Introduccion

Los artesanos textiles de Gualaceo, ven con buenos ojos la denominacion de la
macana como patrimonio cultural, puesto que promete mejorar el nivel de su
demanda. El presente trabajo de investigacion esta orientado a avizorar la una
nueva era en la produccion artesanal, en tal virtud, la estructura del mismo esta
constituida por el primer capitulo que es el soporte fundamental de la investigacion,
ya que en el se detalla todo el disefio de la investigacion, partiendo desde los
antecedentes, planteamiento del problema, objetivos, hipétesis, justificacion y
resultados a obtener con este trabajo.

En el segundo capitulo, en cambio se trabaja en la recoleccién de informacion,
aspecto que se centra en el andlisis de la situacion actual, analisis comparativo,
interpretacion de resultados y la triangulacion de la informacion con la validacion de

la hipotesis.

En el tercer capitulo se plante ya el sistema logistico para la cadena productiva
artesanal textil de macanas, en donde se detalla los procesos que se deben seguir
para optimizar recursos, potenciar la produccién e incrementar las ventas. En esta
parte se da a conocer dentro de sus estrategias, la capacitacion del sector en temas
tributarios, con la finalidad de crear una cultura emprendedora y motivar a importar
directamente su materia prima y a su vez, buscar mercados para exportar sus

productos.

Finalmente se lista un conjunto de conclusiones y recomendaciones sustentadas en
la investigacién, dejando una puerta abierta para futuras investigaciones que
permitiran dotar de soluciones al canton Gualaceo, cuyo desarrollo comercial esta
en auge. Por tanto, la investigacion realizada lo que pretende es dar solucion a
problemas que se contemplan como prioridad dentro del Plan Nacional de Buen
Vivir, como lo reflejan los objetivos 4, 5 y 10, que hablan principalmente sobre el
rescate de la cultura, potencializar y fortalecer de las personas, asi como orientar

hacia el cambio de la matriz productiva.



1. Disefo de la investigacion

1.1 Antecedentes de lainvestigacion

Desde los inicios de la humanidad se ha producido el intercambio de bienes y
servicios entre paises para solventar necesidades mutuas, ya sea por
caracteristicas propias, cultura o recursos naturales se producen determinados
bienes que sirven no solo para abastecer a su poblacion, sino que generan
remanentes o0 excedentes destinados a satisfacer las necesidades de
consumidores externos, dando asi origen a lo que se conoce como el
intercambio comercial, el mismo que genera desarrollo econémico de pueblos,
regiones y naciones.

Este desarrollo econémico se refleja en varias aristas que administran y
gestionan recursos como: el medio ambiente, tecnoldgico, cultural y social; asi
como la efectividad con que cada nacion administra los mismos. Es aqui donde
se abre una puerta hacia el campo de los recursos culturales, y dentro de esto la
produccion artesanal de los pueblos que forman parte del patrimonio de cada
uno de los paises de mundo.

La Republica del Ecuador es un territorio Unico en el mundo por atractivos
como su clima, la arquitectura de sus ciudades, su historia y a nivel econémico
por su gran variedad de materias primas naturales. En cada region es posible
hallar fibras animales y/o vegetales caracteristicas, siendo la lana, la fibra
natural de uso mas extensivo en el pais. Los vocablos “artesanal”’ y “tefiido con
colorantes naturales” se asocian inmediatamente a procesos manuales y unicos,
cotizados a nivel mundial hoy en dia por representar verdaderas obras de arte.
Por otra parte, los productos textiles artesanales poseen gran valor cultural, que

a través de su bagaje de técnicas de produccion, disefios Unicos, acabados de



gran calidad y coloridos, identifican acertadamente a nuestro pais y le dan el
valor agregado a cada rincon del Ecuador.

Dentro de este sector productivo nacional, se generan necesidades
propias de produccién y comercializacion a nivel local, regional y nacional;
puesto que dichos procesos se los ha venido realizando de una manera
artesanal, a través de una manufactura rudimentaria, asociandose entre
familiares para poder realizar dichos procesos, culminado en pequefios
emprendimientos, donde la administracién y la comercializacion generalmente
es unipersonal o se encuentra vinculada a un numero muy reducido de personas
(generalmente no méas de 10).

Para lograr un buen funcionamiento de estas empresas familiares, a
través de la consecucién de los objetivos y metas planteados, es importante
considerar aspectos relevantes como: empoderamiento de la empresa como tal
y contar con una planificacién definida de trabajo para cada una de las etapas
de produccién, incorporando conceptos de logistica a sus procesos.

La Logistica como bien se conoce, comprende desde el suministro
de materiales hasta la distribucion del producto terminado, es una guia que
ayuda a la empresa a planear la produccién, haciendo un presupuesto de
compras, llevando controles de inventarios tanto de materia prima y materiales
como de producto terminado, de tal forma que siempre se cuente con un nivel
en el cual se puedan satisfacer las necesidades del cliente. Ballou (2004) afirma
gue: “La novedad de este campo estriba en el concepto de direccion coordinada
de las actividades relacionadas, en vez de la practica histérica de manejarlas de
manera separada, ademas del concepto de que la logistica afiade valor a los
productos o servicios esenciales para la satisfaccidon del cliente y para las
ventas” (p.3). Cuando se brinda un valor agregado a un producto cualquiera,
este adquiere cualidades que lo posicionan en el mercado de mejor manera.

Los artesanos del Canton Gualaceo, provincia del Azuay, son
reconocidos a nivel nacional, por sus macanas, chales, entre otras artesanias,

que reflejan arte, colorido y elegancia a quienes visten dichas prendas. Sin



embargo, debido a que todos ellos no cuentan con formacion profesional, peor
aun con estudios de artesano, ocasiona que no cuenten con una organizacion
definida, es decir, la forma de llevar sus pequefios negocios lo hacen de manera
empirica y si alguno de los artesanos han recibido capacitacién, esta no ha
germinado de manera satisfactoria en el sector, ya que sus procesos los
realizan de acuerdo a cada criterio de los artesanos, sus precios los hacen en
base a su competencia y generalmente esta competencia es desleal, ya que
“‘quiebran” el precio, en otras palabras, o a montos irrisorios que no cubren ni
los costos de fabricacion; dafiando el mercado, tanto para la lograr un
posicionamiento en el mercado local y buscar consolidar sus procesos de
produccién con estdndares de calidad y precios competitivos con fines de

exportacion.

1.2 Disefio de lainvestigacion
1.2.1 Problema de investigacion.

La industria textil ecuatoriana tiene sus inicios en la época de la colonia,
cuando nuestros indios utilizaban la lana de oveja y unos telares
denominados obrajes para fabricar tejidos que emplearian como vestimenta,
fundamentalmente.

Posteriormente, las primeras industrias que aparecieron estuvieron
dedicadas al procesamiento de la lana; hasta que a inicios del siglo XX se
introduce el algoddn, siendo la década de 1950 cuando se consolida la
utilizacion de esta fibra. Hoy por hoy, la industria textil ecuatoriana fabrica
productos provenientes de todo tipo de fibras, siendo las mas utilizadas el ya

mencionado algodon, el poliéster, el nylon, los acrilicos, la lana y la seda.

A lo largo del tiempo, las diversas empresas dedicadas a la actividad
textil ubicaron sus instalaciones en diferentes ciudades del pais. Sin embargo,

se pude afirmar que las provincias con mayor niumero de industrias dedicadas



a esta actividad son: Pichincha, Imbabura, Tungurahua, Azuay y Guayas,
como lo evidencias manuscritos y vestigios del Museo del Banco Central del
Ecuador, sede Cuenca.

La diversificacion en el sector ha permitido que se fabrique un
sinnumero de productos textiles en el Ecuador, siendo los hilados y los tejidos
los principales en volumen de produccion. No obstante, cada vez es mayor la
produccion de confecciones textiles, tanto las de prendas de vestir como de

manufacturas para el hogar.

Destacando un aspecto que da relevancia a la presente investigacion,
se mencionara que el sector textil genera varias plazas de empleo directo en
el pais, llegando a ser el segundo sector manufacturero que mas mano de
obra emplea, después del sector de alimentos, bebidas y tabacos. Segun
estimaciones hechas por la Asociacion de Industriales Textiles del Ecuador —
AITE, alrededor de 50.000 personas laboran directamente en empresas
textiles, y mas de 200.000 lo hacen indirectamente Al realizar la base de
datos de los artesanos textiles de Gualaceo, le determind que son 25
personas entre hombres y mujeres que se encuentran dedicados a este

sector.

1.2.1.1 Planteamiento de la situacion problematica.

Actualmente la industria textii y de confecciones elabora productos
provenientes de fibras como el algoddn, hilo, poliéster, nylon, lana y seda. A
pesar de que somos mundialmente conocidos como exportadores de
productos naturales, en los Ultimos 60 afios la empresa ecuatoriana ha ido
ganado un espacio dentro de este mercado, convirtiendose en una de las
actividades mas importantes, lo que genera plazas de trabajo a mas de

46,240 artesanos del pais (AITE, 2015). En este escenario ubicamos a los



artesanos del canton Gualaceo, que tienen como medio de subsistencia la
produccion y venta de prendas de vestir artesanales, cuyos procesos de
produccién carecen de una logistica adecuada que permita administrar

eficientemente su cadena de suministros.

1.2.1.2 Formulacion del problema de investigacion

¢, Qué esta incidiendo en la producciéon del sector textil artesanal del canton
Gualaceo — provincia del Azuay, para que no se apliquen estrategias que
potencialicen su cadena productiva y asi puedan posicionarse en el mercado

con miras hacia la exportacién?

1.2.1.3 Sistematizacion del problema de investigacién

¢ Qué factores estan influyendo en los artesanos textiles gualacefios para que

exista un bajo nivel de produccion?

¢Por qué existe escasa mano de obra calificada para elaborar textiles

artesanales en el cantén Gualaceo?

¢, Qué factores estan ocasionando la mala administracién de compras para los

procesos de produccién?

¢, Qué elementos estan influenciando para que exista una carente gestion de

clientes a nivel local, regional y nacional?

¢Por qué los artesanos textiles gualacefios desconocen los estandares

internacionales textiles?

¢, Qué esta generando el desinterés por conocer los procesos de exportacion?



¢,Cudles son las causas que generan el incumplimiento de la ejecucion de los

programas de promocion turistica-artesanal?

1.3 Objetivos de lainvestigacion

13.1

Objetivo general

“Proponer una estrategia para potenciar la cadena productiva del sector textil

de las Mipymes del canton Gualaceo, provincia del Azuay con la finalidad de

incrementar su exportacion”

1.3.2

Objetivos especificos

= Determinar los factores que estan influyendo en los artesanos textiles
gualacefios para que exista un bajo nivel de produccion.

= Establecer los factores que inciden para que exista escasa mano de
obra calificada que elabore los textiles artesanales en el cantén
Gualaceo.

= Determinar los factores que estan ocasionando la mala administracion
de compras para los procesos de produccion.

* Precisar los elementos que estan influenciando para que exista una
carente gestion de clientes a nivel local, regional y nacional.

» Determinar las causas que generan el desinterés por conocer los

procesos de exportacion.



1.4 Justificaciéon de la investigacion

La cadena de suministro dentro del ambito de la internacionalizacion de una
empresa o producto, integra areas funcionales tanto internas como externas,
estas pueden ser clientes, proveedores o incluso los proveedores de
proveedores.

Actualmente, en América Latina el uso adecuado de la logistica en el
area productiva y comercial ha permitido mejorar los ingresos y apalancar de
mejor manera las utilidades, por lo que implementarla en cada uno de sus
sistemas de produccion representa a corto plazo: retrasos, resistencia al
cambio, entre otros. Pero a largo plazo, representa que el producto se
encuentre en la cantidad solicitada, en el lugar demandado, con un tiempo
definido y al minimo costo. ElI Ecuador no es la excepcion, por lo que se
encuentra en una etapa de transicion: de hacer bien las cosas a optimizar los

recursos a través de la logistica aplicada a los negocios.

Pero estos conceptos quedan guardados en la grandes, medianas y tal vez
pequefias industrias, dejando de lado al sector artesanal, ya que por ser
productores de cantidades pequefias, estos no tienen claros los conceptos de
logistica aplicada a la cadena productiva, originando como consecuencia el
bajo nivel de produccion; lo que ocasiona el desempleo y estancamiento

econdmico.

El realizar un estudio de la cadena productiva artesanal textil de
macanas en el cantdbn Gualaceo, provincia del Azuay, permitira determinar
mecanismos gue mejoren los canales de produccion, distribucion y ventas;
con vision a renovar el sector productivo y motivar su produccion con miras a

exportar.



1.4.1 Formulacion de la Hipotesis y variables

1.4.1.1 Hipodtesis general

“Si se analiza la gestion logistica de la cadena productiva del sector textil de
la Mipymes del cantén Gualeceo, entonces se podra desarrollar una
estrategia para potenciar la cadena productiva e incrementar la exportacion

en este sector”

1.4.1.2 Hipbtesis particulares.

e Si se conoce los factores que influyen en los artesanos textiles
gualacefios, entonces se determina cuando existe bajo nivel de
produccién.

e Si se analiza que factores inciden en la mano de obra que elaboran los
textiles artesanales en el Ecuador, entonces se conoce el nivel de
produccién.

e Si se identifica que esta afectando en la administracion de compras para
los procesos de produccién, entonces se establece el nivel de produccion
y salida de inventarios.

e Si se reconocen los elementos que estan influenciando para que exista
una carente gestion de clientes a nivel local, regional y nacional, entonces
se establece estrategias de ventas

e Si se identifica las causas que generan el desinterés por conocer los
procesos de exportacion, entonces se estructuran planes de mejora para

su incentivo.



1.4.1.3 Variables

En la presente investigacion se trabajara con variables de tipo cualitativo y
cuantitativo.
» La variable independiente serd (V.l.): Gestion logistica de la cadena
productiva.
= La variable dependiente sera (V.D.): Estrategia para incrementar la

exportacion en el sector textil.

1.4.1.3.1 Operacionalizacion de las Variables

Tabla 1-1: Operacionalizacion de la variable general

- VARIABLE VARIABLE
HIPOTESIS GENERAL INDEPENDIENTE | DEPENDIENTE INDICADORES

Si se analiza la gestion
logistica de la cadena
productiva del sector

textil de la Mipymes del Porcentaje  de

canton Gualeceo, .
) . - .. _ |Estrategia para|compras
entonces se  podra|Gestion logistica|. .
incrementar la|Porcentaje de
desarrollar unalde la cadena .,
) ; exportaciébn en|ventas
estrategia para | productiva : .
) el sector textil. |Porcentaje de
potenciar la cadena . ;
: inventarios
productiva e
incrementar la
exportacion en este
sector

Fuente: Aura Guerrero

Tabla 1-2: Operacionalizacion de las variables especificas
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HIPOTESIS PARTICULAR

VARIABLE

INDEPENDIENTE

VARIABLE
DEPENDIENTE

INDICADORES

Si se conoce los

factores

que influyen en los
: Factores que I :
artesanos textiles | . Bajo nivel de Porcentaje de
~ influyen en los -
gualacefios, entonces se : produccion ventas
: . artesanos textiles
determina cuando existe
bajo nivel de produccién.
Si se analiza que
factores inciden en la mano
de obra que elaboran los|Factores que : .
. 9 T 9 Nivel de Nivel de
textiles artesanales en el|inciden en la . :
produccion ingresos
Ecuador, entonces se [mano de obra
conoce el nivel de
produccion.
Si se identifica que
estd afectando en la .
. 9 Numero de
administracion de compras
, procesos que
para los procesos de|Procesos de Salida de realiza
produccién, entonces se |produccion inventarios
. Nombre de los
establece el nivel de
- . procesos
produccion y salida de
inventarios.
Si se reconocen los
elementos que estan
influenciando para que exista
-~ Elementos de la . :
una carente gestion de . estrategia de Calidad
: \ : gestion de :
clientes a nivel local, regional clientes ventas Precio
y nacional, entonces se
establece estrategias de
ventas
Si se identifica las
causas que generan el
desinterés por conocer los planes de Conocimiento
.. | Procesos de .
procesos de exportacion, . mejora - de procesos de
exportacion : : >
entonces se  estructuran incentivos exportacién

planes de mejora para su
incentivo.

Fuente: Aura Guerrero
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1.4.2 Aspectos metodolégicos de la Investigacion

Para el desarrollo asertivo del presente proceso de investigacion, se debe
identificar con claridad todos aquellos aspectos que permitiran fortalecer el
resultado del mismo, a través del analisis de los instrumentos de recoleccion
de informacién, basada en una metodologia que coadyuven a demostrar

cientificamente las hipotesis planteadas en este trabajo.

1.4.2.1 Tipo de disefio, estudio y enfoque de la investigacion

Para el desarrollo de esta investigacion se utilizd la investigacién accion
participativa, misma que permitié trabajar con todos los miembros de la
poblacion de estudio; realizar el trabajo de campo con todos los involucrados,
permite interpretar de mejor manera la informacién recopilada y a la vez,
establecer soluciones a situaciones, problemas o necesidades en un
momento determinado, relacionando las variables que interactian. Los
trabajos de investigaciébn bajo este tipo son trabajados en un ambiente
natural; en donde interactian personas, grupos y organizaciones cientificas,
las cuales son la fuente de datos que se pretende analizar; generando

aportes significativos al conocimiento, de ser el caso.

1.4.2.2 Método de investigacion

El desarrollo efectivo de esta investigacion, estara determinado por el
uso y fusion de investigaciones tale como:

INVESTIGACION EXPLORATORIA < strong >: este tipo de investigacion
permitira dar una visién general de tipo general, respecto a la realidad
de la cadena productiva artesanal macanas.

INVESTIGACION DESCRIPTIVA: su proposito es describir la situacién actual

gue se vive en el cantdn Gualaceo, directamente en los artesanos de
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macanas. Es, decir como es y como se manifiesta la gestion de la
cadena productiva artesanal de macanas; buscando especificar las
propiedades importantes de personas, grupos, comunidades o
cualquier otro fendmeno que sea sometido a andlisis, para medir o
evaluar diversos aspectos, dimensiones o componentes del fenomeno
o fendmenos a investigar.

INVESTIGACION EXPLICATIVA: a través de esta investigacion se podra
interpretar la realidad a través de un conjunto organizado de
argumentaciones debidamente sustentadas para generar un lenguaje
claro y explicito de lo que se pretende investigar.

INVESTIGACION CORRELACIONAL: empleando la triangulacion de
informacion y su correcta relacion entre variables, pondremos de

manifiesto este tipo de investigacion.

1.4.2.3 Fuentes y técnicas para larecoleccion de informacion

Para el desarrollo de la presente investigacion, es necesario apreciar varios
puntos de vista, los cuales permitiran validar de mejor manera informacion
gue se maneje, permitiendo asi un mayor bagaje de casos de estudio de los
diferentes actores que intervienen en la misma. Por tanto la triangulacion de
datos (Hernandez Sampieri, Carlos, & Pilar, 2010, pag. 439) es fundamental
al momento de probar las hipétesis planteadas, dichas fuentes se iran
robusteciendo a medida que la investigacion avance, considerando por tanto
a dos grupos como son los medios impresos y los medios electronicos (Reza
Becerril, 1997, pag. 263), como sustento tedrico y actual de la tematica

abordada en este trabajo.
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Otra parte neurélgica dentro de la investigacion es la recoleccion de
datos, dicha actividad debe permitir triangular la hipotesis con las fuentes
primarias y la informacion registrada, por tanto, se ha seleccionado como
técnica a la encuesta, ya que se caracteriza por recolectar informacién sea
verbal o escrita a través de un cuestionario estructurado, empleando una
muestra de la poblacion (Alvira Martin, 2011, pag. 6); considerando que esta
actividad es parte fundamental de la investigacion, se debe validar el
instrumento, con el fin de identificar los factores que afectan la validez y la
confiabilidad de la informacion (Bernal, 2009), como la improvisacion,
documentos aplicados en el extranjero que no se ajustan a la realidad de la
poblacién e idoneidad del documento para la aplicacion a un determinado

sector.

1.4.2.4 Poblacion y Muestra

1.4.2.4.1 Poblacion

La poblacién que se estima a emplearse en las encuestas a realizarse en la
investigacion, seran:
= Los artesanos textiles de Gualaceo, que hacen un total de 25.

= Clientes: 50, los cuales fueron elegidos al azar.

14



1.4.2.4.2 Muestra

Para poder realizar inferencias sustentables y valederas se trabajara con el
cien por ciento de la poblacion de artesanos. Y una parte de los clientes que

visitan a los artesanos.

1.4.2.4.3 Caracteristicas de la muestra
La investigadora cree pertinente el manejo de la muestra propuesta para

tener datos lo més reales posibles.

1.5 Resultados e impactos esperados

Con los resultados que se obtengan, se espera que la investigacion
contribuya al conocimiento sobre el problema investigado, identificando los
inconvenientes que suceden durante el flujo entre los eslabones de la cadena
productiva artesanal de macanas, permitird plantear una propuesta de un
sistema para gestionar y potenciar las exportaciones del sector.
Para establecer con claridad los resultados esperados, se listard en detalle
las metas que se obtendran luego del analisis de las preguntas que se
realizaron a los diferentes sectores.
Artesanos:
= Conocer el porcentaje de miembros de la asociacién que tiene una
vision clara de la fortaleza que se tiene de aunar esfuerzos en busca
del bien coman.
= Conocer el porcentaje de los miembros de la asociacion que sabe

cudles son los puntos fragiles de la asociacion.

15



= Conocer el nUumero de personas con que cuenta la produccion y que
aportan horas laborales para la realizacion de los trabajos.

= Conocer cual es el hecho determinante para la toma de decision de
las compras de materia prima.

= Conocer la transparencia con que se efectda la adquisicion de materia
prima.

= Conocer en qué procedimiento se basan para hacer la planificacion de
produccion.

= Conocer segun cada uno de los encuestados, la frecuencia con que se
elaboran los planes de produccion.

= Conocer si los miembros de la asociacion piden cotizacién a varios
proveedores antes de hacer un pedido de materia prima y materiales.

= Conocer el porcentaje de los miembros de la asociacion que saben
gué condiciones de pago tienen con los proveedores.

= Conocer como esta distribuido el espacio en las bodegas de
almacenaje.

= Conocer si los artesanos llevan un control del inventario tanto de
materia prima y materiales como de producto terminado.

= Conocer el porcentaje de los miembros de la asociacién que sabe
con qué frecuencia se realiza este control de inventarios.

= Conocer cuales son los principales canales de distribucion que
utilizan para comercializar sus productos.

= Conocer el porcentaje de los miembros de la asociacién que sabe
cémo se establecen los precios de sus productos.

= Conocer el medio por el cual los artesanos trasladan los productos a
los clientes.

Clientes:
= Conocer qué canal de distribucion estad al alcance de los artesanos

gualaceiios en el presente para tener opciones en el futuro.
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Tener una idea de la estabilidad del cliente para poder contar con él en
contratos futuros.

Conocer el aporte econdémico del cliente para los artesanos
gualacefios.

Conocer lo que mas le gusta al cliente del servicio que le ofrece los
artesanos gualacefios.

Conocer las necesidades de compra del cliente para hacer una
planificacion realista.

Conocer las debilidades o fortalezas de los artesanos gualacefios en
cuanto al servicio que se le ofrece al cliente.

Conocer el potencial del cliente en cuanto a su estabilidad y lealtad.
Conocer si el cliente compra a los artesanos por el precio de sus
productos y al mismo tiempo tener una idea de los precios de la
competencia.

Conocer qué procedimiento le gusta méas al cliente en relaciéon a la
compra de los productos de la asociacion.

Conocer mas sobre el potencial de los productos de la asociacion para
una futura ampliacion del mercado.

Tener informacion especifica de lo que el cliente espera del servicio de

la asociacion

1.5.1 Validacién de hipotesis

La hipétesis general planteada en la presente investigacion se da por aceptada, ya

que al analizar la gestion logistica de la cadena productiva del sector textil del

cantén Gualeceo, a través de las preguntas realizadas a los artesanos (4, 5y 10),

dieron como resultado que en su mayoria no lleva un proceso para realizar sus

compras, menos una supervision de la mismas, tampoco poseen planes de

produccion , ni mucho menos una gestion de su inventario ni de la distribucion de

sus artesanias, concluyendo que es relevante proponer un sistema de gestion
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logistico que permita administrar eficientemente su cadena productiva para por

incrementar la produccion y asi avizorar un futuro en la exportacion de sector.

Para validar de igual manera las hipétesis especificas, destallamos a

continuacion cada una:

Para determinar los factores que influyen en los artesanos textiles gualacefos, se
puedo observar que el 56% de los artesanos elaboran planes de produccion. En la
primera pregunta dirigida a los artesanos, ellos manifiestan en un 48% que no tienen
acceso a capacitaciones ni asesorias, por no estar debidamente organizados bajo

una asociacién o mancomunidad.

En la pregunta dos de la misma encuesta manifiestan el 60% que por falta de
trabajo en equipo, no pueden cubrir cuotas de produccion para venderlos a

mercados mas grandes.

En la pregunta cuatro dirigida a los artesanos, manifiesta el 60% que su produccion
la realizan en base a los pedidos de los clientes. En este mismo sentido la pregunta
cinco destaca que los artesanos realizan el seguimiento y control de las compras de
materia prima en un 100%. En la pregunta seis, los artesanos se encuentran
divididos equitativamente al momento de manifestar que tienen planes de
produccién, dando como resultado una produccién a la deriva, puesto que no existe

tendencia al momento de generar un histérico de produccion.

Con la informacién recolectada, se puede concluir que efectivamente factores como
capacitacion, trabajo en equipo, precio, calidad, servicio y competitividad, influyen de
manera directa en su produccion y que de no manejar dichos factores de manera

adecuada, determinan su nivel de produccion.

En la segunda hipotesis, se plantea que: si se analizan los factores que inciden en la
mano de obra que elaboran los textiles artesanales en el Ecuador, entonces se
conoce el nivel de produccion; para lo cual recurrimos a la encuesta realizada a los

artesanos, en donde manifiestan en la pregunta tres que el personal que laboran
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dentro de los talleres no excede de cuatro, asi lo confirma el 78% de los

encuestados.

En la pregunta siete dirigida a los artesanos, estos responden que la periodicidad
con que se capacitan es del 7%, cada trimestre, el 64%, manifestaron que lo hacen
semestralmente pues ellos toman en cuenta los periodos en donde no existe mucho
trabajo. Finalmente el 29% se capacita anualmente, por la necesidad de ir

perfeccionando sus técnicas.

Bajo este marco, se puede concluir que la mano de obra artesanal calificada es
reducida, ya que los y las jovenes no se interesan por este tipo de oficio, pues como

manifiestan es muy sacrificado y de baja rentabilidad.

En la tercera hipoétesis, se plantea: si se identifica que esta afectando en la
administracion de compras para los procesos de produccion, entonces se establece
el nivel de produccién y salida de inventarios; con este enfoque se procedié a
preguntar a los artesanos si solicitan cotizaciones a sus proveedores, respondiendo
el 16% que si piden cotizacion a otros proveedores antes de hacer un pedido, lo
hacen para estar monitoreando si el precio del proveedor actual es el mejor. El 84%,
expusieron que no se pedian cotizaciones a otros proveedores, pues con la
experiencia que se tiene en cuanto a saber los precios y lo informados que se
mantienen tanto de los precios en plaza como de los precios de la ciudad, es bien
conocido en todo el pueblo quién es el proveedor que les da el mejor precio.

Asi mismo se preguntd bajo qué condiciones de pago adquieren sus productos,
observando: el 24% manifestaron que hacen el pago Unicamente en efectivo, ya que
aunque les dieran crédito, no tienen la seguridad que van a tener el tiempo
suficiente para producir, vender y recaudar el dinero; asi que llegaron a la
conclusién que era mejor tener el dinero en efectivo para pagar a los proveedores.
El 56% en cambio opina que es mejor comprar a crédito de treinta dias, asi podran
recapitalizarse para volver a invertir. El 20% restante en cambio opina que si se

saca a crédito, es mejor liquidarlo a corto plazo, es decir a los quince dias.
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En cuanto a la distribucion de bodegas, se conocio que el 48%, lo hacen de acuerdo
a las diferentes clases de productos que elaboran, es decir, en un lado estan las
macanas, existe otro espacio para los chales, bufandas y otros. EI 28% menciona
gue la bodega la organiza de acuerdo a la materia prima a utilizar. Finalmente, los
artesanos que no organizan su bodega esta representado por el 24%. En este
mismo sentido, se pregunté si llevan control del inventario, a lo que respondieron el
100% que si lo hacen. El tiempo que tardan en hacer dicho control esta
representado por: el 8% de la poblacidon, que lo lleva a cabo semanalmente pues
normalmente los lunes determinan lo que se ha terminado para adicionarlo a los
planes de produccién que ya tienen; el 28% lo realiza quincenalmente; el 60%,
expusieron que el control se hace cada mes sobre todo en época de poco
movimiento y que las ventas disminuyen; el 4%, manifestd que el control de

inventarios se hace semestralmente.

También se conocié que lo canales de distribucién son directos, ya que sus ventas
la realizan a los turistas directamente en un 68%, el 16%, expuso que su canal de
distribucion son los minoristas, refiriéndose a los que llegan de los pueblos cercanos
a comprar directamente donde tienen su bodega. El 8% lo hacen a distribuidores,
que es el mismo porcentaje asignado a la venta a mayoristas. En este mismo
sentido se pregunt6 sobre quiénes trasladan sus artesanias, obteniendo que el 20%,
son llevados a los clientes por medios propios, normalmente usan el transporte
publico. No usan alquiler de transporte; el 56%, manifestd que el cliente los viene a
traer, refiriéndose sobre todo cuando se trata de un pedido. El 24% restante no

respondié.

Con todo lo expuesto, se puede concluir que el nivel de produccion depende en gran

medida de sus procesos de compra y manejo de inventarios.

La cuarta hip6tesis manifiesta: si se reconocen los elementos que estan
influenciando para que exista una carente gestion de clientes a nivel local, regional y
nacional, entonces se establece estrategias de ventas, para lo cual se preguntd a

los clientes como se consideran respecto a un tipo, contestando el 100% que son
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minoristas (aqui se clasifican también los turista, ya que no compran en volumen,
sino en gusto y preferencia), es decir que venden al detalle los productos que
adquieren de los artesanos gualacefios. No hay mayoristas ni distribuidores en el

periodo de investigacion de campo, el cual fue durante dos semanas seguidas

Se conoci6 también que el tiempo de comprar a estos artesanos es el 70% tienen
mas de cinco afios de hacer negocios con los artesanos gualacefios. El 20% de los
encuestados, les han comprado desde menos de un afo; el 10% restante tiene de 1

a 5 afos de adquirir productos.

La frecuencia de compra es del 90%, adquieren productos de los artesanos
gualacefios de una a tres veces al afio y lo hacen en temporadas de gran demanda

en el mercado. El 10% de los clientes dicen que lo hacen mensualmente.

En la pregunta cuatro dirigida a los clientes, estos sefialan que su preferencia de
compra se da en un 80% por el precio, por el servicio que brindan y por la calidad en

un 80%, respectivamente. Por la variedad y calidad de sus productos en un 100%.

En la pregunta cinco de este mismo cuestionario, en cambio dicen el 100% que se
conforman con la produccion artesanal, y de ello desprende su calidad y precio,
sugiriendo que el sector podria ser mas competitivo si tuviera mejores controles en

Sus costos.

Se determina también que el servicio brindado por los artesanos es del 52% regular
y manifestaron que una de las razones de esto se debe a que sus miembros no
estan dispuestos a negociar precios cuando les compran en grandes cantidades. El
40% considera que recibe un buen servicio por parte de los artesanos. Y solo el 8%

opina que es malo el servicio.

En cuanto a seguir un plan de compras de las artesanias, el 100% de los clientes
contestaron que no tienen, pero se determind también que estos son sus Unicos

proveedores de artesanias.
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Los clientes encuestados determinaron que los precios en general son considerados
en un 60% como bajos y el 40% los considera altos. Destacando asi mismo que no
su proceso de compras es ir directamente a los artesanos en un 100%.

Los clientes que compran para darlos como regalo o recuerdo contesta que el 70%
no comercializa las artesanias; un 30% restante exporta dichos productos a algunas
ciudades de Estados Unidos y Canada.

Esta informacion registrada en la encuesta a los clientes, nos permite concluir que la

gestion de clientes debe ser influenciada directamente por estrategias de venta.

En la quinta hipoétesis, se dice: si se identifica las causas que generan el desinterés
por conocer los procesos de exportacion, entonces se estructuran planes de mejora
para su incentivo, para lo cual se pregunt6é a los artesanos sobre el proceso para
establecer sus precios, de donde se conocié que el 80% lo hace en base a los
precios de la competencia, el 20%, expuso que el precio de sus productos se
establece en base a la demanda existente. Al ser un porcentaje mayoritario el que
impone los precios en el mercado, los ingresos son muy limitados vy
consecuentemente la poblacion en general de Gualaceo tiene desinterés en producir
esta artesania y por ende en querer dedicarse de lleno a esta actividad, por lo que

su empefio en conocer los procesos de exportacién es muy escaso.

1.6 Marco de referencia de lainvestigacion

1.6.1 Marco tedrico

1.6.1.1 Sistema

Con la finalidad de tener una idea general de lo que es un sistema, se citara a

dos conceptos representativos para inferir uno propio:
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= “Es un conjunto de partes interrelacionadas e interdependientes,
dispuestas de modo que producen un todo unificado” (COULTER &
ROBBINS, 2000).
= “Es un conjunto de principios y teorias de una doctrina, coordinados y
enlazados entre si de modo que forman un todo coherente. Cualquier
ciencia tiene que fundamentarse en un sistema. En ellos se establecen
principios, reglas y todo aquello que dirige la materia que se investiga”.
(CASANOVAS & CUATRECASAS, 2003)
Bajo estas dos definiciones, se puede concluir que un sistema es el conjunto

interrelacionado e independiente de elementos, que se basan en principios,

reglas, normas y procedimientos que rigen su funcionamiento.

1.6.1.1.1 Clases y caracteristicas de un Sistemas:

Segun (COULTER & ROBBINS, 2000), existen dos clases de sistemas: los
cerrados que no reciben influencia de su ambiente, ni tampoco interactian
con él; y los abiertos que interactian dinamicamente en su ambiente.

Asi mismo, COULTER & ROBBINS hablan sobre las caracteristicas
de un sistema, destacando que debe ser oportuno, coordinado, fluido y
responsable en la ejecucion de las actividades bajo su control. Ademas, debe
existir control a cada unidad independiente, flexibilidad en los cambios que se
realicen en la marcha, interrelacion e interdependencia entre los objetivos que
se perciben, debe también existir regulacion para que los objetivos (las

metas) del sistema finalmente se realicen.

1.6.1.1.2 Principios de un Sistemas

Los principios que regentan a un sistema los podemos condensar
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en:

e Primero es el todo y luego son sus partes.

e Las partes forman un todo indisoluble.

e Es prioritario el papel que desempefian las partes, porque en base a
este se obtienen los resultados del todo.

e La conducta regula el desempefio de sus partes, de acuerdo a la
naturaleza y funcion del todo.

e La totalidad inicia a partir de sus partes, asi como sus relaciones,

deberan interactuar a partir del todo.

1.6.1.2 Logistica

Se puede definir a la logistica como: la encargara del disefio y la gestiéon
del flujo de informacién y de materiales entre los clientes y concluye en
los proveedores (distribucion, fabricacion, aprovisionamiento, almacenaje y
transporte), cuyo principal objetivo es del disponer del material adecuado,
en el lugar adecuado, en la cantidad adecuada, y en el momento oportuno,
al minimo costo posible y segun la calidad y servicio predefinidos dentro
de las politicas internas de la empresa.

En los ultimos afos, la funcion clave de la logistica integral se esta
incorporando rapidamente en las empresas, considerada como una

coordinacion y un enlace entre:
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i i Mercado

Proveedores (clientes y
consumidores)

Actividades
operativas de Canales de
la propia distribucion

empresa RB

Grdfica 1.1: Aspectos claves de la cadena de suministros

Fuente: (CASANOVAS & CUATRECASAS, 2003)

1.6.1.2.1 Elementos importantes en el disefio un Sistema de Logistica

Para desarrollar un sistema que permita ser de facil implementacién en el
sector artesanal, se debe considerar la necesidad de alcanzar la vision del
sistema logistico. En tal sentido, la presente investigacion se centra en el
canal de flujo de materiales, productos y servicios.

Es fundamental que el plan logistico de la empresa, tenga por
finalidad el establecimiento de una planificacion estratégica de la produccion,
sus canales de suministros y su distribucién, ocupandose asi de disefar,
coordinar y gestionar aspectos como: politica general de la cadena logistica,
nivel de servicio al cliente; previsibn de ventas; gestion de pedidos,
facturacion, canal de distribucion e inventarios; transporte; maquinaria y mano
de obra, almacenamiento y control de los materiales; necesidad de compras y
aprovisionamiento; relacion con proveedores y finalmente el control de
calidad de suministro a lo largo de la cadena logistica.

Para la formulacion del sistema logistico que se pretende implementar,
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se consideraran aspectos importantes como:

Balance de los costos de toda la cadena Estandarizacion y  modularidad de los
(materiales, produccion, transporte, productos, con la finalidadde conseguir bagage
almacenamiento, etc.). de productos en el mercado.

El proceso de producciéon adaptado al disefio
del producto, considerando aspectos
fundamentales como: grado de fiabilidad y
flexibilidad de los sistemas de produccion;
tamafio de los lotes,tipos de maquinaria, etc.

Enfocar la produccién con  objeto de
aumentar  flexibilidad, calidad y servicio,
reducir los costos.

U RIRRR T

Disefiar el proceso gestion de proveedores.

Grdfica 1.2: Aspectos de un sistema logistico

Con la finalidad de lograr un sistema compacto, se debe contemplar al
mismo en su totalidad, evaluando sus operaciones y sus distintas fases de
produccion, sin olvidar las previsiones futuras y los diagramas de flujo a los
gue dara lugar.

En cuanto al transporte y almacenamiento, dependera de factores
como; lugar de procedencia de la materia prima y puntos de ubicacién de los
artesanos y sus oficiales. También pueden comprender actividades como
entrada del material, su descarga y recepcion, el control de las mercancias y
su embalaje (si lo requiere) para el almacenamiento, el traslado de los
elementos a la zona de distribucion con el fin de preparar las entregas y el

control de su salida requeridos por las expediciones, y su forma de transporte.

1.6.1.3 Importanciade la Logistica
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La logistica permite asegurar las funciones de aprovisionamiento,
produccién, almacenamiento y distribucion. Contribuye ademas a la mejora
de los costos y a la reduccion de los presupuestos de gastos. EI embalaje
de los productos es decisivo para su distribucion y pueden incidir

seriamente en el costo de la misma.

1.6.1.4 Cadena de Suministros

La cadena de suministros es la red que conectan entre si a los proveedores
de materiales y servicios, que abarcan la transformacion de materias primas
en productos y servicios y la entrega de éstos a los clientes en el mercado o a
su vez al cliente que esta representado como una empresa, siendo la parte
fundamental de la misma, la provision de informacidén necesaria para planear
y administrar la cadena de suministro.

El flujo de materiales determina los niveles de inventario. El ingreso de
materiales de los proveedores determina el flujo de materiales de llegada. El
rendimiento del sistema de marketing, producciéon y distribucion de la
empresa determina el flujo de salida de productos. Que para el caso de los
artesanos, este sistema esta involucrado de manera directa con las gestiones
de promocion turistica que llevan a cabo los GAD.

La administracion del flujo de materiales es decisiva, por tanto se debe
buscar alternativas que permitan contar con la materia prima necesaria, una
opcion pueden ser acuerdos con los proveedores de primer nivel, a fin de
hacer que asuman la responsabilidad por el rendimiento de sus respectivos
suministros. Logrando una responsabilidad compartida en el desarrollo

efectivo de esta actividad.
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1.6.1.5 Planificacion Logistica de materiales

Es apropiado para una planificacion certera, realizar diferentes escenarios
provisorios estadisticos que permitan determinar el nivel O6ptimo de
existencias y también el de la cantidad adecuada de productos que es
necesario obtener en una serie de produccién, en funcién directa de sus
salidas.

Para esta planificacion se deben considerar los sistemas:

a. Punto de renovacion de existencias, que se aplica procediendo a reponer
los productos cuando éstos adquieren un nivel inferior al denominado
(PRE)

b. Renovacion a intervalos fijos, que no es mas que determinar el periodo
predeterminado entre pedidos, verificando los niveles de stock existentes.

Para que los dos enfoques anteriores tengan un resultado adecuado,
se puede citar el concepto de dimensiones Optimas del pedido o lote
econdmico (LEP); el cual permite encontrar la cantidad adecuada que se
necesita renovar y constituir el inventario, basado en minimizar la suma del
costo de mantenimiento del stock con el establecimiento del pedido.

Trabajando de esta manera, se podra mantener un nivel de stocks eficiente

durante todo el tiempo.

1.6.1.6 Implicaciones Logisticas de la filosofia Justo a Tiempo

El objetivo de la gestién Justo a Tiempo es que, con un costo razonable, se
cubran las necesidades especificas que la demanda exige, cumpliendo las
exigencias de tiempo que aquella imponga.

Su primer rol protagonico de logisticas surge de la necesidad de una
planificacion detallada para el funcionamiento sincronizado de la cadena en

su totalidad, en donde se consideren aspectos que incluyan la demanda e

28



identifique retrasos en sus requerimientos, lo que se consigue con una
relacion bidireccional entre el suministrador y el cliente. Al no existir la
planificacion, se produce una inestabilidad en la programacion de produccion,
lo cual provoca serias alteraciones y cambios de planes frecuentemente,
elevando costos, dejando a la deriva la produccion, simultaneamente.

Lo segundo seria la relevancia del control del flujo de entrada de
materiales, que permite evitar la acumulacion superflua de éstos en bodega;
para evitarlo se debe trabajar en la gestion de reagrupamiento de entregas y
secuenciado de la distribucion de los productos.

La logistica Justo a Tiempo se puede aplicar facilmente cuando a los
requisitos de una diversa gama de materiales se les afiade un elevado valor

alto de los mismos.

1.6.1.7 Almacenamiento

Esta parte de la cadena es un eje articulador del éxito de la misma; se lo
define como el proceso que inicia con la recepcion de los materiales a las
bodegas, acomodo, almacenaje, ubicacion y despacho de la materia prima,

insumos y productos, de tal manera que su ubicacion sea rapida.

1.6.1.7.1 Tipos de Almacenes

Existen dos tipos de almacenes:

a. de distribucion: en donde se almacenan y venden los articulos, los
productos y las mercaderias puestas a disposicion del consumidor.

b. de depdsito: son los lugares ideados y equipados para el alojamiento de
los productos colocados en depédsito por acuerdo de ambas partes, el

depositario y el depositante.
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1.6.1.7.2 Disefo del Almacén

Las caracteristicas estructurales del lugar deben permitir salvaguardar
la calidad de lo almacenado, enfocandose ademas en otros aspectos
importantes como: forma y a las dimensiones, es decir, la longitud, la anchura
y la altura; se ha de tener en cuenta que una vez establecido esto,
considerando todas las posibles alternativas de modificacion que se
presenten en a futuro. Asi también se debe considerar el volumen de los
inventarios, actuales y previstos, que vayan a almacenarse, la forma en que
vayan a distribuirse y otros puntos como la disposicion de puntos de registro
de ingreso/egreso de la mercaderia.

Cuando ya se establecié el volumen del recinto, se tiene que fijar la
combinacion perfecta de dimensiones inteligentes que proporciona la
configuracion éptima, sugiriendo como la principal la altura.

Se debe revisar también la forma del local para el almacenamiento, es
decir, su longitud y anchura, asi como los costos que incluyen gastos de

construccién y mantenimiento.

1.6.1.7.3 Costos y rendimientos de un Almacén

Existen tres tipos de costos:
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*Se derivan de las instalaciones fijas, entre ellos se encuentran los costos financieros
del inmovilizado necesario y otros como los correspondientes a las reparaciones y
amortizaciones. El porcentaje de costos por unidad de actividad disminuye cuando
crecen las tareas desarrolladas en el almacén y visceversa.
J
N
sComprenden los costos indirectos (personal y otros) y los de la administracion.
Diferenciando los fijos de los variables, aunque su desglose no influya en el
incremento de |a actividad en el almacén.
J
o B ] Y
eson aquellos originados por actividades del almacén mismo, como la paletizacion,
el traslado a la zona de stock, las operaciones administrativas, el almacenamiento, la
salida de stock, los movimientosde inventario en la zona de preparacion de
Operacion pedidos y su ejecucion.
J

Fuente:

Grdfica 1.3: Tipos de costos

Las operaciones que se desarrollan en el almacén, se cita a las que
corresponde a la manipulacion y las resultantes del mantenimiento de stock,
gue para el caso de estudio, estaran representadas por la misma persona.
Los costos que de estas desprendan corresponden a: en el primer caso sera
los costos relacionados de forma directa con la actividad del almacén, tales
como los costos de capital invertido en el equipo de manipulacion, las
amortizaciones y el mantenimiento del equipo, los de personal y los
derivados del material auxiliar (elementos de embalaje, etiquetado, etc.). La
segunda sera los costos relacionados directamente con el intervalo de tiempo
durante el cual los materiales tienen una detencién, como son los costos
financieros de mantenimiento de stock, que para el caso, no seran

representativos, puesto que son productos no perecederos.
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1.6.1.8 Inventarios

Es el proceso mediante el cual se realiza el manejo efectivo de la gestion de
compras o abastecimiento y del sistema de control de inventarios, puesto que
la disponibilidad de los materiales y productos es esencial para asegurar un
nivel de servicio adecuado, pero el costo de inventario puede representar el
mayor porcentaje del costo logistico de una empresa, lo cual se puede evitar

con un eficiente manejo de la mercaderia.

1.6.1.8.1 Tipos de Inventario

Existen cuatro tipos de inventarios para un determinado articulo: del ciclo, de
seguridad, de previsién y en transito. Estos no pueden identificarse por sus
rasgos fisicos; es decir que al mirar una pila de articulos, el administrador del
inventario no distingue cudles pertenecen a un inventario del ciclo y cudles a
un inventario en transito. Sin embargo, en términos conceptuales cada uno de

€s0s cuatro tipos tiene una gestacion enteramente diferente.
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Grdfica 1.4: Tipos de subsistemas de inventarios

* Incluye a: proveedores de productos, elementos y materias
primas, asi como un posible almacenamiento de estos articulos.

SUbSistem as de * Abastecen todas las actividades realizadas para situar a

disposicién del subsistema de produccion el flujo de mercaderias,

apro vision amien to con la disponibilidad adecuada y sin pérdida de calidad.

* Comprenden la realizacion del acoplamiento de elementos y
componentes, asi como el almacenamiento de los productos

Subsistem as de acabados, con la finalidad de que estén disponibles en 6ptimas

condiciones para su distribucién.

produccion

* Estan destinados a atender y satisfacer la demanda de los
usuarios finales, contando generalmente con unos almacenes

SUbSiStem as de como centros de distribucion, desde los cuales se inicia la

distribucion comercial de los productos acabados y mercancias,

- - . 7 Vs - 4 - . . . . .
que tendra lugar a través de minoristas, distribuidores,
dIStrlb UCIon fISICG dependiendo del tipo de mercancias.

Fuente: (CASANOVAS & CUATRECASAS, 2003)

1.6.1.8.2 Administraciéon de Inventarios

La administracion de los inventarios permite velar el equilibrio normal entre
existencias de materia prima y materiales, y las ventas. El exceder en los
inventarios tiene un costo que se refleja en gastos de mantenimiento, gastos
de mano de obra y gastos de local y edificio. En tanto que inventario reducido
genera reduccion de stocks, insatisfaccion de los clientes, pérdida de clientes,

descenso en las ventas y finalmente la baja de ingresos por falta de ventas.
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. ventarios. ) i relevantes.

. Considerar la administracion de
1. inventariosen baseala
demanda, los costosy los
plazos.
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monitoreo.

Fuente: (CASANOVAS & CUATRECASAS, 2003)

1.6.1.9 La Demanda

Dentro de la comercializacion de un producto, esta palabra encierra mucho
contenido, ya que es el pilar fundamental del movimiento productivo de la
empresa; su forma de comportarse influye directamente en los inventarios
de un producto determinado.

Las caracteristicas de la demanda como el tamafio y frecuencia de los
pedidos son factores que tienen inciden en la cantidad total vendida. La
Uniformidad es otra caracteristica que permite observar las variaciones
estacionales provocadas por las promociones de un articulo o por situaciones
ajenas a la empresa; dando como resultado un incremento repentino de las
ventas. La independencia de la demanda, es una caracteristica que indica si
depende o0 no de componentes de otro producto terminado; en otro caso se la

llamaria de demanda dependiente. Finalmente mencionamos a la calidad de
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las previsiones, que no es otra cosa que la administracion de los inventarios,
basada en el conocimiento de la demanda estimada o futura, para lo cual es
necesario efectuar un conjunto de previsiones. Generalmente no se conoce
con exactitud la demanda futura, por lo que es una razon para planificar

stocks de seguridad.

1.6.1.10 Los Costos

El valor de un articulo, influye en los costos que éste genere. Se debe
considerar que los costos calculados dependen del sistema de contabilidad
gue se emplee en la empresa. Para nuestro caso, los artesanos llevan un
sistema de contabilidad muy precario. Por lo tanto, es necesario analizar los
procedimientos de célculo y asignacion de costos, puesto que estos influyen
de manera directa en la toma de decisiones.

Los costos de aprovisionamiento son los mas importantes, ya que se
originan cada vez que se efectia un pedido de un articulo; en tanto que los
costos de almacenaje, son los gastos que incurre la empresa por mantener
una determinada cantidad de inventarios en stock y finalmente, los costos
asociados a la existencia de demanda insatisfecha son aquellos que la

empresa incurre por no tener suficiente stock.

1.6.1.11 Los Plazos

Conocido también como tiempo de espera, es el tiempo que dista entre la
confirmacion del pedido hasta que ingresa la mercaderia en el almacén.

Estos plazos se pueden dividir en cinco componentes:
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confirmacion de preparacion del pedido. pedidoy su
hasta que llega . . e
la ordende | d pedido. disponibilidad.
pedido. al proveedor.

Grdfica 1.5: componentes de los plazos

1.6.1.12 Distribucion y Transporte

1.6.1.12.1 Distribuciéon

La acertada distribucion de los productos permitira agregarle calor a la
artesania, para el caso de estudio. Esta actividad consiste en la
administracion del flujo de materiales, que va desde los fabricantes hasta los
clientes (venta directa) y desde los almacenes hasta los minoristas,
incluyendo el almacenamiento y transporte de productos.

Es prioritario destacar que esta actividad dentro del sistema logistico a
implementar requiere de planificacion y estimacion de costes, para determinar
cudl es la mejor opcidn, al momento de elegir los medios de transporte para

llevar la mercaderia a los puntos de venta.
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1.6.1.12.2 Canales de Distribucion

Esta actividad permite planificar estratégicamente el flujo de carga del
artesano al consumidor final o usuario industrial. Incluyendo al fabricante, al
consumidor final y a los intermediarios que participan en el proceso dentro de

esta actividad.

1.6.1.12.3 Estructuracion del Canal de Distribuciéon

La estructura del sistema del canal de distribucion varia segun elementos
como: el tipo de cliente, que puede ser el consumidor final o el cliente
industrial.

Para la presente investigacion el tipo de canal que se empleara sera al
consumidor final 0 a los puntos de venta formados por mayoristas-detallista o
agente-mayorista-detallista.

Si se tratase de un cliente industrial, se puede hacer directamente a

través de los operadores logisticos.

1.6.1.12.4 Seleccién del Tipo de Canal

Los canales se consideraran por las empresas de manera que a las mismas
les sea mas beneficioso, pudiendo recurrir a los canales ya existentes o bien
a otros nuevos, lo cual dara paso a un mejor servicio de los clientes actuales,
y tener vision para llegar al alcance de nuevos. La mayoria de canales de
distribucion incluyen a intermediarios. La presente investigacion pretende
manejar el canal directo, es decir intervendra el artesano y el consumidor

final.
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Cuando en el canal intervienen el productor, el consumidor final y al

menos por un nivel de intermediarios se le conoce como distribucion indirecta.

1.6.1.12.5 Transporte

Es el proceso en donde se involucra el disefo de redes de transporte, rutas
y programas, despachos, flota y proveedores de transporte y evaluacion de
fletes, los cuales garantizaran la entrega oportuna del producto, en buen
estado en su destino final o el acordado en el canal de distribucion.

Un factor importante que se debe considerar es la relacion existente
entre el valor del producto y el costo del transporte, la ubicacion geogréfica,
entre otros elementos, hacen que la toma de decision sobre el tipo de
transporte sea el idoneo, ya que puede catapultar los costos o decrecerlos.

Existen cuatro tipos basicos de transporte: ferrocarril, por carretera,
aéreo y maritimo. Para la investigacion se sugiere que el tipo de transporte

sea por carretera.

1.6.1.13 Marketing, parte de la Logistica

Para el desarrollo de esta investigacion es imperante que se exploren los
desarrollos reciente dentro del campo del comercio internacional y los
mercados globales, incluidos por tanto los tratados regionales e
internacionales, orientados siempre a las fuerzas macroambientales, base
firme para la toma de decisiones, consideradas por las empresas
transnacionales y sus directivos al momento de iniciar relaciones comerciales
internacionales, adaptandose a entornos internacionales con capacidad de

solucionar posibles conflictos que suelen surgir a causa de los diferentes
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factores politico, econdmico, social, legales y culturales. (Czinkota &
Ronkaine, 2008, pag. 1).

Por lo dicho anteriormente, el marketing ocupa un lugar importante
dentro del contexto de la investigacion, aun mas siendo especificas en el
mercadeo internacional, pues a través del mismo se estable un vinculo de
relacion entre las necesidad insatisfechas a nivel mundial y, la priorizacion de
explotar nuevos mercados a partir del estudio de gustos, preferencias,
ideologias, valor social, creencias, etcétera; asi como el desarrollo sostenible
de la empresa a través del crecimiento y permanecia en los mercados
internacionales, logrando asi su consolidacion economica (Lerma Kirthner &

Marquez Castro, 2010, pag. 3).

1.6.1.14 Indicadores econdmicos

Otro factor fundamental para continuar con la investigacion, es el analisis de
indicadores econdmicos que permitan evidenciar el aumento o disminucién del
comercio internacional con ciertos paises, cuyas caracteristicas deben estar
basadas en los indicadores de pobreza o exclusion social, ya que de estas
tazas depende la inversién extranjera, asi como de los tratados comerciales
como aporte al desarrollo sustentable de un pais. Es en este punto en el cual
se debe realizar un estudio para identificar cuales son las areas en las cuales
se puede incursionar para iniciar o continuar con transacciones comerciales
internacionales, que permitan satisfacer las necesidades propias del pais,
partiendo de un analisis real para dicha comercializacion (Carbaugh, 2009,
pag. 14).

Es importante ademas destacar que debe analizar aspectos
fundamentales del crecimiento econémico de Latinoamérica en el campo del
comercio internacional, influenciado por la hegemonia de los Estado Unidos, el

creciente poder econdémico de China, cambios en ciclos econémicos y de
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produccion, asi como también el progreso desigual de paises en vias de
desarrollo (Estay, 2008, pag. 13).

Todos estos factores de crecimiento economico, desenredan una
interdependencia economica a nivel mundial, siendo evidenciada en las
transacciones comerciales internacionales, y estas a su vez en los diferentes
contratos internacionales. Por lo que permite al importador/exportador se mas
exigente al momento de elegir en donde, con quien, como y cuando deberéa
comprar. Todo esto amparado en un marco legal que le brinde seguridad y

respaldo en cada una de sus transacciones (Carbaugh, 2009, pag. 1).

1.6.1.15 Aranceles del sector textil

La presente investigacion tiene como elemento estratégico de
desarrollo, la capacitacion al sector artesanal en temas de exportacion e
importacion directa de materiales e insumos. Por tanto, es imperante describir
cudles son los términos que se manejan en la parte tributaria, iniciando con los
Filamentos sintéticos o artificiales; tiras y formas similares de materia textil
sintética o artificial que se encuentran en el capitulo 54. Las partidas 54.02 y
54.03 no comprenden los cables de filamentos sintéticos o artificiales, las

cuales se encuentran el Capitulo 55.

En el capitulo 52 se encuentran todo lo relacionado con el algoddn,
incluido los tejidos de mezclilla («denim») los tejidos con hilados de distintos

colores.
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1.6.2 Marco conceptual

Admision Temporal: Ingreso al territorio nacional o al resto del pais de
ciertas mercancias provenientes del extranjero o de zonas de tratamiento
aduanero especial, sin que estas pierdan su calidad de extranjeras, con un fin
determinado y para ser posteriormente reexportadas, importadas, o
entregadas a la Aduana.

Aforo: Operacion Unica que consiste en practicar en una misma actuacion el
examen fisico y la revision documental, de tal manera que se compruebe la
clasificacion de las mercancias, su avaluacion, la determinacion de su origen
cuando proceda, y los demas datos necesarios para fines de tributacion y
fiscalizacion aduanera.

Agente de Aduana: Profesional auxiliar de la funcion publica aduanera, cuya
licencia lo habilita ante la Aduana para prestar servicios a terceros como
gestor en el despacho de mercancias.

Almacén Particular: Locales o recintos particulares habilitados por el
Servicio de Aduanas, por un periodo determinado, para el depdésito de
mercancias, sin previo pago de los derechos e impuestos que causen en su
importacion.

Aprovisionamiento: ElI embarque de mercancias nacionales o
nacionalizadas, de rancho, destinadas a las naves o aeronaves, nacionales o
extranjeras, que no efectden transporte internacional.

Arancel Aduanero: Es la tarifa o taza que se han de pagar por aquellos
bienes sujetos a importacion, como cuotas judiciales, transporte ferroviario o
aduanas, entre otros.

Autorizacion de Uso y Consumo: Corresponde al pronunciamiento de la
Autoridad Sanitaria a través de una resolucién mediante la cual autoriza el
uso y consumo de un alimento importado, el cual cumple con lo establecido

en el Reglamento Sanitario de los Alimentos.
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Bodega Destino: Recinto de depdésito que cuenta con autorizacion sanitaria
e individualizado en el certificado de destinacion, donde las mercancias
extranjeras permanecen almacenadas en espera de obtener la autorizacion
de uso y consumo.

Bodega de productos cosméticos y articulos de uso médico: Lugar
autorizado por resolucion sanitaria para el almacenamiento de cosméticos y
articulos de uso médico.

Cabotaje: Transporte por mar de mercancias nacionales o nacionalizadas o
la simple navegacion entre dos puntos de la costa del pais, aunque sea por
fuera de sus aguas territoriales, pero sin tocar puerto extranjero.

Carta de Porte: Documento que las partes en un contrato de transporte
otorgan, para acreditar la existencia y condiciones del contrato, y la entrega
de las mercaderias al porteador.

Carta de Porte Aérea: ver Guia aérea

CDA: ver Certificado de Destinacién Aduanera.

Certificado de Destinacién Aduanera (CDA): Corresponde al documento,
emitido por la Autoridad Sanitaria o por el Servicio Agricola y Ganadero segun
corresponda, que autoriza para retirar las mercancias desde los recintos
aduaneros y almacenarlos en una bodega destino, a través de medios y rutas
de transporte definidos, hasta que se emita la autorizacién de uso y consumo.
Certificado de Origen: Documento que sirve para acreditar el origen de las
mercancias, para efectos preferenciales arancelarios, no preferenciales,
aplicacion de cupos y para cualquier otra medida que la ley establezca. Mas
informacion

Certificado Sanitario: Documento oficial del Gobierno de Chile, que avala
condiciones sanitarias de las mercancias que en él se describen.

CFR (Costo y Flete): Incoterm que significa que el vendedor debe hacer el
despacho de la mercancia para su exportacion y pagar los Costos y el Flete

necesario para transportarla al destino indicado. (Transporte maritimo)

42


http://rc.direcon.cl/certificacion/1542
http://rc.direcon.cl/certificacion/1542

CIF (Costo, Seguro y Flete): Incoterm que significa que el vendedor debe
hacer el despacho de la mercancia para su exportacion y pagar los Costos y
el Flete necesario para transportarla al destino indicado y también debe
contratar un seguro maritimo para la mercancia del comprador. (Transporte
maritimo)

CIP (Transporte y Seguro pagado hasta): Incoterm que significa que el
vendedor debe hacer el despacho de la mercancia para su exportacion y
pagar los Costos y el Flete necesario para transportarla al destino indicado y
también debe contratar un seguro para la mercancia del comprador.
(Transporte maritimo)

Conocimiento de Embarque: Documento que prueba la existencia de un
contrato de transporte maritimo, y acredita que el transportador ha tomado a
su cargo o ha cargado las mercancias y se ha obligado a entregarlas contra
la presentacion de ese documento a una persona determinada, a su orden o
al portador.

Courier: ver Empresas de envios de entrega rapida.

CPT (Transporte pagado hasta): Incoterm que significa que el vendedor
debe hacer el despacho de la mercancia para su exportacién y pagar los
Costos y el Flete necesario para transportarla al destino indicado. (Transporte
no maritimo)

DAF (Entregado en la frontera): Incoterm que significa que el vendedor
cumple con sus obligaciones, cuando la mercancia para su exportacion se
pone a disposicion del comprador, antes del punto fronterizo aduanero de
destino.

DDP (Entregado con los derechos aduaneros pagados): Incoterm que
significa que el vendedor se hace cargo de todo, incluyendo los
procedimientos necesarios para el despacho de la mercancia y el pago de los
derechos aduaneros.

DDU (Entregado con los derechos aduaneros no pagados): Incoterm

usado cuando el vendedor se encarga de todo lo necesario para entregar la
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mercancia en el lugar convenido, a excepcion del desaduanamiento en el
pais de destino.

Declaracion de Ingreso (DIN): Documento mediante el cual se formaliza una
destinacion aduanera, el que debera indicar la clase o modalidad de la
destinacion de que se trate.

Depdsito Aduanero: Lugar habilitado por la ley o por el Servicio donde se
almacenan mercancias bajo su potestad hasta el momento del retiro para su
importacion, exportacion u otra destinacion aduanera, con exclusion de los
almacenes patrticulares.

Depdsito de Productos Farmacéuticos de Uso Humano: Es la bodega
destinada a almacenamiento de productos farmacéuticos importados
terminados, y que ha sido autorizada para distribuir directamente dichos
productos a otros establecimientos autorizados sanitariamente, para su uso o
expendio.

Depdsito de Productos Farmacéuticos Dentales: Es aquel que mantiene
para su distribucion o expendio, productos farmacéuticos de uso exclusivo
dental. Podr4d ademds, importar y distribuir dichos productos a otros
establecimientos farmacéuticos autorizados o venderlos al publico.

DEQ (Entregado ex muelle): Incoterm utilizado normalmente para envios por
via maritima. El comprador actda en el muelle del punto de destino indicado.
Derechos de Aduana: Derechos establecidos en el Arancel Aduanero y/o en
la legislacion nacional, que gravan a las mercancias que entran al territorio
nacional o que salen de él. Estos pueden consistir en: a) Derecho Ad-
Valorem: Tributo que grava la importacion de mercancias y que se fija en
proporcién a su valor aduanero; y b) Derecho Especifico: Tributo que grava la
importacion de mercancias en una cantidad fija de dinero, que se determina
en base a una unidad de medida, ya sea kilogramo, tonelada, litro, docena,

metro, etc.
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DES (Entregado ex nave): Incoterm usado normalmente para el envio de
mercancias por via maritima. El comprador actia cuando la nave llega al
punto de destino indicado.

Desaduanamiento: Cumplimiento de las formalidades aduaneras necesarias
para exportar, importar o para realizar cualquier destinacion aduanera.
Despachador de Aduana: Los Agentes de Aduana y los consignantes o
consignatarios con licencia para despachar.

Despacho de Mercancias: Gestiones, tramites y demas operaciones que se
efectlen ante el Servicio en relacion con las destinaciones aduaneras.
Destinacién Aduanera: Manifestacion de voluntad del duefio, consignante o
consignatario que indica el régimen aduanero que debe darse a las
mercancias que ingresan o salen del territorio nacional.

DIN: ver Declaracion de Ingreso.

Documento Unico de Salida (DUS): Es el documento mediante el cual se
presentan las mercancias, ante el Servicio Nacional de Aduanas, para su
posterior embarque al exterior.

Drogueria: Es el establecimiento autorizado por resoluciéon sanitaria,
destinado a la importacion, fraccionamiento, distribucion y venta de drogas a
granel, sustancias quimicas, reactivos, colorantes permitidos, aparatos de
fisica y quimica y accesorios médicos y quirargicos.

DUS: ver Documento Unico de Salida

Empresas de correo rapido: ver Empresas de envios de entrega rapida.
Empresas de envios de entrega rapida: Denominadas normalmente
empresas de correo rapido, courier o de transportes expresos, son aquellas
personas naturales o juridicas, legalmente establecidas en el pais, cuyo giro o
actividad principal es la prestacion de los servicios a terceros, para la
expedita recoleccion, transporte, entrega, localizacion y mantenimiento del
control de los documentos, material impreso, paquetes u otras mercancias

durante todo el suministro del servicio.
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Envios Postales: Envios de documentos y mercancias por intermedio de la
Empresa de Correos de Chile, efectuados de acuerdo a las convenciones
postales internacionales.

Equipaje de Viajeros: Se comprendera en este concepto: a) Los articulos
nuevos o usados que porte un viajero para su uso personal o para obsequios,
con exclusion de mercancias que por su cantidad o valor hagan presumir su
comercializacion; b) Los objetos de uso exclusivo para el ejercicio de
profesiones u oficios, usados, y; c) hasta una cantidad que no exceda, por
persona adulta, de 400 unidades de cigarrillos, 500 gramos de tabaco de
pipa; 50 unidades de puros y 2.500 centimetros cubicos de bebidas
alcohdlicas.

Examen fisico: Reconocimiento material de las mercancias efectuado por el
Servicio.

Exportaciéon: Salida legal de mercancias nacionales o nacionalizadas para
Su uso o consumo en el exterior.

EXW (Ex Fabrica): Incoterm que significa que la Unica responsabilidad del
vendedor, es poner su mercancia a disposicién del comprador en su propio
local.

FAS (Franco al costado de la nave): Incoterm que significa que el vendedor
se hace responsable de colocar la mercancia al costado de la nave en el
muelle o en las barcazas, en el lugar indicado en la cotizacion.

FCA (Franco en el medio de transporte): Incoterm que significa que el
vendedor debe entregar la mercancia lista para su exportacion al transportista
en el lugar indicado en las condiciones de embarque.

Ficha técnica o monografia: Descripcién o tratado sobre un alimento en
particular, que incluye a lo menos la composicién quimica y nutricional del
producto, la descripcion de procesos, los estandares de calidad y las

condiciones de almacenamiento que requiere.
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FOB (Franco a bordo): Incoterm que se usa cuando el vendedor se
responsabiliza de colocar la mercancia a bordo de una nave en el puerto
indicado en el contrato de venta.

Guia Aérea : Documento que acredita en el transporte aéreo de mercancias,
la celebracion de un contrato, las condiciones de transporte, la recepcion de
la mercancia por el transportador, su peso, volumen, embalaje, asi como el
namero de bultos.

Guia Courier: Documento que acredita la consignacion de la mercancia que
llega o sale por este tipo de despacho, permitiendo a las empresas courier y a
los Agentes de Aduana en su caso, la confeccion y presentacién de los
documentos de destinacion aduanera.

Guia de Correos: Lista de los efectos postales entregados o recibidos por
Empresa de Correos.

-] -

Importacién: Introduccién legal de mercancia extranjera para su uso 0O
consumo en el pais.

Importador: Persona natural o juridica que realiza o solicita, personalmente o
a través de terceros, el trdmite de importacion.

Incoterm: Son términos definidos y elaborados por la Camara Internacional
de Comercio (CIC), con la finalidad de establecer un lenguaje estandarizado
gue pueda ser utilizado por los compradores y vendedores que participan en
negocios internacionales.

Internacion: Proceso de obtencién de autorizacién para distribucion, uso y
consumo del alimento importado.

Legalizacion: Acto por el cual el Director Regional, el Administrador o los
funcionarios en quienes éstos deleguen esta facultad, constatan que el
respectivo documento ha cumplido todos los tramites legales vy
reglamentarios, otorgandole su aprobacion y verificando ademas, la
conformidad de la garantia rendida, en aquellas declaraciones en que sea

exigible.
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Lote: Cantidad de un alimento, producto farmacéutico, cosmético o pesticida
de uso sanitario y domeéstico, producida en condiciones esencialmente
iguales.

Loteo: Es la operacion que realiza la Aduana consistente el reconocimiento
fisico, pesaje, medicién, conteo, descripcion, valoracion y clasificacion
arancelaria de las mercancias en condiciones de ser subastadas en remate
aduanero.

Manifiesto de Carga: Documento suscrito por el conductor o por los
representantes de la empresa de carga, que contiene la relacion completa de
los bultos de cualquier clase a bordo del vehiculo con exclusién de los efectos
postales y de los efectos de tripulantes y pasajeros.

Manifiesto Courier: Documento que debe contener la individualizacion de
cada una de las Guias Courier que transporta un vehiculo o un mensajero
internacional, sea por via aérea o terrestre, mediante el cual las mercancias
se presentan y entregan a la Aduana a fin de acceder al sistema de despacho
courier.

Materia prima alimentaria: Sustancia que para ser utilizada como alimento
precisa de algun tratamiento o transformacion de naturaleza quimica, fisica o
bioldgica.

Mercancia: Todos los bienes corporales muebles, sin excepcién alguna.
Mercancia Extranjera: La que proviene del exterior y cuya importaciéon no se
ha consumado legalmente, aunque sea de produccibn o manufactura
nacional; o que habiéndose importado bajo condicion, ésta deje de cumplirse.
Mercancia Nacional: Es la producida o manufacturada en el pais con
materias primas nacionales o nacionalizadas.

Mercancia Nacionalizada: Es la mercancia extranjera cuya importacion se
ha consumado legalmente, esto es cuando terminada la tramitacion fiscal,
gueda a la libre disposicion de los interesados.

Muestras sin valor comercial: Alimentos y materias primas alimentarias

destinadas a uso humano, cuyo destino es el consumo personal del

48



importador, analisis, pruebas de laboratorio, evaluacion de mercado entre
otros. Estos alimentos no pueden ser comercializados o destinados a
terceros.

Muestras sin valor comercial de producto farmacéutico, cosmético o
pesticida de uso sanitario y doméstico o de las materias primas
utilizadas en su elaboracion: Productos o materias primas cuyo destino es
andlisis, pruebas de laboratorio, evaluacion de mercado, registro sanitario en
el Instituto de Salud Publica de Chile, entre otros. Estos productos no pueden
ser comercializados o destinados a terceros.

NEPPEX: ver Notificacibn de Embarque de Productos Pesqueros de
Exportacion.

Notificacion de Embarque de Productos Pesqueros de Exportacion
(NEPPEX): Formulario mediante el cual se solicita, ante el Servicio Nacional
de Pesca, la autorizacion para efectuar una exportacion de productos
pesqueros.

Partida de importacion: Conjunto de alimentos que ingresan al pais
mediante un tramite aduanero unico.

Perimetro Fronterizo de Vigilancia Especial: Parte de la zona secundaria
en la cual se establecen prohibiciones y restricciones especiales para las
existencias y trafico de mercancias.

Potestad Aduanera: Conjunto de atribuciones que tiene el Servicio para
controlar el ingreso y salida de mercancias hacia y desde el territorio nacional
y para hacer cumplir las disposiciones legales y reglamentarias que regulan
las actuaciones aduaneras. Quedan también sujetas a la potestad aduanera
las personas que pasen por las fronteras, puertos y aeropuertos, y la
importacion y exportacion de servicios respecto de los cuales la ley disponga
la intervencion de la Aduana.

Precinto: Hilo, bramante, banda o articulos similares, destinados a ser

utilizados en combinacién con un sello.
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Rancho: Los combustibles, lubricantes, aparejos y demas mercancias,
incluyendo las provisiones destinadas al consumo de pasajeros y tripulantes
que requieren las naves, aeronaves y vehiculos destinados al transporte
internacional y en estado de viajar para su propio mantenimiento,
conservacion y perfeccionamiento.

Reconocimiento: Operacion por medio de la cual el despachador con
mandato para despachar o el interesado, revisa o inspecciona las mercancias
en los recintos de depdsito aduanero antes de someterlas a una destinacion
aduanera. Como consecuencia de este reconocimiento se pueden realizar las
operaciones materiales de reembalaje y division, como asimismo la
extraccion de muestras.

Rechazo de uso y consumo: Pronunciamiento de la Seremi de Salud, en el
sentido de negar, fundadamente, la autorizacién para la comercializacion o
uso de los alimentos importados, producto farmaceéutico, cosmético o
pesticida de uso sanitario y doméstico o de las materias primas utilizadas en
su elaboracion.

Redestinacion: Envio de mercancias extranjeras desde una Aduana a otra
del pais, para los fines de su importacion inmediata o para la continuacion de
su almacenamiento.

Reexpedicion: Envio de mercancias extranjeras desde una zona franca a
otra, al extranjero, a depdsitos francos 0 a una zona primaria.

Reexportacion: Retorno al exterior de mercancias traidas al pais y no
nacionalizadas.

Resolucién de Uso y Disposicion (UyD): Resolucién, emitida por la
autoridad competente, que permite que los productos que ingresan al pais
puedan ser usados o distribuidos en el territorio nacional.

Salida Temporal: Salida al extranjero de mercancias nacionales o
nacionalizadas, sin perder su calidad de tales y sin pagar a su retorno los
derechos e impuestos que cause la importacion, bajo determinadas

condiciones.

50



Sello: Pieza de metal o de otro material adecuado que sirve para unir los dos
extremos de un precinto, que ofrecen seguridad de que cualquier violacion
pueda ser detectada.

Transbordo: Traslado directo o indirecto de mercancias, de un vehiculo a
otro, o al mismo en diverso viaje, incluso su descarga a tierra con el mismo fin
de continuar a su destino, y aunque transcurra cierto plazo entre su llegada y
su salida.

Transito: Paso de mercancias extranjeras a través del pais cuando éste
forma parte de un trayecto total comenzado en el extranjero y que debe ser
terminado fuera de sus fronteras. Igualmente se considerar4 como transito el
envio de mercancias extranjeras al exterior que se hubieren descargado por
error u otras causas calificadas en las zonas primarias o lugares habilitados,
con la condicion de que no hayan salido de dichos recintos y que su llegada
al pais y su posterior envio al exterior se efectle por via maritima o aérea.
-U-

UyD: ver Resolucion de Uso y Disposicion.

Valor Aduanero: Es el valor de transaccion, es decir, el precio realmente
pagado o por pagar de las mercancias cuando éstas se venden para su
exportacion al pais de importacion, ajustado cuando corresponda.

Ventanilla Unica de Comercio Exterior: Sistema que permite a los agentes
de comercio exterior proporcionar en forma electrénica, informacién a un solo
organismo publico, para cumplir con todas las visaciones o exigencias que se
requieren para la tramitacion de las destinaciones aduaneras, de acuerdo a
las normas legales y reglamentarias.

Zona Franca: Area o porcion unitaria de territorio perfectamente deslindado y
proximo a un puerto o aeropuerto amparado por presuncion de
extraterritorialidad aduanera.

Zona Franca de Extension: Ciudad o region situada adyacente a la Zona

Franca delimitada por el Presidente de la Republica en uso de sus facultades.
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Zona Primaria: Espacio de mar o tierra en el cual se efectian las
operaciones materiales, maritimas y terrestres de la movilizacion de las
mercancias el que para los efectos de su jurisdiccion es recinto aduanero y
en cual han de cargarse, descargarse, recibirse o revisarse las mercancias,

para su introduccion o salida del territorio nacional.
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CAPITULO I
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2 Analisis, presentacion de resultados y diagndstico

La historia de la economia ecuatoriana, se ha desarrollado a lo largo de la
historia por ser dependiente de un modelo de comercio exterior basado en la
comercializacién de productos de origen primario que le ha limitado en su
oferta y con pocos mercados de destino, lo cual ha hecho que su economia
sea cada vez mas vulnerable ante las variaciones de precios y demandas en
los mercados internacionales.

Las directrices actuales de la Globalizacion mundial se han basado en
un esquema donde el Ecuador, ni ningan otro pais pueden quedar al margen.
La base de la Economia Mundial, desde hace algunas décadas, es la
Comercializacion Internacional. Es facil entender el porqué de los beneficios
de la implantacion en las economias de cada pais con politica de
internacionalizacion, como son: el ingreso de divisas y la generacién de mano
de obra. Lo dificil es aplicar politicas y proyectos de desarrollo en el
Comercio Exterior, que permitan la fluidez con la que deberia mantenerse el
principio basico del intercambio internacional de bienes, de manera
permanente y dinAmica. Los paises desarrollados han generado politicas que
de una u otra manera han incidido en los paises de desarrollo econdémico
relativo a convertirse en importadores de sus bienes y productos. Sin
embargo cabe la pregunta porqué siendo nuestro Ecuador un pais con una
inmensa riqueza de recursos naturales, de donde podemos obtener productos
finales y materias primas, no podemos incentivar una politica exportadora en
las Empresas nacionales? Pero existen varias respuestas que a lo largo de
los afios han sido generadas por la falta de industrializacién de las Empresas,

la falta de tecnologia, falta de inversion extranjera, una creciente inestabilidad
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econdmica, politica y juridica e incluso la idiosincrasia del pueblo ecuatoriano,
entre muchas otras.

Las posibilidades de alcanzar éxitos y demanda de nuestros productos
en los mercados internacionales se identifican con la falta de dotacion de
servicios Optimos en relacion a la cadena logistica en la comercializacion
internacional, es decir, la baja calidad y el alto costo de los servicios de
Transporte Internacional, Tramitologia Aduanera, Transporte Interno,
Acondicionamiento de la Carga etc., que a lo largo de los afios no se ha
consolidado con politicas coherentes que faciliten el acceso a la
comercializacion &gil, accesible de los productos o mercancias para que el
empresario ecuatoriano pueda desarrollar las actividades de comercio
exterior de forma mas asertiva y dinamica. Este factor ha restado
competitividad a los productos ecuatorianos, debido a los altos costos que se
estdn manejando actualmente, las ocasionales pérdidas y dafios que sufren
las mercancias y principalmente, con la falta de puntualidad de los
embarques.

El Ecuador como parte de este sistema de economias globalizadas ha
tenido grande desafios en las ultimas décadas donde han existido profundas
transformaciones en el entorno econémico debido principalmente a cambios
estructurales de la mayor parte de sectores donde los mercados se han
caracterizado por un dinamismo asi como incertidumbres crecientes.

La practica con la que se ha desarrollado en el pais el comercio
internacional ha sido la de compra y venta de bienes, servicios y tecnologia,
en forma bilateral, unilateral o multilateral.

La Economia del Ecuador en los ultimos afios ha enfrentado desafios
proyectados por la desaceleracion de la economia mundial. Sin embargo el
oportuno modelo de desarrollo endégeno y la intervencion del estado con
politicas anti-ciclicas han logrado apalear los efectos de la crisis econdmica

real como es el caso del afio 2009 que tuvo una incidencia del 0,4%. Otro
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factor que ayudo a enfrentar la crisis fue la depreciacion del délar a nivel
mundial, lo que ocasion6 la competitividad del Ecuador a escala internacional.

En el contexto de la crisis mundial que se desencadend en el afio
2008, los tipos de cambio y el comercio internacional se hizo presente. Para
el caso ecuatoriano que tenia un modelo econdmico de dolarizacion, ventaja
con la que contaba ante otros paises que no contaban y quienes se vieron en
la necesidad de introducir medidas asociadas al tipo de cambio y a la
busqueda de competitividad, se vio obligado a recurrir a adaptacion temporal
de restricciones para proteger su Balanza de Pagos. En el mes de
septiembre de 2008 Ecuador implementd una medida de salvaguardia
cambiaria con Colombia, en el marco de la Comunidad Andina, considerando
las devaluaciones cambiarias de dicho pais y el impacto negativo en la
competitividad de las exportaciones ecuatorianas, salvaguardia que estuvo

vigente por seis meses, esto es de agosto de 2009 hasta febrero de 2010.

2.1 Anaélisis de la situaciéon actual

En la actualidad la integracion es fundamental, y el objetivo de cada
naciéon implementar nuevas alianzas que desarrollen y mejoren las
economias internas de los paises, por ello es importante mantener buenas
relaciones comerciales con cada uno de los paises, especialmente con
aquellos que tienen un alto crecimiento econdmico, con los cuales se
mantener relaciones sélidas para beneficio mutuo.

Existen varias naciones que se encuentran en apogeo econdémico y
vislumbran un futuro prospero, con las cuales se puede crear un buen
ambiente comercial o de negocios que beneficien a la inversion extranjera
directa por la confianza y estabilidad de los paises. Un ejemplo es la que
actualmente se ha generado entre América Latina y Asia a través de vinculos

comerciales que han incrementado el comercio y la inversion.
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Actualmente el Ecuador necesita inversibn sobre todo, apoyo
tecnoldgico y cientifico para promover el crecimiento econdémico, generar
empleo, mejorar los procesos productivos y asi exportar productos con valor
agregado.

Para facilitar esta actividad actualmente el Ecuador cuenta con las
normas juridicas vigentes, comenzando por la Constitucién del Estado, los
tratados y convenios internacionales, las leyes organicas, ordinarias, asi
como las normas regionales y las ordenanzas distritales, los decretos y
reglamentos; las ordenanzas; los acuerdos y las resoluciones, y los demas
actos y decisiones de los poderes del estado. En la actividad comercial el
instrumento legal que respalda el accionar del comercio exterior a partir del
29 de diciembre de 2010, es el Cadigo Organico de la Produccién e Inversion
—COPCI-, siendo el Comité de Comercio Exterior — COMEX - Organo
interinstitucional encargado de supervisar la correcta aplicacion de este
Cddigo, asi como de formular y reglamentar la politica comercial en el
Ecuador.

La politica econdmica actual tiene como objetivo generar diversos
programas encaminados a elevar la competitividad del pais y sus sectores
productivos, pretende contribuir dando la mayor cantidad de herramientas
indispensable que permitan desarrollar un comercio exterior mas dinamico y
diverso sustentando su accionar en politicas que estdn encaminadas a
profundos cambios desde la transformacion de la Matriz Productiva con
procesos mediante los cuales la actividad humana transforme insumos en
bienes y servicios licitos, socialmente necesarios y ambientalmente
sustentables, incluyendo actividades comerciales y otras que generen valor
agregado.

Como politica comercial ademas se trata de permitir una articulacion
internacional estratégica que facilite el comercio exterior a través de un

régimen aduanero moderno, transparente y eficiente.
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En la actualidad el comercio exterior ecuatoriano se encuentra ante
grandes retos como es el tratar de generar nuevos acuerdos comerciales con
los Estados Unidos de Norteamérica y la Unién Europea, principales socios
comerciales que importan gran variedad de productos ecuatorianos, con la
finalidad de mantener e impulsar el comercio, asi como también el poder
llegar a nuevos mercados a través no solo de los productos tradicionales de
exportacién sino poder diversificar la produccién con nuevos productos que

demanda el mercado internacional.

2.2 Andlisis comparativo, evolutivo, tendencias y perspectivas

El comportamiento del comercio exterior ecuatoriano durante los ultimos
afos, sobre todo en lo que tiene relacion a exportaciones e importaciones de
bienes y servicios y el PIB del Ecuador aumento6 del 53,7% en 2005 al 67,4%
antes de caer hasta el 53,7% en el 2009 y subir en el 2010 al 63,7%
(porcentaje, es decir usando el PIB, importaciones y exportaciones en
términos corrientes). (BANCO CENTRAL DEL ECUADOR, 2015)

En el 2010 el Ecuador ocupaba en relacion con las mercancias, el
puesto 69 entre los mayores exportadores del mundo y el 74 entre los
mayores importadores. En el 2009 ocupaba el puesto 73 entre los mayores y
el 75 entre los mayores importadores de mercancias. (AITE, 2015)

En relacion con los servicios, en el afio 2009 el Ecuador ocupaba el
puesto 107 entre los mayores exportadores y el 82 entre los mayores
importadores, en el 2005, ocupaba el puesto 100 entre los mayores
exportadores y el 76 entre los mayores importadores de servicios. En el afio
2010 ocupo el 86 entre los mayores exportadores y el 65 entre los mayores
importadores.

En el aflo 2010, las exportaciones crecieron a 18 mil millones de

dolares. El Ecuador sigue dependiendo en gran medida, de la exportacion de
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productos primarios, sobre todo el petrdleo el banano. De estos dos
productos, el petréleo ha tomado mayor importancia en las exportaciones del
Ecuador en los ultimos afos, principalmente por su precio en los mercados
internacionales. En el afio 2009 por ejemplo, el petrdleo representd la mayor
proporcion de las exportaciones totales de mercancias, con el 45,8% frente al
54,7% en 2005. A pesar de que el Ecuador ha mantenido un acercamiento
constante para la integracion comercial con diversos actores en Ameérica
Latina, si se toma en cuenta las exportaciones no petroleras la Union Europea
es el mayor mercado exportador. Los Estados Unidos de Norteamérica sigue
siendo el mayor proveedor del Ecuador, aunque su participacion en las
importaciones se redujo. En latinoamericana la participacion con otros paises
se ha incrementado con paises como Chile, Colombia, Perd y otros
emergentes como China y Brasil.

Las importaciones al igual que las exportaciones ecuatorianas han
crecido considerablemente con excepcion del afio 2009 donde se aplico la
salvaguardia por balanza de pagos. En el afio 2010 el Ecuador importé6 mas
de 19 mil millones de délares, principalmente derivados de petréleo.

La contribucion al PIB de las industrias manufactureras (excluyendo la
refinacion de petréleo) aumentd del 13.1% en 2005 al 14.1% en 2009 y su
participacion en el empleo total disminuy6 levemente del 10.8% al 10.7.

En el 2009 las exportaciones industriales manufactureras no petroleras
representaron el 19.2% de las exportaciones totales de mercancias, frente al
17.6% en 2005. Los principales productos de exportacion correspondieron a
los sectores de elaboracién y conservacion de pescado, elaboracion vy
conservacion de frutas, legumbres y hortalizas, sector automotores, aceites y
grasas de origen vegetal, aparatos de uso doméstico, otros alimentos,
sustancias quimicas basicas y productos textiles.

Entre las principales manufacturas importadas figuran las
correspondientes a los sectores, automotor, sustancias quimicas basicas,

industrias béasicas del hierro y acero farmacéuticos, equipos de oficina,
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plasticos en formas primarias, maquinaria, aceites y grasas de origen vegetal
y receptores; radio y televisores.

Los tratados comerciales entre dos naciones se pueden considerar
como el indicador de las relaciones comerciales, a través de ellos se lograra
determinar si dichas naciones cooperan entre si y si ofrecen un beneficio
mutuo, buscando como fin el aseguramiento de su poblacion y una sana

politica comercial.

2.3 Tabulacion e interpretacion de resultados.
2.3.1 Resultados Obtenidos del Segmento Artesanos
Pregunta No. 1: ¢Qué ventajas o beneficios tiene el pertenecer a una

organizacion textil artesanal de macanas?

Tabla 2-1: Ventajas de pertenecer a una organizacion textil artesanal

ALTERNATIVA FRECUENCIA | PORCENTAJE
Experiencia 9 36%
Acceso a fondos econémicos 2 8%
Acceso a capacitaciones y asesoria 12 48%
Oportunidades de Desarrollo 1 4%
Rescatar el patrimonio 1 4%
TOTAL 25 100%

Accesoa
capacitacionesy
aseseria
48%

Rescatar el
patrimonio
A%

Otros
8%

Acceso a fdndos
econdmicls
8%

Oportunidades de
Desarrollo
1%

Experiencia
36%

Gréfica 2.1: Beneficios de asociaciones o gremios textiles
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Analisis e interpretacion de resultados: El 36% de la poblacion, manifestaron que uno de los
beneficios que han tenido al trabajar en la organizacién ha sido la experiencia adquirida a través de
las actividades productivas que se realizan. Asimismo, el 8% de ellos, expusieron que una de las
ventajas es el acceso a recursos econdémicos, ya que esto les permite realizar sus operaciones de
produccion. El 48% de la poblacion, expresé que una de las ventajas es el acceso a capacitaciones y
asesorias de comercializacion, que constituyen una ayuda de las instituciones con las cuales
mantiene una relacién estrecha la Asociacion. Un artesano, equivalente al 4% de la poblacion
encuestada manifestd que uno de los beneficios es el acceso a oportunidades de desarrollo a
través de las cuales se ha incrementado su participacion en el mercado textil artesanal, el 4%
expuso que la ventaja de pertenecer a la Asociacion es que contribuyen a rescatar el arte cultural por
medio de sus actividades productivas.

Pregunta No. 2: ;(Qué debilidades o desventajas considera que posee la

Asociacion o gremio?

Tabla 2-2: Debilidades por no pertenecer a una asociacion

ALTERNATIVA FRECUENCIA | PORCENTAJE
Falta de mercados 3 12%
Falta de trabajo en equipo 16 64%
Falta de organizacién 5 20%
Malversacion de fondos 1 4%
Ninguna 0 0%
TOTAL 25 100%
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Grafica 2.2: Ventajas y desventajas de pertenecer a una asociacion o gremio

Andlisis e interpretacion de resultados: Del total de los encuestados, el 12%, manifestaron
gue una de las debilidades que posee la Asociacion es la falta de conocimiento del mercado
para colocar los productos. De la misma manera, el 64% expresd que una de las desventajas
€s que no existe trabajo en equipo, sino méas bien los miembros de la Asociacion tienden a
trabajar de forma individual. Asimismo, un 20% manifestaron que la falta de organizacion en
cuanto a la realizacion de las labores administrativas y de produccion es una de las principales
desventajas. El 4% de la poblacién expuso que una de las debilidades es la malversacién
de fondos porque algunos de los miembros realizan trabajos individuales con materiales de
la Asociacion.

Pregunta No. 3: ¢Con cuanto personal cuentan para laborar en los telares?

Tabla 2-3: Numero de personal que trabaja en telares

Grdfica 2.3: Numero de personas para labores en telares

ALTERNATIVA FRECUENCIA | PORCENTAJE B FRECUENCIA ®m PORCENTAJE

Menos de 4 personas 18 72%

4 personas 7 28% ) -

Mas de 4 personas 0% o I & o &

TOTAL 25 100% - - ,
MENOS DE 4 MAS DE 4

4 PERSONAS PERSONAS

PERSONAS

Analisis e interpretacion de resultados: Del total de los artesanos gualacefios encuestados,
uno de ellos, equivalente al 72% de la poblacion, manifesté que laboran menos de 4 personas
de forma permanente. El 28% expresaron que son 4 personas las que trabajan en los
telares.
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Pregunta No. 4: ;,Como realiza las compras de materia prima?

Tabla 2-4: Proceso de compras

Andlisis e interpretacion de resultados: Del total de artesanos encuestados
poblacién, manifesté que las compras de materia prima las realizan de acuerdo a lo planeado a
producir por temporadas. Asimismo, un 24 % de los artesanos expresaron que llevan a cabo las
compras segun la capacidad econdmica con la que cuentan. De manera que la mayoria de la
poblacién, el 60% restantes, manifestaron que las efectian, en base a las necesidades del mercado.

Pregunta No. 5: ¢ Supervisa alguien las compras de materia prima que se hacen?

ALTERNATIVA FRECUENCIA |PORCENTAJE

Compras anteriores 4 16%

Plan de produccién 0 0%

De acuerdo a pedidos 15 60%

Capacidad econdmica 6 24%
TOTAL 25 100%

COMPRAS
ANTERIORES

B FRECUENCIA mPORCENTAIE

60%

CAPACIDAD
ECONOMICA

DE ACUERDO A
PEDIDOS

PLAN DE
PRODUCCION

Graéfica 2.4: Proceso de compras de materia prima

Tabla 2-5: Supervision del proceso de compras de la

materia prima

B FRECUENCIA mPORCENTAIE

ALTERNATIVA | FRECUENCIA | PORCENTAJE

Si 25 100% \

No 0 0% = L
TOTAL 25 100% —_— —

Sl NO

Grdfica 2.5: Supervision del proceso de compras
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Andlisis e interpretacion de resultados: El total de los artesanos encuestados, equivalente al 100%

de la poblacién, manifestaron que el encargado de supervisar las compras de materia prima y
materiales es el mismo artesano.

Pregunta No. 6: ¢ Elaboran planes de produccion?

Tabla 2-6: Criterios sobre la elaboracion de planes de

produccion B FRECUENCIA ®PORCENTAIE
ALTERNATIVA | FRECUENCIA | PORCENTAJE 2
Si 14 56%
No 11 44%
TOTAL 25 100% 3 3
Sl NO

Grdfica 2.6: Elaboracion de planes de produccion

Analisis e interpretacion de resultados: Del total de artesanos encuestados, el 56% manifestaron
que si se efecttan planes de produccion basados principalmente en temporadas del afio: Semana

Santa, Agosto y Diciembre.; y el 44% dice que su produccién se basa en su experiencia en el
mercado.
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Pregunta No. 7: ¢Cada cuanto tiempo se capacitan a los artesanos principiantes o
conocidos como oficiales?

Tabla 2-7: Periodos de elaboracion de planes de produccion

ALTERNATIVA | FRECUENCIA | PORCENTAJE
Mensual 0 0%
Trimestral 1 %
Semestral 9 64%
Anual 4 29%
TOTAL 14 100%

B FRECUENCIA = PORCENTAIE

N : - I i
m _ = -

MENSUAL TRIMESTRALSEMESTRAL ANUAL

64
1t

Grdfica 2.7: Periodos de elaboracion de los oficiales

Anélisis e interpretacién de resultados: Del total de encuestados que respondieron a la pregunta
anterior con la opcion S, del 7%, cada trimestre, el 64%, manifestaron que lo hacen semestralmente
pues ellos toman en cuenta los periodos en donde no existe mucho trabajo. Finalmente el 29% se
capacita anualmente, por la necesidad de ir perfeccionando sus técnicas.
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Pregunta No. 8: ¢ Piden cotizacion a varios proveedores antes de hacer el pedido?

Tabla 2-8: Solicitud de cotizacion antes de hacer el
pedido HSi mNo

ALTERNATIVA | FRECUENCIA | PORCENTAJE

Si 4 16% .7 L 5
No 21 84% [ -z
TOTAL 25 100% FRECUENCIA PORCENTAIE

Grdfica 2.8: Solicitud de cotizacion antes de hacer el
pedido

Analisis e interpretacion de resultados: Del total de encuestados el | 16% que si piden cotizacién a
otros proveedores antes de hacer un pedido, lo hacen para estar monitoreando si el precio del
proveedor actual es el mejor. El 84%, expusieron que no se pedian cotizaciones a otros proveedores,
pues con la experiencia que se tiene en cuanto a saber los precios y lo informados que se mantienen
tanto de los precios en plaza como de los precios de la ciudad, es bien conocido en todo el pueblo
quién es el proveedor que les da el mejor precio.

Pregunta No. 9: ¢ Qué condiciones de pago tienen con los proveedores?

Tabla 2-9: Condiciones de pago
B FRECUENCIA ® PORCENTAIE

ALTERNATIVA | FRECUENCIA | PORCENTAJE
Crédito a 15 dias 5 20%
Crédito a 30 dias 14 56% ’ y
Pago en efectivo 6 24% I- 3 |';_ o5
Otros: 0 0% %_ L,- o_ o
TOTAL 25 100% O,
N Y &7 0
A <
L A
QO oé\
Q9
& & Q\’O

Grdfica 2.9: Formas de pago

Analisis e interpretacion de resultados: De los artesanos encuestados: el 24% manifestaron que
hacen el pago Unicamente en efectivo, ya que aunque les dieran crédito, no tienen la seguridad que
van a tener el tiempo suficiente para producir, vender y recaudar el dinero; asi que llegaron a la
conclusiéon que era mejor tener el dinero en efectivo para pagar a los proveedores. El 56% en cambio
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opina que es mejor comprar a crédito de treinta dias, asi podran recapitalizarse para volver a invertir.

El 20% restante en cambio opina que si se saca a crédito, es mejor liquidarlo a corto plazo, es decir a
los quince dias.

Pregunta No. 10: ¢ Coémo distribuyen el espacio de la bodega de almacenaje?

Tabla 2-10: Distribucion de la bodega

ALTERNATIVA FRECUENCIA | PORCENTAJE
De acuerdo a la materia prima a utilizar 7 28%
De acuerdo a las clases de producto 12 48%
Ninguna 6 24%
TOTAL 25 100

B FRECUENCIA mPORCENTAIE

12

e~ ~ ~
— | —
DE ACUERDO A LA DE ACUERDO A NINGUNA
MATERIA PRIMA A LAS CLASESDE
UTILIZAR PRODUCTO

Grdfica 2.10: Distribucion de la bodega

Analisis e interpretaciéon de resultados: El total de los artesanos encuestados, el 48%,
manifestaron que el espacio en la bodega de almacenaje se hace de acuerdo a las diferentes clases
de producto que elaboran, es decir, en un lado estdn las macanas, existe otro espacio para los
chales, bufandas y otros. EI 28% menciona que la bodega la organiza de acuerdo a la materia prima
a utilizar. Finalmente, los artesanos que no organizan su bodega estéa representado por el 24%.
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Pregunta No. 11: ¢ Llevan un control del inventario?

Tabla 2-11: Control de inventario

ES| mNo
ALTERNATIVA | FRECUENCIA | PORCENTAJE
Si 25 100%
No 0 0% . g =
TOTAL 25 100% -

FRECUENCIA PORCENTAIJE

Grdfica 2.11: Control de inventario

Anélisis e interpretacién de resultados: El total los artesanos gualacefios, equivalente al 100%,
manifestaron que si llevan un control de inventarios de materia prima y materiales.

Pregunta No. 12: ¢ Cada cuanto tiempo realizan este control?

Tabla 2-12: Periodos de control de inventarios
B FRECUENCIA ® PORCENTAIE

ALTERNATIVA | FRECUENCIA | PORCENTAJE .

Semanal 2 8% _

Quincenal 7 28% .

Mensual 15 60% g I N e | -8
Semestral 1 4% SEMANAL QUINCENALMENSUALSEMESTRAL
TOTAL 25 100%

Grdfica 2.12: Periodos de control de inventarios

Analisis e interpretacién de resultados: Del total de encuestados, el 8% de la poblacion,
manifestaron que dicho control de inventarios se lleva a cabo semanalmente pues normalmente los
lunes determinan lo que se ha terminado para adicionarlo a los planes de produccién que ya tienen.
El 28% lo realiza quincenalmente. Por su parte el 60%, expusieron que el control se hace cada mes

sobre todo en época de no mucho movimiento y que las ventas disminuyen. El 4%, manifest6 que el
control de inventarios se hace semestralmente.
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Pregunta No. 13: ¢ Qué canales de distribucion utilizan para comercializar sus

productos?

Tabla 2-13: Canales de distribucion que se utilizan para comercializar las artesanias

ALTERNATIVA |FRECUENCIA |PORCENTAJE
Minoristas 4 16%
Distribuidor 2 8%
Mayoristas 2 8%
Turistas 17 68%
TOTAL 25 100%
W FRECUENCIA ®PORCENTAJE

S A B -

MINORISTAS DISTRIBUIDOR MAYORISTAS TURISTAS

Grdfica 2.13: Canales de distribucion que se utilizan para comercializar las artesanias

Andlisis e interpretacion de resultados: Del total de la poblacion encuestada, el 16%, expuso que
su canal de distribucién son los minoristas, refiriéendose a los que llegan de los pueblos cercanos a
comprar directamente donde tienen su bodega. El 8% lo hacen a distribuidores, que es el mismo
porcentaje asignado a la venta a mayoristas y 17 de los encuestados, equivalente al 68%, manifestd
gue su canal de distribucion eran los turistas ya que ciertamente.
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Pregunta No. 14: ; Cémo establecen los precios de sus productos?

Tabla 2-14: Formas de establecer los precios de los productos

ALTERNATIVA FRECUENCIA |PORCENTAJE

En base a la utilidad que desean obtener 0 0%

En base a los precios de la competencia 20 80%

En base a la demanda existente 5 20%

En base al peso de los productos 0 0%
TOTAL 25 100%

B FRECUENCIA mPORCENTAIE

20

{4}

20
0

EN BASE A LA EN BASEA LOS EN BASE A LA EN BASE AL PESO
UTILIDAD QUE PRECIOS DE LA DEMANDA DE LOS
DESEAN OBTENER COMPETENCIA EXISTENTE PRODUCTOS

Grdfica 2.14: Formas de establecer los precios de los productos

Analisis e interpretacién de resultados: Del total de encuestados el 80% lo hace en base a los
precios de la competencia. Asimismo, cinco de ellos, equivalente al 20%, expuso que el precio de sus
productos se establece en base a la demanda existente.
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Pregunta No. 15: ¢ Cémo trasladan sus productos a los clientes?

Tabla 2-15: Formas de trasladar la mercancia

ALTERNATIVA FRECUENCIA | PORCENTAJE
Por medios propios 5 20%

Por alquiler de transporte 0 0%

El cliente los viene a traer 14 56%
Otros: no respondio 6 24%
TOTAL 25 100%

B FRECUENCIA mPORCENTAIE

14

= A =
- & o~

20%

— - —
POR MEDIOS PORALQUILERDE EL CLIENTELOS OTROS: NO
PROPIOS TRANSPORTE VIENE A TRAER RESPONDIO

Grdfica 2.15: Formas de trasladar la mercancia

Andlisis e interpretacion de resultados: Del total de los encuestados, 5 de ellos, equivalente al
20%, expusieron que los productos son llevados a los clientes por medios propios, normalmente usan
el transporte publico. No usan alquiler de transporte; 14 de sus miembros, equivalente al 56%,
manifestd que el cliente los viene a traer, refiriéndose sobre todo cuando se trata de un pedido. El
24% restante no respondio.
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2.3.2 Resultados Obtenidos del Segmento Clientes

Pregunta No. 1: ¢ Qué tipo de cliente es usted?

Tabla 2-16: Tipos de clientes
B FRECUENCIA ®PORCENTAIE

ALTERNATIVA | FRECUENCIA | PORCENTAJE 3

Minorista 50 100%

Mayorista 0 0%

Distribuidor 0 0% £

TOTAL 50 100% f o 8 o &

MINORISTA MAYORISTADISTRIBUIDOR

Grdfica 2.16: Tipos de clientes

Andlisis e interpretacion de resultados: De los 50 clientes encuestados, el 100% son minoristas
(aqui se clasifican también los turistas, ya que no compran en volumen, sino en gusto y preferencia),
es decir que venden al detalle los productos que adquieren de los artesanos gualacefios. No hay

mayoristas ni distribuidores en el periodo de investigacion de campo, el cual fue durante dos
semanas seguidas.

Pregunta No. 2: ¢ Cuanto tiempo tiene de ser cliente de los artesanos gualacefios?

Tabla 2-17: Tiempo de fidelidad del cliente

B FRECUENCIA ® PORCENTAJE
ALTERNATIVA | FRECUENCIA | PORCENTAJE .
Menos de un afio 10 20%
De uno a 5 afios 5 10% -
Mas de 5 afios 35 70% S o & S
TOTAL 50 100% - - o
MENOSDE DEUNOAS MASDES
UN ARNO ANOS ANOS

Grdfica 2.17: Tiempo de fidelidad del cliente

Anélisis e interpretacién de resultados: La mayoria de los clientes, equivalente al 70% de la
poblacion encuestada, tienen mas de cinco afios de hacer negocios con los artesanos gualacefios. El
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20% de los encuestados, es decir 10 clientes les han comprado desde menos de un afio; el 10%
restante tiene de 1 a 5 afios de adquirir productos.

Pregunta No. 3: ¢ Con qué frecuencia le compra productos a los artesanos
gualacefios?

Tabla 2-18: Frecuencia de compra
W FRECUENCIA mPORCENTAIE

ALTERNATIVA | FRECUENCIA | PORCENTAJE
Semanal 0 0%
Quincenal 0 0%
Mensual 5 10%
Otro: 1 vez al
afo, tres veces 45 90%
al afio o o o o . = &
TOTAL 50 100% SEMANAL QUINCENAL MENSUAL OTRO: 1 VEZ
AL ANO, TRES
VECES AL
ANO

Grdfica 2.18: Frecuencia de compra

Anélisis e interpretaciéon de resultados: Cuarenta y cinco clientes, representados por el 90%,
adquieren productos de los artesanos gualacefios una a tres veces al afio y lo hacen en temporadas
de gran demanda en el mercado. El 10% de los clientes dicen que lo hacen mensualmente.

Pregunta No. 4: ¢Por qué le compra productos a los artesanos gualacefios?

Tabla 2-19: Preferencia por el precio

ALTERNATIVA | FRECUENCIA | PORCENTAJE
1er Lugar 0 0%
2° Lugar 40 80%
3er Lugar 10 20%
4° Lugar 0 0%
5° Lugar 0 0%
TOTAL 50 100%
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Grdfica 2.19: Preferencia por el precio
B FRECUENCIA ®PORCENTAIE

0

. 10
| 20%

1 80%

=]

3ER 49 5¢
LUGAR LUGAR LUGAR

1ER 2
LUGAR LUGAR

Andlisis e interpretacion de resultados: El 40% coincide de que por el precio acude a Gualaceo en
segundo lugar y el 10% lo coloca que lo visita por esta misma razén en el tercer lugar.

Tabla 2-20: Frecuencia de compra por la calidad
B FRECUENCIA ® PORCENTAIE

ALTERNATIVA | FRECUENCIA | PORCENTAJE &
1er Lugar 0 0%
2° Lugar 0 0%
3er Lugar 40 80% =
4° Lugar 10 20% E | o F = ¢ | -3
5° Lugar 0 0% -
1ER 20 3ER 40 5¢
TOTAL 50 100% LUGAR LUGAR LUGAR LUGAR LUGAR

Grdfica 2.20: Frecuencia de compra por la calidad

Andlisis e interpretacion de resultados: Los encuestado responden que el 80% elige comprar en
Gualaceo por la calidad en tercer lugar; siendo el 20% los que lo eligen en el cuarto lugar.

Tabla 2-21: Motivo de compra por la variedad 4° L ugar 0 0%

5° Lugar 0 0%
ALTERNATIVA | FRECUENCIA | PORCENTAJE TOTAL 50 100%
1er Lugar 50 100%
2° Lugar 0 0%
3er Lugar 0 0%
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Grdfica 2.21: Motivo de compra por la variedad
B FRECUENCIA ®m PORCENTAIE

50

I 100%

1ER 28 3ER 49 5¢
LUGAR LUGAR LUGAR LUGAR LUGAR

Analisis e interpretacion de resultados: Todos los encuestados coincidieron que la variedad en
productos textiles como macanas, chales y otros, le distingue del resto.
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Tabla 2-22: Frecuencia de compra por la disponibilidad
B FRECUENCIA mPORCENTAIE

ALTERNATIVA [ FRECUENCIA [ PORCENTAJE -

1er Lugar 50 100%

2° Lugar 0 0%

3er Lugar 0 0%

4° Lugar 0 0%

5° Lugar 0 0% g

TOTAL 6 100% Sl e= == ]°®]°°
1ER 20 3ER 40 50

LUGAR LUGAR LUGAR LUGAR LUGAR

Grdfica 2.22: Frecuencia de compra por la disponibilidad

Andlisis e interpretacién de resultados: Los encuestados coincidieron el 100% en que una de las
caracteristicas que les llama la atencion de este sector es por la disponibilidad del producto.

Tabla 2-23: Frecuencia de compra por el servicio
B FRECUENCIA mPORCENTAJE

ALTERNATIVA | FRECUENCIA | PORCENTAJE

1er Lugar 0 0% -

2° Lugar 0 0%

3er Lugar 0 0%

4° | ugar 40 80% B

5° Lugar 10 20% o

TOTAL 50 100% of | o8 | oF S &
5

1ER 28 3ER 49
LUGAR LUGAR LUGAR LUGAR LUGAR

=]

Grdfica 2.23: Frecuencia de compra por el servicio

Analisis e interpretacion de resultados: Para los clientes que se encuesto, el buen servicio es

fundamental, por lo que opinan el 40% que el servicio no estan bueno. El otro 10% lo deja en el
ltimo lugar.
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Pregunta No. 5: ¢ Cémo hace sus compras a los artesanos gualacefios?

Tabla 2-24: ¢ Cémo es la compra a los artesanos gualacefios?

ALTERNATIVA FRECUENCIA | PORCENTAJE
Por encargos previos 0 0%

En base a existencias de los artesanos gualacefios 50 100%

En base a la demanda de mercado 0 0%
TOTAL 50 100%

B FRECUENCIA mPORCENTAIE

50

100%

PORENCARGOSPREVIOS EN BASEA EXISTENCIAS EN BASEA LADEMANDA

DE LOS ARTESANOS DE MERCADO
GUALACENOS

Grdfica 2.24: ¢ Como es la compra a los artesanos gualacefios?

Andlisis e interpretacion de resultados: La totalidad de los clientes representados por un100%,

hacen sus compras a los artesanos gualacefios en base a la existencia de productos que al momento
de hacer la compra.
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Pregunta No. 6: ¢ Como considera el servicio que le brinda los artesanos
gualacefios?

Tabla 2-25_ Calificacion del servicio de los artesano
W FRECUENCIA mPORCENTAIE

ALTERNATIVA | FRECUENCIA | PORCENTAJE

Bueno 10 40% a
Regular 13 52% .
Malo 2 8%
TOTAL 25 100%
- - I:

BUENO REGULAR MALO

Grdfica 2.25: Calificacion del servicio de los artesanos

Andlisis e interpretacion de resultados: El 52% de los clientes, consideran el servicio de los
artesanos hacia ellos como regular y manifestaron que una de las razones de esto se debe a que sus
miembros no estan dispuestos a negociar precios cuando les compran en grandes cantidades. El
40% considera que recibe un buen servicio por parte de los artesanos. Y solo el 8% opina que es
malo el servicio.

Pregunta No. 7: ¢Tiene un Plan de compras establecido con los artesanos
gualacefios?

Tabla 2-26: El cliente tiene plan de compras

ALTERNATIVA [FRECUENCIA [ PORCENTAJE

Si 0 0%
20 e,
No 50 100% ) _1UU-
TOTAL 50 100%

FRECUENCIA PORCENTAIE

ESi BNo

Grdfica 2.26: El cliente tiene plan de compras

Analisis e interpretacién de resultados: El total de la poblacion no cuenta con un plan de compras
en el sector textil
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Pregunta No. 8: ¢ Es su Unico proveedor los artesanos de Gualaceo?

Tabla 2-27: Proveedores artesanos son los unicos del
sector textil-macanas

ALTERNATIVA [ FRECUENCIA [ PORCENTAJE
Si 50 100%
No 0 0%
TOTAL 50 100%

ESi B No

50

100%

FRECUENCIA PORCENTAIJE

Grdfica 2.27: Proveedores artesanos son los unicos del
sector textil-macanas

Andlisis e interpretacion de resultados: Todos los encuestados coincidieron de que conocen a los
artesanos del canton Gualaceo como los Unicos productores que realizan estas artesanias.

productores?

Pregunta No. 9: ¢ Como considera los precios de los artesanos respecto a otros

Tabla 2-28: Comparativo de precios

ALTERNATIVA [FRECUENCIA [ PORCENTAJE
Altos 20 40%
Bajos 30 60%
Iguales 0 0%
TOTAL 50 100%

B FRECUENCIA mPORCENTAIE

30

ALTOS

BAJOS IGUALES

Grdfica 2.28: Comparativo de precios

Analisis e interpretacion de resultados: La mayoria de los clientes, 60%, considera que los precios
de los artesanos gualacefios son bajos. El 40% los considera altos.
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Pregunta No. 10: ¢ Qué procedimiento usa para su compra?

Tabla 2-29: Procedimiento de compra
ALTERNATIVA FRECUENCIA PORCENTAJE
Lo va a traer directamente del artesano 50 100%
Le envian el producto a su local 0 0%
TOTAL 50 100%

M Lo va a traer directamente del artesano

M Le envian el producto a su local

100%

FRECUENCIA PORCENTAIJE

Grdfica 2.29: Procedimiento de compra

Andlisis e interpretacién de resultados: El cuadro y el grafico reflejan que el 100% de los
encuestados van a traer los productos directamente del artesano.
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Pregunta No. 11: De ser el caso, ¢Donde comercializa los productos que adquiere
de los artesanos?

ALTERNATIVA FRECUENCIA PORCENTAJE
En Azuay 0 0%
Fuera de la provincia 0 0%
En_el extranjero: Estados 15 30%
Unidos
No comercializa 35 70%
TOTAL 50 100%
B FRECUENCIA mPORCENTAJE
EN AZUAY FUERA DE LA ENEL_ NO COMERCIALIZA

PROVINCIA EXTRANJERO:
ESTADOSUNIDOS

Grdfica 2.30: Comercializacion de los productos

Analisis e interpretacion de resultados: El 70% no comercializa las artesanias; un 30% restante
exporta dichos productos a algunas ciudades de Estados Unidos y Canada.
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Pregunta No. 12: ; Qué recomendaciones les daria a los artesanos de macanas
para mejorar su servicio?

Tabla 2-30: Recomendaciones para mejorar el servicio

ALTERNATIVA FRECUENCIA | PORCENTAJE
Mas union de los 0 0%
miemhros
Precios escalonados 10 20%
Mas constancia en la 15 30%
Mejorar calidad 25 50%
TOTAL 50 100%

EIFRECUENCIA EPORCENTAIE

25
20
15
10
5
0
Mads union Precios Mas Mejorar
delos escalonados constancia calidad
miembros enla
produccion

Grdfica 2.31: Recomendaciones para mejorar el servicio

Anédlisis e interpretacion de resultados: El 50% opina que debe mejorar la calidad de los

productos; el 30% en cambio dice que tiene que ser mas constante la produccion y el 20% opina que
los precios deben ser escalonados.

2.3.3 Limitaciones de la Investigacién

La escasa preparacion de los artesanos, dificultd el acercamiento y el
levantamiento de la informacion.

Falta de claridad en la informacion brindada al principio por los artesanos.
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CAPITULO Il
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3 Propuestade un Sistema de gestion logistica de la cadena productiva del
sector textil de macanas de Gualaceo — Azuay

Luego de la recopilacion, tabulacion y analisis de la informacion, se sugiere que
para masificar la produccion, primero se debe establecer un sistema de gestidon
logistica que permita optimizar la cadena productiva que actualmente se lleva de
manera ineficiente. Dicho sistema dara mejores resultados si se lo hace en grupo o
en mancomunidad, ya que asi se podra asignar roles especificos a cada uno de los

miembros y todos saldran beneficiados.

3.1 Objetivos del Disefio de un Sistema de Logistica

Los objetivos planteados para aumentar la produccion y potenciar la exportacion en

este sector, estan orientados a:

= Proveer una guia para la planificacién, organizacion, ejecucién y
control de los procesos que comprende un Sistema de Logistica,
facilitando a los artesanos de macanas del canton Gualaceo, provincia
del Azuay, mejorar la situacion actual de sus operaciones.

= Definir las actividades, politicas, pasos a seguir y documentos que

se aplicaran en cada uno de los procesos.

3.2 Alcance
El Sistema de Logistica abarca la administracion de cada uno de los procesos:

desde la adquisicion de materia prima y materiales, pasando por el
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almacenamiento y control de inventario de éstos y del producto terminado,

hasta llegar a la distribucion y transporte de este ultimo.

3.3 Personal Involucrado en el Sistema de Logistica

Responsable de Compras: es la persona encargada de la elaboracion del
presupuesto de compras, asi como también de hacer las requisiciones de
materia prima y materiales a los proveedores. Esta persona debe ser aquella
gue en la comunidad haya demostrado cualidades de gran conocedor sobre
la materia prima como es el algodon, tientes, entre otros.

Encargado de Finanzas: su funcién principal consiste en registrar en libros,
las entradas y salidas de fondos monetarios, trabaja de manera directa con
el responsable de compras; estd a su cargo actividades como: elaboracion
del presupuesto general del grupo, tanto para compras, gastos e inversiones
en un periodo de tiempo determinado.

Responsable de Ventas: su actividad principal es llevar el control y registro
de las ventas realizadas, lo cual es de mucha utilidad para definir las metas.
También hace las negociaciones con clientes y se encarga de buscar
nuevos mercados. Por otro lado, es quien tiene el contacto con el
transportista para hacer llegar el producto terminado al cliente.

Encargado de Produccion: en base a las metas de ventas, formula un plan
de produccidn, definiendo cantidades de materia prima y materiales a utilizar
por cada tipo de producto. Asi mismo, vela por el cumplimiento de dicho plan
de produccién.

Encargado de Bodega de Materia Prima: es el responsable del control de
entradas y salidas de materia prima y materiales, asi como también de hacer
las requisiciones al encargado de compras, de acuerdo a los niveles de
inventarios.

Encargado de Bodega de Producto Terminado: se encarga de realizar el

inventario de producto terminado cada cierto tiempo, ademas es el
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responsable de despachar la mercaderia. También elabora y actualiza el
catalogo de cédigos de producto.

* Proveedores: empresas que se encargan de abastecer de materia prima y
materiales necesarios para la produccion de las Artesanias Textiles, de
acuerdo a negociaciones previamente establecidas con el encargado de
compras.

= Transportista: persona o empresa que lleva el producto final desde el
almacén hasta el punto de venta, de aqui se lo entrega al cliente.

= Cliente: persona o empresa que compra los productos textiles elaborados

en la Asociacion.

3.4 Proceso de gestion de Suministros (Compras)

3.4.1 Objetivo
Administrar la informacidn necesaria para la adquisicion oportuna y a bajos
costos de materia prima e insumos de excelente calidad, utilizados en la

elaboracion de las macanas.

3.4.2 Alcance

Comprende el suministro de materia prima e insumos, los mismos que
provienen de las provincias: Azuay, Pichincha provenientes de empresas

nacionales.
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3.4.3 Definicion de actividades del departamento o area

Las actividades que se proponen en este proceso son las siguientes:

1. Supervision y control de requisiciones de compra:

*En donde deberdn constar las especificaciones de volumenesy detalle de materiales y materia prima necesarios para
mantener niveles dptimos de inventarios.

2. Registrar informacion de proveedores:

#Realizar una comparacion de precios, calidad y tiempos de entrega.

3. Negociar con proveedores:

*Con la finaidad de obtener insumos de buena calidad, al mejor precio y en el momento oportuno.

4. Orden de compra:

* Realizar el pedido al proveedor elejido, estableciendo cantidades, precios, tiempos de entrega y forma de pago.

5. Recepcion de insumos:

#Verificar la orden de entrega con la orden de compra del producto.

6. Reclamo a proveedores:

sInformar al proveedor acerca de algunainconsistencia en el pedido al momento de recibir la mercaderia y gestionar
con él su pronta resolucién.

7. Registro en bodega:

#Registrar el material y materia prima ingresado a bodega.

Grdfica 3.1: Actividades del proceso de Gestion de Suministros

3.4.4 Politicas de Compras
Con la finalidad de cumplir los objetivos del proceso de Suministros, se debera
establecer politicas claras que garanticen una relacion armoniosa entre los
artesanos y sus proveedores.
» Las compras de materias primas y materiales para la produccién de
artesanias textiles se canalizan a través de la persona encargada de gestionar
las compras.

» Se debe informar con anterioridad al encargado de las finanzas sobre los
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requerimientos y el costo aproximado, con la finalidad de garantizar los
fondos monetarios que cubran dicha compra.

= Las compras de materias primas se realizaran de manera exclusiva y
obligatoria a los proveedores seleccionados para tal fin.

» La negociacion de las formas del pago a proveedores, se basara con tiempos
estimados de minimo 30 dias y de ser posible con descuentos por pronto
pago o pago al contado.

» Los reclamos a proveedores por cualquier inconveniente se gestionara en un
periodo no mayor de 3 dias habiles, con la restriccién de solucion inmediata.

» Las compras se realizaran en base al presupuesto de compras, excepto
cuando haya un incremento en la demanda, requiriéndose material que
excede a lo presupuestado, en tal caso se solicitara la autorizacion respectiva
al encargado de finanzas.

» El presupuesto de compras debe elaborarse para cada semestre del afio, en

base a un plan de produccion.

3.4.5 Proceso de Compras

Los pasos a seguir para el proceso de compras son los siguientes:
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1. Revisar la requisicion de compra:

2. Corroborar con los registros de
inventariosla cantidad requerida de
insumos

3. Contactar a proveedores para
negociar precio y tiempos de entrega:

4. Elaborar orden de compra:

5. Solicitar autorizacion para orden de
compra

6. Entregar la orden de compraal
proveedor:

7. Recibir la mercaderia solicitada
previa verificacion:

8. Tramitar pago al proveedor.:

Darle ingreso a los insumos recibidos
en bodega:

3.4.6 Diagrama de Flujo

sVerificar que contenga las especificaciones necesarias.

sEvitar material en exceso e incurrir en gastos
innecesarios.

*Ademas se verificara la disponibilidad de las cantidades
requeridas.

sEstableciendo los mejores precios y tiempos por parte del
proveedor.

*Basandose en la planificacion de compras al encargado
de finanzas.

*Ademas debera hacerla llegar al encargado de finanzas
para que prevea el pago.

*Debe estar en buenas condiciones , cantidades requeridas,
de no ser asi, proceder al reclamo.

sConfirmar fechas de pago con el encargado de finanzas.

sRegistrando con detalle cada insumo.

Grdfica 3.2: Actividades para el proceso de compra
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( Inicio ( Fin )

A
Requerimiento de Ingreso y registro de
compra mercaderia
A
\ 4
Revision y control de Tramitar pago
cantidades Pag
A
4
Negociar con Recepcidn y revision
proveedores de mercaderia
A
\ 4
Elaboracién de orden Hacer pedido al
de compra proveedor

+ | Autorizacion de la
orden de compra

Grdfica 3.3: Proceso de compras

3.5 Documentos

Para facilitar la manipulacién de los formularios originados en el proceso de
compras.

1. Presupuesto de Compra: este documento lo elabora el encargado de compras de

acuerdo al plan de produccion.

2. Regquisicién de Compra: documento que lo elabora el encargado del proceso de

Gestion de Almacenamiento, dirigido al encargado de compras. La identificacion de

este documento sera en base a la fecha, codigo del producto.
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3. Orden de Compra: se genera este documento por el encargado de compras, por
medio del cual se hace el pedido al proveedor, verificando que este previamente
autorizado por el encargado de finanzas.

4. Solicitud de pago a Proveedores: documento interno que se lo realiza en forma

continua a la orden de compra, mismo que esta dirigido al encargado de finanzas,
anexando el documento de cobro, con el nombre del proveedor, nimero de factura o
comprobante de crédito fiscal, monto a pagar y fecha de pago.
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MANCOMUNIDAD DE ARTESANOS TEXTILES GUALACENOS
PRESUPUESTO DE COMPRAS PARA EL PRIMER SEMESTRE DEL ANO

Fecha de elaboracion:

UNIDADES REQUERIDAS

MATERIA
COSTO

PRIMA/ UNIDAD DE |COSTO
MATERIAL | MEDIDA |UNITARIO MES 1 MES 2 MES 3 MES 4 MES 5 MES 6 TOTAL

ES

Cantidad [Costo Cantidad [Costo Cantidad [Costo Cantidad [Costo Cantidad [Costo Cantidad [Costo

TOTAL

TOTAL
DE
COSTO

AUTORIZADO POR ELABORADO POR
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No.

MANCOMUNIDAD DE ARTESANOS TEXTILES GUALACERNOS
REQUISICION DE LA COMPRA

FECHA:
DESCRIPCION DE MATERIA PRIMA Y
CANTIDAD | UNIDAD DE MEDIDA MATERIALES ESPECIFICACIONES
OBSERVACIONES:
............ i B

ENCARGADO DE COMPRAS

ENCARGADO DE BODEGA DE
MATERIA PRIMA
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MANCOMUNIDAD DE ARTESANOS TEXTILES GUALACENOS

ORDEN DE COMPRA N°

Proveedor Condiciones de pago
Condiciones de

Contacto entrega

Direccién Fecha del pedido

Teléfonos

Fax

UNIDAD ]
CANTIDAD ME%IIEDA DESiETPig{?LI\(I)DEL PRECIOEN US $
UNITARIO TOTAL
SUB TOTAL
IVA
TOTAL
Encargado de
Compras Proveedor
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Mancomunidad de Artesanos Textiles Gualacenos

SOLICITUD DE PAGO A PROVEEDORES

Unidad solicitante:

Fecha solicitud: _ / [

Emitir cheque a favor de:

Para el dia:

Por $

Valor en letras:

ddlares

En cancelacion de

comprobantes N°:
En concepto de:

CODIFICACION CONTABLE
$

$

Solicitante

CENTRO USO FINANZAS
Fecha de recibido:
Hora de recibido:
Autorizado Finanzas
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3.6 Gestion de Almacén

3.6.1 Objetivo

Dotar a los artesanos de técnicas que optimicen el espacio fisico, aplicando
procedimientos adecuados para la recepcién o registro, almacenamiento, custodia y
salida de materias primas, materiales y producto terminado en bodega, lo que
garantizara el buen estado, calidad y disponibilidad de los mismos; logrando

optimizar los costes que se ocasionan por este proceso.

3.6.2 Alcance

Esta orientado a la parte fisica de la bodega, asignando espacios determinados para

materia prima y materiales, asi como también para los productos terminados.

3.6.3 Disefio de la bodega de Almacenamiento

Una vez inspeccionado el espacio de las instalaciones, se propone las siguientes

fases para la implementacion de la bodega:

Designar espacios separados para almacenar la materia prima / materiales y el producto
terminado.

Definir funciones y tareas para el control y mantenimiento de la bodega.

Los espacios destinados para el almacenamiento deberan ser lo suficientemente ventilados,
evitando la_humedad y dotantdo de extintores.

Colocar estantes para ordenar los materiales y producto terminado, respectivamente.

Grdfica 3.4: Fases de implementacion de la bodega
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3.6.4 Actividades

El proceso de almacenamiento comprende las siguientes actividades:

Recepcion de materias primas y materiales:

*Se reciben dichos insumos comprobando lo fisico con lo detallado en la nota de remision o
documento de cobro emitido por el proveedor. Se registra dicho ingreso en Ia hoja de entrada de
materia prima y materiales a bodega.

Recepcion de producto terminado:

ese ingresa en bodega |a produccion diaria de artesanias textiles, registrandola en la hoja de
entrada de producto a bodega, para llevar control de las existencias de cada tipo de producto.

Ordenamiento de mercancias en bodegas:

epara un mejor control en ambas bodegas se asignan espacios y estantes para cada tipo de
material y producto, ordenandolos por tamafios, colores, disefios, etc., lo cual facilite el acceso y
preparacion de los pedidos.

Codificacion de Producto Terminado:

selaborar un catdlogo de codigos para identificar cada tipo de producto, dicho codigo se compone
por 10 digitos: los dos primeros son letras que indican el tipo de artesania, estas letras son las
iniciales del producto;los dos segundos son nimeros e indican el disefio, los dos terceros la
textura, los dos cuartos tamafio y los ultimos dos el color.

Entrega de materias primas y materiales:

* preparacion del pedido requerido para la produccion de las artesanias, haciendo el descargo
respectivo en los registros de las existencias en ésta bodega.

Entrega de producto terminado:

erecibir las solicitudes de producto, despacharlo:

*1) ala sala de ventas para ser vendido a consumidores finales,

#2) directamente a clientes mayoristas dentro de San Sebastidny

*3) al transportista que lo llevard a un cliente mayoristafuera de San Sebastian.

Seguridad en bodegas:

 elaborar programas de seguridad contra robos e incendios, colocar extintores, velar porla
iluminacion, limpieza, ventilacion y orden.

Grdfica 3.5: Actividades del proceso de gestion de almacén

3.6.5 Politicas de Almacenamiento

Es necesario establecer una normativa clara que permita la consecucion de los

objetivos que persigue el artesano, para lo cual se proponen los siguientes

lineamientos:
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= El encargado de bodega antes de ingresar los diferentes insumos debe
asegurarse que exista espacio suficiente para su correcto almacenaje.

= Se debe respaldar todos los ingresos y salidas de materiales y productos,
empleando la documentacion de entrega/recepcion debidamente
autorizados.

= Quienes autorizan los diferentes flujos de informacién son: los ingresos y
egresos de materia prima y materiales el encargado de compras; las
entradas de producto terminado el encargado de bodega, mientras que
las salidas son autorizadas por el encargado de ventas.

= El producto terminado cuando ingresa a bodega se debe identificar con
una vifieta que detalla el cédigo, fecha de produccién y fecha de ingreso
a bodega.

= El encargado de bodega es el responsable de la custodia y manejo de la
mercaderia, haciendo cumplir las medidas de seguridad adecuadas.

= Se debera realizar un control de inventario de manera periédica a cargo
del encargado de la bodega debe realizar controles de inventario

periddicamente.

3.6.6 Proceso de Almacenamiento

A continuacion se detalla el proceso de almacenamiento para cada una de las

bodegas:

3.6.6.1 Proceso de Almacenamiento para Bodega de Materia Prima y
Materiales

A continuacion se detalla el proceso que debe seguir el encargado de bodega,

cumpliendo fielmente cada uno de sus literales:
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4 Y4 Y4 Y4 Y4 N
Recibir la Entregar los
i iy . insumos
materia primay Recibiry revisar 3
materiales Firmarv sellar In%lfdsaraen Ordenar los la requisicion de g;{ét;?rlggos gile Reqgistrar el
verificando que d y Mty eé; | materiales en materia primay dg v egreso en la hoja
estén en buen ocumentos que regisirandolo en estantes de materiales y producclon, de salidas de
estado y de rgf;ilgﬁgl.;a elr?traﬂgsdge acuerdo a preparar dicho ?:déi?:e fgg:]as bodega de
acuerdo a lo recibida materia prima texturas, colores requerimiento recibi dggen Iay materia primay
detallado en el . materiglles y y tamafios. para su requisicion de materiales.
doctg:\ﬁgto de despacho. materia prima y
. materiales.
\. J\ N\ J\ J\ J/

Grdfica 3.6: Proceso de bodega de materia prima e insumos o materiales

3.6.6.2 Proceso de Almacenamiento para Bodega de Producto

Terminad

o

4 N
Recibir el
producto ) ) o ) Entregar los )
terminado Firmar y sellar In rgds:raa la Identificar el Recibir y revisar productos Registrar el
verificando su la hoja de registrandolo en Ordenar las producto la requisicidn de requeridos par egreso en la
buen estadoy remision que gla hoia de mercancias de terminado de producto elencargado de J§ hoja de salidas
cotejandolo con respalde el entradas de acuerdo a sus acuerdo al terminado y ventas, de bodega de
la hoja de producto roducto caracteristicas. catalogo de prepararlo para mediante nota producto
remisidn de recibido. tgrminado codigos. su despacho. de envio de terminado
producto . mercaderia.
terminada.
J

Grdfica 3.7: Proceso de bodega de productos terminados
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3.6.6.3 Diagrama de Flujo

Diagrama de Flujo para Bodega de Materia Prima y Materiales

Recibir materia
primay
materiales

i

Firmary sellar
documentos

l

Registrar entrada
de materia prima y
materiales

Registrar salida de
materiales

T

Entregar insumos
al encargado de
produccion

Revisar requisicion
de MP y preparar
el despacho

 —

Ordenar
materiales en
estantes
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Grafica 3.8: Diagrama de flujo de bodega de materia prima y materiales




Diagrama de Flujo para Bodega de Producto Terminado

Recibir el Registrar salida de
producto producto
terminado terminado
l A
Entregar

Firmar y sellar
documentos

l

Registrar entrada

mercancias al
encargado de
ventas

T

Revisar requisicién

por tipo de PT y preparar el
productos despacho
Ordenar productos > Codificar los
en estantes productos

Grafica 3.9: Diagrama de flujo terminado

3.6.7 Documentos
Los formularios originados en el proceso de Almacenamiento se detallan a
continuacion:

Hoja de entrada de Materia Prima y Materiales: el encargado de bodega es quien

lleva el ingreso de insumos, consta de fecha, cantidad, unidad de medida y

descripcion del material recibido.
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Hoja de salida de Materia Prima y Materiales: el encargado de bodega registra la

salida de materia prima y materiales de la bodega, incluyendo en este documento:

fecha, cantidad, unidad de medida y descripcién de los mismos.

Hoja de Remisién de Producto Terminado: el encargado de produccién registra la

transaccion con el encargado de bodega; documento que contiene las firmas de los

involucrados, fecha, cantidad, tipo de producto, disefio, color, tamafio, textura.

Hoja de entrada de Producto Terminado: el encargado de bodega lleva a cabo el

control interno, en donde registra el ingreso del producto terminado, indicando fecha,

cantidad, cdédigo y descripcién del producto.

Catalogo de Cddigos: el encargado de bodega es quien maneja este listado de

cadigos, para identificar los productos, facilitando su ubicacién y manejo dentro del
inventario en la bodega de producto terminado, debe actualizarlo con la rotacién del

producto.

Hoja de salida de Producto Terminado: de igual manera, el encargado de bodega es

quien registra la salida del producto terminado, indicando fecha, cantidad, cddigo y

descripcion del producto.

Requisicion de Producto Terminado: el encargado de ventas realiza este documento

y lo dirige al encargado de bodega de producto terminado, solicitdndole la
mercaderia, contiene fecha, destino (sala de venta o cliente), cantidad, codigo y

descripcion del producto, con las firmas respectivas de entregado y recibido

A continuacién se hace constar los documentos de este proceso:
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No.:

ASOCIACION DE ARTESANOS TEXTILES
REQUISICION DE MATERIA PRIMA Y MATERIALES

FECHA:

SOLICITADO POR:

CANTIDAD UNIDAD DE MEDIDA DESCRIPCION

OBSERVACIONES:

ELABORADO POR: RECIBIDO POR:
Encargado de Produccidn Encargado de Bodega de materia prima y materiales
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ASOCIACION DE ARTESANOS TEXTILES

HOJA DE ENTRADA DE MATERIA PRIMA'Y MATERIALES A BODEGA

RECIBIDO EN BODEGA:

POR MEDIO DE TRANSPORTES:

NO

[DIA

MES

ANO

PROVEEDOR:

SE RECIBIO EN CALIDAD DE INGRESO DE:

CANTIDAD

UNIDAD DE MEDIDA

DESCRIPCION

OBSERVACIONES:

ELABORADO POR:
Encargado de Bodega
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ASOCIACION DE ARTESANOS TEXTILES

HOJA DE SALIDA DE MATERIA PRIMA'Y MATERIALES DE BODEGA

N© :

MES ___ ANO
DESPACHADO DE BODEGA:
SE ENTREGA EN CALIDAD DE:

CANTIDAD UNIDAD DE MEDIDA DESCRIPCION
OBSERVACIONES:

ELABORADO POR:

Encargado de Bodega de materia prima y materiales
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ASOCIACION DE ARTESANOS TEXTILES

REMISION DE PRODUCTO TERMINADO

FECHA:

No.

CANTIDAD PRODUCTO

DISENO

TAMANO

COLOR

TEXTURA

ENTREGA

Encargado Produccidn
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NO

MANCOMUNIDAD DE ARTESANOS TEXTILES GUALACENOS

HOJA DE ENTRADA DE PRODUCTO TERMINADO A BODEGA

DIA MES ANO

RECIBIDO EN BODEGA:

SE RECIBIO EN CALIDAD DE INGRESO DE:

CODIGO DE PRODUCTO CANTIDAD DESCRIPCION

OBSERVACIONES:

ELABORADO POR:
Encargado de Bodega de producto terminado
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MANCOMUNIDAD DE ARTESANOS TEXTILES GUALACERNOS

CATALOGO DE CODIGOS

Fecha de Actualizacion: / /

PRODUCTO DISENO |TEXTURA TAMANO COLOR CODIGO

Nota: Este es un ejemplo de la codificacion, existen mas productos que se elaboran en al Asociacién
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NO

MANCOMUNIDAD DE ARTESANOS TEXTILES GUALACENOS

HOJA DE SALIDA DE PRODUCTO TERMINADO DE BODEGA

DIA MES ANO
DESPACHADO DE BODEGA:
SE ENTREGA EN CALIDAD DE:
CcODIGO DE ;
PRODUCTO CANTIDAD DESCRIPCION
OBSERVACIONES:

ENTREGA
Encargado de Bodega de producto

terminado

109

RECIBE




No.

MANCOMUNIDAD DE ARTESANOS TEXTILES GUALACERNOS

REQUISICION DE PRODUCTO TERMINADO

DIA MES ANO |

DESTINO  SALADE VENTAS: __ CLENTE:

CANTIDAD CODIGO DESCRIPCION
OBSERVACIONES
ENTREGA RECIBE

Encargado de Bodega de

Encargado de Ventas .
Productos Terminados
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3.7 Inventarios
3.7.1 Objetivo

Proveer a los artesanos de macanas del canton Gualaceo de la provincia
del Azuay herramientas utiles para determinar las necesidades en cantidad
y tiempo oportuno, de materias primas y materiales para la producciéon de
artesanias textiles, asi como también los requerimientos de producto

terminado para satisfacer la demanda de los clientes.

3.7.2 Alcance

El proceso de Inventarios comprende la administracion de insumos en bodega

de materia prima y materiales, y de mercancias en bodega de producto

terminado.

3.7.3 Actividades

La administracion de inventarios se compone de las siguientes actividades:
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Conteo fisico de materiales:

* se separa la materia prima de los materiales.

Contar uno a uno los insumos:

* Es el registro de las cantidades existentes en la hoja de existencias de materia prima y materiales.

Conteo fisicode productoterminado:

* separar por tipo de productos, contar uno a uno las mercancias, registrando los resultados en la hoja de existencias de
producto terminado.

evisar la requisicion de materia prima y materiales:

*revisar las cantidades de insumos requeridos para la produccion y proceder a hacer la descarga de los mismos en la hoja de
salida de bodega.

Revisar la requisicion de producto terminado:

* revisar las cantidades de mercancias requeridas para sala de ventas o para clientes mayoristas, luego hacer la descarga de las
mismas en la hoja de salida de bodega.

Calcular la cantidad econdomica a pedir:

» determinar las unidades de materia primay materiales a pedir.

Elaborar la requisicion de compra:

» solicitar las cantidades de materia primay materiales, de manera gue se mantengan los niveles dptimos de existencias.

Determinar el stock de seguridad:

* Determinar el inventario eficientemente, de modo que haya disponibilidad de materias primas y materiales ante cualquier
incremento de la demanda.

Grdfica 3.10: Actividades de Inventarios.

3.7.4 Politicas de Inventarios

El mantener los niveles 6ptimos de inventarios en las bodegas, depende de la aplicacidon de una
normativa clara y facil de implementar, por lo que se plantea las siguientes politicas:

Mensualmentese debe hacer un levantamiento del inventario en bodega, en tanto que el de producto terminado se efectia cada
quince dias.

. El levantamiento y monitoreo del inventario lo realizardn los encargados de bodega y compras.

Se elaborard un informe escrito con la informacion recogida en el monitoreo o levantamiento delinventario, detallando

. cualquier por menor que se pueda presentar. Ester se debe socializarlo con los miembros de la produccion o artesanos.

Deben llevarse registros de inventarios abodega de almacenamiento.

Se debe cotejar entre los productos de entrada y los de salida con respecto ala cantidad de materialesy productos
existentes, informando de cualquier novedad al artesano que lleva la administracion de la produccién.

En caso de existir faltantes de materiales y productos por mas de tres ocasiones, no se podrd justificar.
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3.7.5 Proceso de Inventarios

La administracion de inventarios para cada bodega se realiza siguiendo los

pasos que a continuacion se presentan:

3.7.5.1 Administracion de inventario de bodega de materia primay materiales.

= Contar uno a uno los materiales existentes en bodega.

» Registrar las cantidades, especificando unidades, tipo de material,
tamanfo, color y textura de los insumos.

* Recopilar todas las requisiciones de materia prima y materiales
recibidas en el mes y totalizarlas.

= Comparar el total de lo solicitado en las requisiciones con el total de
lo registrado en la hoja de salida de materia prima y materiales
durante el mes, éstos tienen que ser iguales. De no ser asi, reiniciar
el proceso en el paso 1°.

= Comparar resultados con el nivel 6ptimo de existencias.

» Si las existencias son igual o mayor al nivel optimo, finaliza el
proceso registrando los resultados en el informe de inventarios.

= Si las existencias son menores al nivel éptimo, se procede al 8°
paso.

= Determinar la cantidad econémica a pedir.

» Elaborar la requisicion de compra, dirigida al encargado de compras.

» Recibir y registrar los materiales ingresados a bodega.

3.7.5.2 Administracién de inventario de bodega de producto terminado.
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= Detallar uno a uno los productos existentes en bodega.

» Registrar las cantidades, especificando cantidades, cédigo y
descripcion del producto.

= Condensar todas las requisiciones de producto terminado y
totalizarlas; proceso que debera cumplirlo cada quince dias

= Cotejar lo solicitado en las requisiciones con lo registrado en la
hoja de salida de producto terminado durante los ultimos quince
dias (deben ser iguales); al no ocurrir esto se debe iniciar
nuevamente el proceso.

= Recopilar las remisiones de produccion recibidas en los ultimos
quince dias y totalizarlas.

=  Comparar la cantidad de producto recibido con lo registrado en
la hoja de entrada de producto terminado a bodega durante los
ualtimos quince dias, ambos datos deben ser iguales.

= Preparar el informe de inventario y presentarlo al encargado de

finanzas.

3.7.6 Diagramade Flujo

Para que el proceso de Inventarios se facil de llevar, a continuacién se presentan los
diagramas de flujo que rigen estas actividades:
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3.7.6.1 Diagrama de Flujo parala administracion de inventario de bodega de
materia primay materiales.

Inicio

\ 4

Conteo fisico de
materiales T

\ 4
Recopilacion y totalizacién
de requisiciones de materia
prima

v
Comparar requisiciones
con hoja de salida de
materia prima

T
_— —~— No
/
Resultado%
Si
v

Comparar resultados
con nivel 6ptimo

1

// T . e ez . .
_— . \\ Menor cantidad al Requisicion de Registrar ingreso de
Resultados vs Nivel éptimo —— . > > . .
pedir compra Materia Prima
. |
v
Igual o mayor ; Fin

Grdfica 3.11: Diagrama de Flujo para la administracion de inventario de bodega de materia prima y materiales
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3.7.6.2 Diagrama de Flujo para la administracion de inventario de bodega
de producto terminado.

(dCi o

A4

Conteo fisico de
materiales

Registrar existencia

A 4

Comparar resultados
con nivel 6ptimo

\ 4

Recopilacidn y totalizacion /—
del producto terminado ( Fin )

| \

No

Recopilacién y totalizacion
del producto terminado

Resultados
iguales

A

Recopilacidn y totalizacion Recopilacidn y totalizacion
del producto terminado del producto terminado

\ 4
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3.7.7 Documentos
Los formularios originados en el proceso de Inventarios se detallan a
continuacion:

» Hoja de existencias de materia prima y materiales: lo elabora el
encargado de bodega de materia prima y materiales, lo autoriza el
encargado de compras, cuando hay faltantes en inventario se requerira la
autorizacion del encargado de finanzas. En este documento se registra las
cantidades de insumos en existencia, con todas las especificaciones de
cada uno de ellos. Este proceso se lo realiza cada vez que se realiza el
inventario en esta bodega.

» Hoja de existencias de producto terminado: lo elabora el encargado de
bodega de producto terminado, lo autoriza el encargado de ventas, cuando
hay faltantes en inventario se requiere la autorizacion del encargado de
finanzas. En ésta se registran las cantidades de mercancias en existencia,
con todas las especificaciones de cada una de ellas. Cada vez que se
realiza el inventario en la bodega se debe llenar esta hoja.

» Informe de inventarios: el encargado de bodega realiza este reporte por
cada inventario realizado de cada uno de los almacenes: bodega Materia
Prima y bodega de Producto Terminado.

» Requisicion de compra: se lo presenta en el proceso de Gestion de

Suministros.
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No.

MANCOMUNIDAD DE ARTESANOS TEXTILES GUALACENOS

HOJA DE EXISTENCIAS DE PRODUCTO TERMINADO

CODIGO

CANTIDAD

DESCRIPCION

OBSERVACIONES:

ELABORADO POR:

Encargado BPT

AUTORIZADO POR:
Encargado Ventas




MANCOMUNIDAD DE ARTESANOS TEXTILES GUALACERNOS

INFORME DE INVENTARIO

BODEGA PRODUCTO TERMINADO

ENCARGADO:
FECHA:
CANTIDAD| CODIGO PRODUCTO DESCRIPCION
Encargado BPT Autorizado
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MANCOMUNIDAD DE ARTESANOS TEXTILES GUALACERNOS

INFORME DE INVENTARIO

BODEGA MATERIA PRIMA / MATERIALES

ENCARGADO:
FECHA:
CANTIDAD| U MEDIDA MATERIAL DESCRIPCION
Encargado Autorizado
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3.8 Distribuciény Transporte

3.8.1 Objetivo

Desarrollar una guia que contribuya a que los artesanos de macanas del
canton Gualaceo de la provincia del Azuay amplien sus canales de distribucion y

a la vez, propongan mecanismos de transporte que facilite el envio de sus

artesanias a los clientes.

3.8.2 Alcance:

El presente proceso se lo aplica en la distribucion y transporte de

mercancias a los puntos de venta dentro de Gualaceo, Cuenca y a nivel

nacional.

3.8.3 Actividades

La distribucion y transporte comprende las siguientes actividades:
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Recepcion de requisicion de producto terminado:

erecibir y revisar las requisiciones de mercancias ya sea para ser distribuidas en Sala de
Ventas o para ser enviadas a un cliente mayorista.

Preparacion de mercancia a ser despachada:

ecuando el producto es solicitado para ser distribuido en sala de ventas, identificado con
los codigos. Para enviar producto a un cliente mayorista, se coloca primero en bolsas
plasticas y después en cajas de cartdn, debidamente rotuladas.

Elaboracion de nota de envio:

*se elabora una nota de envio con los datos del cliente y las especificaciones del producto a
despachar

a ser distribuido a un cliente mayorista, en los datos del cliente se especifica que es para
sala de ventas.

Determinar el plan de distribucion y transporte:

eDefinir una cartera de clientes, estableciendo fechas de entrega y rutas de
transporte.

Elaborar formato de control de entregas:

*Registrar el productoy el numero de factura.

Seleccion y costo del tipo de transporte:

ede acuerdo al volumen del pedido, se selecciona el medio de transporte a utilizar.

Acomodo del producto en el medio de trasporte:

ecoordinar el mejor ordenamiento de la mercaderia dentro del trasporte elegido para
aprovechar al maximo el espacio.

Grdfica 3.12: Actividades del proceso de Distribucion y Transporte

3.8.4 Politicas de Distribuciony Transporte

Las politicas a seguir para garantizar el buen manejo de la mercaderia en

transito son:

» Las artesanias como la Macana, debera ir cuidadosamente doblada y

123



deposita en fundas plasticas ya establecidas.

= Se utilizaran cajas, si son mas de media docena las macanas que llevara el
cliente, previamente embolsadas; las medidas de las cajas para
empacar las macanas son de 45 cms. de ancho x 50 cms. de largo x 35 cms.

de alto.

» Las notas de envio para clientes mayoristas las maneja el encargado de

ventas, el mismo que las que gestiona hacia el punto de ventas.

» Cuando las artesanias van a puntos de distribucion fuera de la localidad, es
responsabilidad del transportista gestionar el cobro inmediato en aquellos
casos en que la mercaderia es facturada bajo las condiciones de pago de

contado.

* La nota de envio debe ir siempre acompafiada de la factura.

» El encargado de bodega entrega la mercaderia a satisfaccion del cliente

en la oficina de envios, para obtener de éste las firmas y sellos respectivos.

3.8.5 Proceso de Distribuciony Transporte

El proceso de distribucion y transporte de las artesanias textiles tiene como

pasos, a los siguientes:

124



3.8.5.1 Para Sala de Ventas:

4 )

Recibir y revisar la
requisicion de
producto
terminado, emitida
por el encargado de

ventas.
\_ /

4 )

Preparar la
mercaderia para ser
entregada a Sala de

Ventas.

. /

\

Elaborar nota de
envio colocando en
datos del cliente
“sala de ventas”

i

. /

4 )

Entregar producto al
encargado de
ventas, con la nota
de envio firmada de
entregado y
recibido.

. J

3.8.5.2 Para Clientes Mayoristas:

» Recepcion y control de la requisicion de producto terminado, previamente

autorizada por el encargado de ventas.

« Despacho de la mercaderia con en base a los requerimientos, adjuntando la

nota de envio.

+ Remitir el documento respectivo al encargado de ventas y darlo a conocer al

encargado financiero.

» Determinar la ruta y medio de transporte idéneo para transportar el pedido.

+ Contactar al transportista y solicitar sus servicios.

+ Entregar el producto en las oficinas de acopio de encomiendas del

transportista con su respectiva documentacion.

» Acomodar el producto en el medio de transporte.
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« Transportar la mercancia basandose en la ruta previamente establecida.

» Entregar el producto verificando que esté de acuerdo a lo detallado en la nota
de envio y sea de la satisfaccion del cliente.

3.8.6 Diagramade Flujo
3.8.6.1 Despacho a sala de ventas

{/’ Inicio \
NG 4

v

Recibir y revisar
requisicion de Producto

Preparar Mercaderia

Elaborar nota de envio

\ 4

Entrega de
producto

)

( Fin

Grdfica 3.13: Diagrama de despacho a la sala de ventas

Fin
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3.8.6.2 Despacho a clientes mayoristas

| meo )

\ 4

Recibir y revisar
requisicion de Producto

4

Empacar y rotular
Mercaderia

Elaborar nota de envio

A\ 4

Determinar ruta y medio de
transporte

Contactar al transportista

|

Elaborar formato control de
entregas

)

127

Entregar el producto al
transportista

Acomodar el producto

A\ 4

Transportar el producto

\ 4

Entregar el producto al
cliente

©




No
Firma y sello de nota de
Pago al contado .
envio
Si
h 4
Cliente cancela al Entrega de documentos a
transportista ventas
) 4
N AN
Entrega de documentos / Fin \\
—>
de pago \ )

Grdfica 3.14: Despacho a clientes mayoristas

3.8.7 Documentos

Los formularios originados en el proceso de Distribucion y Transporte se listan

a continuacion:

e Formato de control de entrega de producto: es la ruta del
transportista para corroborar las entregas de mercancias.

e Documento de cobro o Factura: es la factura que contiene los
datos del cliente, cantidad, codigo, descripcién, precio unitario y
precio total del producto que esta siendo despachado.

e Nota de envio de mercaderia: se utiliza para la entrega de
mercaderia que requiera ser transportada a un cliente mayorista, en
éste se especifican datos del cliente, cantidad, codigo y descripcion
de producto, fecha de entrega, forma de pago, firma y nombre de

quien recibe.
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e Requisicion de producto terminado: permitira monitorear el

proceso de Almacenamiento.
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MANCOMUNIDAD DE ARTESANOS TEXTILES GUALACENOS

CONTROL DE ENTREGA DE MERCADERIA

Motorista Fecha:

Vehiculo Hora de Salida
de BPT Placa Hora de
Entrada a BPT

N°NOTA DE  [N° FACTURA / HORA HORA
CLIENTE ENVIO CCF CONDICION DE PAGO LLEGADA SALIDA | FIRMA DEL CLIENTE

Firma Motorista Firma Encargado BPT Firma Encargado Vtas.
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MANCOMU~NIDAD DE ARTESANQOS TEXTILES
GUALACENOS FACTURA N°

REGISTRO
FACTURA

Cliente

Nombre Fecha
Direccién N° pedido
Ciudad Pais Contacto

' Cantfdad Precio Unitario ¢ &/

Condiciones de pago
[0 Enefectivo

[ Concheque
H Crédito Dias

Entregado Por: Recibido

Por: Nombre Nombre

Firma Firma
Sello Sello
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MANCOMUNIDAD DE ARTESANOS TEXTILES GUALACERNOS

FACTURA N°
N° de pedido
FACTURA
Cliente
Nombre Fecha
Teléfono email
. ez P i
Cantidad Codigo Descripcion re.cm. TOTAL
Unitario
Forma de pago Subtotal
H Iva
Efectivo Descuento
Con cheque Total
H Crédito: 30 ;45 :60
Entregado por Recibido por
Nombre Nombre
Firma Firma
Sello Sello

132



MANCOMUNIDAD DE ARTESANOS TEXTILES GUALACENOS

FACTURA N°
N° de pedido
Nota de Envio
Cliente
Nombre Fecha
Teléfono email
. qe . es Precio
Cantidad Codigo Descripcion L. TOTAL
Unitario
Forma de pago Subtotal
n Iva
Efectivo Descuento

[ Con cheque Total

[l Crédito:30__;45 ;60
Entregado por Recibido por
Nombre Nombre
Firma Firma
Sello Sello
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3.9 Diagramade Flujo del Sistema de Logistica

o

\ 4

Elaborar plan de
produccion

v

-

[ A

Produccién solicita MP
a bodega

y

Elaborar presupuesto de
compra

Elaboracion de
Artesanias

\ 4

v

Comprar materia prima
y materiales

Remision de PT a Bodega

A\ 4

\ 4

Recibir y revisar MP
adquirida

Recibir y revisar producto
terminado

\ 4

Codificar e ingresar PT en
bodega

Ingresar MP a bodega

A\ 4

|

Realizar inventario quincenal
de PT

Realizar inventario
mensual de MP

A4

B

>

(

Recepcion de requisicion de
pedido

@
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Preparar y despachar pedido

Destino de PT

Entrega de PT a encargado de
Vtas

\ 4

Encargado de Ventas revisa
pedido

\ 4

\ 4

Entrega de PT a transportista

Transportista revisa pedido

\ 4

Registrar salida de PT en
Bodega

O

Grdfica 3.15: Diagrama de flujo del sistema logistico




3.10 Instalaciones

Para seleccionar una edificacion que brinde las condiciones necesarias
para que funciones como una empresa artesanal de textiles, se debe
considerar aspectos como:

e Por espacio y ventilacion se tiene que destinar un taller que
albergue al menos dos telares.

e Se debera proveer, asi mismo de al menos una oficina, en donde
funcione el area financiera y la administracion de todo el sistema.

e Una bodega que posea excelente ventilacion y sea accesible sea
para los procesos de produccion o para los de ventas/compras.

e El punto de venta debera estar ubicado en la parte frontal de la

empresa, debidamente equipada con estantes y vitrinas.

3.11 Operaciones

e Establecer los horarios de trabajo en los telares, asi como los de
atenciéon al publico. Colocarlos en un lugar visible, para
relacionar a los clientes con los mismos.

e Capacitar a los artesanos involucrados en el manejo de todo lo
relacionado con la administracion de la empresa, sea esto el uso
de computadora, calculadora, impresion, entre otros.

e Promover ésta actividad artesanal con estrategias de promocién
y posicionamiento de marca, con la finalidad de ir ganando
mercado desde todas las aristas posibles.

e Mantener dialogos con las autoridades municipales, del sector
turistico gubernamental y privado, para fomentar posibles

alianzas en pro de las ventas.



3.12 Capacitaciony Asesoramiento

La propuesta se entregard al Municipio de Gualaceo y a las
asociaciones artesanales de macanas.

A través del Municipio se pueden crear programas para
capacitar a los artesanos en todos los procesos del Sistema de
Logistica.

Para generar una cultura emprendedora se capacitara al sector
en importaciones de materia prima e insumos, a traves de Lcdo.
Eduardo Tacuri — Director del Turismo del GAD de Gualaceo,
quien facilitara las instalaciones para la capacitacion.

Se trabajara con la Aduana de Cuenca, para que imparta cursos
sobre los aranceles y su influencia en la importacion vy
exportaciéon de materiales empleados en el sector textil, con la
finalidad de poner al corriente sobre aspectos tributarios.

Se trabajara también con la Céamara de Industrias, para
capacitar en aspectos claves como: contabilidad general y

contabilidad de costos.
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4 Conclusiones y Recomendaciones

4.1 Conclusiones

El desarrollo de un trabajo investigativo, permite a los maestrantes tomar

conciencia de varios puntos importantes dentro del acontecer econdmico,

social y politico, por tanto, las conclusiones que deja son enriquecedoras,

puesto que aporta al fortalecimiento del conocimiento recibido en las aulas.

Destacando por tanto lo siguiente:

La formacion recibida a lo largo de la maestria, permitié6 avanzar de manera
exitosa en el desarrollo de la investigacion.

La asesoria importante de los docentes en la parte practica, permitié que el
analisis y la concrecion de las propuestas fueran apegadas a la realidad.
Los sectores de produccién artesanal no tienen clara la influencia que
ejerce la parte tributaria en el precio de su materia prima.

La falta de aplicacion de conceptos de cadena de suministros, logistica y
gestion, ahorro de costes, entre otros; incide en la competitividad de sus
artesanias, ya que para ellos es mejor dedicarse a otra actividad, porque el
realizar artesanias no cubre con sus necesidades de supervivencia.

Los gobiernos autbnomos, estan separados de los artesanos y su trabajo,
ya que dentro de sus planes de desarrollo territorial, los incluyen como un
sector préspero, pero a la larga, no tienen el apoyo para mejorar su bagaje
de proveedores o compradores, puesto que todos los proyectos se quedan
en papel, sea por falta de presupuesto o sea por falta de gestién en la
ejecucion de los mismos.

El contar con tutores altamente capacitados, influye en el resultado de la
investigacion, ya que aporta de mejor manera en el desarrollo de la misma,
con puntos de vista mas especializados, encaminando con éxito el

desarrollo y la concreciéon del conocimiento.

138



4.2 Recomendaciones

Dentro de las recomendaciones que surgen a partir de la investigacion

desarrollada, se puede destacar que:

La Universidad debe continuar en su afan de vincularse con la comunidad,
brindando servicios de capacitacion en temas de importacion y exportacion
a aquellos sectores como el artesanal, que tiene un futuro promisorio en el
quehacer comercial.

Incrementar los acuerdos institucionales con el sector gubernamental, para
fortalecer los mecanismos que se siguen al momento de desarrollar una
investigacion, seria un factor clave que la Universidad esté presente en los
tramites de permisos, autorizaciones, entre otras actividades que tienen
influencia directa en el desarrollo de la investigacion.

Organizar espacios en los cuales se puedan socializar los resultados de la
investigaciones que los maestrantes desarrollan, es un factor motivante el
mostrar el fruto de un trabajo arduo.

Socializar con mayor énfasis a los maestrantes el uso de las bases
cientificas que cuenta la Universidad, ya que en estas se encuentran el
conocimiento actual y en boga, sobre el cual se puede trabajar apuntalando

asertivamente el desarrollo de la investigacion.
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