.2.2. Jefe de Hogar

De los resultados obtenidos de la investigacion y mas los comentarios
obtenidos de los jefes de hogar he llegado al siguiente analisis es de que en su
mayoria, la competencia que existe en la Parroquia si les perjudica a las

microempresas porque esto les obliga a no poder vender su mercaderia.

Y lo que se busca como consumidor final es lo barato en la actualidad ya que en
estos tiempos no hay el suficiente ingreso para darse el mejor lujo de compran
algo caro, de buena calidad, durabilidad y comodidad. Pero el turista tanto

nacional o del extrajera se les debe atenderlos de muy buena manera ya que ellos



son los mayores demandantes de los productos de artesanias y muebles,

permitiendo esto ingresos a las microempresas.
4.3. EVALUACION DE LOS RESULTADOS DE LA INVESTIGACION

4.3.1. Artesanos

Nos permite conocer las perspectivas y aspiraciones de los artesanos de la
parroquia, para que sean estos los pilares sobre los cuales se base la correcta
administracion del gremio artesanal, propendiendo la consecucion de estos
objetivos. Las principales perspectivas y aspiraciones de los artesanos son: tener
un propio local artesanal para ir directamente al cliente final, crear méas fuente de
trabajo, ampliacion de su taller, mejorar las ventas de sus productos, lograr el
reconocimiento de sus habilidades y ser reconocido a nivel internacional son las

mas mencionadas por el artesano.

Mediante los resultados obtenidos el artesano trata de vencer a la competencia
para seguir produciendo porque si lo deja de hacer el no tendré ingresos para su

microempresa y su hogar.
4.3.2. Jefe de Hogar

Los resultados obtenidos de las encuestas aplicadas a los jefes de hogar

para realizar el estudio de investigacion.

La incidencia de la competencia si genera una baja produccién y exportacion de
las artesanias y muebles en las microempresas de la Parroquia de San Antonio de
Ibarra. Como se puede observar en el “Grafico 4.1.1.2” donde consideran que es

un limitante para continuar produciendo.
Y tienen que considerar de suma importancia asegurarse que la microempresa se

mantenga centrada en la satisfaccion de los clientes, evitando caer en la busqueda

del perfeccionamiento interno sin observar que es lo que pasa afuera.



Ya que podrian estar perfecciondndonos en algo que no es lo demandado por
nadie.

De nada sirve tener el mejor producto o el mejor servicio, con la mejor calidad,
con los mejores precios, etc., si esto es calificado de esta forma Gnicamente por la
empresa que lo ofrece, es decir, si los clientes no lo ven asi. Hay que lograr no
solo satisfacer a los clientes, ya que constituye la clave para lograr afianzar
relaciones a largo plazo. Por ello resulta vital la capacitacion del personal que se
encuentra en contacto con los clientes de una empresa, que representan a la

misma.



PROPUESTA

El proyecto trata de impactar positivamente para que alcance objetivos de equidad
al colocar a los productores en condiciones similares a los que operan en
determinadas franjas del sector local, promoviendo las facultades en los propios
beneficiarios. Ello implica estimular mecanismos participativos a todos los niveles

de gestion.

El rescate de las potencialidades de “lo local” aparece también como un
mecanismo relevante frente a esta dimension del tema que tiene que ver con la

utilizacion mas eficiente de los recursos existentes.

Las microempresas, que en ultimo término debieran conducir a una mejora en la
calidad, costos bajos y al desarrollo la sociedad en general. A continuacion se
indican estos:

s Empleo.

% Equidad.

¢ Integracion de las actividades productivas.

%+ Contribucion al crecimiento econémico la parroquia.

En principio, existen dos posibles estrategias para el logro de estos objetivos:

¢+ Potenciar la produccion de artesanias y muebles en localidad.

¢+ Combatir el problema de la competencia mediante la equidad en los precios.

1. Programa de Capacitacion Artesanal

Con estos antecedentes sobre la situacion y valor de la artesania, es el momento
de establecer una sintesis de los factores que justifican un programa curricular de

mejoramiento artesanal y que, en nuestro criterio, son los siguientes:

a) Debe contar toda propuesta de mejoramiento en los ambitos productivo y

laboral, especialmente en lo que concierne a bajos niveles de escolaridad del



sector y su asentamiento en regiones distantes de los focos de desarrollo o urbe de
consumo, que permiten un incipiente nivel tecnoldgico y una gestion empresarial
de bajo rendimiento, con altos costos de produccién, de minima competitividad, y
una demanda circunscrita al mercado local, cuyos precios son definidos por

eslabones de intermediacidon comercial

b) En los talleres artesanales no predomina el trabajo mecanizado; parte de su
valor radica en la iniciativa personal y creativa del ejecutante, como tampoco
existe la uniformidad de los objetos o la masificacién de éstos ni de los mismos
ejecutantes. Tales aspectos distinguen al oficio artistico de la tipologia artesanal
en referencia, de aquel objetivo propuesto en los procesos de transformacion

industrial.

c) Existe en nuestro pais una profunda herencia cultural que en estos Gltimos
tiempos, con la presencia de los grupos indigenas y marginales, ha cobrado mayor
vigencia y trascendencia, pues constituyen los depositarios de la historia y cultura

popular.

d) Para el presente Gobierno es un compromiso revolucionario apoyar al
desarrollo equilibrado de todos los estamentos sociales, especialmente de aquéllos
gue han sido histéricamente marginados y desatendidos a pesar de su importante

contribucidn al producto econdémico del pais.

e) La poblacion rural es un vestigio de los valores ancestrales precolombinos; sin
embargo, de su potencial valor es la poblacién menos atendida y aquélla que
progresivamente sufre un deterioro en su economia y entra a constituir el grueso
de la poblacion pauperizada del agro, eso lo podemos afirmar en relacion al
estudio del INEN, que establece que el 70% de las familias rurales estan bajo la
linea de la pobreza, lo que obliga a la basqueda de medidas que permitan una mas
justa posicion economica de los grupos artesanales y, entre otras, la capacitacion

seria un factor ayude al desarrollo.

f) Las diferentes ramas artesanales de tipo patrimonial constituyen un



cultural hacia el interior del pais y especialmente hacia el extranjero, via turistica,
pues las distintas clases de turistas, sin excepcion, valoran siempre los contenidos
auténticos de tipo historico y de orden cultural de los pueblos; por ello, una de las
condiciones justificativas del turismo es la busqueda de las expresiones

ancestrales y sus diferentes maneras de expresion.

g) El pais en su proyeccion al futuro demanda un piso de auténtica
representatividad, que no lo puede establecer en las lineas comerciales ni
industriales, pues nuestra condicion de incipiente desarrollo economico y la
dependencia que tenemos frente a potencias méas desarrolladas, nos orientan a que

busquemos nuestra proyeccion en los ambitos culturales y artisticos.

h) Dentro de la sana politica del Buen Vivir existe la necesidad de permeabilizar
el conocimiento ancestral, tradicional, patrimonial con el conocimiento y la
expresion erudita y globalizada, pues este movimiento pendular, ejercido por

programas de capacitacion, establecera un real desarrollo del pais.
Mision del Programa de Capacitacion Artesanal

Es una obligacion constitucional del Gobierno establecer los programas
necesarios para mantener e impulsar los valores constitutivos de la nacionalidad,
entre ellos el valor sociocultural; en el Art. 275 se establece que El Estado
planificara el desarrollo del pais para garantizar el ejercicio de los derechos, la
consecucion de los objetivos del régimen de desarrollo y los principios
consagrados en la Constitucion. La planificacion propiciard la equidad social y
territorial, promovera la concertacion, y sera participativa, descentralizada,

desconcentrada y transparente.

El art. 28 sobre la educacion reza: “Es derecho de toda persona y comunidad
interactuar y participar en una sociedad que aprende. ElI Estado promovera el
dialogo intercultural en sus multiples dimensiones. El aprendizaje se desarrollara

de forma escolarizada y no escolarizada”.



En el Art. 348 se dice:

El Estado financiard la educacion especial y podra apoyar financieramente a la
educacion fisco misional Artesanal y Comunitaria, siempre que cumplan con los

principios de gratuidad, obligatoriedad e igualdad de oportunidades.

Como podemos constatar en el texto de la Constitucion, sobran elementos que

fundamentan una mision ante la necesidad de capacitacion del sector artesanal.

Vision del futuro artesanal

1. Queremos ver a nuestra artesania ecuatoriana como exponente importante Yy

representativo del pais y de Mundo.

2. A nuestros artesanos liberados de la cotidiana pobreza, con talleres mas
tecnificados, méas ordenados, mas amplios y duefios de un sano orgullo cultural,

independizados de catalogos extranjeros.

3. A nuestros productos artesanales muy bien cotizados y valorados dentro del

mercado nacional y en la demanda turistica internacional.

4. Que nuestra artesania establezca los canales necesarios de comercializacion
internacional y se convierta en una de las principales fuentes de divisas para el

pais.

5. Que nuestros artesanos se apropien de las principales fuentes culturales,
historicas y artisticas, genuinas y representativas, para que puedan utilizarlas

como fuentes de inspiracion, como motivos gestores de su produccion.

6. Que los oficios artesanales y sus maestros se conviertan en verdadero

patrimonio cultural, parte de nuestra identidad nacional.

Estrategias de capacitacion para el desarrollo artesanal



1.- La capacitacion artesanal en nuestro pais debe estar vinculada a la educacion
formal e informal, tanto a nivel basico como nivel medio, esto posibilitara la toma
de conciencia de nuestros valores auténticos y permitira para el futuro un

consumo enddgeno de productos.

2.- Ademés de esta capacitacion, dirigida desde los programas de educacion
general, los gremios artesanales deben participar en la autogestion educativa en
base al establecimiento de programas de tecnificacion permanente, con asistencia
de los organismos estatales gubernamentales y no gubernamentales,

especialmente de aquéllos vinculados al desarrollo cultural y productivo.

3.- Siendo tan amplio y diversificado el sector artesanal, como se anot6 en
parrafos anteriores, se vuelve una necesidad que los programas de capacitacion
artesanal involucren estrategias de multiplicacion del conocimiento, tanto al
interior de los talleres artesanales, entre operarios y aprendices, cuanto entre los
miembros artesanos agremiados, esto podria conseguirse mediante réplicas de

cursillos, exposiciones de trabajos pilotos productos de la capacitacion.

4.- En los programas de capacitacion artesanal se deberia, preferentemente,
singularizar los esquemas para cada rama artesanal, esto permitiria tratar las
soluciones a problematicas puntuales y se podrian observar resultados practicos
por medio de evaluaciones cuantitativas y cualitativas, en base a un seguimiento

de los programas de capacitacion.

5.- Otra estrategia necesaria de ejercer es la de la intervencién institucional
multidisciplinaria, que posibilite de manera préactica cubrir las instancias de la
capacitacion en la etapa de la produccion, de la comercializacion y de la
administracion, pues la adquisicion de conocimientos y destrezas aisladas de la
totalidad del proceso hace que cualquier avance técnico o estatico quede frustrado

y pronto se olvida.

6.- Segun el marco del Convenio IPANC-MIPRO, el curso de capacitacion

artesanal estara estructurado en las seis siguientes areas generadoras estructuradas



como modulos didacticos, con independencia relativa de contenidos entre ellos,
con el consiguiente beneficio para los artesanos, que pueden aprobar los mddulos
independientemente y con una metodologia semejante a la aprobacion por

créditos.

¢+ Administracion y comercializacion

¢+ Creacion y disefio de nuevos productos

%+ Mejoramiento y evaluacion del proceso de produccion
% Calificacion del productor en relacion al oficio artesanal
% Mejoramiento de las organizaciones artesanales

¢+ Marcos legales de amparo y fomento artesanal
Objetivos generales del Programa

1. Posibilitar que la actividad artesanal se vuelva mas competitiva en el sistema

de produccion nacional.

2. Conseguir que los artesanos tomen conciencia plena de sus valores estéticos,
técnicos y culturales, para que el producto de su trabajo sea mejor valorado en los

mercados nacionales e internacionales.

3. Entregar a la artesania ecuatoriana un programa interinstitucional que permita
mejorar el buen vivir de miles de ecuatorianos més vinculados a los talleres

artesanales.

A estos objetivos generales se suman y ratifican los propuestos en el convenio
entre el IPANC-MIPRO:

TENER eficiencia productiva y calidad en la produccion de los objetos

artesanales, para SER competitivos en el mercado ofertando mas y mejores

artesanias.



TENER un manejo gerencial y estrategias para lograr mejores resultados en la

comercializacion de los bienes artesanales.

TENER mejores organizaciones artesanales y cuadros de lideres que gestionen

politicas y acciones a favor de los artesanos.

LOGRAR que la artesania SEA un referente idoneo para el robustecimiento de la

identidad de las comunidades, la recuperacion y estima del patrimonio cultural.

PROMOVER que los artesanos y otros sectores poblacionales SEAN y se los
ATIENDA en su condicién de protagonistas del desarrollo local, con derechos y

oportunidades de mejorar sus condiciones de vida.
2. Capacitacion del Personal que se Encuentra en Contacto con el Cliente

En este caso y para facilitar la explicacion, solo se considerara como personal que
se encuentra en contacto con el cliente, a los vendedores. Sin embargo, este
analisis es posible extenderlo al resto del personal que interactia con los clientes

de una empresa.

De esta forma intento enfocarme en aquellas personas de una organizacion que

son el punto de contacto con el cliente, lo que constituye el centro de mi analisis.

Todo nuevo vendedor por lo general recibe instrucciones en cinco grandes areas:
politicas y practicas de la empresa, técnicas de venta, conocimiento del producto,
caracteristicas de la industria y de los clientes y tareas no relacionadas con las
ventas, como la preparacion de informes acerca del mercado. Un buen programa
de capacitacion eleva la confianza, mejora la moral, incrementa las ventas y fijar

mejores relaciones con los clientes.

De todos modos, es muy importante tener en cuenta que la capacitacion no es solo

para las contrataciones nuevas. Mas bien, la capacitacion se ofrece a todos los



vendedores en un esfuerzo constante para afinar las habilidades de ventas y el
establecimiento de relaciones; en busqueda de relaciones solidas entre el vendedor
y el cliente, empresas que ofrecen programas de capacitacion con el objeto de
mejorar las habilidades de ventas de asesoria y de escucha, asi como para ampliar

los conocimientos del producto y de los clientes.

Ademas, los programas de capacitacion hacen hincapié en las habilidades
interpersonales necesarias para convertirse en la persona de contacto para los

clientes.

OBJETIVOS DE LA CAPACITACION

El objetivo fundamental es desarrollar en el microempresario una actitud hacia el
cambio que contribuya al crecimiento de su empresa mediante el mejoramiento de

sus conocimientos y habilidades conceptuales y sociales.

La capacitacion debe ser integral, en lo técnico, lo empresarial y lo organizativo.
Los objetivos operativos buscados son:

¢+ Generar actitudes que permitan percibir el cambio externo y motivar el de la
organizacion de la microempresa que la adecue a él.

+ Desarrollar habilidades que posibiliten la evaluacion diagnéstica permanente,
las innovaciones prospectivas basadas en objetivos claros y la adopcién de

decisiones adecuadas a los planes elaborados.

CAPACITACION

Estas pueden ser:

« Servicio al cliente

% Acabados de calidad

% Enchapados, estucados, estructuras, marqueteria, estilos, envejecidos,

modernos, restauracion, etc.



Las entidades que pueden apoyar en el programa de capacitacion:

% SECAP, que estd mas orientado en recursos humanos

s CONDOR, DECORLAC y DURALAC estas pueden capacitar en el manejo
de los nuevos productos para un mejor acabado.

% SRI, para saber como llevar las obligaciones tributarias
Plan de capacitacion para mejorar la atencion al cliente

Frente a una necesidad sentida por el turista, los duefios de la microempresas se
organizan para buscarle solucién. En este sentido, hay numerosas experiencias
gue muestran como la gente pasa de la preocupacion a la solucion de los

problemas.

Desde la perspectiva del fortalecimiento del mejoramiento en la atencion al
cliente, es necesario que la capacitacion esté orientada a perfeccionar y desarrollar
esta capacidad de accion del personal para resolver estos problemas. Este hecho

le atribuye al personal determinadas responsabilidades y funciones.

Por esta razén, los procesos de capacitacion para el mejoramiento en la atencién al
cliente, deben elevar el nivel de conocimientos sobre la realidad en la que
interactdan los turistas locales, extranjeros y el personal que atiende los
almacenes, desarrollar destrezas en, la planificacion de negociacion de las

artesanias y muebles.

Este hecho supone la presencia de un gobierno facilitador que potencie las
habilidades y saberes e inyecte o transfiera otros conocimientos y habilidades
orientados a mejorar y desarrollar esta capacidad de accion en el personal que esta

en constante contacto con el cliente.
En sintesis, los procesos de capacitacion para el fortalecimiento, del mejoramiento

en la atencion al cliente deben elevar la capacidad del personal para resolver

integralmente las multiples dimensiones de los problemas que les afectan, pero



ademéas deben ser reconocidos por el gobierno local como conocimientos e
instrumentos validos para el desarrollo en la parroquia. De esta manera, una
propuesta de capacitacion para el mejoramiento en la atencion al cliente responde
a todo este conjunto de necesidades a fin de mejorar y colocar a los artesanos

como agente de desarrollo.

Objetivos del Plan de Capacitacion

Objetivo General

< Brindar elementos comunicativos asi como de los productos institucionales

para el mejoramiento en la atencidn al cliente

Obijetivo Especifico

% Mejorar la capacidad de amabilidad y sociabilidad del personal para una

obtencién y mejoramiento de la calidad en la atencién al cliente

Actividades del Plan

Para el disefio del curso de capacitacion para mejorar la atencion al cliente, es
necesario englobar las actividades en dos tematicas:

% Comunicacion.- en ella se brindaran conceptos de comunicacion
interpersonal enfocados al servicio al cliente, con dindmicas de grupos y practica,
para el caso del personal responsable de la atencion al cliente se pretende que el
fin sea mejorar su conduccion ante el comprador para que estos queden

satisfechos con la atencidn que recibieron.

¢+ Productos.- en este curso sera pertinente realizar una capacitacion en cuanto
a productos existentes, solo con descripciones breves, asi sus ventajas principales.

Lo anterior con el fin del personal conozca los productos que se encuentran en el



mercado y esté preparado para su promocion si alguna persona se lo cuestiona.

Recursos para la ejecucion

< Infraestructura fisica: Local y mobiliario apropiados

< Infraestructura técnica: Equipos de apoyo para las actividades de
capacitacion: retroproyector, pizarras, paleodgrafos, videocasetera.

< Equipo de apoyo para las actividades de comunicacion difusion

< Equipo humano: Capacitadores y facilitadores formados y capaces de
emprender el proceso de acuerdo a los enunciados pedagdgicos, metodolégicos,
estratégicos y politicos del Plan.

< Participantes y organizaciones abiertos e interesados en la ejecucion del plan
Sustento politico: instituciones, organizaciones y bases comprometidas con la
ejecucion del plan

3. Motivar a las Autoridades de la Parroquia a Realizar méas Ferias

Artesanales

Ya que esto solucionaria en parte el problema de ventas de artesanias y muebles
en la Parroquia de San Antonio de lbarra, debido a que mediante las ferias el
artesano estaria dan doce a conocer de mejora manera en el mercado tanto
nacional como en el extranjero en conjunto para el desarrollo de la Parroquia. Esto
se daria si todas las microempresas se registraran en la Asociacion de Artesanos,
unidos voluntariamente para la produccién y comercializacién, estos grupos
pueden ser legales, y de forma legal mas comin que adoptan es la cooperativa, lo
cual les permite operar, contratar a particulares, y entidades publicas para
satisfacer sus intereses. Y lo que se quiere llegar con esto es de que mediante la
Asociacion de Artesanos y la Junta Parroquial de San Antonio de Ibarra traten de
atraer mas el turismo ya constituye una actividad econémica de mucha
importancia para el pueblo, por el papel que juega como generador de ingresos, y
por las posibilidades que ofrece o puede ofrecer como contribucion al desarrollo

socioecondmico, puesto que sus atractivos turisticos, sitios naturales, variedad



de artesanias y muebles, lo van convirtiendo en un elemento clave para el

mejoramiento de la economia nacional.

Objetivo

Mejorar las relaciones con el entorno, como efecto de la mayor aceptacion del
producto, el menor nimero de quejas, el mejor acceso a la materia prima, la mejor
relaciéon con los proveedores, el 6ptimo cumplimiento de las normas legales y la

mayor participacion en el desarrollo de la comunidad.

Marketing
X Como promociono mi producto

<> Como llego al cliente
<> Mejor estrategia de comercializacion.

Cursos de Inglés

X (Muchos visitantes Extranjeros) estas pueden ser pagadas por cuotas
mensuales o gestionadas por la asociacion de Artesanos, Secap, Junta Parroquial,
Gobierno Provincial, etc. y podrian ser cada seis meses.

Ferias

Mediante las ferias locales como bienal se puede comercializar y promover la
cultura artistica de los artesanos de San Antonio de Ibarra, por eso deben existir
mas seguidas ferias organizados por la Asociacion de Artesanos o de la Junta
Parroquial en los feriados ya que en esa época hay muchos turistas tanto locales
como del extranjero. Y al existir ferias continuas el artesano trataria de crear
nuevos productos novedosos y tratando de innovar constantemente para que el

turista no se canse de ver lo mismo.

PLAN DE MARKETING

Las operaciones de turismo en la Parroquia deberan realizar las siguientes accio-



nes de marketing para comenzar con las actividades de difusion y promocion de
las artesanias y muebles. Estas actividades las debera realizar como parte del plan

de marketing:

Las ferias atrae al turismo nacional e internacionales, ofreciendo una mejor
oportunidad para contactar y llegar a mas grupos, en especial al turismo
interesado en la cultura, naturaleza y desarrollo local. Presentar la oferta de los
productos a nuevos segmentos del mercado nacional, a través de la promocion

directa, es decir, visitas personales (con soporte en tripticos y paginas web).

Por medio del internet es posible abrir nuevos contactos en todos los grupos de
meta, mantener informados a los actuales clientes y también realizar la
comercializacion, a través de éste medio. Por lo tanto, en la pagina web se debe
incluir la oferta de los productos, mantener y aumentar la formacion de paquetes,

a través de maodulos, con distintos productos, servicios y actividades.

Esta alternativa permite hacer una oferta mas directa con los clientes y brindar al
visitante flexibilidad para combinar opciones, de acuerdo a sus preferencias y

presupuesto.

Garantizar el acercamiento del visitante a la gente y la cultura local.- las
capacitaciones en inglés que tendran los involucrados que tener mayor énfasis en
la atencién y servicio al cliente, para procurar una mejor comunicaciéon con los
turistas extranjeros; una forma de comunicacion interactiva muy importante es
romper el hielo y lograr un acercamiento entre visitantes y personal que atiende el
almacén. Esta seria otra forma mas para que el turista o visitante se acerque a la

Parroquia, la idea es que el turista se sienta con seguridad y que sea bienvenido.



ANALISIS FODA

FORTALEZAS

¢ Venta directa del producto

¢+ Durabilidad (garantia)

% Hecho a mano o gusto del cliente
% Uso eficiente de los recursos

¢+ Poder exportar el producto

% Servicio al cliente de calidad

% Trabajo hecho a mano con disefios
propios y novedosos

¢+ Precio de fabrica

% Contacto directo con el cliente

% Publicidad

OPORTUNIDADES
% Calidad

% Variedad

¢+ Precio justo

%+ Superar la calidad del producto
% Movilidad del

recursos

mercado y de

¢+ Produccion en menor o en tiempo
real pero de calidad

¢ Informacion sobre la fluctuacién
del (la
existente (estudio de mercado)

mercado competencia)ya

DEBILIDADES

¢ Muebles y artesanias que no se
vende

% Malos acabados

+«* Negocio no propio
(intermediarios)

¢+ Escasa Produccion

% Mala calidad versus més ingreso
% Implementacion de tecnologia
¢ Legalizacion

¢ Falta de capacitacion (servicio al
cliente)

s Oferta Versus demanda
(competencia)

+« Lacopia en los disefios

+« Falta de inyeccion de capital

% Innovacion

AMENAZAS

+«+ Compra de muebles y artesanias
terminados fuera de San Antonio
(Guambalo, Cuenca, etc.)

% Rivalidad de los
microempresarios

¢+ Grandes almacenes con precios
altos

¢+ Disminucién de personal

++ Material de pésima calidad

+«» Compra de muebles y artesanias
terminados fuera de San Antonio
(Guambalo, Cuenca, etc.)

++ Material de pésima calidad

+«» Grandes almacenes con precios

altos




CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

Conclusiones

< En lainvestigacion realizada se logro identificar que la competencia incide de
una manera negativa en la produccion y exportacion de las artesanias y muebles,
ya que existe una mayor cantidad de oferta, que fabrican el producto en materia
sustituta madera no conocida, lo mismo que genera inestabilidad en la

microempresa y en la sociedad que conforman parte de esta actividad.

% La no accesibilidad a los créditos, también afecta a la produccion de
artesanias y muebles, por lo que existen muchas trabas para poder acceder a este
servicio, siendo de mucha importancia para mejorar en maquinaria y compra

materia prima.

% Los procesos productivos son cien por ciento realizados manualmente, los

mismos que le da el toque de elegancias a las artesanias y muebles.

% En la parroquia de San Antonio de Ibarra no se utiliza tecnologia, sino que se
hace uso de las herramientas artesanales existentes en las microempresas que hace
demoroso el proceso productivo, esto no le permite ser competitivo, no logrando

cubrir los pedidos de los clientes y de los intermediarios.

% Para determinar precios las microempresas toman en cuenta la calidad de la
matreria prima para la produccion de las artesanias y muebles, mientras que la
competencia no lo hace, es de mala calidad la materia prima para la elaboracién
del producto, por lo que los precios de venta son bajos, creado asi perdidas

economicas en las microempresas.

« La mayor parte de microempresarios carecen de una cartera de clientes
permanentes, teniendo la mayoria de ellos consumidores eventuales. La mayoria
de ellos tienen como mercado su plaza local y muy pocos exploran el mercado a

nivel nacional y externo.



Recomendaciones

< Es importante identificar otros medios de comercializacion, a través de los
canales de distribucion, dentro y fuera del pais, para mejorar los ingresos, y lograr
sostenibilidad en las microempresas productoras de artesanias y muebles en la

parroquia de San Antonio de Ibarra.

¢ Mediante la organizacion o la Asociacion de Artesanos los microempresarios
de las artesanias y muebles podran tener mayor resalte en la sociedad publica y
privada, de esta manera puede acceder al servicio financiero con las garantias que

este le exige a los microempresarios.

% Fortalecer los procesos productivos, mediante la innovacion tecnoldgica y
capacitacion, que les permita tener variedad de nuevos disefios y modelos de las

artesanias y muebles para ofrecer al cliente.

% [Es prioritario la capacitacion a los artesanos en el manejo de nuevos
productos para los acabados de las artesanias y muebles, ya que la calidad en los
disefios son la diferencia en el mercado, atendiendo la necesidad del cliente o

intermediarios.

¢+ Seria de mucha importancia que las microempresas realicen convenios con
instituciones facilitadoras de talleres y cursos respecto a tematicas de materiales y
costos, inversiones, para que se mejore la determinacion de precios de venta con
respeto de la competencia. Con el fin de mejorar en las microempresas sus ingreso

y utilidades.

«» Para lograr competir en el mercado las microempresas de la parroquia
deberdn promocionar sus productos, a nivel local, regional, y externo a través de
catalogos, participacion en ferias y visitas sistematicas a los mercados potenciales

y enfocandose asi a aumentar el volumen de ventas.
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ANEXO Nro. B
TECHICY

UN|VERS|DAéf'EPCNEA SENNORTE
-
FACULTAD DE CIENCIA] %\Dml 5 Y ECONOMICAS

ENCUESTA DIRIGIDA A LOS ARTESANOS DE LA PARROQUIA DE SAN
ANTONIO DE IBARRA

Objetivo: Realizar una investigacion de la incidencia de la competencia que
genera una baja produccién, comercializacion y exportacion de las artesanias en
los microempresarios de la Parroquia de San Antonio de Ibarra.

Instrucciones: Sirvase contestar con la mayor sinceridad el siguiente
cuestionario. La presente informacion, serd utilizada exclusivamente para realizar
mi trabajo de grado en la universidad.

Sefale con una X el literal que usted crea conveniente.

1.- ;Como calificaria en general, a la competencia de la produccion de artesanias
y muebles en la Parroquia?

Excelente ()
Buen ()
Mala ()

2.- ;Considera qué la competencia es un limitante para continuar produciendo
artesanias?

Si ()
No ()
Tal vez ()

3.- ¢La produccién artesanal es considerada como la fuente de ingresos mas
significativa en la actualidad?

Alto ()
Medio ()

Bajo ()

4.- ¢En la elaboracidn de artesanias y muebles, la competencia trabaja en materia
prima de calidad?

Excelente calidad de madera ()



Buena calidad de madera
Mala calidad de madera

()
()
5.- ¢El desempleo se genera por la mayor competencia de la produccion de
artesanias y muebles en la Parroquia por?

Implementacion de tecnologia ()
Disminucion de personal ()
Falta de dinero para pagar ()

6.- ¢ Cree que la materia prima incide en un producto de calidad en?

Mayor influencia ()
Menor influencia ()
No tiene suficiente influencia ()

7.- (Qué importancia tiene la organizacién de la produccién en la microempresa
para combatir con la competencia?

Mucha importancia ()
Poca importancia ()
Nada de importancia ()

8.- ¢ Qué estrategias o0 acciones tiene establecidas para vencer a la competencia?



Escuela: Economia

ENCUESTA DIRIGIDA A LOS POBLADORES DE LA PARROQUIA DE SAN
ANTONIO DE IBARRA

Objetivo: Realizar una investigacion de la incidencia de la competencia genera
una baja produccién, comercializacién y exportacion de las artesanias en los
microempresarios de la Parroquia de San Antonio de Ibarra

Instrucciones: Sirvase contestar con la mayor sinceridad el siguiente
cuestionario. La presente informacion, serd utilizada exclusivamente para realizar
mi trabajo de grado en la universidad.

Sefale con una X el literal que usted crea conveniente.

1.- ¢(Cree que el producto artesanal actualmente satisface la necesidad del
consumidor final?

Si ()
No ()
Tal vez ()

2.- ¢ Cuantas veces ha comprado artesanias?

0al ()
la3 ()
>3 ()

3.- ¢Por qué razon cambiaria el producto frente al que entrega la competencia?
Precios bajos ()
Calidad ()

Buena atencion al cliente ()



4.- ;Qué es lo que no le gusta o desagrada del producto?

Tamario del producto ()
Costo del producto ()
La calidad del producto ()

5.- ¢(Cree que los precios bajos perjudican a las deméas microempresas en?

Mayor cantidad ()
Menor cantidad ()
No les perjudica en nada ()

6.- ¢Considera que la competencia amplia puestos de trabajo y se extiende en el
sector geografico del mercado?

Demasiado ()
Poco ()
Nada ()

7.- ¢Qué piensa usted de la competencia?

Genera desempleo en los productores ()
Menos venta de sus productos ()
Cambio de actividad ()

8.- ¢Compraria a simple vista las artesanias y muebles sin que le garanticen la
durabilidad del producto?

Lo haria ()
Dudaria en hacerlo ()
Francamente no lo haria ()

9.- ¢Que aspectos pueden ser considerados por el consumidor de acuerdo a la
competencia de los productos de artesanias?



ANEXO Nro. D

Precios de Artesanias y Muebles

Afio Afio
2008 2011
Productos Precio | Precio
yi xi yi.xi Xi2 (xi - x) (yi-y) X2 Xi.yi y u=vyi-y y. ui u?
Juego de gaviotas pintadas 12 10 120 100 -94,054 | -113,284 | 8846,16508 | 10654,7991 | 125,284 | -113,284 | -14192,6211 | 12833,2157
Juego de gaviotas lacadas 12 10 120 100 -94,054 | -113,284 | 8846,16508 | 10654,7991 | 125,284 | -113,284 | -14192,6211 | 12833,2157
Juego de gaviotas enceradas 5 4 20 16| -100,054 | -120,284 | 10010,8137| 12034,8802 | 125,284 | -120,284 | -15069,6076 | 14468,1886
Cristos pintados 120 100 12000| 10000 -4,054 -5,284 | 16,4353543 | 21,4207451| 125,284 -5,284 | -661,972425| 27,9183711
Virgen de 50 cm 95 70 6650 4900 -34,054 | -30,284| 1159,6786| 1031,28561 | 125,284 | -30,284| -3794,06702 | 917,10756
Virgen de resina 15 cm 18 15 270 225 -89,054 | -107,284 | 7930,62454 | 9554,05588 | 125,284 | -107,284 | -13440,9184 | 11509,8103
Mitad de mundo 15 10 150 100 -94,054 | -110,284 | 8846,16508 | 10372,637 | 125,284 | -110,284 | -13816,7697 | 12162,513
Figuras de Quijotes 55 50 2750 2500 -54,054 | -70,284 | 2921,84076 | 3799,12345| 125284 | -70,284| -8805,41837 | 4939,81026
Figuras de Quijotes pequefios 10 8 80 64 -96,054 | -115,284 | 9226,3813| 11073,4748 | 125,284 | -115,284 | -14443,1886 | 13290,3508
Marco tallado pintado 80 70 5600 4900 -34,054 | -45284| 1159,6786 | 1542,09642 | 125,284 | -45,284| -5673,32378 | 2050,62107
Figuras modernas 22 20 440 400 -84,054 | -103,284 7065,084 | 8681,42075| 125,284 | -103,284 | -12939,7832 10667,54
Madres de pared 12 10 120 100 -94,054 | -113,284 | 8846,16508 | 10654,7991 | 125,284 | -113,284 | -14192,6211 | 12833,2157
Mesas talladas 38 30 1140 900 -74,054 -87,284 | 5484,00292 | 6463,71804 | 125,284 | -87,284 | -10935,2427 | 7618,45891
Lamparas las 6 27 25 675 625 -79,054 -08,284 | 6249,54346 | 7769,73156 | 125,284 | -98,284 | -12313,3643 | 9659,70215
Juego de flores de 3 18 15 270 225 -89,054 | -107,284 | 7930,62454 | 9554,05588 | 125,284 | -107,284 | -13440,9184 | 11509,8103
Juego de jarras 38 30 1140 900 -74,054 | -87,284 | 5484,00292 | 6463,71804 | 125,284 | -87,284 | -10935,2427 | 7618,45891
Masajeadores 2,5 2 5 4] -102,054 | -122,784 | 10415,0299 | 12530,5829 | 125,284 | -122,784 -15382,817 | 15075,8576
Muebles largo 65 50 3250 2500 -54,054 -60,284 | 2921,84076 | 3258,58291 | 125,284 | -60,284 | -7552,58053 | 3634,13459
Juego de mariposa 5 4 20 16| -100,054 | -120,284 | 10010,8137| 12034,8802 | 125,284 | -120,284| -15069,6076 | 14468,1886
Jarrén 45 35 1575 1225 -69,054 | -80,284 | 4768,46238 | 5543,92075| 125,284 | -80,284 | -10058,2562 | 6445,48594
Craneo con boina 15 10 150 100 -94,054 | -110,284 | 8846,16508 10372,637 | 125,284 | -110,284 | -13816,7697 12162,513




Juego de judas gigantes 85 70 5950 4900 -34,054 -40,284 1159,6786 | 1371,82615| 125,284 | -40,284| -5046,90486 | 1622,78324
Garzas 38 30 1140 900 -74,054 -87,284 | 5484,00292 | 6463,71804 | 125,284 | -87,284| -10935,2427 | 7618,45891
Botes 38 30 1140 900 -74,054 | -87,284| 5484,00292 | 6463,71804 | 125,284 | -87,284| -10935,2427 | 7618,45891
Comedin pequefio 65 50 3250 2500 -54,054 | -60,284 | 2921,84076 | 3258,58291 | 125,284 | -60,284| -7552,58053 | 3634,13459
Comedin grade 90 70 6300 4900 -34,054 | -35,284| 1159,6786 | 1201,55588 | 125,284 | -35,284 | -4420,48594 | 12449454
Girasoles los 6 14 12 168 144 -02,054 | -111,284 | 8473,94887 | 10244,1234 | 125,284 | -111,284 | -13942,0535 | 12384,0805
Botellas 38 30 1140 900 -74,054| -87,284 | 5484,00292 | 6463,71804 | 125,284 | -87,284| -10935,2427 | 7618,45891
Consola con marco tallado 350 300 | 105000| 90000| 195,946 | 224,716 | 38394,8137 | 44032,2316 | 125,284 | 224,716| 28153,2978| 50497,3778
Caras de cristos 28 20 560 400 -84,054 | -97,284 7065,084 | 8177,09642 | 125,284| -97,284| -12188,0805| 9464,13459
Juego de comedor de 6 personas 900 800 | 720000| 640000| 695946 | 774,716| 484340,76| 539160,61| 125284 | 774,716| 97059,3789 | 600185,216
Telefonera 160 120 19200 | 14400 15,946 34,716 | 254,273192 | 553,582907 | 125,284 34,716 | 4349,37893 | 1205,21567
Vestidor 90 70 6300 4900 -34,054 | -35,284| 1159,6786| 1201,55588 | 125,284 | -35,284 | -4420,48594 | 1244,9454
Espejo y mesa 80 70 5600 4900 -34,054 | -45284| 1159,6786 | 1542,09642 | 125,284 | -45284| -5673,32378 | 2050,62107
Coémoda 300 250 75000 | 62500| 145,946| 174,716| 21300,2191 | 25499,1234 | 125,284 | 174,716 | 21889,1087 | 30525,7562
Sala de comedor para 8
personas 1000 900 | 900000| 810000| 795,946 | 874,716 | 633529,949 | 696226,826 | 125,284 | 874,716| 109587,757 | 765128,459
Cama con dos veladores 650 450 | 292500 | 202500| 345,946| 524,716| 119678,598 | 181523,448 | 125,284 | 524,716 65738,433 | 275327,108
TOTAL | 4635,5 3850 | 2179793 | 1874644 0,000 0,000 | 1474035,89 | 1697450,43 | 4635,500 0,000 0] 1974096,27
Media | 125,284 | 104,054

Fuente: Asociacion de Artesano de San Antonio

Calculos
Estimador Deviacion Estandar Varianza
B2=7Y xiyi/) x2 o?=3Y u*/ n-2 Var B1=) x*/n.Y), xi? *¢?
B2 = 4635,500 / 1474035,89 62 =1974096,27 / 37- 2 Var Bl1= 1874644 * 56402,7506

37 * 1874644



B2 =0,0031

Estimador

Bl=y-B2*xi
B1=125,284 - 0,0031 * 10
B1 =125,2523

Ecuacion

Y =B1+B2*Xi
Y =125,2523+ 0,0031 * Xi

er (B2) =02/ Y x

er (B2) = 56402,75058 / \ 1474035,89
er (B2) = 237,492/ 389,557

er (B2) = 0,6096

o> =1974096,27 / 35

o> =56402,75058

o = 56402,7506
¢ = 237,492

Error Estandar

Var B1= 1874644  * 56402,750
69361828

Var B1 = 0,027027027 * 56402,7506
Var Bl = 1524,398665

Varianza

Var B2 =02 /} x?
Var B2 = 56402,7506 / 1874644
Var B2 =0,03008718

er(Bi)=0/VY xi

er (Bi) = 237,492/ 3850
er (Bi) = 237,492 / 62,04836

er (Bi) = 3,827



ANEXO Nro. E
ARTESANIAS DE LA PARROQUIA DE SAN ANTONIO DE IBARRA
FIGURAS RELIGISAS
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ANEXO Nro. F

MUEBLES DE LA PARROQUIA DE SAN ANTONIO DE IBARRA

JUEGO DE COMEDOR RECTO




COMEDOR LIRA




JUEGO DE SALA CHINA




SILLON ISABELINO

TELEFONERA ISABELINA

-




SILLON BARROCO

APARADOR




MUEBLE PARA TV Y EQUIPO DE SONIDO




SEMANERO




CAMA LINEL

CAMA LITERAS




CAMA BARROCA

PEINADORA BARROCA




