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RESUMEN

La industria del cuero y calzado, considerada una de las actividades méas antiguas de
la region, se ha visto amenazada por un mercado mas competitivo en todo agpecto,
razon por la cual, fue indispensable que dichas empresas busguen nuevas estrategias
administrativas, como es la asociatividad, pues solas seria imposible acceder a

mercados extranjeros.

Por este motivo, la empresa Cuerotex, dirigida por € Ing. Juan Mao Jaramillo, ha
impulsado la formacién de un cluster asociativo de elaboracion y confeccion de
articulos de cuero, con € fin de llevar a un grupo de empresas a su estandarizacion en

los aspectos tanto técnico, administrativo y comercial.

Para cumplir con su objetivo, que es € de lograr la creaciony el desarrollo de una
edtrategia de CLUSTER del cuero en la Provincia del Azuay en blsgueda del
mejoramiento competitivo del conjunto, se han realizado una serie de actividades y la
intervencion de agunas entidades que han aportado econOmicamente para la

gjecucion de este proyecto.

Nuestro ensayo tiene como finalidad realizar un diagnostico general del programa de
capacitacion impartido a momento por € Centro de Investigacion y Asesoria
Tecnolégica en Cuero y Calzado (CIATEC) de Méxicoy puntuaizar aquellas areas
en las que no se consiguid los objetivos deseados y que necesitan ser reforzadas de
alguna manera, todo esto se llevard a cabo mediante la elaboracion de una encuesta,
gue busca establecer las necesidades de capacitacion emergentes y secundarias; y que
a través del apoyo del Consegjo Nacional de Capacitacion y Formacion Profesional

(CNCF), se podra obtener un financiamiento que contribuya a dicho programa.



ABSTRACT

The leather and footwear industry is one of the oldest activities in our town. Today it
has been threatened by an extremely competitive market. For this reason is extremely
important for this economical sector to look for new administrative strategies like

associativity. Other way would be impossible to compete alone in foreign markets.

Thisisthe case of CUEROTEX Cia., directed by Ing. Juan Malo Jaramillo. Ing. Mao
has built an associative cluster strategy for this sector with the only purpose of getting
this group of companies into its standardization in the technical, administrative and
commercia aspects of the field.

In order to develop this CLUSTER strategy in the entire Azuay province, they have
been promoting several activities trying to improve their competitive skills. It has

been supported by several local companies.

The principal purpose of this analysis is to get a general diagnosis from the training
program and to improve those areas where the project could not meet the initia
expectations. The Centro de Investigacion y Asesoria Tecnologica en Cuero y

Cazado(CIATEC) from Mexico will be responsible for the training program.

All data for this analysis will be generated by a survey. It will identify the principal
guide lines and needs for its execution. The financial support for this project will be
gotten through the Consgo Nacional de Capacitacion y Formacion Profesional
(CNCF).



INTRODUCCION

El ensayo que presentamos a continuacion comprende un breve resumen de la
evolucion del grupo asociativo del Cluster de Cuero y Calzado y algunas de las
experiencias actuales en € tema de capacitacion, teniendo siempre presente los
objetivos previamente establecidos como grupo y el impacto social como una cadena

generadora de fuentes de empl eo.

Hemos escogido este tema considerando que, la produccién de cuero y calzado es una
de las més antiguas e importantes de la Provincia del Azuay, cuyas proyecciones son
las de llegar a la homogenizacidon de sus procesos y lograr la exportacion de sus
productos en conjunto, consiguiendo resultados muy positivos desde € inicio de estas

actividades.

Esta investigacion es muy importante, pues es necesario capacitar a nuevas areas
dentro del programa, dar un seguimiento a programa actual de capacitacion y
puntualizar aquellas en las cuales no se consiguieron los objetivos deseados, con d
fin de homogenizar la produccion, megjorar la calidad y la productividad en generd y

asi poder competir en los mercados internacionales.

En e primer capitulo se busca explicar los origenes de la formacién del Cluster de
Cuero y Cazado en la Rovincia del Azuay y un andlisis del programa que se
desarrolla actualmente. El segundo capitulo comprende el estudio de la capacitacion
actual del programa impartido por e CIATEC (Centro de Investigacion y Asesoria

Tecnol6gica en Cuero y Calzado) de México.

El tercero abarca las necesidades complementarias de capacitacion, a través de la
elaboracion de una encuesta, que busca la realizacion de un programa de capacitacion
de apoyo, d ya impartido con anterioridad. El cuarto capitulo analiza @ CNCF
(Consgjo Nacional de Capacitacion y Formacion Profesional) como una fuente
dternativa de financiamiento para la capacitacion futura. Y en e quinto y udltimo



capitulo, se anotan las conclusiones y recomendaciones en base a lo analizado dentro

del ensayo.



CAPITULO |

INTRODUCCION AL CLUSTER DE CUERO Y CALZADO

1.1 ANTECEDENTES HISTORICOS DEL CLUSTER

La industria del cuero y calzado en € Azuay, tuvo sus inicios desde la épocade la
Colonia, especiamente en un sector conocido como los Barrios de la Sueleria,

ubicados donde actualmente es la denominada Convencion del 45.

Una caracteristica de esta época, consistié en que se curtia € cuero con taninos
vegetales propios de nuestra region, como € “Guarango” y la cascara del arbol de

“Mangle”, provenientes de la Costa.

Posteriormente, €l propietario de la primera curtiembre, que conté con un sistema
donde se utilizaban productos quimicos, fue la de un sefior Molinari, quien en € afio
de 1949 vende dicha curtiembre a su cufiado, € Sr. Carlos Tosi Siri, quien realmente
industrializa el cuero en el Azuay, formando la CurtiembreL a Renaciente, que existe

hasta hoy en laciudad de Cuenca.

Simulténeamente en Ambato, grupos familiares comienzan también a formar fabricas
con tecnologia nueva, siendo la primera teneria o curtiembre la de un sefior Pizarro,
industrial chileno, cuyos descendientes la conservan hasta ahora.

De la misma manera la familia Callgjas, a travésdel Sr. Ricardo Callgas construye

la teneria Tungurahua, 1os que con sus descendientes han formado algunas mas.

En Cuenca existen d momento, dos curtiembres y mas de cien en Ambato. En la
ciudad de Guayaquil existen tenerias que Unicamente producen suelas; todas é&tas
poseen maguinaria avanzada y contintian preparandose técnicay estructuralmente.



Es importante conocer que la industria de cuero y calzado fue impulsado en nuestra
region como bien sustituto de la ganaderia y la agricultura, relativamente escasas en
Cuenca, Gualaceo y Paute y que, con el objeto de mantener las economias familiares
hizo que los artesanos de Cuencay Gualaceo principa mente, desarrollen su habilidad

y manegjo de manufacturay cuero, siendo € calzado la principa funcion.

Por el afio 1974, en e sector de Gualaceo, se redliz6 un andisis de mercado de las
industrias mediante, el cual se conocio que existian mas de mil doscientos artesanos
productores de calzado, distribuidos en el centro cantonal y zonas rurales alrededor
de Gualaceo; las principales familias que se dedicaban a esta actividad eran los
sefiores Molina, Lituma, Orellana, Rodas y otros importantes productores que

generaban trabajo en un sistema de maquila.

La primera fabrica de calzado en la ciudad de Cuenca fue “Cazado Calero”, siendo
los pioneros en la ensefianza para trabajar en calzado. Posteriormente, en el afo 70,
las personas que trabajaron con Calero, formaron pequefias fabricas, quienes a su vez

multiplicaron esta rama.

Se ha mantenido hasta el afio 2001 un cierto equilibrio, pero lamentablemente a partir
de esta fecha, debido a la apertura de mercados y por una fuerte penetracion del

cazado chino, brasilefio y colombiano, cuyos costos resultan ser mas bgos y
afectados por la dolarizacién el sector artesanal y productores de calzado desaparecio
en un 75% aproximadamente, quedando aquellos que tenian algun tipo de
infraestructura técnica de maquinaria, con la cual se han visto obligados a megjorar su
competitividad, pues han comprendido que la competencia se hace bajando |os costos
por un incremento en la produccion de volumen por operario, en base a la
productividad y calidad de manufacturas.

Cabe recalcar que todos los técnicos internacionales admiran la buena mano de obra
azuaya, siendo la actividad artesanal una de las principales fuentes para ganarse la

vida, como se expuso anteriormente.



Cuerotex esla primeraindustria que en el afio de 1997, abre sus mercados al exterior,
basdndose en conceptos de productividad, habiendo subido de 0,3 chaguetas
hombre/dia, en 1995 a 5 chagquetas hombre/dia, que se realiza en estos dias.

Actualmente Cuerotex, lidera e programa de Cluster de Cuero y Cazado,
capacitando a microempresarios calificados de la zona, con € apoyo de ACUDIR
(Agencia Cuencana de Integracion Regional), CAF (Corporacién Andina de
Fomento), MICIP (Ministerio de Comercio Exterior, Industrializacion, Pesca y
Competitividad del Ecuador), ONUDI (Organizacion de las Naciones Unidas para €l
desarrollo Industrial), USAID (Agencia de los Estados Unidos para € desarrollo
Internacional), CORPEI (Corporacion para Promocion de Exportaciones e

Inversiones), en blsqueda de nuevos horizontes para este sector.

1.2 ANALISIS DEL DESARROLLO DEL PROGRAMA IMPARTIDO EN
EL CLUSTER DE CUERO Y CALZADO EN LA PROVINCIA DEL
AZUAY

1.2.1 Proyecto del Cluster de Cuero y Calzado.- Datos Gener ales:

Desde e afo 2000, a raiz de la dolarizacion, las empresas de Cuero y Calzado
empezaron a sifrir e impacto de este cambio ya que, a trabgjar sin inflacién, la
eficiencia y realidad de la produccién hizo evidente las falencias de las mismas,
determinando que las fabricas que no pudieron reaccionar a tiempo se cierren, tales
como las artesanales y aquellas industrias que no estaban con una estructura de

maquinaria minima.

Para el afo 2001 laempresa CURTESA, dirigida por € Ing. Juan Mao Jaramillo, con
el apoyo de la CORPEI (Corporacion para la Promocion de Exportaciones e
Inversiones), y e MICIP (Ministerio de Comercio Exterior, Industrializacion, Pescay
Competitividad del Ecuador) iniciaron la gestion de capacitacion, aportando con ago
de capital, instalaciones y maquinaria, complementado todo esto con la contratacion
de expertos mexicanos del CIATEC (Centro de Investigacion y Asesoria Tecnoldgica
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en Cuero y Calzado) quienes impartieron cursos de capacitacion en la ciudad de
Cuenca y Guaaceo, obteniendo excelentes resultados pues, fue sintomatico
comprobar que las empresas y artesanos que asistieron a estos cursos fueron los que
subsisten hasta la fecha

Quienes no participaron en esta capacitacion se vieron dligados a cerrar sus
fabricas y, encontramos que hasta € afio 2004 €l 70% de las fébricas artesanaes y

algunas pequeiias industrias ya no existian.

Simultaneamente a estos acontecimientos, la empresa que no tenia mayores
problemas fue CUEROTEX, dirigida por e Ing. Juan Fernando Malo A., por cuanto

es la Unica que se mantiene exportando desde €l afio 1997.

Al observar la necesidad de incrementar las producciones para cumplir con €
mercado en el exterior, CUEROTEX estuvo dispuesto a compartir y vio que era
indispensable unir a las diferentes empresas de este sector, para poder dotener una

oferta exportable que haga un volumen interesante en el concierto internacional.

Dd estudio de mercado que se llevd a cabo en € afio 2004, redlizado por la empresa
CURTESA, se identificd que existian doce empresas de calzado, una de ropa de
cuero y una de marroquineria, que podrian unirse para exportar; cabe indicar que,
hasta ese momento, las fébricas de calzado estaban produciendo un promedio de
cincuentay seis pares por diay con una capacidad instalada para producir doscientos
pares por dig, |0 que representaba un excedente no utilizado de ciento cuarenta y
cuatro pares diarios y treintay ocho mil cuatro pares mensuales no producidos, 1o que
significaba aproximadamente setecientos sesenta mil dblares mensuales y nueve

millones ciento veinte mil novecientos sesenta dolares anuales.
La CAF (Corporacion Andina de Fomento), con la presentacion de estos

reguerimientos, apoyd a la capacitacion adicional de técnicos de Italia y Chile del

PNUD (Programa de Naciones Unidas), con quienes se tuvo |os primeros seminarios
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de asociatividad para aprender a trabajar en equipo, nivelar las diferencias técnicas y
de conceptos y asi poder trabagjar en un mismo producto diferentes empresas con

miras a la exportacion.

Con € apoyo de ACUDIR (Agencia Cuencana de Integracion Regiona) y con més
fondos de la CAF (Corporacién Andina de Fomento) se volvié a contratar a los
técnicos del CIATEC (Centro de Investigacion y Asesoria Tecnoldgica en Cuero y
Calzado) de México, con un nivel mas elevado y su primer trabgjo fue hacer un
diagnostico que, para sorpresa del Cluster, redizaron un balanceo de las plantas
fabriles y determinaron que la realidad en capacitacion instalada es de ochocientos
pares diarios y que, en teoria, S se tendria el mercado y la financiacién necesaria, se
llegaria a producir ciento noventa y seis mil pares por mes, lo que da una venta
mensual de tres millones novecientos mil délaresy anual de cuarentay siete millones
de ddlares; aunque resulta muy atractivo para el mercado del Cluster, sin embargo
estas cifras no son tan atractivas dentro de las producciones internacionales, s
consideramos que existen fabricas brasilefias que producen ciento cincuenta mil pares
diarios, asi como también en el Ecuador tenemos a Plasticaucho Industrial (Calzado

V enus) en Ambato, que produce sesenta'y cinco mil pares diarios.

Con estas cifras se ha visto la posibilidad de que manteniendo una tecnificacion y
dando los soportes necesarios se podria llegar a ofertar y participar en el mercado

internacional, sobre todo en los Estados Unidos.

Cabe indicar que en los Ultimos seis meses € Cluster ha recibido capacitacion por
parte del CIATEC (Centro de Investigacion y Asesoria Tecnologica en Cuero y
Calzado) de México, Técnicos Norteamericanos y dos voluntarios italianos bajo €l
programa del PNUD (Programa para las Naciones Unidas), e mismo que es
manejado por la Srta. Cristina Simbafia en Cuenca y que consiste en solicitar los
técnicos del mas ato nivel, en la rama requerida, con la condicién de que se paguen

todos los gastos que implique suestadia.
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Entre las razones por las cuales se ha escogido para la capacitacion del Cluster, a
CIATEC, estén las siguientes:

1. Calidad de Técnicos de esta entidad, perteneciente a un pais muy avanzado
tanto en & mercado de calzado, curtiembres y uno de los principales

exportadores a nivel mundial.
2. Por d idioma

3. Porque su tecnologia puede adaptarse a las empresas ecuatorianas. Es
importante conocer que cuando se haya dominado todo esto, el Cluster podria
igualar o superar a tecnologias mucho més avanzadas como la Itdianay la

Espafiola, consideradas como las mejores del mundo. *

Como informacion presentamos a continuacion la visién, mision y valores
organizacionales del Cluster de Cuero y Cazado de la Provincia del Azuay, los

mismos que se tendrdn muy en cuenta para el desarrollo de este trabgo.
v VISION 2007 DEL CLUSTER:

Convertir s en un grupo de exportadores solidos y competitivos internaciona mente,
con superacion individual y colectiva, creando y brindando un valor agregado al

producto.

~ MISION DEL CLUSTER:

Organizar grupos de productores orientados hacia la exportacion en confecciéon de
productos de cuero y afines, apoyados con recursos humanos y tecnoldgicos
modernos, preservando e medio ambiente, meorando la rentabilidad y esténdares de

vida de los actores y de la colectividad.

! Fuente: Entrevista Ing. Juan Malo Jaramillo- CURTESA
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v VALORES ORGANIZACIONALES DEL CLUSTER:

* Puntuaidad

o Ledtad

« Cdlidad

» Productividad

* Precios adecuados a mercado
* Trabao en equipo

» Transparencia

« Servicioa Cliente?

1.2.2 OBJETIVOS:

1.2.2.1 Objetivo General:

Lograr la creacion y € desarrollo de una estrategia de CLUSTER del cuero en la
Provincia del Azuay, entendiéndose este término como la asociacion productiva de
empresas relacionadas por una actividad en comun, que adren esfuerzos comerciales,
técnicos y de cooperacion en la busqueda del meoramiento competitivo del
conjunto, expandiendo la produccién de las actuales instalaciones, en cadenas

comerciales orientadas hacia € cliente y mejorando la calidad de los productos.

1.2.2.2 Objetivos Especificos:

* Ejecutar e implementar € proyecto de desarrollo del Cluster de Cuero en la
Provincia del Azuay.

= Capacitar en herramientas técnicas, administrativas y productivas para todos los
participantes en € Cluster.

= Mgorar e incrementar la produccion, la competitividad y la caidad de las

empresas integrantes del Cluster y sus productos, 1o cual contempla la inclusion

2 Fuente: Ing. Juan Malo Jaramillo - Empresa CURTESA
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de un grupo de actores que creceran en nimero, en fases consecutivas conforme
se desarrolla € mismo.

= Colaborar con 100 a 250 plazas de trabajo en sectores productivos alternativos
gue se conviertan en fuentes sustitutivas a las actuales exportaciones tradicionales
del pais.

= Megorar € nivel de vida de empleados y trabajadores, con un profundo impacto
socia en las zonas de influencia.

» Gererar desarrollo armoénico y sustentable de las comunidades y del entorno

relacionado directa o indirectamente con el Cluster.

1.2.3 Resultados Esperados con el Proyecto del Cluster

Econdémicamente, se proyecta una aternativa viable de crecimiento beneficioso para
toda la cadena de valor, con la optimizacion de los recursos técnicos, humanos y

monetarios.

En referencia a plano ambiental, se busca lograr una produccién més limpia, con un
menor desperdicio de los recursos naturales, generando un desarrollo sustentable a

largo plazo.

Desde e punto de vista social, se ha planificado un desarrollo sostenido tanto en €
nucleo familiar como en la comunidad a la que se pertenecen |os socios, creando un
valor agregado y un mejor nivel de vida. Siempre enfatizando el beneficio de la
asociatividad y trabajo en equipo.

1.2.4 Poblacién Objetivo

Son los empleados y trabajadores relacionados directa e indirectamente con los

actores del cluster, como o son:

Proveedores de pieles crudas.

15



Proveedores de productos quimicos.
Curtiembres

Proveedores de maquinaria.

Asesores y consultores técnicos

Proveedores de materias primas, implementos y accesorios.
Disefiadores

Fabricantes de calzado.

Fabricantes de marroquineria.

Fabricantes de ropa de cuero.

Empresas fabricantes de empaques y embal gjes
Empresas de publicidad.

Empresas de transporte.

Almacenistas y Comerciantes de productos terminados

1.2.5 Diagnostico I nicial:

De acuerdo a la investigacion de mercado realizada por CURTESA, atreintay cinco
empresas productoras de calzado, que en un inicio estarian interesadas en formar
parte del Cluster, se obtuvieron los resultados que se detallan a continuacién, los

mismos que han sido de gran ayuda para |a toma de decisiones dentro del proyecto®.

% Fuente: Investigacion Empresa CURTESA
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a) La produccién de calzado:

Analisis Situacional Actual

Ubicaccién de los Productores

Ubicacién de los Productores

Cumulative
Frequency | Percent | Valid Percent Percent
Cuenca 17 48.6 48.6 48.6

Gualaceo 16 45.7 45.7 94.3
Chordeleg 2 5.7 5.7 100.0
Total 35 100.0 100.0

Gualaceo Chordeleg

09 de Junio de 2006 Investigacion de Mercado - "Curtesa"”

Como podemos observar en € gréfico, de las treinta 'y cinco empresas analizadas,
diecisiete se encuentran ubicadas en la ciudad de Cuenca, dieciséis en Gualaceo y dos

en Chordeleg, lo que representa, que la mayor produccion de calzado se localiza en
Cuenca con un 49%, seguida de un 46% en Gualaceo y un 5% en Chordeleg.

17



b) Afos delos productores de calzado:

Analisis Situacional Actual

Afios en el Mercado de Calzado

Std. Dev = 8.39
Mean =174
N =35.00

15.0 200 250 300 35.0

>
9
=4
5}
>
=3
1<
[

Con un 95% de NC, la tendencia muestra que los productores estan entre 16 y 19 afios
en el negacio.

09 de Junio de 2006 Investigacion de Mercado - "Curtesa"

El gréfico muestra que la industria del Cuero y Calzado en la Provincia del Azuay es
una de las més antiguas de la region, pues sus productores estan entre los dieciséisy

diecinueve afios en este negocio, lo cual indica una madurez del mercado.
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c) Clasey porcentaje de calzado que producen:

Clase de calzado por género

) Porcentaje Tipo calzado
Frequency | Percent | Valid Percent

hombre 20.0 20.0
mujer 48.6 48.6
homb/mujer
mujer/nifio
hom/nifio

todos
Total mujer/nifio

hom/nifio

5.7%

2.9%

homb/mujer

En un 49% el mercado de productores
tienden a fabricar calzado de mujer y 20%
calzado de hombre.

11.4%

Cuenca:

41% hombres,12% mujeres,0% nifios

17.5% hombre/muier, 0% mujer/nifio, 12% Gualaceo:
hom/nifio 0% hombres,88% mujeres,0% nifios

17:3g{gdos 6% hombre/mujer, 0% mujer/nifio, 0%
Chordeleg: hom/nifio
50% muijeres, 50% mujer/nifio, 6% todos

Este cuadro muestra que de las treinta 'y cinco empresas, diecisiete producen calzado
femenino, lo que representa un 49% del mercado. Le sigue e calzado de hombre con

Siete empresas, es decir con un 20%.
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d) Orden deimportancia de la asistencia técnica

Importancia Asistencia Tecnica 1 Importancia Asistencia Tecnica 2

Orden de importancia

Importancia Asistencia Tecnica 4

administacion y org modelos y tendencias

Importancia Asistencia Tecnica 3 Importancia Asistencia Tecnica 5

Los més importantes son :

Procesos Productivos  29.4%
Adm. y Organizacion 26.5%
Modelos y tendencias 23%
Manejo del cuero 21%
Manejo plantas y hormas 19%.

manejoplantasyhor

Como seindica en € gréfico, de acuerdo ala investigacion realizada por CURTESA,
el orden de importancia en Asistencia Técnica principalmente, debera estar enfocado
a los procesos productivos pues, como se ha explicado anteriormente, es
indispensable homogenizar |a produccién, buscando obtener productos con igua
calidad, disefio, terminado y otros. Es también necesario acotar, que la igual gestion
administrativa y organizativa, es esencia para la direccion y funcionamiento de las
empresas y sus procesos, razon por la cual merece mucha atencion. Aunque sin restar
la debida importancia, los modelos, tendencias, manegjo del cuero, plantas y hormas,

forman parte de una capacitacion técnica que se ird dando en el proceso del proyecto.
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e) Proyeccidn de produccion de las empresas:

Proyeccion de Produccion en los 2 afios

INCREMENTO de produccion 82.9% - Motivos Cumutatve

Frequency | Percent | Valid Percent | Percent
29 829 829 829

mantenerse produccion 6 171 17.1 100.0

Total 35 100.0 100.0

Motivo Importantes

Motivo Importantes

existe mercado dar fuente de trabaj

Motivo Importantes - o mejorar rentabilidad

Los principales son:
Dar fuentes de Empleo 34%

Mejorar la Rentabilidad 29%
Existe Mercado 24%

mejorar rentabilidad

La investigacion realizada muestra que la proyeccion de produccion de las empresas
es de un 82.9% y que los principales motivos son: dar fuentes de empleo, mejorar su

rentabilidad y su posi cionamiento en e mercado.
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f) Productividad de las empresas de calzado:

PRODUCTIVIDAD REAL SEMANAL

Productividad Real Semanal

Std. Dev =6.79

Mean = 22.1
0 : : : : : _ L L N =35.00
10.0 150 200 250 300 350 400 450

Frequency

Productividad real semanal

Freguency

Percent

Valid Percent

Cumulative
Percent

1
1
1
1
1
1
7
6
3
1
1
2
1
2
1
1
2
1
1
5

29
5.7
86
114
143

Produccién de calzado

pares/dias/hombre

Frequency

Percent

Valid Percent

menor a 4
pares/dia/hombre
4 a5 pares/ dia/ hombrg
mayor a 5
pares/dia’hombre
Total

6

2
7
35

171
62.9
20.0

17.1
62.9
20.0

09 de Junio de 2006 Investigacion de Mercado - "Curtesa”

Luego de haber anadlizado la situacion inicia de las treinta y cinco empresas, se

obtiene que el promedio de produccién real semanal esta entre veintiuno a veintitrés

pares / semana / hombre, es decir de cuatro a cinco pares / dia/ hombre, lo que

representa un desperdicio de capacidad de produccion, como ya lo habiamos

mencionado anteriormente.
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g) Variables cualitativas para el analisis:

VARIABLES CUALITATIVAS

Maquinaria y Tecnologia |

Nivel 0 Hasta 3 de costura

Nivel 1 Destalladora;o similares, troqueladora manual

Nivel 2 Troqueladora Hidraulica; Riveteadoras; Pegadoras:

Nivel 3 Hornos, Troqueladoras puente; Armadoras puntas y Talones
Nivel 4 Automatizacion alta.

Economico / Activos |$ délares

Nivel 0 0 a 10.000

Nivel 1 10.001 a 50.000
Nivel2 50.001 a 100.000
Nivel 3 100.001 a 250.000
Nivel 4 250.001 a 500.000

Administrativo |

Nivel 0 No tiene ni contador

Nivell Tienen contador o los duenos son Lic.o Ing. En adm.
Nivel 2 Exista Gerente / Tengan equipos de computacién /
Nivel 3 Exista departamentos organizados/ Proyectos o Disefio/
Nivel 4 Iso 9000 / o similar

Proyeccion futura | Actividades:

Nivel 0 Una actividad Realizan Capacitacion regular
Nivell Dos Actividades Tiene proyectos.

Nivel 2 Tres Actividades Aspira al cambio con liderazgo
Nivel 3 Cuatro Actividades Es emprendedor

Nivel 4 Cinco Actividades Es visionario

En este cuadro se presentan los criterios que se aplicarén para un posterior andlisis
cualitativo de las treinta y cinco empresas, dentro del estudio realizado por
CURTESA; para €llo se ha dividido en cuatro grupos tales como: maquinariay
tecnologia, econdmico, administrativo y de proyeccion futura, cuyo rango de
calificacion estara de acuerdo a cinco nivelesy sus resultados mostraran la situacion

inicial de las empresas participantes.
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h) Resultado del andlisis cualitativo

ondelos de Calzado

Machine / Managme | Future
Tech Economic nt
N Valid 35 35 35
Missing 0 [ 0
Mean 1.86 211 04 Calificacién de Empresas Productoras de Calzado.
Median 2,00 200 1.00 Cuenca
Std. Deviation 131 130 103 . K @abe=s

Chordeleg

Nivel
Nivel
Nivel
Nivel 8
Nivel D :

En este grafico se presentan los resultados del andlisis cudlitativo realizado a las
treinta y cinco empresas productoras de calzado, obteniendo los siguientes datos:
cinco empresas se encuentran en un nivel cero de las areas indicadas anteriormente,
lo que representa un 14,29% del total de las empresas andlizadas; diez se hallanen un
nivel uno, es decir e 28,57%; once estan en € nivel dos, lo que significael 31,43%
de la totalidad y, por ultimo, en € nivel tres se encuentran nueve empresas, que
congtituyen un 25,71%. Es importante sefialar que de todas las empresas analizadas
ninguna se encuentra en €l nivel cuatro, donde se cumpliria con todas las variables
del estudio.
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i) AndlisisInterno

Dentro del estudio realizado por CURTESA, presentamos a continuaci én un andlisis
interno de las fortalezas y debilidades que muestra el Cluster en sus inicios, donde

claramente podemos observar la gran posibilidad de éxito de este proyecto asociativo.

ANALISIS INTERNO

FORTALEZAS
Amplia experiencia en la rama.
Aceptacion de la necesidades de asociatividad.

Experiencia y apoyo de “Cuerotex™ en la comercializacion
internacional.

Conocimiento de clientes internacionales.
Capacidad instalada disponible.

Capacidad de incrementar los volimenes de produccion con un
minimo de inversion.

Los miembros disponen de un mercado nacional conocido.
Conocimiento de las Materias Primas nacionales e internacionales.

09 de Junio de 2006 Investigacion de Mercado - "Curtesa"

DEBILIDADES

Asimetria en las diversas areas del grupo.
Desbalance de innovacion y tecnologia.

Falta de capacitacion en gestion administrativa y procesos
productivos.

Falta de organizacion y control en proveeduria.
Carencia de estructura de mercadeo.

Recelo individualista.

Falta de mano de obra calificada y rotacion de la misma.
No dispone de suficiente capital de trabajo.

Falta de infraestructura fisica adecuada.

09 de Junio de 2006 Investigacion de Mercado - “Curtesa”
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1.2.6 Necesidadesy Problemas del Sector:

En base al diagnhdstico inicial descrito anteriormente, las necesidades del sector estén

reflejadas en aspectos muy concretos y especificos, que se detallana continuaci on:

a) Las asistencias técnicas, con una necesidad en Procesos Productivos de un29.4%
del total de encuestados, d requerimiento se reflgja en formacion, capacitacion y
entrenamiento en disefio, modelado de calzado, corte, preliminares, costura, montage

y terminado o adorno.

b) La €ficiencia de las empresas, con una necesdad en Administracion y
Organizacion de un 26.5% del total de encuestados, la carencia se manifiesta en:

. Formacion, capacitacion y entrenamiento en Gestion y Planificacion
Gerencid.

. Capacitacion en Ventas y Mercadeo.

. Capacitacion en Gerencia Financieray Costos de Produccion.

. Capacitacion en Administracion de los Recursos Humanos.

. Capacitacion en Sistemas de Gestion de calidad y Ambiental.

c) La formaciéon de capacitadores, con una necesidad imperante de capacitar a
profesonales del Cluster en diversos centros de Brasil, México, Italia, Centro
América, etc., en las &eas de Administracion y Produccién, especidmente en
Finanzas, Costos, Gerencia, Sistemas de Produccion, Recursos Humanos 'y Control de
Calidad.

Es importante acotar que la capacitacion generara un valor agregado al sector, ya que

se contard con propios capacitadores y generadores de nuevas ideas y alternativas de

cambio en las empresas que conforman el grupo asociativo.
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1.2.7 Indicador es Proyectados:

Una vez ejecutadas las tareas antes mencionadas, la empresa CURTESA en su
investigacion, ha proyectado un control de indicadores de gestion para el seguimiento

del proyecto en mencioén:

NuUmero de capacitaciones, mes o trimestre a los actores o participantes
del cluster.

indice de produccién por dia.

Porcentaje de productos con fallas por dia.

Porcentaje de Ventas mes individual y colectivo.

NUmero de actores capacitados regularmente en e mes o trimestre.
Porcentgje de avance efectivo de las tareas designadas, tanto productivas,
administrativas, control de calidad, disefio, comercializacion y costos.
Porcentgje de beneficios monetarios positivos 0 negativos de las
acciones tomadas por |as tareas.

Grado de productividad mensual, trimestral y anual acanzado por los
miembros del cluster.

Porcentgje de rotacion del personal anual.

indice de ventas y segmentacion del mercado individual y en conjunto.

Dentro del estudio, lainversion inicial pararealizar las tareas en el sector de cuero en
la Provincia del Azuay, se estima en $84.800, segiin se indicaen e ANEXO 1y 2
respectivamente; pero es muy importante indicar que durante la gjecucion de gran
parte de la capacitacion planteada inicialmente, los organismos colaboradores de los
fondos, se encuentran muy satisfechos del buen uso del dinero, pues estan
direccionados a mejorar tanto las estructuras como la parte técnica, lo que da como
resultado el incremento en las ventas nacionales, debido ala mejora en la calidad y
rendimiento general de las empresas, cuyos aportes finamente fueron los aportes

fueron de la siguiente manera:*

“ Fuente: Entrevista Ing. Juan Malo Jaramillo— Empresa CURTESA
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MONTO FONDOS
ENTIDAD APORTADO CLUSTER TOTAL
CAF $ 60.000,00] + $ 60.000,00] $120.000,00
MICIP $ 20.000,00] + $ 20.000,00 $ 40.000,00
USAID $ 42.000,00 $ 42.000,00
$ 202.000,00

*Nota: se consiguid 6 becas para miembros del Cluster en Italia
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CAPITULO 2

CIATEC - CENTRO DE INVESTIGACION Y ASESORIA
TECNOLOGICA EN CUERO Y CALZADO

2.1 PROGRAMA DEL CIATEC: CAPACITACION ACTUAL DEL
CLUSTER

Luego de haber analizado la investigacion de mercado, realizada por la enpresa
CURTESA, dirigida por € Ing. Juan Mao Jaramillo, y a haber clarificado las
necesidades de capacitacion de las empresas que conforman el Cluster, las mismas
que fueron atendidas, en parte, con €l apoyo econdmico de entidades tales como: la
CAF (Corporacion Andina de Fomento), MICIP (Ministerio de Comercio Exterior,
Industrializacion, Pesca y Competitividad del Ecuador) y USAID Agencia de los
Estados Unidos para € Desarrollo Internacional). Este grupo asociativo vio la
necesidad de contratar la capacitacion con e CIATEC (Centro de Investigacion y
Asesoria Tecnolégica en Cuero y Calzado) de México, con € fin de desarrollar
fortalezas que les permitan estar en posicion competitiva superior y con ello, poder
atacar otros mercados diferentes y desarrollar su capacidad exportadora, teniendo en
cuenta que la capacitacion genera un valor agregado en todos l0s procesos y en sus
resultados.

El objetivo principal, en el Plan de Capacitacion fue el de definir la situacion actual
de las empresas miembros del cluster, mediante la aplicacion de un cuestionario
relacionado con la parte tecnologica, administrativa y comercial, complementado a
través de la presentacion de evidencias de las empresas. Las empresas visitadas
fueron: nueve fébricas de calzado, dos enpresas dedicadas a la fabricacion de
marroquineria y una para fabricar hormas, todas €ellas ubicadas en las ciudades de
Cuencay Gualaceo.
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A continuacion detallamos los resultados que obtuvo el CIATEC de México, después
de redlizar las encuestas antes mencionadas y que posteriormente nos serviran para
justificar aln més el desarrollo de este ensayo, con respecto a area de capacitacion
indicando gque estos son datos que se manegjan en forma general con lavision hacia el
cluster y estdn basados en la forma en que se presentaron las empresas en ese

momento.

- Perfil dela Empresa.- Se clasificé de forma general alas empresas encuestadas, de

acuerdo al siguiente detalle:

Micro empresas hasta 1- 15 trabajadores
Pequefias empresas hasta 16-100 trabajadores
Medianas empresas hasta 101-250 trabajadores
Grandesempresas mas de 250 trabajadores

En base a estos datos, se concluye que a las empresas fabricantes de calzado, que

fueron el objeto de estudio, se las puedeclasificar en los siguientes rangos.

El 22 % se cataloga en microempresa.

El 78% se encuentra en el rango de empresa pequefia.

Ademas, es importante anotar que la produccion de calzado fluctia de veinticinco a
doscientospares por dia. Aproximadamente el 56% se manejan con producciones que

varian entre cincuenta a sesenta pares por dia.

Fueron analizadas también las empresas dedicadas a la fabricacién de marroquineria
donde participan en € Cluster dos faboricas de bolsos, existiendo entre ellas una
diferencia importante ensu produccion; la primera maneja producciones de setentay
cinco bolsos por dia aproximadamente, mientras que la otra empresa solo tiene

capacidad para doce bolsos por dia. Cabe indicar que bs niveles de experienciaen la
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fabricacién, tanto de zapatos como de bolsos van desde los cuatro hasta los treinta y

cinco anos.

- Organizacién- De las nueve empresas encuestadas, solo € 27% de las mismas
presentan un organigrama, sus politicas y procedimientos, mientras que € 73% lo
presentan incompleto o no lo tienen; con respecto a manual de organizacion lo €
45% de las empresas cuenta con éste y € resto de ellas no lo tiene.

- Productos que fabrican.- Existe una gran variabilidad de productos que fabrican
las nueve empresas, entre los cuales podemos mencionar 10s zapatos de caballero de
vestir y casual, los cuales presentan la mayor frecuencia con un 44%. El 66% esta
dividido primordialmente en zapatos de dama de vestir y casual, ademas de fabricar

botasde dama, sandalias y zapatos de nifio y nifia, todos ellos en menor proporcion.

- Tecnologia y programas de mantenimiento.- En el departamento de corte, la
mayoria de las empresas trabgjan un sistema mixto, cortando parte en naquinay
parte a mano; las condiciones de herramienta y maguinaria son buenas Las méquinas
se encontraban funcionando y en buenas condiciones con una capacidad de
abastecimiento muy sobrada en relacion con lo que actuamente se esta fabricando.
Cuando los pedidos son de cantidad considerable mandan hacer troqueles, los cuaes
se encuentran en condiciones aceptables y ordenados en su mayoria; si los pedidos

son de pocos pares se corta con moldes (a mano).

Respecto a area de preliminares y pespunte, las maquinas que se tienen cubren
perfectamente la produccién y en algunos casos se puede duplicar. Cada fabricante
cuenta con un inventario suficiente para € producto que actualmente esta fabricando,
entre las cuales podemos mencionar destalladoras, maguinas aplicadoras de pegante,
para foliar, para dobladillar, maquinas de coser planas, de poste (de uray dos agujas),
maquinas de Zig- Zag, de codo, para costuras de adorno con unatecnologiabasica, sin

llegar a tener méaguinas con cortahilos o automatizadas. Las condiciones actuales de
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la maquinaria 'y equipo las podemos encontrar desde regulares a buenas, sin embargo

todas las méquinas de las empresas estaban trabgando.

En cuanto a las méaquinas de montado, la mayoria cuenta con armadora de puntas y
talones, con capacidad sobrada para lo que actuamente se redliza. Ademés
dependiendo del proceso podemos mencionar engrapadoras, tuneles de secado,
méquinas para conformar talon, vaporizadores etc. Todas estas méguinas se
encontraron funcionando y en buenas condiciones; muchas de ellas con poco tiempo

de uso.

Ademas, e CIATEC en su informe presenta como oportunidad “la programacion del
mantenimiento”, ya que en la mayoria de los casos no cuentan con programas de

mantenimiento preventivo y, cuando corrigen en algunas ocasiones, no tienen a

tiempo las refacciones, originando atrasos en la produccion.
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- Recursos Humanos.- El personal tota que se encuentra en la mayoria de las
fébricas estd en un rango de ocho a veintiséis personas, aunque existen dos empresas
que cuentan con sesenta 'y cinco y setenta personas, respectivamente, encontrandose
la mayoria con una experiencia entre uno acinco afios y un nivel de primaria. En
muchos casos no se aprecid alguna induccion formal en ninguno de los niveles, lo
que indica que, en todos los casos, se requiere definir un programa de capacitacion y
adiestramiento en la tecnologia de fabricacion, puesto que actualmente solo conocen

el proceso que realizan, yaque todavia no se manegja el concepto de multihabilidades.

- Abastecimiento.- El total de las empresas no cuenta con un conocimiento y
clasificacion de proveedores formalizado, de tal manera que a solicitar un producto
estan dependiendo directamente del proveedor en lo que se refiere a sus niveles de
calidad, precio y servicio. La informacién relativa a los amacenes se vera en las
bodegas.

- Disefio y desarrollo de producto.- La mayor parte de las empresas no cuentan con
un procedimiento formal de disefio y desarrollo de producto, en consecuencia la
forma pararealizar un producto esté basada en instrucciones verbal es, ocasionando en
muchos de los casos problemas de comunicacion en todos los niveles. Les fdta
realizar fichas técnicas, instrucciones de trabajo u especificaciones de materiaes; en
la parte de patrongje se apoyan directamente de gente que tiene experiencia en €
disefio y modelado de calzado o, en algunos casos del mismo personal de planta que
ha tomado cursos relativos a esta materia. No cuentan con ningun software para

ayuda en esta parte del proceso.

En cuanto a las hormas se tiene problema actualmente en e abastecimiento de las

mismas, ademas que no estdn midiendo la calidad y el apego a especificaciones.
- Bodegas.- De todas las empresas revisadas se encontré que la mayoria no tiene un

control estricto de los materiales, en cuanto a sus especificaciones de calidad y la

conformidad del producto que se recibe, asi como del producto terminado. En algunas
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de las empresas se encuentra un inventario obsoleto que tiene muchos afios y mal

acomodado (ver fotografias). Sus condiciones ambientales y de iluminacionestan

entre buenas 'y regulares.

-Proceso de fabricacion y administracion de la produccion.- La forma de trabgjo

en general esta basada en realizar lote por lote; éste varia dependiendo del pedido, por
lo tanto se tienen lotes muy heterogéneos que van desde lotes de un par hasta sesenta
pares, salvo dos empresas que estéan utilizando células de trabajo y sistemarink, todas
las demés requieren una forma diferente de trabajar para mejorar su productividad;
las condiciones de las herramientas de trabgjo son buenas pero los inventarios son

altos en relacion con la cantidad de producto que fabrican. Esto hace que se deba
realizar estudios de tiempos, balanceos de lineas y redistribuciones de planta. En la
mayor parte de bs empresas no cuenta, 0 no esta actualizada, la medicion de su
capacidad y su capacidad de entrega; se encuentra entre ocasional y frecuente en los
retrasos.
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- Sistemas de calidad.- Salvo dos empresas que cuentan con sistemas formales de

calidad, una de ellas certificada en |SO 9000 y la otra en proceso de certificacion, las
demés no tienenforma evidenciable de dar la confianza al cliente que e producto que

se estd comprando, cumple con las especificaciones pactadas.

- Sistemas de Comercializacion y marroquineria.- De las empresas de cazado
que se encuestaron para la parte de comercializacion, coincidieron que no han
exportado, por lo tanto no tienen experiencia a nivel internaciona y, en el plano
nacional, Unicamente se basan en su experiencia y no bgo agun procedimiento
establecido; las principales limitantes en la comercializacidn nacional son la guerra de
precios, la diversidad de productos que comercializan y e desconocimiento por parte

de los compradores para distinguir los diferentes productos.

Respecto al area de marroquineria solo fue posible encuestar a dos empresas, de las
cuades: la primera maquila a empresas extranjeras y las especificaciones las toma
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directamente de su cliente. En cuanto a la segunda empresa, manegja exclusividad y
por tal motivo su produccion es bgja. Sin embargo, muchos de sus conocimientos son

empiricos y estén centralizados a una sola persona.

- Cornclusiones y Recomendaciones.- Luego del analisis anteriormente descrito, €l

CIATEC de México presenta |as siguientes conclusiones:

El desarrollo de laindustria del calzado, debe partir del conocimiento
preciso y total del componente mas importante en la fabricacién de
este producto; para la horma, es necesario conocer las tendencias
morfologicas de los pies, alos que van orientados |os productos que se
fabrican; d conocimiento de las dimensiones volumétricas de los pies

del usuario y la adopcion o uso del sistema o sistemas de tallas
adecuados

Actualmente no se cuenta con una estandarizacion en cuanto a las
medidas de las hormas, esto hace que cada empresario mangje sus
propias mediciones, taciéndose necesario un taller de homologacién

de medidas, donde también participen fabricantes de hormas.

En base a la encuesta que se realiz6 ninguno de los participantes del
cluster tenia definido en que porcentgje de su produccion, aportarian a

cluster de una manera formal.

La forma para presupuestar sus zapatos esta basada en la experiencia
mas que en algin método especiadizado; por lo tanto, se sugiere

capacitar al personal en cuanto a presupuestos.
No se observo una estandarizacion de los sistemas de trabajo, esto es

debido a la forma particular de trabgjar cada empresa, por lo tanto se

sugiere un programa de capacitacion inicial para homologar los
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métodos de trabajo y visitas de seguimiento por parte de organismos

diferentes a cluster para detectar desviaciones.

Falta formar y estandarizar los sistemas organizacionales, por lo tanto
Se sugiere crear programas de capacitacion encaminados a homologar

laforma de organizar alas empresas participantes del cluster.

Existe tecnologia dura (maquinaria y equipo) de condiciores de alta
competencia, es decir buenos equipos, sin embargo, la carencia de
refacciones, servicio y conocimiento para e mantenimiento correctivo
y preventivo, hace que se tengan retrasos en los sistemas productivos.
Actuamente existen cursos, herramientas y softwares para predecir
fallas

En la parte de disefio y desarrollo se propone adquirir un programa
computacional que apoye en los disefios y costeos de los productos
destinados al cluster.

No cuentan con una definicion del sistema de fabricacion y tipo de
producto, esto implica reuniones grupales para acordar cuales son los

productos que se van afabricar.

Se sugiere crear una Norma o Guia para estandarizar los puntos
basicos que se requieran para certificar a aquellas empresas que

quieran pertenecer a Cluster.

Definir especificaciones y procedimientos para controlar las compras
en comun. Estandarizar la forma de controlar la calidad del producto
dentro de las empresas, como la recepcidn del producto en € cluster.

Esto implica determinacion de puntos de inspeccion, especificaciones
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de materiales, proceso y producto terminado, sistemas de muestreo,

aplicacion de herramientas para mejora de la calidad, etc.

Ver en un futuro proximo la posibilidad de crear un laboratorio de
pruebas fisicas para tener la certeza de que existe conformidad con su
materia prima; asi mismo generar esquemas de certificacion de

producto.

Capacitar, en formas de comercializacion, para poder comparar y
aplicar nuevas formas de trabgo en e mercado doméstico e

internacional .

Cabe indicar que & CIATEC de México, recomienda una serie de aspectos, de los
cuales hemos considerado anotar |os siguientes:

Revisar los requerimientos ecolégicos que actuamente estan
pidiendo algunos paises, entre los cuales podemos mencionar

(Estados Unidos y paises de la Unién Europea).

Definir especificaciones y procedimientos para controlar las

compras en comun.

Ver en un futuro como certificar el producto afabricar.

Ademés se recomiendan formacion, actualizacion y
especializacion en dsefio y desarrollo del producto, tanto en los
temas de: caracteristicasy dimensiones del pie humano, lahormay
sus relaciones con e mismo, sistemas de evaluacion, desarrollo de
proveedores, costosy control de almacenes, etc.
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En e érea tecnologica de fabricacion de calzado, recomiendan
también capacitarse en: los sistemas de fabricacion, modelos de
organizacion de la produccion, estudios de métodos y andisis de
las operaciones, medicién del trabgo, balanceo de cargas de
trabajo, sistemas de administracion, control de la produccion, entre

otros.®

Hemos llegado a la conclusion que, de acuerdo al andlisis de la informacion descrita
anteriormente, proporcionada por €l CIATEC de México, podemos indicar que ésta
es una muestra clara de que es indispensable la capacitacion para lograr homogenizar
los procesos, tanto técnicos como administrativos, pues existen grandes diferencias
entre unas y otras empresas que forman parte del Cluster, siendo la etapa mas

complicada la de tratar de nivelar desde la parte técnica, hasta los conocimientos de
las persoras implicadas en las distintas fases del proyecto.

5 Fuente: Informe Ejecutivo de |os Diagnésticos Aplicados al Cluster de Cuenca
CIATEC de México
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CAPITULO 3

NECESIDADES COMPLEMENTARIAS DE CAPACITACION

3.1 ANALISIS EMPRESARIAL DE SISTEMAS ACTUALES

Las empresas que forman parte del Cluster de cuero y calzado, han visto la necesidad
de evaluar y conocer € progreso de sus actividades de capacitacion con e CIATEC
(Centro de Investigacion y Asesoria Tecnolégica en Cuero y Calzado) de México,
con € fin de medir el impacto de su formaciony € nivel de desarrollo en cada areavy,
a partir de dicha informacion, preparar programas complementarios para cumplir con

el mercado extranjero.

Es por esta razon que se ha realizado este estudio e investigacion de mercados a las
catorce empresas que conforman este grupo asociativo, teniendo en cuenta gque las
personas mas apropiadas para proporcionar la informacion son los duefios o gerentes
administrativos, utilizando para este proceso la metodologia de Kinnear/Taylor, cuyas

basestedricas se presentan a continuacion:

METODO KINNEAR/TAYLOR

Identificar los Objetivos de la Investigacion y la Necesidad de Informacion

|

Disefio de laInvestigacion y Fuentes de datos

|

Recopilacion, Procesamientos y Andlisis de datos

40



- Identificar los objetivos de la investigacion.- Los objetivos de una investigacion
responden a la pregunta de la razon por la que se hace el proyecto; por lo genera se

presenta por escrito antes de realizar lo.

- Disefio dela investigacion y fuentes de datos.- Una vez definidos |os objetivos del
estudio, el paso siguiente consiste en disefiar el proyecto formal de investigacion en

donde sirve como guia para las fases de recoleccion y andlisis de datos.

- Recopilacion, procesamientos y analisis de datos- Consiste en determinar la
estructura y procedimientos a ser empleados para obtener la informacionrequerida

del proyecto.®

3.2 ESTRUCTURACION DEL ESTUDIO DE IMPACTO DE LOS
PROGRAMAS DE CAPACITACION

3.2.1 Objetivo

Determinar y evaluar € nivel de capacitacion impartida por e CIATEC (Centro de
Investigacion y Asesoria Tecnoldgica en Cuero y Calzado) de México, a través de la
medicién del nivel de desarrollo en cada area y, a partir de dicha informaciéon

preparar programas complementarios.

3.2.2 Disefio de la I nvestigacion

Nuestra Investigacion se larealizara por medio de encuestas dirigidas a representante
legal de cada una de las empresas que conforman el Cluster de Cuero y Calzado, la
misma que abarcard preguntas en las aeas de Produccion, Finanzas,
Comercializacion y Recursos Humanos. Esta encuesta se la redlizard persona mente,
con el objeto de solventar cualquier duda o inquietud que pudiere surgir en el proceso

y paradar a conocer e alcancey laimportancia del presente estudio.

® KINNEAR/TAY LOR, Investigacion de Mercados, MC Graw Hill, Afio 2004, Pag.62-63
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En lo referente a contenido de la encuesta, se desarrollara preguntas cerradas de tipo

optativo, es decir que el encuestado debera calificar el estado actual de la empresay

de los conocimientos adquiridos en una escala de cinco opciones.

El cuestionario consta de ochenta y un preguntas en donde abarcan el area de

produccion, seguridad industrial y calidad, €l area financiera, comercia y contable y

por ultimo, lo relacionado con los recursos humanos (Ver Anexo 3).

3.2.3 Recopilacion, Procesamiento y Analisis de Datos

a) Recopilacion de Datos.- Se lo realizard por medio de preguntas previamente

desarrolladas, en donde e encuestado debera calificar el grado o escala que

seria la més adecuado y apropiado a la situacion actual de la empresa. A

continuacion presentamos un gjemplo del formato a utilizarse:

Discrepo

Concuerdo

MEDIO AMBIENTE

+

++

Su empresa cuenta con sistemas de tratamiento de residuos

b) Procesamientos de Datos.- Se contabilizara € nimero de respuestas

favorables, en su respectiva escala, de cada integrante del Cluster, asi como €l

total de respuestas, & promedio ponderado de manera genera vy

adicionamente se codificara visuamente € resultado general, como se indica

en el siguiente cuadro:
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Discrepo Concuerdo

CONTROL DE PROCESOS -- - -+ + ++

Numero de
respuestas

Promedio de
respuestas

Se elaboraron planes de muestreo y de inspeccion de las

materias primas y los materiales como parte del aseguramiento 1 4 3 6 14 3,00
de la calidad B/ /' /
Aplican Cartas de Control en sus procesos productivos 4 3 4 1 / 13 2,38

Tabulaciéon de Informacion

NUmero de Encuest

Promedio Calculado de Respuestas

=1*(valoren*- -“)+2*(valor en“-*)+3*(valor en “ -+*)+4* (vaor en “+")+5* (valor en “ ++")

c) Andlisis de Datos.- En primer lugar, € resultado obtenido se le codificara

siguiendo €l principio del Balanced Score Card, de acuerdo alo siguiente:

[roo ] 77

AMARILLO 3.0-4.0

VERDE

4.0-5.0

Es importante indicar que, a momento de la clasificaciéon de la informacion

obtenida en la encuesta, se mostrara el estado del &rea analizada, en una escala

de uno a cinco, lo que estaré recreado con la diferenciacion de colores para

facilitar a lector latoma de decisiones, que como ejemplo podemos indicar o

siguiente: s tenemos en € resultado un vaor de dos, dentro de la escala, se

mostrara €l color rojo, lo que indica un estado critico que debera ser atendido

en forma urgente; s en otra &rea la calificacion muestra € color verde, nos

indica que no es tema de preocupacion; siendo €l color amarillo € que indique

una situacion intermedia que requiere prevencion.
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Posteriormente, se agrupara las respuestas obtenidas en cada area posible de

capacitacion y se calculara el promedio de este grupo para luego ordenar, de

acuerdo a nivel de importanciay prioridades, y asi dar uso al presupuesto que

se obtendrd del CNCF (Consgjo Naciona de Capacitacion y Formacién

Profesional) e indicar un plan de capacitacion que complemente e que

actuamente esta yaimpartido por el CIATEC de México.

3.2.3.1 Resultado de Encuesta Realizada por Pregunta

Discrepo Concuerdo
Promedio
Numero de
+ + ++ de
respuestas
respuestas
¢Conoce como se obtienen los tiempos estandar en cada uno de
1 1 6 5 1 14 3,29
Sus procesos?
¢Conoce la capacidad de sus linees de produccion, de la
maguinariay el equipo que utiliza, asi como su porcentagje de 3 6 3 2 14 3,29
utilizaciéon?
¢Ha evaluado d rendimiento de cada operador de acuerdo a lo
) ] ] 1 6 5 2 14 2,57
gue ha producido con respecto alos tiempos estandar ?
¢Tiene un plan deincentivos en el personal ? 1 6 4 3 14 2,64
¢Planifican las compras de insumos y materias primas de acuerdo
- - ) 2 4 6 2 14 3,57
a un prondstico deproduccién confiable?
¢£Tiene un sistema para evaluar a sus proveedores? 3 5 4 1 1 14 2,43
¢Tiene un sistema para calcular la cantidad de materia prima e
. . . 2 3 3 4 2 14 3,07
insumos requeridos por cada producto que fabrica?
¢Tiene un plan de reposiciéon de inventario (mateia prima,
2 2 6 4 14 2,86
productos en proceso y terminados)?
’F's apropiado el almacenamiento previsto de las materias primas
dEsaprop P P 1 |2 |4 |7 1 3,21
y € producto en proceso, evitando pérdidas por su mal manejo?
¢Garantiza € amacenamiento y la administracion del producto
1 2 5 5 13 3,08

terminado, su buena rotacion, control y manejo?
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¢Tiene un sistema para calcular sus niveles de demanda en sus

productos?

2,54

¢Lleva un control del flujo de la produccion, desde la recepcion
de los componentes hasta la entrega de los productos

terminados?

14

3,14

¢Cuenta la empresa con los controles para conocer el estado y

avance de las 6rdenes de produccion?

14

3,36

¢Conoce los tiempos de entrega de sus productos a sus clientes?

14

3,14

¢Conoce con detalle o que cada persona debe producir con el

objeto de cumplir con sus metas de produccion?

14

3,29

¢Considera usted que sus niveles de inventarios son elevados?

10

14

3,14

¢Tiene problemas con respecto a falta de material e insumos en
su proceso productivo?

14

2,79

Aplica algin sistema para disminuir tiempos actuaes de

produccion?

2,85

¢Registray conoce las causas de tiempo perdido en cada uno de

SuUS procesos?

14

2,50

¢Existe la funcion de mantenimiento y se realiza un sistema

preventivo en sus equipos?

14

2,79

¢JTiene una persona o grupo de personas que se dedican a mejorar
sus procesos actual es de produccion?

14

3,07

¢Existe un adecuado andlisis del control del nivel de inventario

(materia prima, producto terminado y en proceso)?

14

2,86

¢Se ha establecido mecanismos que permitiran conocer €l grado
de satisfaccion en los clientes y la calidad de los proveedores?

¢Se han definido con claridad los objetivos, metas y politicas de
calidad; son éstos conocidos y compartidos por los miembros de

|a empresa?

¢Se han definido pardmetros de evaluacion, que nos permiten
conocer con precision nuestro desempefio en la calidad?

14

14

14

2,50

2,93

2,57

¢Es posible determinar €l origen de los componentes y las
operaciones del proceso de manufactura, de cada producto o lote
de productos (trazabilidad) ?
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¢Se dispone de un plan que asegurala calidad con los criterios de
aprobacion y rechazo de los productos claramente establecidos
en las instrucciones de operacion e inspeccion?

14

2,57

¢Se identifica claramente los productos con defectos para evitar

confusiones de sus empleados?

14

3,36

¢Se elaboraron planes de muestreo y de inspeccién de las
materias primas y los materiales como parte del asegurami ento
delacalidad?

14

3,00

¢Aplican Cartas de Control en sus procesos productivos?

2,38

¢Aplican herramientas como Diagramas de Pareto, Diagramas de
CausaEfecto, o cualquier herramienta para determinar las causas

de los defectos en los productos?

14

2,36

Mantienen reuniones con sus empleados para corregir los
defectos encontrados?

14

3,00

¢Seindica con claridad €l resultado de la inspeccion y prueba de
los productos a lo largo del proceso, desde la recepcion de los
componentes, la manufactura, y hasta que estan listos para su

entrega ?

2,31

¢Cuentan con auditores internos de calidad?

¢Tienen un sistema de documentacidn y prevencién de defectos?

14

14

2,43

2,43

¢Tienen un sistema para controlar su sistemade calidad?

¢Tiene su empresa un plan de seguridad industrial ?

14

14

2,79

2,43

¢Cuenta sus empleados con equipos de proteccion de acuerdo a

sus actividades productivas?

¢Tiene documentado |os diferentes accidentes que han ocurrido

en su empresa?

14

14

3,21

2,29

¢Tiene extintores e hidrantes claramente definidos y con la
debida sefializacion?

14

3,43

¢Su empresa cuenta con sistemas de tratamiento de residuos?

14
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¢Su empresa maneja planes de limpieza en la plante?

14

3,36

¢Su empresa cuenta con sistemas de productos defectuosos?

14

2,79

¢Su empresa cuenta con servicio de recoleccion de basura?

14

3,93

¢Cuenta su empresa con tratamiento de aguas contaminadas ?

2,83

¢Conoce e grupo empresarial su segmento, su mercado potencia
y su participacién en el mismo, asi como €l crecimiento y la
rentabilidad de éstos?

14

3,07

¢Han desarrollado diferentes planes de mercadeo para cada

segmento de mercado?

14

2,29

¢Existe un plan detallado de mercado para mediano y largo plazo
actualizado anualmente?

14

2,50

¢Es la actual estrategia de mercado clara, innovadora, bien
estructuraday esta basada en informacion confiable?

14

2,29

¢Estadn y se sienten todas las empresas involucradas capacitadas

en las distintas funciones de mercadeo?

14

2,21

¢Estan conscientes de la importancia de conocer y satisfacer las

necesidades y |os requerimientos de cada segmento de mercado?

14

3,29

¢Se han evaluado las condiciones de acceso del mercado que se
quiere atender ?

14

2,50

¢Dispone el sistema de desarrollo de productos de personal

capacitado y esta bien estructurado en lo que concierne a
organizacion internay experimentacion de mercado?

¢Tiene informacion actualizada acerca de la evaluacion de la
competencia por parte de los clientes potenciales, en materia de
imagen, calidad de los productos, servicio, fuerza de venta'y

precios?

14

14

2,14

2,21

¢Dispone la empresa de informacién actualizada sobre los
consumidores, los factores que determinan la decisiéon de

compra, los canalesy |os competidores?

14

2,29

¢Son los objetivos, las estrategias, las politicas y los métodos
usados en materia de precios determinados, en la funcién de un
conocimiento preciso de los costos, la oferta la demanda y la

14
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situacién competitiva?

¢Se han evaluado asignar recursos a mercadeo para eecutar las

tareas correspondientes a un plan de penetracion?

14

2,21

¢Cuentan con una fuerza de comercidizacion capacitada,
correctamente motivada, competente en términos de venta,
negociacion y relacién con los clientes y apoya decididamente el

cumplimiento de |os objetivos de las empresas involucradas ?

14

2,14

¢Conocen las empresas, los aspectos que proporcionan
satisfaccion alos clientes y puede medirlos a futuro?

14

2,36

¢Proporcionaran a los futuros clientes facilidades paa que

puedan expresar su satisfaccion, sus sugerencias o quejas?

14

2,93

¢Se han previsto sistemas de distribucion eficiente, que permitan
hacer llegar los productos a los clientes en el momento y

condiciones que elloslo requieren?

14

2,71

¢Se han identificado todos |os costos directos de materia primay

mano de obra parala produccion del productd?

¢Se han identificado los gastos administrativos de las empreses

que forman parte de la evaluacion?

14

14

3,71

371

¢Se han determinado costos de empaque (etiqueta de
identificacion del producto, envase, bolsa, caja, tonel, etc.)?

14

321

¢Se han determinado costos de embalgje (palets, caja, etc.)?

14

3,07

¢Se han considerado % de tasas de interés que se adjudicarian
ante e financiamiento de la exportacion. (Si e banco nos
proporcioné soporte financiero para cubrir el pedido demandado

por € cliente)?

2,08

¢Se ha evaluado costo financiero de la operacién y recuperacion
de capitales?

2,25

¢Se han diagnosticado costos de flete (aéreo, maritimo, terrestre)

en caso fuera cubierto por la empresa exportadora?

2,23

¢Se ha determinado prima de seguros involucrados?

2,25

¢Se provisionaron gastosde legalizacion (licencia)?
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¢Se provisionaron certificados (fitosanitario, control de calidad y

. 4 6 2 12 1,83
cantidad-SGS, etc.)?
¢Se provisionaron otros documentos: contrato, factura comercial,
. 3 7 1 1 12 2,08
letra de cambio?
¢Se haevaluado si € periodo de transito puede afectar la calidad
1 6 3 1 n 2,45
de su producto?
¢Conoce cudes son |os tramites que tiene que cubrir en Ecuador
5 3 2 2 1 13 2,31
para exportar su producto?
¢Conoce cudes son las dependencias del gobierno y los tramites
5 2 3 2 1 13 2,38
gue tienen que efectuarse ante ellas para exportar?
¢Podra cotizar precios de acuerdo con los siguientes términos de
venta internacional (Incoterms) Libre a Bordo, FOB o LAB; | 5 3 1 3 1 13 2,38
Costo; seguro y flete incluidos CIF?
¢Sabe cudes son las formas de pago que normalmente se utilizan
o ) 4 2 2 3 1 12 2,58
en el comercio internacional ?
¢Cuentan con indicadores de rotacion de personal ? 5 6 1 1 13 1,85
¢Su empresa tiene métodos de sel eccion de personal ? 4 3 2 4 13 2,46
¢Su empresa maneja perfiles de cargo? 4 3 2 4 13 2,46
¢Su empresa maneja planes de remuneracion variable? 3 4 5 1 13 2,31

3.2.3.2 Agrupacioén de Preguntas por Area Temética

Luego de haber aplicado la encuesta a las catorce empresas que actualmente
conforman el Cluster de Cuero y Cdzado en la Provincia del Azuay, hemos
considerado agrupar dichos resultados por cada &ea, con € fin de facilitar la
comprension y la elaboracién del Plan de Capacitacion Complementario, propuesto al
inicio de este ensayo, € mismo que deberd estar de acuerdo a los fondos que se
puedan obtener del CNCF (Consgo Nacional de Capacitacion y Formacion
Profesional).
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Discrepo Concuerdo

Numero de Promedio de
-+ + ++

CALCULO DE CAPACIDADES o ) respuestas respuestas

Conoce como se obtienen los tiempos estandar en cada uno dej

1 1 1 14
sus procesos 6 s 329

Conoce la capacidad de sus lineas de produccion, de la

magquinaria y el equipo que utiliza, asi como su porcentaje de 3 6 3 2 14 3,29
utilizacion
Ha evaluado el rendimiento de cada operador de acuerdo a lo
h . 1 6 5 2 14 2,57
que ha producido con respecto a los tiempos estandar *
Tiene un plan de incentivos en el personal 1 6 4 3 14 2,64
2,95

Este primer punto agrupa todo lo relacionado con e “Célculo de Capacidades’,
donde se andlizan los conocimientos que tiene la empresa con respecto a los tiempos
esténdar, capacidad de sus lineas de produccion, maguinaria 'y equipo, asi como su
porcentgje de utilizacion; también sobre la evaluacion del rendimiento de cada
operador y por ultimo, s la empresa cuenta con un plan de incentivos para €
personal. Seglin muestra el cuadro, los temas criticos hacen referencia a rendimiento
del operador con respecto a los tiempos estandar y a plan de incentivos para €
personal, 10 que debera ser aterdido con la mayor prontitud posible, teniendo en
cuenta que, aungue no son urgentes, se debe prevenir en los temas donde resalta e

color amarillo.

Y, para concluir con la explicacién de estos resultados, € valor promedio de 2.95 en
la escala sobre 5, es critico, de acuerdo a rango establecido para este andlisis (Ver
Pag.43), indicando que en general toda esta &rea debe tener atencion inmediata, en lo

gue a capacitacion serefiere.
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Discrepo Concuerdo
+ i Numero de Promedio de
ADMINISTRACION DE INVENTARIOS respuestas respuestas
Planifican las compras de insumos y materias primas de
- 4 i 2 14 3,57
acuerdo a un pronostico de produccion confiable
Tiene un sistema para evaluar a sus proveedores 5 14 2,43
Tiene un sistema para calcular la cantidad de materia prima e
. ) ) 3 14 3,07
insumos requeridos por cada producto que fabrica
Tiene un plan de reposicion de inventario (materia prima,
) 2 14 2,86
productos en proceso, y terminados)
Es apropiado el almacenamiento previsto de las materias
primas y el producto en proceso, evitando pérdidas por su mal 2 14 3,21
manejo
Garantiza el almacenamiento y la administracion del producto 5 13 308
terminado su buena rotacién, control y manejo !
3,04

En este cuadro se muestra todo lo referente a la “Administracdn de Inventarios’,

donde se andlizan las &reas con respecto a la planificacién de compras, sistemas para

evaluar a proveedores, calculos de materias primas e insumos, planes de reposicion

de inventarios, almacenamiento y administracién del producto terminado.

Las zonas criticas hacen referencia a la evauacion de proveedores y a plan de

reposicion de inventarios, las mismas que requieren asistencia de capacitacion

inmediata. Es importante indicar que € vaor promedio de 3.04 en la escala sobre 5

sefiala prevencion de aclerdo a rango establecido para este andlisis (Ver Pa&g.43), y

muestra que en general € area aqui analizada, esta en una fase intermedia.
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Discrepo Concuerdo
. . s Numero de Promedio de

ADMINISTRACION DE PROCESOS respuestas respuestas
Tiene un sistema para calcular sus niveles de demanda sus 1 5 4 2 13 2,54
productos
Lleva un control del flujo de la produccién, desde la recepcién
de los componentes hasta la entrega de los productos 1 2 7 2 2 14 3,14
terminados
Cuenta la empr,esa con los controlgs para conocer el estado y 5 4 6 1 14 336
avance de las 6rdenes de produccion
Conoce los tiempos de entrega de sus productos a sus clientes |2 2 3 6 1 14 3,14
Conoce con detalle lo que cada persona debe producir con el

8 - ! 4 3 6 1 14 3,29
objeto de cumplir con sus metas de produccion
Considera usted que sus niveles de inventarios son elevados 1 10 3 14 3,14
Tiene problemas con respecto a falta de material e insumos en 2 5 6 2 N 14 279
su proceso productivo

3,06

Nuestro andlisis continua con € area de “Administracion de Procesos’, la misma que
abarca: niveles de demanda de productos, flujos de produccion, control sobre 6rdenes
de produccién, tiempos de entrega de productos terminados, metas personales de
produccion, niveles de inventarios, niveles de material e insumos en € proceso
productivo. En este caso, las partes criticas se encuentran en los sistemas para
cacular los niveles de demanda de productos y control en los niveles de materia e
insumos en & proceso productivo, razén por la cual deberan atenderse con prontitud,

pues son areas muy importantes y de riesgo en el proceso de produccion.

El valor promedio de 3.06 en la escala sobre 5, es intermedio, de acuerdo a rango
establecido para este andlisis (Ver P4g.43), y muestra un aviso para prevenir posibles
problemas en € futuro y que, con una adecuada capacitacion, se veran superados de

la mglor manera
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Discrepo Concuerdo
+ i Numero de Promedio de
GRUPOS DE MEJORAS DE PROCESOS respuestas respuestas
Aplica a!gun sistema para disminuir tiempos actuales de A 13 2,85
produccién
Registra y conoce las causas de tiempo perdido en cada uno
4 14 2,50
de sus procesos
Existe la funcién de mantenimiento y se realiza un sistema 5 14 279
preventivo en sus equipos ’
Tiene una persona o grupo de personas que se dedican a 1 14 307
mejorar sus procesos actuales de produccion !
Existe un adecuado andlisis del control del nivel de inventario
A ) 2 14 2,86
(materia prima, producto terminado y en proceso)
2,81

En lo que se refiere a “ Grupos de Mejoras de Procesos’, se muestra claramente que

en genera es una &rea critica, pues e valor promedio de 2.81 en la escala sobre 5,

representa una situacion de alerta, de acuerdo a rango establecido para este andlisis

(Ver P&g.43), y cuya atencion con capacitacion es indispensable ya que, si deseamos

el mejoramiento de los procesos, se debera buscar una disminucién de tiempos de

produccion, mantenimiento preventivo de equipos y un control adecuado de niveles

de inventarios.
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Discrepo

Concuerdo

ASEGURAMIENTO DE CALIDAD

+

++

Numero de
respuestas

Promedio de
respuestas

Se ha establecido mecanismos que permitiran conocer el grado
de satisfaccion en los clientes y la calidad de los proveedores

14

2,50

Se han definido con claridad los objetivos, metas y politicas de
calidad, son éstos conocidos y compartidos por los miembros
de la empresa

=y

14

2,93

Se han definido pardmetros de evaluacién, que nos permiten
conocer con precision nuestro desempefio en la calidad

ey

14

2,57

Es posible determinar el origen de los componentes y las
operaciones del proceso de manufactura, de cada producto o
lote de productos (trazabilidad)

ey

13

3,08

Se dispone de un plan que asegura la calidad con los criterios
de aprobacion y rechazo de los productos claramente
establecidos en las instrucciones de operacion e inspeccion

14

2,57

Se identifica claramente los productos con defectos para evitar
confusiones de sus empleados

14

3,36

2,83

En cuanto a “ Aseguramiento de Calidad”, se analizan los conocimientos que tiene la

empresa con respecto a grado de satisfaccion de los clientes y la cdidad de

proveedores, conocimientos sobre las politicas de calidad, parametros de evaluacion

sobre e desempefio en la calidad, trazabilidad, instrucciones de operacion e

inspeccion que asegure dicha calidad y la identificacion de productos con defectos.

Segln se indica en @ cuadro, las etapas criticas resaltadas con e color rojo son las

gue necesitaran de capacitacion oportuna

El vaor promedio de 2.83 en la escala sobre 5 es critico, de acuerdo a rango

establecido para este andlisis (Ver Pag.43) y sefida que, en generd, las distintas

empresas encuestadas requieren de especial atencionsobre esta érea, para mantener y

mejorar la calidad en los productos y procesos.
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Discrepo Concuerdo
Numero de Promedio de

CONTROL DE PROCESOS + t respuestas respuestas
Se elaboraron planes de muestreo y de inspeccion de las
materias primas y los materiales como parte del aseguramiento |1 4 14 3,00
de la calidad
Aplican Cartas de Control en sus procesos productivos 4 3 13 2,38
Aplican herramientas como Diagramas de Pareto, Diagramas
de Causa-Efecto, o cualquier herramienta para determinar las |4 3 14 2,36
causas de los defectos en los productos
Mantienen reuniones con sus empleados para corregir los

4 14 3,00
defectos encontrados
Se indica con claridad el resultado de la inspeccién y prueba de
los productos a lo largo del proceso, desde la recepcién de los 4 4 13 2231
componentes, la manufactura, y hasta que estan listos para su ’
entrega

2,61

Los resultados sobre “Control de Procesos’, muestran que todas las etapas aqui

detalladas son criticas de acuerdo al rango establecido para este andisis (Ver

Pag.43), pues su vaor promedio de 2.61 en la escala sobre 5, sefida la necesidad

emergente de capacitar sobre la elaboracion de planes de muestreo y de inspeccion en

las materias primas, cartas de control en procesos productivos, comunicacion con los

trabajadores para corregir defectos encontrados, entre otros.

Discrepo Concuerdo
AUDITORIAS DE CALIDAD + ,+ ool ISt
Cuentan con auditores internos de calidad 6 1 14 2,43
Tienen un sistema de documentacion y prevencion de defectos |2 6 14 2,43
Tienen un sistema para controlar su sistema de calidad 1 4 14 2,79
2,55

Al igua que en el cuadro anterior, esta &rea se encuentra en un nivel critico, de
acuerdo al rango establecido para este andlisis (Ver Pag.43), pueslas “Auditorias de

Calidad” tampoco forman parte de los procesos de algunas de las empresas

encuestadas; e valor promedio aqui detallado de 2.55 en |la escala sobre 5, es una
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muestra clara que falta contar con auditores interros de calidad, documentar y

prevenir defectos, con la finalidad de obtener cada vez mejores resultados a los ya

logrados.

Discrepo Concuerdo
Numero de Promedio de
SEGURIDAD INDUSTRIAL + ++ respuestas respuestas
Tiene su empresa un plan de seguridad industrial 2 5 14 2,43
Cuenta sus empleados con equipos de proteccion de acuerdo aj
> ) 1 14 321
sus actividades productivas
Tiene documentado los diferentes accidentes que han ocurrido 4 6 14 229
en su empresa
Tiene extintores e hidrantes claramente definidos y con la
) P 2 14 3,43
debida sefializacion !
2,84

Dentro de lo analizado, son pocas las empresas que conocen sobre temas de

“Seguridad Industrial”, sin dar |a debida importancia ala prevencién de accidentes de

sus trabajadores pues, asilo indica € resultado de las encuestas redlizadas ya que, €
valor promedio en esta area, es de 2.84 en la escala sobre 5 mostrando una situacion

critica, de acuerdo a rango establecido para este andlisis (Ver P4g.43), requiriendo de

atencion inmediata en cuanto a la capacitacion.
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Con respecto a éea del “Medio Ambiente” las

Discrepo Concuerdo
MEDIO AMBIENTE - - e | | o oot ISt
Su empresa cuenta con sistemas de tratamiento de residuos 7 5 1 1 14 1,71
Su empresa maneja planes de limpieza en la planta 1 8 3 14 3,36
Su empresa cuenta con sistemas de productos defectuosos 2 5 3 2 14 2,79
Su empresa cuenta con servicio de recoleccion de basura 1 2 8 14 3,93
Cuenta su empresa con tratamiento de aguas contaminadas |5 1 1 1 12 2,83
2,92

empresas, para su mejor

funcionamiento, deberan contar con sistemas de tratamiento de residuos, planes de

limpieza de la planta, sistemas de productos defectuosos, servicio de recoleccién de

basura, tratamiento de aguas contaminadas, en caso de tenerlas.

El valor promedio de 2.92, en la escala sobre 5 es critico, de acuerdo al rango
establecido para este andlisis (Ver P&g.43), sefladlando que falta capacitacion con

respecto a este tema.
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Discrepo Concuerdo

Numero de Promedio de
ATENCION Y SERVICIO AL CLIENTE -- - -+ + ++ respuestas respuestas
Conocen la empresas, los aspectos que proporcionan
) - ) f 2 5 7 14 2,36
satisfaccion a los clientes y puede medirlos a futuro
Proporcionaran a los futuros clientes facilidades para que 5 1 2 5 14 293

puedan expresar su satisfaccién, sus sugerencias o quejas

Se han previsto sistemas de distribucion eficiente, que permitan
hacer llegar los productos a los clientes en el momento y 1 3 9 1 14 2,71
condiciones que ellos lo requieren

2,67

Como podemos observar en e cuadro, €l &reade “Atenciony Servicio a Cliente”, se
considera que esta atravesando por una situacion critica para algunas de las empresas
encuestadas, de aclerdo al rango establecido para este andlisis (Ver Pag.43), puesto
que €l valor individual de los temas tratados, tales como: satisfaccion y medicion de
clientes, facilidades para sugerencias o quejas y sistemas de distribucion eficiente,
muestran seflales de preocupacion pues, €l hecho de tener un valor promedio de 2.67
en la escala sobre 5, indica que la imagen de la empresa ante el publico no tiene la
importancia que requiere. Algunas de las empresas, objeto de este estudio y que
tienen estos problemas deberan ver como gemplo a CUEROTEX pues, gracias a su
gestion, exporta sus productos desde hace algunos afios.
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Discrepo Concuerdo
Ni d Promedio d
MARKETING ESTRATEGICO + T rospuostas ronpuestas
Conoce el grupo empresarial su segmento, su mercado
potencial y su participacion en el mismo; asi como el 2 14 3,07
crecimiento y la rentabilidad de éstos
Han desarrollado diferentes planes de mercadeo, para cada
2 14 2,29
segmento de mercado *
Existe un plan detallado de mercado para mediano y largo
X 4 14 2,50
plazo actualizado anualmente *
Es la actual estrategia de mercado clara, innovadora, bien 6 14 229
estructurada y esta basada en informacién confiable .
Estéan y se sienten todos las empresas involucradas
: . ) 5 14 2,21
capacitadas en las distintas funciones de mercadeo >
2,47

Con respecto a  “Marketing Estratégico’, en donde se andlizan temas como: €

conocimiento del mercado potencial y su participacion en € mismo, planes de

mercadeo, una clara estrategia de mercado, entre otros, hemos llegado ala conclusion

que los temas criticos, aqui resaltados con € color rojo, son los que necesitarén de

capacitacion oportuna, de acuerdo a rango establecido para este andisis (Ver

Pag.43). El valor promedio de 2.47 en la escala sobre 5 sefidla que, en generd, esta

area de las distintas empresas encuestadas, requiere de especial atencion.

Discrepo Concuerdo

Numero de Promedio de
INVESTIGACION Y DESARROLLO DE PRODUCTOS + ++ respuestas respuestas
Estan conscientes de la importancia de conocer y satisfacer las
necesidades, y los requerimientos de cada segmento de 4 14 3,29
mercado
Se han evaluado las condiciones de acceso del mercado que 4 14 250
se quiere atender .
Dispone el sistema de desarrollo de productos de personal
capacitado y esté bien estructurado en lo que concierne a 7 14 2,14
organizacion interna y experimentacion de mercado

2,64

La “Investigacion y Desarrollo de Productos’ muestra la necesid ad de dar la debida

importancia a los siguientes aspectos. conocer y satisfacer los requerimientos del

mercado, las condiciones de acceso a mismo y e desarrollo de productos. El valor
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promedio de 2.64 en la escala sobre 5, es critico, de acuerdo a rango establecido para

este andlisis (Ver P4g.43), e indica que es prioritario puntudizar esta érea, para

mejorar en |os resultados empresariales.

Discrepo

Concuerdo

ESTRATEGIAS DE VENTAS

+

++

Numero de
respuestas

Promedio de
respuestas

Tiene informacién actualizada acerca de la evaluacion de la
competencia por parte de los clientes potenciales, en materia
de imagen, calidad de los productos, servicio, fuerza de venta y|
precios

14

2,21

Dispone la empresa de informacién actualizada sobre los
consumidores, los factores que determinan la decisién de
compra, los canales, y los competidores

14

2,29

Son los objetivos, las estrategias, las politicas y los métodos

usados en materia de precios determinados, en la funcién de
un conocimiento preciso de los costos, la oferta la demanda y
la situacion competitiva

14

2,71

Se han evaluado asignar recursos a mercadeo para ejecutar
las tareas correspondientes a un plan de penetracion

14

2,21

Cuentan con una fuerza de comercializacién capacitada,
correctamente motivada, competente en términos de venta,
negociacién y relacion con los clientes y apoya decididamente
el cumplimiento de los objetivos de la empresas involucradas

14

2,31

Como se puede observar, € area de “Estrategia de Ventas’, necesita de atencion

urgente en cuanto a capecitacion se refiere en vista de que, de acuerdo a lo que €

Cluster establezca como estrategia de ventas, mejorara tanto la rentabilidad como €l

crecimiento en conjunto de las empresas participantes. El valor promedio de 2.31 en

la escala sobre 5 es critico, de acuerdo al rango establecido para este andlisis (Ver

Pag.43), reflgjando la situacion emergente que deberd ser atendida con la mayor

prontitud.
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Discrepo Concuerdo
Ni d Promedio d

CONTABILIDAD DE COSTOS - - -+ + ++ rospuostas roapuestas
Se han identificado todos los costos directos de materia prima y|

- 1 4 6 3 14 3,71
mano de obra para la produccién del producto
Se han identificado los gastos'a}dmmlstranvos de las empresa 1 4 6 3 14 371
que forman parte de la evaluacion
Se han determinado costos de empaque (etiqueta de
identificacion del producto o caja, envase, bolsa, caja, tonel, 2 6 5 1 14 3,21
etc.)
Se han determinado costos de embalaje (palets, caja, etc.) 2 1 6 4 1 14 3,07

3,43

En e &rea de “Contabilidad de Costos’, donde se analizan los costos directos de
materia prima, mano de obra, gastos administrativos de la empresa, costos indirectos,
entre otros se ha obtenido un valor promedio de 3.43 en |la escala sobre 5 siendo un
valor que indica precaucion de acuerdo a rango establecido para este andlisis (Ver
Pag.43), sefidando la necesidad de recibir capacitacion y actualizacion, con la

finalidad de evitar que en algin momento se conviertaen ura &rea critica.

Discrepo Concuerdo
N d Promedio d
ANALISIS FINANCIERO - - -+ + e+ rospuostas roapuestas.
Se han considerado % de tasas de interés que se adjudicarian
ante el 'fma}nmamlentlo de Ig exportamon: (Siel bgnco nos 4 5 3 1 13 2,08
proporcion6 soporte financiero para cubrir el pedido
demandado por el cliente).
¢ Se ha eygluado cqsto financiero de la operacion y 2 7 2 1 12 225
recuperacion de capitales ?
2,16

Con respecto al areade “Andlisis Financiero” se puede observar que, de las empresas
encuestadas, solamente una conoce a profundidad sobre este tema, razon por la cual,
el valor promedio obtenido en el estudio es de 2.16 en la escala sobre 5 indicando
alerta, de acuerdo al rango establecido para este andlisis (Ver Pag.43), requiriendo
una atencion de capacitacion inmediata dirigida a los duefios, gerentes o

administradores de los que conforman € grupo asociativo.
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Discrepo Concuerdo

Numero de Promedio de
COSTOS DE EXPORTACION + ++ respuestas respuestas
Se han diagnosticado costos de flete (aéreo, maritimo, 3 13 223
terrestre) en caso fuera cubierto por la empresa exportadora *
Se ha determinado prima de seguros involucradas 3 12 2,25
Se provisionaron gastos de legalizacion (licencia) 5 12 2,08
¢ Se provisionaron certificados (fitosanitario, control de calidad 6 12 183
y cantidad-SGS-, etc.)? ?
¢ Se provisionaron otros documentos: contrato, factura 7 12 208
comercial, letra de cambio? !

2,10

El resultado de este tema de “ Costos de Exportacion” es muy preocupante pues, al ser

la exportacion el objetivo principal del Cluster, muestra que los integrantes del

mMismo no poseen |os conocimientos necesarios sobre 10s procesos, costos, gastos de

legalizacion, etc., que dicha operaciéon requiere, 1o que se ve reflggado en € vaor

promedio obtenido de 2.10 en la escala sobre 5 mostrando uma area aitica, de

acuerdo a rango establecido para este andlisis (Ver Pag.43), precisando de una

capacitacion urgente para cubrir con esta carencia Cabe anotar que CUEROTEX es

una gran puerta para €l grupo asociativo en general pues, exporta sus productos desde

el afio de 1997.
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Discrepo Concuerdo
Numero de Promedio de
COMERC|O EXTER|OR + t respuestas respuestas
¢ Se ha evaluado si el periodo de transito puede afectar la
) 1 6 3 1 11

calidad de su producto? 245
¢Conoce cudles son los tramites que tiene que cubrir en 5 3 2 2 1 13 231
Ecuador para exportar su producto?
¢ Conoce cudles son las dependencias del gobierno y los

s : 2 3 2 1 13 2,38
tramites que tienen que efectuarse ante ellas para exportar?
¢ Podré cotizar precios de acuerdo con los siguientes términos
de venta internacional (Incoterms) Libre a Bordo, FOB o LAB; |5 3 1 3 1 13 2,38
Costo; sequro v flete incluidos CIF?
g,sgbe cuéles son Ia§ fgrmas dg pago que normalmente se 4 2 2 3 1 12 258
utilizan en el comercio internacional? »

2,42

Al igua que en el cuadro anterior, esta area se encuentra en un nivel critico ya que,
los conocimientos sobre “Comercio Exterior”, presentan falencias en las empresas
encuestadas, el valor promedio aqui detallado de 2.42 en la escala sobre 5, es critico,
de acuerdo al rango establecido para este andlisis (Ver Pag.43), indicando la falta de
capacitacion sobre € tema, impidiendo cumplir con el objetivo del Cluster, que es €

de llegar a ofertar en mercados extranjeros.

3.3 PLAN DE CAPACITACION COMPLEMENTARIO

De acuerdo a la informacion obtenida en las encuestas realizadas acerca de los
montos a ser financiados por e CNCF (Consgo Nacional de Capacitacion y
Formacion Profesional) y en base a los resultados anteriormente analizados, ks
empresas que conforman el Cluster de Cuero y Calzado podran contar con un valor
de $33,767.44, cuyos célculos se analizan con detalle en el capitulo siguiente. Cabe
indicar que este monto debera ser destinado a las necesidades de capacitacion mas

emergentes.

El siguiente cuadro presenta un resumen de cada area teméatica y su calificacion
obtenida en las catorce empresas del Cluster, en donde indican como estén
preparadas variando de uno a cinco, dando prioridad de capacitacion a los sectores

que més bajo puntaje han obtenido.
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Como se puede observar en e gréfico siguiente, el area considerada de mayor
prioridad a ser atendida, con un valor promedio de 2.10, es la de fata de
conocimientos sobre “Costos de Exportacion”, resultando muy preocupante pues, €
objetivo que persigue & Cluster de Cuero y Calzado en la Provincia del Azuay, es
lograr la homogenizacion de sus procesos productivosy administrativos, para ofertar
interesantes cifras de sus productos en mercados internacionales. Como ya se ha
indicado anteriormente, CUEROTEX es una gran puerta para e grupo asociativo en

general, pues exporta sus productos desde € afio de 1997.

Otras areas que, como se muestran en el gréfico, requieren especial atencidn respecto
a capacitacion, son las de: “Andlisis Financiero”, “Administracion de Personal”,
“Estrategia de Ventas’, “Comercio Exterior” y “Marketing Estratégico”, entre otras,
mostrando  valores promedios que van desde 210 hasta 247.
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3.3.1 DETERMINACION DE NECESIDADES DE CAPACITACION EN ORDEN DE IMPORTANCIA

Costos de Exportacion

Analisis Financiero
Administracion de Personal
Estrategias de Ventas

Comercio Exterior

Marketing Estrategico

Auditorias de Calidad

Control de Procesos
Investigacion y Desarrollo de Productos
Atencion y Servicio al Cliente
Grupos de Mejoras de Procesos
Aseguramiento de Calidad
Seguridad Industrial

Medio Ambiente

Calculo de Capacidades
Administracion de Inventarios
Administracion de Procesos

Contabilidad de Costos

0,00

]
I
\
|
\
|
3,00 3,50
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CAPITULO 4

EL CONSEJO NACIONAL DE CAPACITACION Y FORMACION
PROFESIONAL - CNCF COMO FUENTE DE FINANCIAMIENTO

4.1 ANTECEDENTES DEL CONSEJO NACIONAL DE CAPACITACION
Y FORMACION PROFESIONAL.

El CNCF es e Consgjo Nacional de Capacitacion y Formacion Profesiona, con sede en
la ciudad de Quito, fue creado €l 10 de Septiembre del afio 2001, segin Decreto
Ejecutivo No. 1821, como érgano regulador, coordinador, impulsador y facilitador de las
actividades de capacitacion y formacion profesional del pais, € mismo que es una
entidad de derecho publico, con autonomia administrativay financiera, con patrimonio y

fondos propios, distintos a los del fisco.

El CNCF se crea a partir del afio 2000 donde el presidente del Ecuador de aquel
entonces el Dr. Jamil Mahuad, conjuntamente con empresarios del pais, decidieron
descentralizar los fondos destinados al SECAP (Servicio Ecuatoriano de Capacitacion),
pues este organismo, de acuerdo a la percepcion de los beneficiarios, no brindaba €

servicio esperado en el &rea de capacitacion.

Su objetivo general es € de mantener procedimientos, politicas y normas por las cuales
se acreditarian los centros de capacitacion profesional, 1os que deben reunir una serie de

condiciones para realizar los seminarios de capacitacion con calidad y eficiencia
El Directorio del CNCF esta conformado por € Ministro del Trabgjo y Empleo

(Presidente), cuatro representantes del sector empleador (dos de la Sierra'y dos de la

Costa) y cuatro representantes del sector trabajador (dos de la Sierray dos de la Costa).
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Su financiamiento proviene de una contribucion pagada mensualmente por todos los
empleadores privados del pais, e mismo que consiste en e 0.5% del monto de los
sueldos y salarios de sus empleados y trabajadores, por concepto del rubro del IECE
SECAP, que se encuentra en la planilla de aportacion a |ESS.

El CNCEF, por ley, no puede gastar mas del 5% de sus ingresos en gasto corriente, por |o
gue ha sido disefiada como una entidad altamente automatizada en donde trabajan en la
actualidad 21 funcionarios. Por lo tanto, en e cumplimiento de sus objetivos de

capacitacion utiliza el 95% de sus ingresos.

El inicio de sus actividades se dio en Diciembre del 2001 y durante el afio 2002, se
concretd a formar su equipo de trabajo tanto técnico como administrativo, adquirir su
infraestructura fisica, los equipos de procesamiento electronico y comunicaciones,
disefiar y elaborar los programas de computacién entre otros.

Sus operaciones inician desde Enero del 2003, con la acreditacion de instituciones de
capacitacion y formacion profesional que cumplan con los requisitos minimos de
calidad, establecidos en el Reglamento de Acreditacion (Registro Oficial 37, del 11 de
Marzo de 2003) y luego, con € financiamiento de los cursos solicitados por las empresas
adichos centros.

A continuacion presentamos dos gréficos, que muestran e comportamiento de la
demanda de los empleadores del sector privado a nivel naciona y los niveles de

aprobacion por parte de este organisno.’

" Fuente: Publicacion de “ Resumen de Actividades CNCF 2005”
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4.2 AFILIACION Y OBTENCION DE CLAVES DEL CONSEJO

Con lafinaidad de cumplir con los lineamientos del CNCF, presentamos a continuacion
un listado de los requisitos que deben reunir las instituciones beneficiarias por una sola
vez lo que servird para cualquier tramite posterior, sin que se necesite ninguna otra

aprobacion.

4.2.1 Documentos Habilitantes para la Suscripcion de Convenios para
Centros Acreditados por el CNCF

1. Copia certificada del estatuto u otro documento que verifique la legalidad,
naturaleza'y constitucion de la Persona Juridica.

2. Copia certificada del nombramiento del Representante Legal de la Entidad.

3. Copia de la cédula y papeleta de votacion del Representante Legal de la

I nstitucion.

4.2.2 Documentos Habilitantes para la Suscripcion de Convenios para

Empleadores

4.2.2.1 Para las Per sonas Juridicas Sujetas al Control de la Superintendencia de

Compafias

1. Caertificado de cumplimiento de obligaciones y existencia legal, otorgado por
la Superintendencia de Compaiiias (original o copia certificada).

2. Copia certificada del nombramiento del Representante Legal de la Persona
Juridica

3. Copiade cédulay papeleta de votacion del Representante Legal.

Hoja de datos generales incluida en e Convenio (Ver Anexo 4).
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4.2.2.2 Paralas deméas Per sonas Jur idicas

1. Copia certificada de los estatutos, escritura u otro documento que
verifique lalegalidad, naturalezay congtitucion de la Persona Juridica.

2. Copia certificada del nombramiento del Representante Legal de la
Persona Juridica.

3. Copiade cédulay papeleta de votacion del Representante Legal.

4. Hojadedatos generalesincluidaen el Convenio. (Ver Anexo 4)

NOTA: El formato para la Persona Juridica Unicamente podra ser llenado por aquellas
entidades que han sido legalmente constituidas y que sean reconocidas por las Leyes

vigentes en e Ecuador.

4.2.2.3 Personas Natur ales

5. Copiade lacédulay papeleta de votacion.
6. Copiadel RUC.

7. Hojadedatos generalesincluidaen e Convenio.
NOTA: El formato para la Persona Natural, tnicamente podra ser [lenado por aquellas
personas que tengan trabajadores o empleados bajo su relacion de dependencia en su
entidad.

Ademas es importante conocer que:

1. Las certificaciones de los documentos habilitantes deberan ser otorgadas por los
organismos e ingtituciones donde se legalizaron sus respectivas constituciones y

nombramientos.

2. El Convenio para w0 de Claves Electronicas debera ser llenado y enviado por
duplicado.
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3. Las empresas cuyo objeto socia incluya la tercerizacion o intermediacion
laboral, a efecto de cumplir con disposiciones legales emitidas por el Ministerio
de Trabgjo y Empleo deberan adjuntar, a més de los documentos requeridos, una
copia certificada de la autorizacion para funcionar como ta, otorgada por la

misma cartera de Estado.

4.3 MONTOS A SER FINANCIADOS

El CNCF financia hasta $4 por hora y por participante en todos los seminarios de
capacitacion, con un maximo de 2 eventos de capacitacion por persona durante € afio y
tendran derecho todas las empresas privadas y legalmente constituidas en el pais, ya que
por ley aportan a este rubro; cabe recalcar que la capacitacion esta permitida a todo e
personal, sean estos fijos o tercerizados, con la Unica restriccion de los representantes

legales de la empresa que, por su funcion, no tienenderecho.

La forma de calculo de una empresa esta de acuerdo a lo que conste en el rubro del
|ECE-SECAP de la ultima planilla mensual declarada en el IESS; lo primero es dividir
este rubro para dos, pues representa a lo proporciona de cada organismo, siendo el
IECE (Instituto Ecuatoriano para Crédito Educativo y Becas) y € CNCF (Consgo
Nacional de Capacitacion y Formacion Profesiond) los directos beneficiarios de este
aporte; aeste calculo se le proyecta por un afio a ser multiplicado por doce. Si este valor
calculado es inferior a los seiscientos dolares, la empresa tiene derecho a un maximo de
valor subsidiado de tres mil dolares; en caso contrario, s sobrepasa a los seiscientos
ddlares, puede recibir como maximo cinco veces |o aportado, con un limite de cien mil

ddlares. A continuacion se presenta un cuadro resumen:
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Aportacién anual al CNCF (0,5%) Monto a ser financiado anualmente

Hasta 600 dblares $3.000,00

Hasta $3.000,00 ddlares 5 veces mas de lo que se a aportado

Mas de $3.000,00 délares 5 veces mas de lo que se a aportado, pero menor a $100.000,00

Para las éreas y especiaidades, cuyo listado se adjunta a continuacion, se financiara
hasta tres délares del precio hora participante, hasta un maximo de dieciséis horas por
curso, debido a que los seminarios que se detallan a continuacién no son trascendentales
para el desarrollo y reactivacion del aparato productivo en e pais.

Disefio Educativo y Curricular
Evaluacién del Aprendizaje
Formacién de Instructores

Medios Didacticos

Metodologia y Técnica De Aprendizaje
Orientacion Laboral

NDANA LA PECIALIDAD

FINANCIARA HASTA US$ 300
ADMINISTRACION COMPUTACION E INFORMATICA
Administracion Empresarial Base de Datos
Administracion y Supervision de Personal Control de Calidad
Liderazgo Hardware y Equipos
Motivacion y Trabajo en Equipo Intenet e Intranet
Operacion de Maguinas de Oficina Programas de Escritorio
Secretariado Programas y Software Especializados
COMERCIALIZACION MARKETING Y VENTAS Redes
Comercializacion y ventas Sistemas Operativos
Marketing PROCESOS INDUSTRIALES
Ventas Técnicas Précticas de Manufactura
EDUCACION Y CAPACITACION TRIBUTARIA, LABORAL Y SOLUCIONES ALTERNATIVAS
Capacitacion Legislacion Laboral y Previsiéon Social

Legislacién Tributaria
Negociacion

Arbitraje

Mediacion
Legislacién Aduanera
Patentes y Marcas
Propiedad Intelectual
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4.3.1 Acumulacion a un Periodo

Cuando un empleador solicite, en forma acumulada, dentro de un mismo periodo
presupuestario, los fondos del préximo afio o, si e programa de capacitacion sobrepasa o
es superior a los quince mil dolares, debera presentar previamente para su aprobacion
ante la Secretaria Técnica del CNCF, un plan de capacitecion, € cua deberd estar
relacionado con: su estrategia organizacional, con los objetivos estratégicos

enpresariales y las responsabilidades del logro por érea, funcion y cargo. (Ver Anexo 5)

44 MONTOS MAXIMOS A LOS QUE PUEDE ACCEDER CADA
EMPRESA QUE CONFORMA EL CLUSTER DE CUERO Y CALZADO

Para la elaboracion de este cuadro se utilizd la informacion solicitada dentro de la
encuesta (Ver Anexo 3); cabe indicar que los datos proporcionados por cada duefio de
las empresas son aproximados lo que, para el desarrollo de este ensayo, nos es muy Util

para poder gemplarizar |o descrito dentro de este capitulo.2

8 Publicacién de Resumen de A ctividades CNCF 2005

73



MONTOS MAXIMOS A LOS QUE PUEDE ACCEDER CADA EMPRESA

EMPRESA No. Empleados | APORTE 21 500¢ 20,50% [1% IECE|] 050% | 050% |Aporteanuall Montoaser

afiliadosal IESS | GLOBAL e IESS SECAP IECE | CNCF CNCF financiado
CUEROTEX SA. 70 12.558,14 2.700,00 2.574,42 125,58 62,79 62,79 753,49 3.767,44
EGOZAPATERIA 15 942.37 202,61 193,19 942 471 471 56,541 3.000,00
KUEROLAY 3 432,56 93,00 88,67 433 2,16 2,16 25,95 3.000,00
HERMAN'SHOES 9 632,37 13596 129,64 6,32 3,16 3,16 37,94 3.000,00
CURTESA 5 1.799,98 387,00 369,00 18,00 9,00 9,00 108,00 3.000,00
LEATHERCAR 7 1.480,00 318,20 30340 14,80 7,40 7,40 88,80 3.000,00
PIERRALLI 2 330,00 70,95 67,65 330 1,65 1,65 19,80] 3.000,00
GUZCALZA 7 651,15 140,00 133,49 6,51 3,26 326 39,07 3.000,00
FICC. NO 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
CALZADO JULIO FERNANDEZ E HIJOS NO 000 000 0,00 000 0,00 000 0,00 0,00
LITARGE MODE Cia Lida 41 7.526,00 1.618,09 1.542,83 75,26 37,63 37,63 451,56 3.000,00
CALZADOITALIA 8 804,00 172,86 164,82 804 4,02 402 48,24 3.000,00
D'CUERO 16 1.149,79 247,20 235,71 11,50 5,75 575 68,99 3.000,00
CAMINAR NO 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
TOTAL 33.767,44

Este cuadro muestra los montos maximos a los que puede acceder cada una de las empresas que conforman el Cluster de Cuero y Calzado y podemos indicar que en el caso

de las empresas que tienen trabajadores afiliados al IESS, se pueden beneficiar de los fondos que el Consejo otorga, de la siguiente manera: si el aporte anual al CNCF es inferior
a los seiscientos dolares, tendra derecho a recibir un valor subsidiado de tres mil délares y, en el caso de que este monto aportado sobrepase los seiscientos dolares, la empre-
sa recibira cinco veces lo aportado, con un limite maximo de cien mil délares.
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CAPITULO 5

CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

5.1 CONCLUSIONES:

El proyecto del Cluster de Cuero y Calzado en la Provincia del
Azuay es una cadena muy importante en la economia de esta
region, pues genera fuentes de empleo para todos los que
intervienen en la misma, razon por la cual es indispensable

continuar con la capacitacion en las distintas etapas.

Se concluye que las empresas miembros del Cluster, estén
encaminadas a prepararse en todos los aspectos y asi lograr una
interesante oferta exportable y, de esta manera, no depender de

mercados nacionales que limitan la produccion

De acuerdo a las encuestas redizadas se llegd a la conclusiéon
de que, no todas las empresas que conforman el Cluster de
Cuero y Cazado conocen a profundidad los costos que implica
la exportacion de sus productos, 1o que dificulta en gran parte
cumplir con el objetivo principal del proyecto, que es e de
llegar a mercado internaciona con un nivel Optimo de

produccion.

Al momento de redizar las encuestas pudimos llegar a la
conclusién que, muy pocas empresas conocen que sus dineros
pueden ser recuperados por conceptos de capacitacion a través

del CNCF (Consgjo Naciona de Capacitacion y Formacion
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Profesional), razon por la cual, muchos empresarios del pais no
invierten los fondos necesarios en capacitacion, lo que impide

que crezcan y sean cada vez més eficientes y competitivos.

La capacitacion es un tema esencia para la consolidacion de
los miembros del Cluster como un solo grupo vy, la
homogenizacién de todos sus procesosy e fortalecimiento de

lamisma, llevara a dicho proyecto al éxito deseado.
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5.2 RECOMENDACIONES:

Se recomienda que los miembros del Cluster de Cuero y
Calzado, compartan entre ellos toda informacién, procesos y
cualquier mejora recibida por cada una de las empresas, con €l
objeto de incrementar su competitividad y productividad y que,
a su vez, conozcan a profundidad |os objetivos del proyecto, de
manera gue juntos puedan llegar a una produccién homogénea
y, de esta forma, competir en el nmercado internacional, por 1o
gue es muy importante continuar con la capacitacion que se ha

venido dando.

Se recomienda buscar otras fuentes de financiamiento
adicionales a las que ya se han obtenido, tales como: la CAF
(Corporacion Andina de Fomento), PNUD (Programa de las
Naciones Unidas), MICIP (Ministerio de Comercio Exterior,
Industrializacién, Pesca y Competitividad del Ecuador) y
USAID (Agencia de los EEUU para € desarollo
Internacional), aparte de lo que se podra conseguir con €l
CNCF (Consgo Nacional de Capacitacion y Formacion
Profesional) pues, como se ha indicado, la capacitaciéon debera

Ser permanente.

Se recomienda que las empresas miembros del Cluster, relinan
todos los requisitos necesarios para la obtencion del beneficio
del CNCF (Consgjo Nacional de Capacitacion y Formacion
Profesional), como por gemplo, la obtencién de las claves

electrénicas.
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Es muy importante tener en cuenta que, cuando se utilice €
financiamiento del CNCF (Consegjo Nacional de Capacitacion y
Formacion Profesional), se analice todas las propuestas que se
presentan en e mercado, con la finalidad de que se logre

conseguir €l total del beneficio que este organismo otorga.

Debido a que los costos de capacitacion en e exterior son
sumamente elevados, se recomienda que asistan sélo una parte
de los empresarios miembros del Cluster, con la finalidad de
que con los conceptos aprendidos y las experiencias vividas,
puedan capacitar a sus colegas a momento de su retorno,
generando un valor agregado al sector, puesto que se contara
con propios capacitadores multiplicadores, reduciendo de esta

manera |os costos que implican traer a expertos extranjeros.
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Anexo 1: Analisis Costo

#
tes
Formacion, capacitacion y 2 3 250 8.000
entrenamiento en Disefio. '
Formacion, capacitacic’)n y 2 4 32 250 8 000
entrenamiento en Modelado. '
Formacion, capacitacion y 8.000
entrenamiento en Corte.
Formacion, capacitacion y
entrenamiento en 8 000
Preliminares.
Formacion, capacitacion y 8.000
entrenamiento en Costura.
Formacion, capacitacion y
entrenamiento en Montaje. n‘ 32 ‘ 20 8'000
Formacion, capacitacion y 24 32 250 8 000
entrenamiento en Terminado. '

Gestion y Planificacion 4.800
Gerencial.
Mercadeo y Ventas -‘ ‘ 4, 800

Costos de Produccién ‘ 32 ‘ 150 4.800
Administracion de los
RN EE
Sistemas de Gestion de
Calidad y Ambiental ‘ 32 ‘ 150 4.800
Total Costo:
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Anexo 2: Andlisis Beneficio

Promedlo de Costos
ml:l 824 990.95 | 824.990.95 824 990.95 824 990.95
94.527.3 94.527.3 | 94.527.3 |

Promedio de Gastos Adm.y ‘ | 945273
Ventas

Total Costos y Gastos 919.518.85

Disminucion de hasta el 5%

del Total Costo y Gasto,
luego del curso

45.975.94

Inversion (84.800)

Flujo caja Neto (84.800) 45.975.94

VAN (14%) $49.160.66

Periodo de Recuperacion | 5 meses y 15 dias

919.518.85

919.518.85\ 919.518.85 \
45.975.94 45.975.94

45.975.94

45.975.94 45.975.94

45.975.94

*** | osCostos de produccion son un promedio ponderado de consumo de 12 empresas al mes.
El Gasto de Adm. y ventas son un promedio ponderado de consumo de 12 empresas al mes.

Se asume un ahorro del 5% por empresa al mes ($901.48)

Se asume una tasa de descuento del 14% anual.
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ANEXO 3
Empresa:

Representante Legal:

Teléfono:

Fax:
Mail:
Monto de aportacion al CNCF (rubro IECE-SECAP):$ ___ (pianilla del IESS)
Numero de trabajadores afiliados al IESS:

I SITUACION ACTUAL

(...con el enunciado)

Discrepo Concuerdo
- mas o muy
pésimo| malo bueno
menos bueno
- - -+ + + 4+

ADMINISTRACION OPERATIVA

1 Conoce como se obtienen los tiempos estandar en cada uno de
Sus procesos

Conoce la capacidad de sus lineas de produccion, de la

maquinaria y el equipo que utiliza, asi como su porcentaje de
utilizacion

Ha evaluado el rendimiento de cada operador de acuerdo a lo
gue ha producido con respecto a los tiempos estandar

Tiene un plan de incentivos en el personal

Planifican las compras de insumos y materias primas de
acuerdo a un pronostico de produccion confiable

Tiene un sistema para evaluar a sus proveedores

Tiene un sistema para calcular la cantidad de materia prima e
insumos requeridos por cada producto que fabrica

Tiene un plan de reposicion de inventario (materia prima,
productos en proceso, y terminados)

Es apropiado el almacenamiento previsto de las materias
primas y el producto en proceso, evitando pérdidas por su mal
manejo

Garantiza el almacenamiento y la administracién del producto
terminado su buena rotacion, control y manejo
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pésimo

malo

mas o
menos

bueno

muy
bueno

Tiene un sistema para calcular sus niveles de demanda sus
productos

Lleva un control del flujo de la produccidn, desde la recepcion
de los componentes hasta la entrega de los productos
terminados

Cuenta la empresa con los controles para conocer el estado y
avance de las 6rdenes de produccion

Ha tenido problemas con los tiempos de entrega de sus
productos a sus clientes

Conoce con detalle lo que cada persona debe producir con el
objeto de cumplir con sus metas de produccion

Considera usted que sus niveles de inventarios son elevados

Tiene problemas con respecto a falta de material e insumos en
Su proceso productivo

Aplica algun sistema para disminuir tiempos actuales de
produccion

Registra y conoce las causas de tiempo perdido en cada uno
de sus procesos

Existe la funcion de mantenimiento y se realiza un sistema
preventivo en sus equipos

Tiene una persona o grupo de personas que se dedican a
mejorar sus procesos actuales de produccion

Existe un adecuado analisis del control del nivel de inventario
(materia prima, producto terminado y en proceso)

GESTION DE CALIDAD, CONTROL DE PROCESOS Y
SEGURIDAD INDUSTRIAL

Se ha establecido mecanismos que permitirdn conocer el grado
de satisfaccién en los clientes y la calidad de los proveedores

Se han definido con claridad los objetivos, metas y politicas de
calidad, son éstos conocidos y compartidos por los miembros

de la empresa
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- mas o muy
pésimo| malo bueno
menos bueno
-- - -+ + + 4+

Se han definido parametros de evaluacién, que nos permiten
conocer con precisién nuestro desempefio en la calidad

Es posible determinar el origen de los componentes y las
operaciones del proceso de manufactura, de cada producto o
lote de productos (trazabilidad)

Se dispone de un plan que asegura la calidad con los criterios
de aprobacién y rechazo de los productos claramente
establecidos en las instrucciones de operacién e inspeccion

Se identifica claramente los productos con defectos para evitar
confusiones de sus empleados

Se elaboraron planes de muestreo y de inspeccion de las
materias primas y los materiales como parte del aseguramiento
de la calidad

Aplican Cartas de Control en sus procesos productivos

Aplican herramientas como Diagramas de Pareto, Diagramas
de Causa-Efecto, o cualquier herramienta para determinar las
causas de los defectos en los productos

Mantienen reuniones con sus empleados para corregir los
defectos encontrados

Se indica con claridad el resultado de la inspeccion y prueba de
los productos a lo largo del proceso, desde la recepcién de los
componentes, la manufactura, y hasta que estan listos para su
entrega

Cuentan con auditores internos de calidad

Tienen un sistema de documentacion y prevencion de defectos

Tienen un sistema para controlar su sistema de calidad

Tiene su empresa un plan de seguridad industrial
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pésimo

malo

mas o
menos

bueno

muy
bueno

Cuenta sus empleados con equipos de proteccién de acuerdo &
sus actividades productivas

Tiene documentado los diferentes accidentes que han ocurrido
en su empresa

Tiene extintores e hidrantes claramente definidos y con la
debida sefializacién

MEDIO AMBIENTE

Su empresa cuenta con sistemas de tratamiento de residuos

Su empresa maneja planes de limpieza en la planta

Su empresa cuenta con sistemas de productos defectuosos

Su empresa cuenta con servicio de recolecciéon de basura

Cuenta su empresa con tratamiento de aguas contaminadas

Su empresa cuenta con Registro Sanitario

MERCADEO Y VENTAS

Conoce el grupo empresarial su segmento, su mercado
potencial y su participacién en el mismo; asi como el
crecimiento y la rentabilidad de éstos

Estan conscientes de la importancia de conocer y satisfacer las
necesidades, y los requerimientos de cada segmento de
mercado

Dispone la empresa de informacion actualizada sobre los
consumidores, los factores que determinan la decision de
compra, los canales, y los competidores

Se han evaluado las condiciones de acceso del mercado que
se quiere atender
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- mas o muy
pésimo| malo bueno
menos bueno
-- - -+ + + 4+

Han desarrollado diferentes planes de mercadeo, para cada
segmento de mercado

Tiene informacion actualizada acerca de la evaluacion de la
competencia por parte de los clientes potenciales, en materia
de imagen, calidad de los productos, servicio, fuerza de venta 'y
precios

Existe un plan detallado de mercado para mediano y largo
plazo actualizado anualmente

Es la actual estrategia de mercado clara, innovadora, bien
estructurada y esté basada en informacion confiable

Estan y se sienten todos las empresas involucradas
capacitadas en las distintas funciones de mercadeo

Dispone el sistema de desarrollo de productos de personal
capacitado y esta bien estructurado en lo que concierne a
organizacion interna y experimentacion de mercado

Son los objetivos, las estrategias, las politicas y los métodos

usados en materia de precios determinados, en la funcion de
un conocimiento preciso de los costos, la oferta la demanda y
la situacion competitiva

Se han evaluado asignar recursos a mercadeo para ejecutar
las tareas correspondientes a un plan de penetracion

Cuentan con una fuerza de comercializacion capacitada,
correctamente motivada, competente en términos de venta,
negociacion y relacion con los clientes y apoya decididamente
el cumplimiento de los objetivos de la empresas involucradas

Conocen la empresas, los aspectos que proporcionan
satisfaccion a los clientes y puede medirlos a futuro

Proporcionaran a los futuros clientes facilidades para que
puedan expresar su satisfaccion, sus sugerencias o quejas

Se han previsto sistemas de distribucion eficiente, que permitan
hacer llegar los productos a los clientes en el momento y
condiciones que ellos lo requieren
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COSTOS

- mas o muy
pésimo| malo bueno
menos bueno
-- - -+ + + 4+

Se han identificado todos los costos directos de materia prima y
mano de obra para la produccién del producto

Se han identificado los gastos administrativos de las empresa
gue forman parte de la evaluacion

Se han determinado costos de empaque (etiqueta de
identificacion del producto o caja, envase, bolsa, caja, tonel,
etc.)

Se han determinado costos de embalaje (palets, caja, etc.)

Se han considerado comisiones (broker, agente o
representante en destino)

Se han considerado % de tasas de interés que se adjudicarian
ante el financiamiento de la exportacion. (Si el banco nos
proporciond soporte financiero para cubrir el pedido
demandado por el cliente).

Se han diagnosticado costos de flete (aéreo, maritimo,
terrestre) en caso fuera cubierto por la empresa exportadora

Se ha determinado prima de seguros involucradas

Se provisionaron gastos de legalizacion (licencia)

¢, Se provisionaron certificados (fitosanitario, control de calidad
y cantidad-SGS-, etc.)?

¢ Se provisionaron otros documentos: contrato, factura
comercial, letra de cambio?

¢, Se ha evaluado costo financiero de la operacién y
recuperacion de capitales ?

¢, Se ha evaluado si el periodo de transito puede afectar la
calidad de su producto?

¢ Conoce cudles son los tramites que tiene que cubrir en
Ecuador para exportar su producto?

¢Conoce cuales son las dependencias del gobierno y los
trdmites que tienen que efectuarse ante ellas para exportar?

¢Podra cotizar precios de acuerdo con los siguientes términos
de venta internacional (Incoterms) Libre a Bordo, FOB o LAB,;

Costo; seqguro y flete incluidos CIF?
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- mas o muy
pésimo| malo bueno
menos bueno
- - - -+ + ++
¢ Sabe cudles son las formas de pago que normalmente se
utilizan en el comercio internacional?
RECURSOS HUMANOS -- - -+ + ++

¢,Cuentan con indicadores de rotacion de personal?

¢ Su empresa tiene métodos de seleccion de personal?

¢, Su empresa maneja perfiles de cargo?

¢,Su empresa maneja planes de remuneracion variable?

90



ANEXO 4

CONVENIO DE RESPONSABILIDAD Y USO DE MEDIOS ELECTRONICOS
PARA USO DEL
SERVICIO DEL PORTAL WEB DEL CNCF

CLAUSULA PRIMERA: COMPARECIENTES.-

Comparecen a la celebracidn del presente convenio por una parte la Directora Ejecutiva
del Consegjo Nacional de Capacitacion y Formacion Profesional, Ingeniera Irma Jara
Ifiguez a quien en adelante se lo podra denominar como “CNCF’ y por otra
parte (Nombre / Denominacion) en su calidad de
(Empleador /  Representante
Lega de la empresa denominada / Representante Legal del Centro denominado)
(Ilenar este espacio en
caso de ser persona juridica), como usuario del servicio de financiamiento a través del
portal WEB del CNCF a quien en adelante se lo podra derominar € “Usuario”.

CLAUSULA SEGUNDA: OBJETO Y AMBITO DE APLICACION.-

El presente convenio de responsabilidad y uso de medios electronicos a cua se lo
denominard en lo sucesivo como simplemente e “convenio” tiene por objeto establecer
las condiciones a las cuales se sometera e
(Empleador / Centro)
por concepto de acceder a servicio de tramitacion de solicitudes de financiamiento de
cursos 'y con relacion ala utilizacion de la clave de usuario y tecnologia a utilizarse para
la tramitacion de solicitudes de financiamiento a través del portal WEB del Consgjo
Nacional de Capacitacion y Formacion Profesional.

CLAUSULA TERCERA: DOCUMENTOS HABILITANTES-

El Empleador o Centro interesado en utilizar e servicio del portal del CNCF para
tramitar sus solicitudes de financiamiento de cursos, debera suscribir € convenio para
uso de medios electronicos asi como con los documentos habilitantes segin e caso
(Empleador, Centro, Persona natural, juridica) los mismos que estaran definidos y
publicados en el Portal Web del CNCF.

CLAUSULA CUARTA: CLAVE DE USUARIO.-

A la suscripcion del presente convenio el CNCF se compromete a entregar al Usuario
una clave de acceso a sistema del portal WEB, la misma que estara bago su
responsabilidad y serd la identificacion para poder remitir informacion a porta del
CNCF dentro del proceso de solicitud de financiamiento de cursos establecido en el
Reglamento de Financiamiento de Cursos. La Clave de Usuario tendra el carécter de
exclusiva, secreta e intransferible, en consecuencia el Usuario sera € unico titular de la
misma debiendo cumplir por ese efecto todas las obligaciones y responsabilidades que
demanden dicha titularidad.
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CLAUSULA QUINTA: CONDICIONES PARA USO DE LA CLAVE DE USUARIO--
Una vez asignada la clave de usuario por parte del CNCF, & Usuario debera cambiar
ésta por otra que € mismo se creara previamente a acceder a servicio del portal WEB
del CNCF, asi como también debera registrar su direccidn de correo electronico.

CLAUSULA SEXTA: PROCEDIMIENTO.-
El Procedimiento a seguirse segun cada caso, (empleador o centro) sera el establecido en
el Reglamento de Financiamiento de la Capacitacion y Formacion Profesional.

CLAUSULA SEPTIMA: RESTRICCION DE RESPONSABILIDAD DEL CNCF-

1. EIl CNCF no serd responsable por las pérdidas o dafios sufridos, ya sea por la
incorrecta 0 no autorizada utilizacion de la clave de usuario por parte de terceros o por
fallas tecnol égicas de responsabilidad del usuario o de terceros.

2. El CNCF no tendra responsabilidad alguna en la exactitud, veracidad, contenido o por
cualquier error en la informacién proporcionada por € Usuario dentro del proceso de
solicitud de financiamiento de cursos.

CLAUSULA OCTAVA: RESPONSABILIDAD DEL USUARIO.--

Como consecuencia de la suscripcion del presente convenio, € Usuario asume la
responsabilidad total del uso de la clave de usuario asi como la presentacion y veracidad
delainformacion ingresada al porta WEB del CNCF.

La informacion contenida en el tramite de solicitud de financiamiento de cursos que se
ingresen & portal WEB ded CNCF, se garantizard mediante la clave de usuario
derivandose de €lla todas las responsabilidades que hoy se desprenden de la firma
autografa segun la Ley de Comercio Electrénico, Hrmas Electronicas y Mensgjes de
Datos. En base d principio de libertad tecnoldgica consagrada en la citada Ley de
Comercio Electronico, las Partes convienen que la clave de usuario

proporcionada por € CNCF a Usuario para efectos de presentar sus solicitudes de
financiamiento (proformas) de cursos de capacitacion y formacion profesional asi como
el envio de cuaquier informacion a porta WEB del CNCF, surtird los mismos efectos
gue una firma electrénica, por lo que, tanto su funcionamiento como su aplicacion se
entenderdn como una completa equivalencia funcional, técnicay juridica.

CLAUSULA NOVENA: RESPONSABILIDAD DEL CNCF.-
El CNCF en relacion a su portal asume |as siguientes responsabilidades:

a. Mantener e servicio disponible y garantizar €l acceso a los usuarios acreditados para
tal tarea.

b. Asegurar la disponibilidad, confiabilidad e integridad de la informacién que se
almacena en la Base de Datos del CNCF que acepta el tramite.

c. Aceptar al tramite las solicitudes de financiamiento de capacitacion sempre y cuando
cumplan con todas las reglas establecidas por € Consgo.

d. Garantizar confidencialidad de la informacion de los usuarios.

e. Establecer listados para comunicacion electronica con sus usuarios.
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CLAUSULA DECIMA: RESOLUCION DE CONFLICTOS.-

En caso de controversia que pudiera resultar por incumplimiento del presente convenio,
las Partes dejan constancia expresa que, para su solucion se comprometen a acudir a los
servicios de un Centro de mediacion legalmente calificado. En caso de no llegarse a
ningun acuerdo de la controversia por la mediacion, las Partes renuncian su domicilio y
se someterdn a arbitrgje de un Centro legamente calificado, inclusive € de la
Procuraduria General del Estado en la ciudad de Quito.

CLAUSULA DECIMA PRIMERA: ACEPTACION -

La suscripcion del presente convenio implicard no solo la aceptacion de todas y cada
unas de sus clausulas, sino también se entenderan incorporadas las disposiciones del
Reglamento para Uso del Servicio de Financiamiento de Cursos a través del portal WEB
del CNCF, Reglamento de Financiamiento de cursos, Ley de Comercio Electronico,
Firmas Electrénicas y Mensgjes de Datos asi como las demés normas legales vigentes en
el Ecuador. Las partes suscriben este acuerdo por su propia iniciativa y se somete
voluntariamente a lo agui estipulado. El usuario, con la intencion de que € presente
convenio resulte legalmente vinculante, renuncia expresamente a hacer uso de cualquier
derecho a interponer una accion tendiente a invalidarlo, asi como sobre la validez de la
clave de usuario y de las solicitudes de financiamiento de cursos de capacitacion u otra
informacion enviada al portal WEB del CNCF.

Dado en Quito, Distrito Metropolitano, a los

(No escriba en este canpo. La fecha la pondra e CNCF)

DATOS GENERALES
RAZON SOCIAL

# DE RUC

DIRECCION EMPRESA /
EMPLEADOR

CIUDAD

# DE TELEFONO

#DE FAX

E-MAIL
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ANEXO 5

FORMATO CUANDO EL PROGRAMA DE CAPACITACION SOBREPASA LOS US$15000 O SE DESEA ACUMULAR LA
CAPACITACION A UN PERIODO

1 NOMBRE DE LA EMPRESA:

2 NOMBRE REPRESENTANTE LEGAL

3 ACTIVIDAD EMPRESA

4 SECTOR:
COMERCIO
SERVICIOS
MANUFACTURA
AGRICULTURA
TURISMO

5 VISION DE LA EMPRESA:

6 MISION DE LA EMPRESA:

7 OBJETIVOS ESTRATEGICOS PRIORIZADOS(detallando responsabilidades por areas/funcién/cargos)

8 No. De PERSONAS QUE LABORAN EN LA EMPRESA
1 EN RELACION DE DEPENDENCIA
2 BAJO CONTRATOS DE TERCERIZACION
3 HONORARIOS PROFESIONALES
4 OTROS
TOTAL
9 DISTRIBUCION DEL PERSONAL DE LA EMPRESA
1 ADMINISTRACION
2 OPERATIVO
3 MANTENIMIENTO
4 OTRO (DESCRIBIR)
10 PRESUPUESTO ANUAL DE LA EMPRESA PARA
CAPACITACION
11 PROGRAMACION ANUAL DE CURSOS Y PROGRAMAS DE CAPACITACION

NOMBRE CURSO [DURACION CURSO EN HORAS NO. PARTICIPANTES AREAS/CARGOS/PARTICIPANTES JCOSTO TOTAL

PRESUPUESTO
ASIGNADO POR LA
EMPRESA

ESTADO(POR
REALIZAR, EN
CURSO, REALIZADO)

MES DE EJECUCION
PROGRAMADO

[*PRIORIDAD

1= Alta
2= Media
3 = Baja

—|o |20 |ole
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DISENO DE TESIS
DATOS PERSONALES:
Nombre dela Universidad: “Universidad del Azuay”
Facultad: De Ciencias de la Administracion
Escuela: Administraciéon de Empresas
Nombre de las alumnas. Castro Moreno Veronica del Rocio y Vida Coronel
Maria Elisa
Nombre del Director del Ensayo: Econ. Pablo Rosales

Lugar y Fecha de Entrega: Cuenca, 28 de marzo de 2006.

TEMA:
“PLAN DE CAPACITACION
COMPLEMENTARIO PARA EL CLUSTER DE CUERO Y CALZADO’
SELECCION Y DELIMITACION DEL TEMA

DESCRIPCION DEL OBJETO DE ESTUDIO

En lazona dd Austro, la elaboracion y confeccién de articulos de cuero ha sido
una de las actividades més antiguas de la regién, contribuyendo con fuentes de trabgjoy
generando utilidades para las distintas empresas que se han dedicado a esta actividad. En
estos Ultimos afios este sector microempresarial se ve amenazado y se enfrentaa un
mercado més competitivo con una amplia gama de productos y estandares, variabilidad
de tecnologias, reduccion de latasa de crecimiento de los mercados y disminuciéon en la
fidelidad de los clientes; por lo que se havisto la necesidad de que dichas empresas
busguen nuevas estrategias administrativas, ya que con su capacidad actual de

produccién es muy dificil acceder a mercados extranjeros, por |o que requieren una
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homogeni zacién en sus procesos productivos y una estandarizacién en cuanto ala
calidad.

Por tal razén la empresa Cuerotex con ladireccion del Ing..Juan Malo Jaramillo,
ha impulsado la formacion de un cluster asociativo de elaboracion y confeccion de
articulos de cuero, con 39 empresas, de las cuales han cumplido con todos los requisitos
y calificado las siguientes: CURTESA, CUEROTEX, LEATHERCAR, KUEROLAY,
PIERRALLI, GUZCALZA, HERMAN’S SHOES, F.I.C.C., CALZADO FERNANDEZ,
LITARGMODE, CALZADO ITALIA, EGO ZAPATERIA, D'CUERO, CAMINAR,;
basados en las experiencias de paises como Italia, El Salvador y Honduras en donde este
sistema ha dado excelentes resultados.

Es importante conocer que los beneficios fundamentales de asociarse: para las
Pymes, es la reduccién de costos de los insumos por compras en grandes volUmenes,
acceso a mercados de grandes pedidos e incorporacion de tecnologia, ayuda mutua en
necesidades de personal, desarrollo de nuevos productos y subcontratacion, acelera e
proceso de aprendizaje, entre otros.

Para las grandes empresas. es la disminucion de costos a través de la reduccién
de inventarios, espacio de planta y tiempos de produccion. Ademas minimiza el capital
instalado y aumenta la flexibilidad de respuesta

A partir de esta iniciativa la Agencia Cuencana para la Integracion Regional
(ACUDIR) y conjuntamente con e apoyo del Programa de las Naciones Unidas
(PNUD), han venido desarrollando un plan piloto en e Ecuador en lo referente a
asociatividad, ademés de apoyar con dinero no reembolsable y la participacion de

consultores internacionales, los cuales capacitan en cada una de las areas acordadas.
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Como hecho relevante de este proyecto podemos indicar que se participd en una
serie de reuniones con cada grupo asociativo, diagnosticando y evaluando a cada
miembro sus limitaciones y puntos fuertes con e objeto de armar una estructura
administrativa sdlida como empresa asociativa.

El &rea de la produccion de cuero, calzado y marrogqueria es una de las més
influyentes de las Pymes en nuestra regiony con potencialidad de internacionalizacion
de productos, segiin € Programa de las Naciones Unidas (PNUD) estd en € primer lugar
debido alaalta calidad y € valor agregado del producto por ser de tipo artesanal.

El Cluster ha fomentado un programa de capacitacion con personal especializado
en cuero y calzado proveniente de México (CIATEC) Centro de Investigacion y
Asesoria Tecnol égica en Cuero y Calzado, el cual tiene a su vez que ser complementado
con un programa de apoyo a ser disefiado en el desarrollo de este ensayo.
JUSTIFICACION DEL TEMA:

Esta investigacion es muy importante para € proyecto del cluster de cuero y
calzado, porque consideramos que es necesario capacitar a nuevas areas dentro del
programa, dar un seguimiento al programa actual de capecitacion y puntualizar aquellas
en las que no se consiguid los objetivos deseados, con € fin de homogenizar la
produccién, mejorar la calidad y la productividad en general y asi poder competir en los
mercados internacionales.

Ademas este planteamiento servira como fuente de informacién para personas y
empresarios que busquen establecer areas de capacitacion en sectores asociativos con €l
fin de estandarizar los procesos y por otra parte, es un aporte académico en donde
estudiantes podran obtener una guia yanalizar ciertos puntos de vista sobre capacitacion

en cuanto a model os asociativos se refiere.
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PROBLEMA:

Consideramos que es necesario gue todos los miembros que forman parte del
cluster, conozcan claramente y en igual nivel el proceso productivo, € desarrollo
organizacional, lalogistica de aprovisionamiento, € disefio de los productos, el empague
y el embalgje; todo esto, de acuerdo a area que competa su trabajo respectivamente, con
la finalidad de lograr homogenizar la produccion y alcanzar la estardarizacion de la
calidad.

De acuerdo a lo analizado, hemos llegado a la conclusion que uno de los
problemas méas importantes dentro de la formacion del cluster de cuero y calzado, es la
falta de capacitacion de las distintas empresas que |o conforman, tanto desde el punto de
vista de los trabgadores u obreros, como de los propietarios o gerentes de |os mismos,
por lo cua creemos importante aportar con una revison o seguimiento de la
capacitacion gque se lleva a cabo, asi como también reforzar en las &reas que no han sido
abarcadas dentro del programa actual.

OBJETIVOS:
OBJETIVO GENERAL:

Ejecutar un plan de capacitacion de apoyo, para homologar |os métodos de
trabajo y lograr estandarizar la calidad y establecer sistemas organizacionales iguales
dentro de las empresas que conforman €l cluster.

OBJETIVOSESPECIFICOS:
1. Conocer laplanificacion y objetivos alcanzados del cluster de cuero y calzado en
cuanto a capacitacion se refiere de acuerdo a programa actua del Centro de

Investigacion y Asesoria Tecnolégica en Cuero 'y Calzado (CIATEC) de México.
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2. Diagnosticar necesidades de capacitacion complementarias a las que estan
abarcadas en €l plan actual vy reforzar aquellas areas cuyos resultados no han
cumplido con e nivel esperado en el programa antes propuesto.
3. Andizar la dternativa del Consgo Nacional de Capacitacion y Formacion
Profesional (CNCF) como fuente de financiamiento, para la gecucion de plan
de capacitacion de apoyo.
M ARCO TEORICO

Nuestro trabajo comprende un desarrollo integral de los procesos administrativos
por medio de la capacitacion y consultoria empresarial, por lo que y basandonos en las
experiencias actuales y en la evolucién de la consolidacion de este grupo asociativo
podemos denotar que es importante brindar a nuestro ensayo la importancia debida con
lafinalidad de que los resultados obtenidos conlleven alarealizacion y cumplimiento de
los objetivos previamente establecidos como cluster, ademés del impacto a nuestra
sociedad ya que es una fuente de generacion de empleo y de una solucién alternativa a
los problemas de las Pymes, que por su condicion no pueden competir en mercados
extranjeros ni posicionar sus productos debido a la fata de productividad, altos costos y
problemas de abastecimiento de materias primas.

Como primer punto podemos indicar la necesidad de comprender el proceso de
mejoramiento empresarial que esta llevando e cluster en este afio y los objetivos que
plantean a momento con e Centro de Investigaciéon y Asesoria Tecnoldgica en Cuero y

Calzado (CIATEC) de México, para continuar con un andlisis de estos procesos de
aprendizaje y sus repercusiones en cada una de las empresas que lo conforman, a tener
comprendido y comparado con las repercusiones de estos eventos y moédulos de

capacitacion, validar los resultados obtenidos con los esperados, y planificar los
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programas de capacitacion de refuerzo en las &reas comprendidas de procesos
productivos, calidad, desarrollo organizacional y administrativo que se han entendido
como fundamentales para la consolidacion y union de estos esfuerzos comunes hacia la
obtencién de una of erta exportable.

Una vez identificado y conocido los temas de capacitacion a ser impartidos, las
clasificaremos por € grado de importancia y necesidad en primarias 0 emergentes y
secundarias, con € objeto de dar e orden necesario y destinar de una manera adecuada
los fondos a ser obtenidos e invertidos, esto se lo realizara con una investigacion de
campo y por el conocimiento e indicaciones de los representantes de cada uno de los
procesos a ser analizados.

A partir de los andlisis anteriormente mencionados y como paso previo a la
realizacion del programa complementario de capacitacion, analizaremos |os montos que
cada uno de los integrantes de los clusters puede acceder por medio del Consgo
Naciona de Capacitacion y Formacion Profesional (CNCF), explicandoles los pasos y
mecanismos para afiliarse a este organismo publico, y los tramites necesarios para
acceder a fondos no reembolsables que e gobierno destina, para que de esa manera
subsidiarse con los planes de formacion profesional que los clusters |o requieren para ser
competitivos y productivos.

ESQUEMA TENTATIVO
CAPITULO |

INTRODUCCION AL CLUSTER DE CUERO Y CALZADO

=

CLUSTER DE CUERO Y CALZADO: ANTECEDENTES HISTORICOS
ACERCAMIENTO PNUD — ACUDIR
ANALISIS DEL DESARROLLO DEL PROGRAMA IMPARTIDO EN EL
CLUSTER DE CUERO Y CALZADO

wnN
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CAPITULO 11

PROGRAMA DEL CENTRO DE INVESTIGACION Y ASESORIA
TECNOLOGICA EN CUERO Y CALZADO (CIATEC) DE MEXICO

1. PROGRAMA DE CIATEC DE MEXICO: CAPACITACION ACTUAL
2. DIAGNOSTICO DE IMPACTO DEL PROGRAMA DEL CIATEC

CAPITULO 111
NECESIDADES COMPLEMENTARIAS DE CAPACITACION

ANALISIS EMPRESARIAL DE SISTEMAS ACTUALES

BUSQUEDA DE NECESIDADES DE CAPACITACION
COMPLEMENTARIAS

3. CLASIFICACION DE NECESIDADES EMERGENTESY SECUNDARIAS

4. REALIZACION DE UN PROGRAMA DE CAPACITACION DE APOYO

NP

CAPITULO IV

EL CONSEJO NACIONAL DE CAPACITACION Y FORMACION
PROFESIONAL (CNCF) COMO FUENTE DE FINANCIAMIENTO

ANALISISDE LA ALTERNATIVA
2. AFILIACION Y OBTENCION DE CLAVES DEL CONSEJO
3. ESTABLECER MONTOS MAXIMOS A LOS QUE PUEDEN ACCEDER

CADA EMPRESA

=

CAPITULOV

1. CONCLUSIONESY RECOMENDACIONES

ANEXOS
- Encuesta de recopilacion de informacion

Tabulacion de Informacion de encuestas de necesidades de capacitacion
Convenio de Claves Electronicas
Programa de entrenamiento sobre el financiamiento del Consejo Nacional

de Capacitacion y Formacion Profesional (CNCF)
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