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RESUMEN

Esta tesis, fue realizada en el contexto del distrito de Sicuani del
departamento del Cusco, tiene el objetivo de disefiar un sistema productivo
que incremente la competitividad empresarial para la exportacion artesanal
peletera en esta zona que hoy es parcialmente beneficiada en esta actividad
por la capacidad emprendedora de los pobladores. Para esto, en la primera
parte se realizd un diagndstico completo de la industria Peletera en este
distrito a través de la descripcion de la realidad problematica, analizando a los

actores directos que son los emprendimientos actuales.

El presente estudio constituye una investigacion de nivel descriptiva y
propositiva, ya que permitié describir los factores causales que han incidido y
afectado en la produccion y comercializacién de los emprendimientos de
actividad artesanal peletera, siendo asi, se realizaron encuestas a estos
mismos actores, donde de forma no aleatoria se determinG como muestra a
toda la poblacion; ademas entre otras técnicas de investigacion, se realizaron
revisiones bibliogréficas, entrevistas, consultas especializadas, analisis

documentales, observacion directa, registro fotografico, de video y el mapeo.

En referencia a los resultados, se concluyé que actualmente en la
localidad de Sicuani, no existe competitividad empresarial para la exportacion
artesanal peletera, ya que sus pequefos volumenes de produccién se dan por
cada emprendedor por su propio esfuerzo y de forma independiente, sin poder
cubrir la demanda y exportar. Siendo asi se ha disefiado un Sistema de
produccion, que involucra la formacion de una asociacion con cada uno de los
emprendedores, que busca cubrir una demanda internacional en los
productos de alfombras, prendas de vestir y jugueteria, se ha disefiado el
proceso completo por producto, se ha medido la capacidad de la planta, la
ubicacion de las instalaciones, su distribucion asi como el disefio de cargos,
el manejo adecuado de la cadena de suministros, el control de calidad bajo
los estandares demandados, el correspondiente mantenimiento y el analisis

financiero que demuestra finalmente la rentabilidad a mediano y largo plazo.



ABSTRACT

This thesis was made in the context of district Sicuani Cusco
department, it aims to design a production system to increase business
competitiveness for artisanal export furrier in this area is now partially
benefited in this activity for entrepreneurship villagers. For this, in the first part
of a complete diagnosis of the fur industry it was held in this district through
the description of the problematic reality, analyzing the direct actors who are

current ventures.

This study is an investigation of descriptive and propositional level, as it
allowed describe the causal factors that have influenced and affected
production and marketing ventures craft furrier, if so, surveys were conducted
to these same actors, where of not randomly sample was determined as the
entire population; also including research techniques, literature reviews,
interviews, specialized consultations, documentary analysis, direct

observation, photographic records, video and mapping they were conducted.

Referring to the results, it was concluded that currently in the town of
Sicuani, there is no business competitiveness for artisanal export furrier, as
their small production volumes are given for each entrepreneur through their
own efforts and independently, without being able to cover and export demand.
This being has designed a system of production, which involves the formation
of a partnership with each of the entrepreneurs seeking to cover a international
demand in products of carpets, clothing and toys, has designed the entire
process by product it has been measured the ability of the plant, the location
of facilities, distribution and design positions, proper management of the
supply chain, quality control under the defendants standards, the
corresponding maintenance and financial analysis finally proves profitability

medium and long term.
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INTRODUCCION

En nuestro pais, existen grandes oportunidades de desarrollo a partir
de la produccion peletera artesanal con piel de alpaca. Es asi que, la presente
tesis desarrolla y propone disefiar un sistema productivo que incremente la
competitividad empresarial para la exportacion artesanal peletera en el distrito

de Sicuani.

En este sentido, dentro del enfoque cuantitativo, se desarrolla lo

siguiente:

En el Capitulo I, se desarrolla el planteamiento metodolégico en el que
se incluye la descripcion de la realidad problemética que plasma nuestro
diagndstico en investigacion, seguidamente se conecta con las delimitaciones
de la investigacion, para pasar luego la Formulacién del Problema, tanto el
principal como los secundarios. Asi mismo se dan a conocer los Objetivos
principal y secundarios de la Investigacion, se plasman ademas las Hipoétesis
y variables de la investigacion para pasa luego al Disefio de la investigacion,
que incluye el tipo, nivel y métodos aplicados. Se ha considerado la poblacion
y muestra, las Técnicas e instrumentos de recoleccion de datos, y la

Justificacidn e importancia de la investigacion.

En el Capitulo I, que constituye el Marco Tedrico de la investigacion,
se han detallado los antecedentes de investigaciones precedentes dentro de
este mismo contexto, asi como las Bases Tedricas y la Definicion de términos

basicos que son indispensables.

En el Capitulo Ill, se han considerado la presentacion, analisis e
interpretacion de Resultados obtenidos de las encuestas realizadas a la
poblacion total de emprendedores, bajo el método no probabilistico.
Seguidamente el procesamiento y analisis de datos nos permitio realizar la
validacion de nuestras hipdtesis, presentando los resultados

correspondientes.



XV

En el Capitulo IV, se realiza la propuesta del Disefio del sistema
Productivo para la exportacion artesanal peletera, que se deriva del estudio
hecho en los tres Capitulos anteriores, disefiandolo bajo el esquema de la
Organizacion de la produccion y direccion de operaciones para una gestion

eficiente y competitiva.

El estudio presente termina con las conclusiones, recomendaciones,

referencias bibliograficas y los anexos correspondientes.



CAPITULO |
PLANTEAMIENTO METODOLOGICO

1.1. Descripciéon de la Realidad Problematica

En nuestro pais, se dice por tradicion oral que fue Sicuani la
primera productora de artesania en piel de alpaca a través de la
peleteria, que se origind6 comercialmente en dicho distrito hace
aproximadamente 50 afios, siendo entonces su actividad econémica
principal, la que paulatinamente tuvo un auge a nivel nacional e
internacional hacia los afios 80 y lleg6 a ser muy apreciada y cotizada,
incrementando el interés de la poblacion hacia esta actividad,
surgiendo muchos talleres a nivel nacional, principalmente en Lima y

Arequipa.

Afos después, el declive de dicha actividad tuvo muchas
causas, entre ellas la indiferencia por la mejora del proceso productivo,
la falta de innovacion acorde a las tendencias cambiantes del mercado
y principalmente la aplicacion de procesos no tecnificados en el curtido
de la piel de alpaca, generando posteriormente la degradacion del
producto en consecuencia se produjo una gran caida en la demanda y

el rechazo a la oferta peletera de Sicuani.

Paralelamente, en las ciudades de Lima y Arequipa, Si se

desarrollaron mejoras en la cadena de produccion, con un alto grado



de competitividad por lo que la demanda se dirigio a dichas ciudades,
guedando Sicuani aislado del principal mercado directo, generando el

declive de sus precios.

A partir del afio 2002 se empezaron recién a aplicar nuevas
técnicas de curtido que permitieran mayor garantia en el cuero curtido

con resistencia a los diferentes climas del mundo.

En estos ultimos afos, de acuerdo a las encuestas realizadas
por el CITE (Centro de Innovacion Tecnoldgica) Peleteria Sicuani
gestionada por el MINCETUR a fines del afio 2012, El 80% de los
artesanos de ese distrito fueron capacitados por casi diez afios por
diversos programas de la Municipalidad Provincial de Canchisy CITEs
en cuanto a disefio, técnicas de comercializacion, formalizacion y auto-

sostenibilidad.

Por otro lado, también registra que un 30 % de los artesanos en
piel de alpaca fueron a ferias internacionales, donde tuvieron clientes
tanto nacionales como internacionales, clientes intermediarios, clientes
exportadores duefios de cadenas internacionales, y clientes que se
interesaban en el producto por su disefio innovador y calidad, sin
embargo hechas las negociaciones en dichas ferias, el 95% de los
artesanos no pudieron cumplir con los contratos que tuvieron ya que no
supieron medir su capacitad productiva, incumpliendo por tanto el trato
firmado con muchos clientes al no poder atender la cantidad
demandada ni cumplir con los plazos de entrega acordados. Asi,
podemos ver que la demanda fue mayor a la capacidad productiva,
muestra de un nivel muy bajo de competitividad, por la falta de un
sistema de producciéon que la cubra. Situacién que de seguir de la
misma manera tendrd como consecuencia la pérdida constante de
demanda y grandes oportunidades de desarrollo, que probablemente
inviten al emprendedor a abandonar la actividad artesanal,

desembocando en la pérdida de valor cultural asi como econémico.



Es por este motivo que nos vemos en la necesidad de analizar y
disefiar un sistema productivo que logre una optimizacion en los
procesos, cumpliendo con las etapas de manufactura en la cadena de
produccion racionalizando recursos y acelerando la obtencion del
producto final en mayores cantidades, sin alterar la calidad y

obteniendo productos estandarizados.

Para hacer énfasis en las causas que llevaron a este problema,
observamos las interrupciones en la continuidad de los programas de
capacitacion, la carencia de planes de desarrollo artesanales y la
indiferencia por mejorar los procesos productivos. Si bien es cierto que
los CITEs (Centros de Innovacién Tecnoldgica) se preocuparon en
apoyar con capacitaciones e innovacion, vemos que no se hizo énfasis
en cuanto a mejoras de la productividad y competitividad, causando
gue los artesanos regresen con sus clientes minoristas tradicionales

con precios sometidos de baja rentabilidad.

Por otro lado si consideramos la posibilidad de industrializacién
de la peleteria, tenemos que analizarlo desde un punto de vista
artesanal, asi vemos que el Instituto de Antropologia define a la
artesania como "Un objeto producido en forma predominantemente
manual con o sin ayuda de herramientas y maquinas, generalmente
con utilizacién de materias primas locales y procesos de transformacion
y elaboracion transmitidos de generacién en generacién, con las
variaciones propias que le imprime la creacién individual del artesano.”
Podemos deducir entonces que para la produccién de artesania
peletera, se hace viable la utilizacion de maquinaria y tecnologia sin

gue dicha actividad pierda el valor cultural, patrimonial y artesanal.

Finalmente, si se disefia un sistema de produccion, se generara
también una ventaja competitiva que deriva de la capacidad
empresarial a través de un buen estudio de costos que permita afadir

valor para ofertar a precios competitivos, desembocando también en



oportunidades laborales para el poblador que se encuentra en situacion
de pobreza accediendo a un empleo que les permita incrementar sus

ingresos y por consecuencia mejorar su calidad de vida.

1.2. Delimitaciones de la Investigacion

Esta investigacion abarca un andlisis interno y un analisis
externo del distrito de Sicuani, provincia e Canchis, departamento del

Cusco en nuestro Pais Perd.

1.3. Formulacién del Problema

1.3.1. Problema Principal. Es:

¢, Cual es el disefio de un sistema productivo que incremente la
competitividad empresarial para la exportacion artesanal

peletera en el distrito de Sicuani?

1.3.2. Problemas Secundarios. Son:

A. ¢Cudl es el proceso tecnolégico que incrementa la
competitividad empresarial para la exportacion artesanal

peletera en el distrito de Sicuani?

B. ¢Cudl es el disefio de planta productiva que incrementa la
competitividad empresarial para la exportacion artesanal

peletera en el distrito de Sicuani?

C. ¢Cudl es el disefio de gestion logistica que incrementa la
competitividad empresarial para la exportacion artesanal

peletera en el distrito de Sicuani?



1.4. Objetivos de la Investigacién

1.4.1. Objetivo General. Es:

Disefiar un sistema productivo que incremente la competitividad
empresarial para la exportacion artesanal peletera en el distrito

de Sicuani.

1.4.2. Objetivos Especificos. Son:

1.5.

A. Diseflar el proceso tecnolégico que incremente la

competitividad empresarial para la exportacién artesanal

peletera en el distrito de Sicuani

Disefiar la planta productiva que incremente la
competitividad empresarial para la exportacién artesanal

peletera en el distrito de Sicuani.

Disefar la gestion logistica que incremente la competitividad
empresarial para la exportacion artesanal peletera en el

distrito de Sicuani.

Hipotesis y Variables de la Investigacion

1.5.1. Hipotesis General. Es:

Existen disefios para el sistema productivo que incrementen la
competitividad empresarial para la exportacion artesanal

peletera en el distrito de Sicuani.



1.5.2. Hipotesis Secundarias. Son:

A. Existen disefios para un proceso tecnoldgico que incremente
la competitividad empresarial para la exportacion artesanal

peletera en el distrito de Sicuani.

B. Existen disefos para una planta productiva que incremente
la competitividad empresarial para la exportacion artesanal
peletera en el distrito de Sicuani.

C. Existen disefios para una gestion que incremente la

competitividad empresarial para la exportacién artesanal

peletera en el distrito de Sicuani.

1.5.3. Variables de la Investigacion. Son:

1.5.3.1. Variable Independiente. Sistema Productivo.

1.5.3.2. Variable Dependiente. Competitividad

Empresarial.

1.5.3.3. Definicion  Operativa de Variables e

Indicadores.

VARIABLE DIMENSIONES INDICADORES

Caracteristicas del Producto

Instrumentos de Produccién

INERNERN

Volumen de Produccién

Proceso Tecnoldgico .
9 v" Costos de produccion

VARIABLE
Sistema
Productivo

v" Nivel de Inventarios

v/ Rendimiento de Maquinaria




Planta Productiva

Dimensionado y Localizacion
Volumen de Recursos

Volumen de Maquinaria y Equipos
Tareas y Puestos de trabajo
Distribucion fisica

Gestioén del Stock

Gestion Logistica

NIENRENENENIENRN

NEENEENEENERN

indices de Gestién de Almacenes y
Compras

Flujo de materiales

Procesado de pedidos

Gestion de inventarios

Nivel de servicio al cliente

indices de mantenimiento

Liderazgo global de
costos.

DNERNEEN

Andlisis de costos.
Comportamiento de los costos.

Ventaja en costos.

Diferenciacion.

Factores de singularidad.
Valor para el cliente.

Criterios de compra del cliente.
Estrategia de diferenciacion.

Segmentacion.

VARIABLE DEPENDIENTE
Competitividad Empresarial

NN YRR RN

Tipo de producto.

Tipo de comprador.

Canal (comprador inmediato)
Ubicacién geografica del

consumidor.

1.6. Disefio de la Investigacion

La presente investigacion, es de disefio No experimental ya que se

basa fundamentalmente en la observacion de fendmenos tal y como se

dan en su contexto natural.

1.6.1. Tipo de Investigacion. La presente investigacion, segun la

finalidad, es Bésica, ya que no se realiza con fines de aplicacion

inmediata, aunque puede ser la base de futuras aplicaciones.




1.6.2. Nivel de Investigacion. EIl presente estudio constituye una

investigacion de nivel Descriptivo — Propositivo.

Descriptivo: ya que se realizara una descripcion exhaustiva del
fendbmeno, tal como se presenta en la realidad; y se dirigira a
determinar la situacion de los objetivos que se estudiaran en una

poblacion y la presencia y ausencia de algo.

Propositivo: Ya que la investigacion permitird disefiar un
sistema de produccion para incrementar competitividad
empresarial en la exportacion artesanal peletera en el distrito de

Sicuani.

1.6.3. Métodos de Investigacion. Durante el proceso de

1.7.

investigacion, se emplearan los siguientes métodos:

e Método Analitico. - Mediante este método se procede a
desagregar los diversos fen6menos para ver sus
componentes y sus caracteristicas en todo el desarrollo del

trabajo de la investigacion.

e Método inductivo-deductivo. - A través del cual se logra
generalizar o particularizar un determinado fenémeno, este
método serd de mucha ayuda durante toda la ejecucién del

estudio.

e Método sintético. - Este método contribuye a realizar el

documento final, lo que constituye el extracto del estudio.

Poblacion y Muestra de la Investigacion



1.7.1. Poblacién. Para la investigacion se ha considerado como

poblacién el total de 70 emprendedores existentes tanto

asociados como independientes del sector peletero de Sicuani.

1.7.2. Muestra. Para elegir el tamafio de muestra en vista del pequefio

tamafo de la poblacion se utilizé el muestreo no probabilistico,

que consta del total de la poblacion con 70 emprendedores

existentes.

1.8. Técnicas e Instrumentos de Recoleccién de Datos

1.8.1. Técnicas. Las principales técnicas que se utilizaran son:

a)

b)

Revision Bibliografica. - Que consiste en la busqueda de
datos o temas publicados en los diferentes documentos
escritos y que se encuentran en bibliotecas e instituciones
publicas y privadas que sean de caracter socio-econémico,
geografico, histérico, cultural, estadistico, referidos a la
unidad de estudio. Como en registros y bibliotecas virtuales.

Observacion Directa. - Consistird en verificar en el lugar de
los hechos de investigacion, las diferentes caracteristicas,
manifestaciones, fenomenos y algunos otros alcances que
se presentan en el tramo de estudio en la elaboracion del

area problematica y el diagnéstico situacional.

Encuestas. - Consistira en la estructuracion de preguntas
adecuadas respecto al tema de estudio a turistas,
pobladores y agencias de viajes, los resultados nos
manifestaran las caracteristicas y la aceptacion o no de la

propuesta.



d)

f)

g)

h)

10

Entrevistas. - Esta técnica consistira en el dialogo con los
pobladores, lideres comunales, empresarios y autoridades

de los Distritos involucrados.

Consultas especializadas. - En muchos casos es importante
realizar consultas sobre aspectos especificos con personas
gue tengan amplio dominio del tema como conocimiento del

sector de investigacion.

Andlisis documental. - A lo largo del proceso de
investigacion se hara el andlisis a documentos tanto
administrativos como estadisticos pertenecientes a las
instituciones publicas involucradas e instituciones gestoras,

para la demostraciéon de los indicadores.

Registro fotografico y Video. - Durante las visitas se tomaron

muestras fotogréficas y video grabadas.

Mapeo. - Registro geografico de los diversos lugares,
emprendimientos, comunidades y sus caracteristicas

respectivas.

1.8.2. Instrumentos. Los instrumentos de recoleccion de datos son:

a)
b)
c)
d)
e)
f)

9)
h)
i)

Cuestionarios.
Cuaderno de campo
Camara fotogréafica
Fichas técnicas
Memoria USB
Computadora
Grabadora

Céamara filmadora

Mapas



1.9.
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Justificacion e Importancia de la Investigacion

La justificacion e importancia de la Investigacion radica en lo siguiente:

a)

b)

Originalidad: Hasta ahora se han realizado estudios empiricos
sobre la artesania textil y peletera en nuestra region, sin embargo,
no apuntan a un incremento especifico en la competitividad
exportadora que se viene desarrollando de forma incipiente. Por
ende, este trabajo de investigacion, pretende aportar un disefio de
un sistema de produccién en la industria peletera de Sicuani, ya
qgue hasta la fecha no se ha logrado sondear ningun estudio que
proponga una solucion o estrategia de mejora en el sector

productivo peletero de dicha zona.

Pertinencia: La presente investigacion se refiere al estudio de
cadenas productivas aplicadas al estudio de camélidos
sudamericanos (alpaca) por tanto la concepcion de las cadenas
productivas, es segun Jairo Guillermo Isaza Catro es “un conjunto
estructurado de procesos de produccién que tiene en comun un
mismo mercado y en el que la caracteristica tecno productiva de
cada eslabon afecta la eficiencia y productividad de la produccion

en su conjunto”.

Es por ello que el andlisis de esta teoria nos ayuda a entender la
importancia de la cadena productiva de la piel de alpaca y productos
peleteros que servira para fortalecer cada una de las etapas de
produccion y la exportacion.

Relevancia: El aporte de la investigacion permitira el disefio de un
sistema productivo que incremente y mejore constantemente la

calidad y competitividad de los productos peleteros, de manera que
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pueda satisfacer las exigencias y expectativas del mercado

objetivo.

d) Oportunidad: La investigacion beneficiara a los emprendedores

peleteros del distrito de Sicuani, mejorando el nivel y calidad de
vida de los pobladores, pertenecientes a dicha zona, y un
incremento de las utilidades gracias a la mejora de calidad del

producto peletero.

Factibilidad: La presente investigacion abarca alrededor de
ochenta talleres que forman parte de nuestro sector en estudio, y
que actualmente estdn en funcionamiento, quienes buscan un
aporte metodolégico y técnico, con procedimientos estratégicos en
la exportacion del producto peletero que cubra la creciente
demanda, hecho que sera nuestro objetivo en la presente
investigacion, viable gracias a la participacion de dichos
emprendedores, obteniendo un mejoramiento continuo en los
procesos productivos, calidad en sus productos, desarrollo de

mercado y confiabilidad de dichos productos.



2.1.

A)
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CAPITULO I
MARCO TEORICO

Antecedentes de la Investigacion

TITULO: DISENO DEL SISTEMA DE PRODUCCION Y
ORGANIZACION DE UNA EMPRESA CARTONERA

Autor: Ing. Jorge Tello Cruz

Afo: (2006)

Institucién: Instituto Politécnico Nacional

Ciudad: Mexico D.F.

Objetivo: Realizar un disefio general del modelo integral del
sistema de produccion y organizacion para el mejor

aprovechamiento de los recursos materiales, humanos y técnicos.

Conclusiones:

e El presente trabajo permitié contar con un estudio de métodos
confiable para posteriores mejoras , estas fueron en verdad
notorias y muy representativas observando con ello que la
empresa cuenta e n si con dos procesos diferentes pero que al
mismo tiempo son secuénciales es decir uno surte de materia
prima al siguiente para su acabado final, con esta investigacion
de la “administracion en forma estructurada” se da por hecho
gue se logrd una estructura en cuanto a los procesos se refiere,

se trato de un trabajo arduo puesto que se recolectd
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informacion dentro de la Empresa ,se realiz6 un analisis de las
operaciones en busca de dividir en forma facil y clara todo el
proceso y con esto lograr un mejor entendimiento de cémo se
fabrican las ldminas de carton y el carton gris; claro todo esto
con la ayuda del propietario de la microempresa que es un
especialista en su trabajo, solo le falta entender y aplicar la

administracion seria en forma escrita.

Con la realizacion de los estudios de prondsticos, aplicando las
cinco técnicas descritas en el trabajo y que son de dos tipos,
(suavizamiento exponencial, y promedio mdviles), que
pertenece a las técnicas de prondsticos clasificados como de
series de tiempo, el método de minimos cuadrados pertenece
a los del tipo causales, es decir a los de causa efecto; el trabajo
arrojo que la mejor técnica de aplicacion para el caso en
concreto de nuestro estudio fue el de minimos cuadrados por
facil aplicacion y gran alcance ademas de contar con un costo
accesible, esto comparado con los modelos de series de
tiempo y aun mas alld comparado con el método de la

simulacién no abordado en este trabajo.

En forma integral se puede concluir que el estudio da como
resultado la sugerencia de una administracion cientifica
desplazando a la empirica que se aplicaba antes de la
investigacion realizada, se concluye finalmente que si es
posible la aplicacién del enfoque sistémico al trabajo realizado
en la pequefia empresa, amalgamando o mejor dicho
integrando los diferentes subsistemas de la empresa y
relacionando cada uno de ellos para el logro de la meta de toda
empresa que es la de generar riqueza, trabajo y labor social
dentro de la comunidad, cumple cabalmente con el proceso

cinegético o de tipo gestalt, y que se trata de una sistema
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cibernético ciento por ciento, aplicando la propiedad de

sistemas llamada alopoiesis.

B) TITULO: REDISENO DE PROCESOS DEL SISTEMA DE
PLANIFICACION Y CONTROL DE LA PRODUCCION DE LA
INDUSTRIA DE INGENIERIA BAJO PEDIDO BASADO EN LAS
TECNOLOGIAS DE LA INFORMACION
Autor: Ing. Miguel Gutierrez Fernandez
Afo: (2009)

Institucion: Universidad Politécnica de Madrid

Ciudad: Madrid

Objetivo: El objetivo de la presente tesis es Hacer un analisis
etiologico de la problematica del sistema de planificacion y control
de la produccion de la industria de ingenieria-bajo-pedido y
proponer un redisefio de sus procesos a partir de la potencialidad
de las tecnologias de la informacién, validando la propuesta
mediante el desarrollo de una herramienta informética que incluya

un sistema de entrenamiento basado en simulacion.

Conclusiones:

e Frente a los intentos de adaptar los sistemas MPC existentes
con el propdsito de que cumplan funcionalmente con las tareas
del sistema MPC de la industria ETO, el redisefio de procesos
basado en las posibilidades de las IT aparece como una via
adecuada para cumplir con los requisitos conceptuales que se
derivan de los analisisrealizados en la consecucion de los

objetivos anteriores.

e La propuesta para hacer frente a la problematica del sistema
MPC de la industria ETO posibilita la realizaciéon de todos los

procesos del sistema en régimen dindmico.
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e La opinién de los expertos consultados que se enfrentan a la
problematica abordada en la tesis, junto a la de los que realizan
labores de consultoria en este ambito, constituye un valioso
indicador del interés que suscita la solucién propuesta, de la
importancia de contemplar los requisitos clave identificados y
de la viabilidad de evolucionar el prototipo MULPRO con vistas

a una implantacion real.

e La experiencia del juego de simulacion permite constatar el

valor del sistema de entrenamiento como recurso didactico.

C) TITULO: ANALISIS, DIAGNOSTICO Y PROPUESTA DE MEJORA
DEL SISTEMA DE PLANEAMIENTO Y CONTROL DE
OPERACIONES DE UNA EMPRESA DEL SECTOR PECUARIO
Autor: Ana Rita Ordinola Galvan
Afio: (2008)

Institucion: Pontificia Universidad Catolica del Pera
Ciudad: Lima
Objetivo: Proponer mejoras en el Sistema de Planificacion de

Recursos de manufactura de una empresa pecuaria.

Conclusiones:

e La propuesta de empleo del Sistema de Planeamiento de la
empresa basado en la utilizacion del ERP, permite
considerables beneficios que ayudan a que la labor de
Planeamiento se realice de manera mas integra y rapida,
reduciendo la falla humana en el proceso por la precision con
la que se calcularian los parametros y aumentando las
opciones de realizar un mejor analisis del comportamiento del
mercado en el tiempo que se invertia para el desarrollo del

planeamiento de manera manual.
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e Al igual que cualquier propuesta de mejora, su total desarrollo
en un Sistema como el EBS presenta ahorros econémicos en
la gestion de compras de insumos como el maiz, que fue
desarrollado en particular dentro de un capitulo, pues dicho
sistema facilitar4 la proyeccion de demanda del maiz en un
periodo mayor al que se viene elaborando, por lo tanto esto
permitira que el volumen de compra varie en periodos de
tiempo mayores obteniendo asi una mejor negociacion con los

proveedores de este insumo.

e EIl control del sistema de planeacion de la produccion con la
aplicacion del sistema al 100% requerir4 de menor control pues
todo en el sistema serd automatizado y se reducirdn los

problemas de error humano.

D) TITULO: ESTRATEGIAS PARA MEJORAR LA PRODUCCION
TEXTIL ARTESANAL DE LA COMNIDAD DE MISMINAY DEL
DISTRITO DE MARAS — URUBAMBA
Autor: Eden Juro Garcia y Fernando José Gamarra Corvacho.
Afo: (2010)

Institucién: Universidad Nacional de San Antonio Abad Del Cusco
Ciudad: Cusco.

Objetivo: Analizar los factores determinantes del proceso
productivo textil artesanal en la comunidad de Misminay y formular

estrategias para mejorar el proceso productivo.

Conclusiones:

e La mano de obra, caracterizada por su falta de conocimiento,
habilidad, experiencia y un asfixiante analfabetismo, la
maquinaria o equipo, por ser insuficientes e inadecuados,
materiales, por su baja calidad, métodos o procedimientos

empiricos, mediciones o inspeccion, inexistentes y el medio
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ambiente, que no afecta de forma importante, fueron factores
gue determinaron el proceso productivo textil artesanal de la
comunidad de Misminay, nos permitieron proponer las
estrategias las cuales son el nuevo proceso productivo y la
especializacion de la mano de obra. Con fines no solo de
aumentar la venta local sino también la de poder tener la
oportunidad de ingresar a la exportacion mediante el enfoque

de comercio justo.

Los factores del entorno fundamentales constituyen los
clientes, que son turistas que llegan a la comunidad bajo la
participacion de agentes econdmicos de cooperacion, que son
empresa Condor Travel S.A. y Caritas Cusco, ademas del
analisis FODA efectuado para la produccion; y del interno: las
asociadas y la administracion inadecuada, los cuales poseen
intrinsecamente influencia directa sobre la produccion textil
artesanal de la comunidad de Misminay, determinaron las
estrategias formuladas para mejorar la produccion textil

artesanal.

Se encontré a través del andlisis del proceso productivo textil
artesanal disgregando en sus 5 etapas utlizando la
metodologia 6M y como herramienta de diagndstico final la
carta de control por atributos para numero de unidades
disconformes, puntos fuera de los limites de tolerancia con los
gue cuenta el proceso, lo cual demuestra es insuficiente para
generar productos de calidad, puesto que estos, a causa del
mal desarrollo de las etapas, poseen defectos que no debieran
poseer productos textiles artesanales como son: colores no
definidos, mala textura (dureza), forma no plana del producto,
suciedad, iconos mal Tejidos e hilos sobresalientes en el

producto.



19

e Las estrategias a implantar para el proceso productivo textil
artesanal de la comunidad de Misminay, fueron determinadas
también por el analisis de su proceso productivo. Y no tienen
como objetivo la implantacion de nueva tecnologia para la
produccion a gran escala en los textiles tradicionales de la
comunidad de Misminay, esto por razones de mantener la
cultura y tradiciones locales, siendo esta la razén por la cual
turistas nacionales y extranjeros llegan al pueblo para observar
el proceso productivo artesanal legado de generaciéon en
generacion a sus habitantes, que hacen Unicos a estos textiles

dandoles una considerable ventaja competitiva.

E) TITULO: EMPRENDIMIENTO PARA MEJORAR EL PROCESO
PRODUCTIVO DE LAS UNIDADES ECONOMICAS DE
ARTESANIA TEXTIL EN EL DISTRITO DE PITUMARCA
PROVINCIA DE CANCHIS (CUSCO)

Autor: Cinthia Oblitas Pinares y Evelin Sequeiros Heredia

Afo: (2011)

Institucion: Universidad Nacional de San Antonio Abad Del Cusco
Ciudad: Cusco.

Objetivo: Determinar en qué aspectos incide el emprendimiento en
el proceso productivo, para proponer un programa de
emprendimiento que mejore el proceso productivo de las unidades
econdmicas de artesania textil en el distrito de Pitumarca provincia
de Canchis (Cusco). Periodo 2010-2011.

Conclusiones:

e Los artesanos textiles presentan un bajo nivel de
emprendimiento, que se ve reflejado en el proceso productivo,
especificamente en el producto final de sus tejidos, que no
presentan ningun tipo de innovacién, ya que son prendas

tradicionales y repetitivas.
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e En el distrito de Pitumarca, el proceso productivo de artesania
textil, repercute en forma desfavorable tanto a nivel macro
(socioecondémico) y micro ambiental (competidores, clientes y
proveedores), afectando al producto textil frente a sus
competidores, impidiendo el incremento de la demanda, por lo
tanto; se ve afectado el nivel socioeconémico de los artesanos
textileros en el distrito de Pitumarca, provincia de Canchis

(Cusco).

e Se valida, que las cualidades emprendedoras de los artesanos
textileros en el distrito de Pitumarca, presentan atributos de
caracter y motivacion fuertes, debido a que éstos atributos son
innatos y otros aprendido sen el medio social al que
pertenecen, mientras que los atributos intelectuales son bajos
debido a g muchos artesanos textileros muestran niveles de

educacion bajos.

e El proceso productivo de artesania textil, muestra deficiencias
gue se manifiestan en el acabado de los productos que son
tradicionales con disefios repetitivos, escaza creatividad,
imaginacion e innovacién, es decir, un bajo nivel de

emprendimiento.

F) TITULO: CADENA PRODUCTIVAY PLAN DE EXPORTACION DE
PRENDAS DE VESTIR DE LA ASOCIACION DE COMUNIDADES
CAMPESINAS CRIADORAS DE VICUNA, REGION CUSCO
Autor: Giovanna Casafranca Sosa y Betsi C. Huacarpuma
Ccansaya
Afo: (2012)

Institucién: Universidad Nacional de San Antonio Abad Del Cusco
Ciudad: Cusco
Objetivo: Identificar la contribucion de la cadena productiva de

fibra de vicufia en el disefio de un plan de exportacion de prendas
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de vestir de vicufia de la Asociacion de Comunidades Campesinas
Criadores de Vicuia de la Region Cusco — ACRIVIRC.

Conclusiones:

La cadena productiva de la fibra de Vicufia contribuye
directamente proporcional y de forma significativa al disefio de

un plan de exportacion de prendas de vestir.

La cadena productiva de fibra de Vicufia se desarrolla de forma
tradicional y estd compuesta de las siguientes actividades:

Captura, esquila, pre-descerdado y venta.

El 100% de la produccion que realiza ACRIVIRC, es artesanal
y esta de acuerdo a sus tradiciones y costumbres ancestrales,
lo que representa la originalidad de su cultura y el desarrollo de
ventajas competitivas frente a los métodos industriales.

El proceso productivo de las prendas de vestir de fibra de
vicuha que desarrolla ACRIVIRC, consiste en el

aprovisionamiento de materia prima, hilado y tejido.

Actualmente ACRIVIRC, cuenta con poca capacidad de disefio
de prendas de vestir que se adecue a las exigencias y
tendencias del mercado y desarrolla sus actividades en forma

empirica.

Bases Tedricas

2.2.1. Teoria General de la Administracién. Para (Chiavenato,

2007, pag. 3) administracion: “Es el proceso de planear,
organizar, dirigir y controlar el empleo de los recursos
organizacionales para alcanzar determinados objetivos de

manera eficiente y eficaz”.
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Asi mismo se refiere segun (Stoner, 1996) que:

Desde finales del siglo XIX se acostumbra definir Ila
administracion en términos de cuatro funciones especificas de
los gerentes: la planificacidn, la organizacion, la direccion y el
control. Aunque este marco ha sido sujeto a cierto escrutinio, en
términos generales sigue siendo el aceptado. Por tanto, cabe
decir que la administracion es el proceso de planificar, organizar,
dirigir y controlar las actividades de los miembros de la
organizacion y el empleo de todos los demas recursos
organizacionales, con el propdsito de alcanzar las metas

establecidas para la organizacion.

Un proceso es una forma sistematica de hacer las cosas. Se
habla de la administracion como un proceso para subrayar el
hecho de que todos los gerentes, sean cuales fueren sus
aptitudes o habilidades personales, desempefian ciertas
actividades interrelacionadas con el propésito de alcanzar las
metas que desean. En este capitulo, describiremos brevemente
estas cuatro actividades administrativas béasicas, asi como las

relaciones y el tiempo que involucran.

Proceso administrativo

Proceso es una forma sistemética de hacer las cosas. Se habla
de la administracibn como un proceso de subrayar el hecho de
que todos los gerentes, sean cuales fueren sus aptitudes o
habilidades personales, desempefian ciertas actividades
interrelacionadas con el propésito de alcanzar las metas que
desean. Existen varios autores que clasifican el proceso
administrativo de diferentes formas, James Stoner lo clasifica en

cuatro etapas:
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Planificacion:

Proceso para establecer metas y un curso de accion
adecuada para alcanzarlas. Planificar implica que los
administradores piensan con antelacion en sus metas y
acciones, y que basan sus actos en algun método, plan o

l6gica, y no en corazonadas.

Organizacion

Proceso para comprometer a dos 0 mas personas para
gue trabajen juntos de manera estructurada, con el
propoésito de alcanzar una meta o una serie de metas
especificas.

Organizar es el proceso para ordenar y distribuir el
trabajo, la autoridad y los recursos entre los miembros de
una organizacién, de tal manera que estos puedan

alcanzar las metas de la organizacion.

Direccion

Proceso para dirigir e influir en las actividades de los
miembros de un grupo 0 una organizacion entera, con
respecto a otra tarea.

Dirigir implica mandar, influir y motivar a los empleados
para que realicen tareas esenciales. Las relaciones y el
tiempo son fundamentales para las actividades de la

direccion.

Control
Proceso para asegurar que las actividades se ajusten a

las actividades planificadas.” (Stoner, 1996, pags. 11-13)
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2.2.2. Teoriade la Produccion.

La siguiente teoria es referida por Zabala, (1992):

“La teoria de la produccion analiza la forma en que el productor
dado el estado del arte o la tecnologia, combina varios insumos
para producir una cantidad estipulada en una forma

econdmicamente eficiente".

Toda sociedad tiene que organizar de algun modo el proceso
productivo para resolver adecuadamente los problemas
econdémicos fundamentales. Pero independientemente de la
organizacién que se adopte, hay ciertos principios econdémicos
universales que rigen el proceso productivo. La producciéon de
bienes y servicios puede estar en manos del Estado, como en el
sistema comunista; 0 en manos de la empresa privada, como en
el sistema capitalista. Pero en ambos casos la actividad
productiva esta condicionada por ciertas leyes o principios
generales que tiene que tomar en consideracion el empresario
si desea lograr el uso més eficaz de los recursos econémicos a
su disposicion; es decir, lograr la maxima produccién con el
maximo de economia, bajo cualquier tipo de organizacion socio-

econdmica.

Los principios que regulan la actividad econémica son:
e Principio de la Escasez
e Ley de los Rendimientos Decrecientes.

¢ Principio de Eficacia Econémica.

Principio de la Escasez

El concepto escasez es aplicable a aquellas cosas que son

utiles. El economista considera utiles a todas aquellas cosas que
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tienen la capacidad de satisfacer necesidades humanas, y
también abarca dos dimensiones: de un lado la cantidad de
cosas Utiles a nuestra disposicion, y que llamaremos recursos o
medios; y del otro lado, las necesidades que estas cosas estan
dispuestas a satisfacer, es decir el concepto escasez se refiere
a una determinada relacion entre los medios (recursos

econdémicos) y los fines (las necesidades).

Dados los medios a nuestra disposicion y los fines a
conseguirse, habra un problema de escasez, y por ende un
problema economico cuando se relUnan las siguientes

condiciones:

a) Los medios o0 recursos econdmicos son susceptibles de
diferentes usos y aplicaciones. Por ejemplo el carbén de
piedra nos sirve puesto que puede utilizarse para diferentes

fines: Transportacion, calefaccion y otros fines industriales.

b) Los fines son multiples y de importancia variada para el
hombre. La diversidad de fines con diferentes grados de
importancia plantea inmediatamente el problema de decidir

que fines lograr primero.

Y, finalmente, dados los medios, la consecucion de ciertos fines

implica siempre la renuncia de otros.

Ley de los Rendimientos Decrecientes.

La ley de rendimientos decrecientes (o0 ley de proporciones
variables), describe las limitaciones al crecimiento de la
produccion cuando, bajo determinadas técnicas de produccion
aplicamos cantidades variables de un factor o una cantidad fija

de los demés factores de la produccion. El principio de los
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rendimientos decrecientes, puede expresarse en los siguientes

términos:

"Dadas las técnicas de produccion, si a una unidad fija de un
factor de produccion le vamos afadiendo unidades adicionales
del factor variable, la produccion total tendera a aumentar a un
ritmo acelerado en una primera fase, a un ritmo mas lento
después hasta llegar a un punto de maxima produccion, y, de

ahi en adelante la produccion tendera a reducirse".

En primer término, la ley de rendimientos decrecientes

presupone unas técnicas de produccion constantes.

En segundo término, la ley de los rendimientos decrecientes
presupone que se mantengan fijas las unidades de ciertos
factores de la produccion, y que solo varien las unidades

utilizadas de uno de los factores.

Principio de Eficacia Econ6mica.

Un empresario tratard siempre de combinar los factores de
producciéon en aquella forma que le permita producir con el
maximo de eficacia econémica. La combinacion mas eficaz de
los factores de produccion sera siempre aquella que le permita

producir al mas bajo costa posible por unidad.

Existen dos situaciones bajo las cuales el empresario tiene
necesariamente que desenvolverse teniendo en mente este

concepto de eficacia econdmica:

Cuando el empresario varia uno de los factores de produccion
(mientras mantiene fijas los demas) para lograr el nivel de

produccion que mas le convenga.
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Cuando, estando obligado a un monto fijo en la produccion varia
todos los factores para lograr ese determinado nivel de

produccion.

En el primer caso, el nivel de produccion de maxima eficacia se

conoce como el nivel de produccion optima.

En el segundo caso la combinacion mas eficaz de los factores

se conoce como la combinacidn de costo minimo.

Nivel Optimo de Produccion.

Un empresario ha logrado el nivel 6ptimo de produccién cuando
combina los factores de produccion en tal forma que el costo de

producir una unidad del producto resulta ser el mas bajo posible.

Cuando un empresario varia las unidades de uno de los factores
de produccion mientras mantiene constantes las unidades de los
demas factores, lograra el nivel de produccién mas eficaz (nivel
optimo de produccién) cuando el costo de producir una unidad

sea lo més bajo posible.

Nivel de Produccién y Capacidad Productiva.

La capacidad productiva se refiere al potencial maximo de
produccion de una empresa cuando utiliza las técnicas de

produccion mas avanzadas y utiliza al maximo su espacio fisico

y equipo.

El concepto nivel de produccion se refiere a la magnitud de la
produccion cuando ésta ha sido reducida a menos de su

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

a las condiciones del mercado. (Zabala, 1992, pags. 10-11)

Teoria de Costos. Se refiere:

“La teoria de los costos es una teoria central de la produccion
de bienes y de servicios. El ingreso de cualquiera actividad
econdémica deberd ser superior a su costo. Este principio
econdémico fundamental rige en la economia privada y en la
social; de aqui que el estudio del costo siempre venga aparejado
al del correspondiente ingreso. La diferencia entre ingresos y
costos constituye la utilidad o beneficio.

Los costos han sido una fuente de confusiones y de errores, por
haberse estudiado desde diversos puntos de vista por diferentes
técnicos; pero en los Ultimos afios se ha iniciado un movimiento
con el fin de coordinar las ideas de los economistas y las de los
contadores en relacion con este tema, dado que los costos se
generan dentro de la empresa privada considerada como unidad
productora. Los puntos de vista econdémico y contable se
complementan en forma tal que, si se elimina el estudio de la
teoria econ6mica de los costos, no se comprenderd su
naturaleza ni su importancia y por lo tanto se tendra un falso

concepto contable de los mismos.

El término costo ofrece multiples significados y hasta la fecha no
se conoce una definicion que abarque todos sus aspectos. Tiene
implicaciones sociales y econdmicas, y como derivadas de estas

dltimas, un aspecto contable. Su categoria econOmica se
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encuentra vinculada a la teoria del valor, "Valor Costo", y a la
teoria de los precios, "Precio de Costo". Precisa, pues, en primer

lugar, limitar el contenido del término.

La palabra "costo" tiene dos acepciones basicas: puede
significar, en primer lugar, la suma de esfuerzos y recursos que
se han invertido para producir una cosa. La segunda acepcion
se refiere a lo que es sacrificado o desplazado en lugar de la
cosa elegida; en este caso el costo de una cosa equivale a lo

gue se renuncia o sacrifica con objeto de obtenerla.

Los costos, en materia econdémica, pueden medirse en términos
reales o0 en términos monetarios. Los primeros estan
representados por los esfuerzos, sacrificios y esperas, mientras
gue los segundos, por la suma de dinero gastado para producir
una cosa. Es decir, los costos reales se miden en términos
fisicos o psicologicos, y los costos monetarios, en términos de

dinero.

En la practica, los costos de inversion que expresan los factores
técnicos, pueden medirse en dinero. Asimismo, los costos de
sustitucion, que expresan las consecuencias econdmicas,
también pueden medirse en términos técnicos. De esta manera
se entrelazan las dos acepciones del costo con las dos formas
de medirlo.” (Kaplan, 2001, pags. 15, 16)

Teoria de la Administracion de la Produccion vy
Operaciones. Se refiere:

“Se puede definir a la Administracion de Operaciones como el
disefio, y la mejora de los sistemas que crean y producen los
principales bienes y servicios, y que estd dedicada a la

investigacién y a la ejecucion de todas aquellas acciones que
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van a generar una mayor productividad mediante Ia
planificacion, organizacién, direccion y control en la produccion,
aplicando todos esos procesos individuales de la mejor manera
posible, destinado todo ello a aumentar la calidad del producto.

Para ello se debe tomar decisiones muy importantes como, las
decisiones estratégicas, decisiones tacticas y decisiones de

control y planeacién operacional.

En el nivel estratégico la Administracion de Operaciones es
participar en la busqueda de una ventaja competitiva sustentable
para la empresay que logre un impacto de su efectividad a largo
plazo, en términos de cdmo puede enfrentar las necesidades de

los clientes.

En tanto a la decision tactica se preocupa principalmente de
coémo por programar, el material y la mano de obra necesaria sin
gue falte ninguno de los recursos, que llevaria a una pérdida de
tiempo o que sobren dichos recursos provocando exceso en

gastos.

Para la decisiébn de control y planeamiento se debe toma en
cuenta los proyectos a realizar en el momento adecuado y por
quienes los van a realizar buscando las personas mas idoneas

en la utilizacién y manejo de un recurso.

El Objetivo De La Administracién De La Produccion

El objetivo general de la direccion de operaciones es producir un
bien especifico, a tiempo y a costo minimos. Sin embargo, la
mayor parte de las organizaciones utilizan otros criterios para

fines de valuacién y control.
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Segun David F. mufioz Negron nos dice que las dimensiones
basicas en las que una empresa puede enfocar su sistema de

produccioén:

e Bajos costos de produccién (materiales, fuerza de
trabajo, entregas, desperdicios, etc.)

e Mejores tiempos de entrega (justo a tiempo)

e Mejor calidad de las Manufacturas y servicios (Calidad y
confiabilidad del producto)

¢ Innovacion y flexibilidad (sistema de produccién con gran

capacidad adaptarse a nuevas tecnologias)

Para aplicar en la actualidad los objetivos mencionados, es
necesario reconocer que no todos pueden lograrse con el mismo
grado de éxito. En muchos casos hay que sacrificar el bajo costo
con el fin de obtener la flexibilidad necesaria para crear

productos a la medida, o para entregar productos justo a tiempo.

Los objetivos de las operaciones fluyen por toda la organizacion
y se traducen a términos mensurables que forman parte de las
metas operativas para los departamentos relacionados con la

produccion y sus gerentes.” (Ruiz, 2013, pags. 37,38)

Teoria General de Sistemas. Se refiere segun Van Gigch,
(2012):

“Antes de que iniciemos nuestra larga jornada, debemos definir
lo que queremos dar a entender por sistema. Como de
costumbre, vienen a la mente varias definiciones de sistema. Y
probablemente todas son adecuadas. Utilizaremos la siguiente

definicion:
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Un sistema es una reunibn o conjunto de elementos
relacionados.

Los elementos de un sistema pueden ser conceptos, en cuyo
caso estamos tratando un sistema conceptual. Un leguaje es un
ejemplo de sistema conceptual. Los elementos de un sistema
pueden ser objetos, como, por ejemplo, una maquina de escribir
compuesta de varias partes. Los elementos de un sistema
pueden ser sujetos, como los de un equipo de futbol. Finalmente,
un sistema puede estructurarse de conceptos, objetos y sujetos,
como en un sistema hombre-maquina, que comprende las tres
clases de elementos. Por tanto, un sistema es un agregado de
entidades, viviente o no viviente o ambas. Al desarrollar el tema,
se presentaran mas términos de sistemas. Por lo tanto, es
suficiente visualizar que los sistemas se componen de otros
sistemas a los que llamamos Subsistemas. En la mayoria de los
casos, podemos pensar en sistemas mas grandes o
superordinales, los cuales comprenden otros sistemas y que
llamamos el Sistema total y el Sistema integral. Uno de los
problemas al tratar de sistemas se deriva de nuestra incapacidad
para saber que tanto “descomponer” un sistema en sistemas
componentes, o qué tanto “componer” u “organizar” un sistema

en sistemas mas grandes.

También existe la siguiente caracterizacion de un sistema:

‘es una union de partes o componentes, conectados en una
forma organizada. “Las partes se afectan por estar en el sistema
y se cambian si lo dejan.” “la unién de partes hace algo” (es decir,
esta “muestra conducta dinamica” como opuesto a permanecer
inerte). “la unién particular se ha identificado como de interés
especial.” Ademas, “un sistema puede existir realmente como un
agregado natural de partes compontes en la naturaleza, o esta
puede ser un agregado inventado por el hombre-una forma de

ver el problema que resulta de una decision deliberada de
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suponer que unos conjuntos de elementos estan relacionados y

constituyen una cosa llamada “un sistema”.

DISENO DE SISTEMAS (EL ENFOQUE DE SISTEMAS)
El disefio de sistemas difiere del mejoramiento de
sistemas en su perspectiva, métodos y procesos de
pensamiento. En la tabla se presenta una comparacion de

estos meétodos para un cambio.

Cuando se aplica el mejoramiento de sistemas, las
preguntas que surgen se relacionan al funcionamiento
apropiado de los sistemas como existen: generalmente se
establece el disefio de los sistemas y se enfatiza el
asegurar que este opere de acuerdo a la especificacion.
Por otro lado, el enfoque de sistema es basicamente una
metodologia de disefio, y como tal, cuestiona la misma
naturaleza del sistema y su papel en el contexto de un
sistema mayor. La primera pregunta que surge cuando se
aplica el enfoque de sistema, se refiere al proposito de la
existencia del sistema; este requiere una comprension del

sistema en relacidn con todos los demas sistemas.

Mayores y que estan en interfaz con este mismo. A esta

perspectiva se le llama Extrospectiva, debido a que esta procede

del sistema hacia exterior, en contraste con el mejoramiento de

sistemas que es introspectivo, ya que procede del sistema hacia

el interior. También se expreso que el mejoramiento de sistemas

es el englobamiento del método analitico por el cual se estudian

la condicién de los sistemas, componentes y sus elementos

respectivos, mediante deduccién y reduccion para determinar la

causa de las desviaciones de los resultados esperados o

intentados. El enfoque de sistemas procede de lo particular a lo
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general e infiere el disefio del mejor sistema, mediante un

proceso de induccion y sintesis” (Van Gigch, 2012, pag. 106)

2.2.6. Teoria de la Competitividad. Segun Porter (2004):

“El test mide la capacidad competitiva de una unidad (empresa,
organizacion, é&rea, departamento). Se entiende a la
competitividad como la capacidad de interaccion de una unidad
frente a determinadas exigencias del contexto manteniendo la
generacion de recursos y la dinamica de los procesos. Es un
concepto que trasciende a la “rentabilidad” y se enfoca en los
recursos para crear y transformar las condiciones de participacion

de una unidad bajo diferentes exigencias del entorno.

DIMENSIONES DE LA COMPETITIVIDAD
e Liderazgo global de costos.

- Andlisis de costos.

- Comportamiento de los costos.

- Ventaja en costos.

e Diferenciacion.
- Factores de singularidad.
- Valor para el cliente.
- Criterios de compra del cliente.
- Estrategia de diferenciacion.

e Segmentacion.
- Tipo de producto.
- Tipo de comprador.
- Canal (comprador inmediato)
- Ubicacion geogréfica del consumidor”. (Porter, 2004, pag.
78)
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2.3. Definicion de Términos Basicos

2.3.1.

2.3.2.

2.3.3.

Liderazgo Global de Costos

“‘Esta clase de liderazgo es quiza la estrategia genérica mas
clara. Consiste en que la organizacion se propone convertirse en
el fabricante de costo bajo de sus industrias. Ella tiene un ambito
extenso, atiende a muchos de sus segmentos y hasta puede
operar en sectores industriales afines; su amplitud a menudo es
importante para la venta de costos. Las fuentes de esta ventaja
son diversos y estan subordinadas a la estructura de la industria.
Pueden ser la busqueda de economias de escala, la tecnologia
de patente, el acceso preferencial a materias primas y otros
factores”. (Porter, 2004, pag. 82)

Analisis de Costos

“Consiste en definir una cadena de valor y en asignarles a las
actividades los costos operaciones y los activos. Las actividades
de la cadena contienen ambas cosas en forma de capital fijo y
de trabajo. Los insumos comprados forman parte del costo de
cada actividad, pudiendo afectar a los costos operativos
(insumos operativos comprados) y a los activos (activos
adquiridos). La necesidad de asignar activos a las actividades
de valor se debe a que el total de activos en una actividad y la
eficiencia de su utilizaciéon a a menudo son importantes para el

costo de ellas.” (Porter, 2004, pag. 83)
Comportamiento de los Costos
‘La posicion en costos se debe al comportamiento de sus

actividades de valor. El comportamiento de los costos depende

de varios factores estructurales que influyen en ellos y que yo
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llamo factores de costos. Algunos pueden combinarse para
determinar el precio de una actividad en particular. Los mas
importantes pueden diferir entre las empresas de la misma
industria, si se emplean varias cadenas de valor. La posicion
relativa de una empresa en una actividad de valor dependera del
lugar que ocupe frente a factores importantes.” (Porter, 2004,

pag. 83)

Ventaja de Costos

“‘La ventaja en costos es uno de los dos tipos de ventaja
competitiva que posee una empresa. En costo tiene ademas
importancia vital para las estrategias de diferenciacion, porque
para aplicarlas es necesario mantenerse cerca de los
competidores en este aspecto. No se conseguira un desempeno
sobresaliente si el precio mas alto resultante no supera en costo

de la diferenciacion.” (Porter, 2004, pag. 84)

Diferenciacion

“‘La segunda estrategia genérica. En ella la compafiia intenta
distinguirse de su sector industrial en algunos aspectos
ampliamente apreciados por los compradores. Escoge uno o
mas atributos que juzgue Iimportantes y adopta un
posicionamiento especial para atender esas necesidades. Ve

premiada su singularidad con un precio mas alto.

Cada industria tiene sus propios medios de diferenciarse. Puede
basarse en el producto propiamente dicho., en el sistema de
entrega con gue lo vende, en el método de mercadotecnia y en
muchos otros factores. Por ejemplo, en la industria de equipo
para construccion, la diferenciacion de Caterpillar Tractor se

funda en la durabilidad del producto, el servicio, la disponibilidad
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de las piezas de repuesto y en una excelente red de
distribuidoras.

- FACTORES DE SINGULARIDAD. - La singularidad de
una compafia en una actividad relacionada con el con el valor
depende de una serie de factores basicos de factores basicos,
por el cual una actividad es Unica. Si no se los identifica, la
compafia no podra desarrollar plenamente los medios de crear
nuevas clases de diferenciacion ni diagnosticar lo sustentable.

- VALOR PARA EL CLIENTE

- CRITERIOS DE COMPRA DEL CLIENTE

- ESTRATEGIA DE DIFERENCIACION” (Porter, 2004,
pag. 85)

Segmentacion

‘Los segmentos se definen independientemente del alcance
delas actividades escogidas por los competidores. A menudo
provienen de diferencias estructurales dentro de una industria
que puede o no haber observado. Un segmento puede ser
importante, aunque ningun rival se centre todavia en él. La
segmentacion deberia incluir variedades potenciales de
productos y grupos de clientes, ademas de los ya existentes. La
tendencia en la segmentacién consiste en centrarse en las
diferencias observadas en los tipos de productos y de clientes,
con todo suele haber variedades de productos que son factibles
pero que todavia no se producen y los grupos potenciales de
clientes a los que no se les atiende en este momento. Los
segmentos potenciales o no observados a veces son los mas
importantes de identificar, porque ofrecen oportunidades de

acciones anticipadas que aportan una ventaja competitiva.
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VARIABLES DE LA SEGMENTACION:

- TIPO DE PRODUCTO. - Los tipos de discretos que se
producen o que podrian producirse.

- TIPO DE COMPRADOR. - Los tipos de usuarios finales
gue adquieren o que podrian adquirir los productos del sector
industrial.

- CANAL (COMPRADOR INMEDIATO). - Los canales
alternos de distribucion utilizados o utilizables para llegar a los
usuarios finales.

- UBICACION GEOGRAFICA DEL CONSUMIDOR.
Ubicacion geogréfica de los compradores definida por localidad,

region, pais o grupos de paises.” (Porter, 2004, pag. 92)

Competitividad de la Produccién

“El desarrollo de los procesos debera llevarse a cabo con la
aplicaciéon de los métodos mas adecuados para obtener el
producto apetecido con la optimizacién simultanea de calidad,
tiempo y coste (y por tanto productividad), segun acabamos de
ver. [Estos objetivos nos conduces al concepto de
competitividad, ya que, en efecto, podemos preguntarnos,
¢hasta qué niveles es preciso ofrecer calidad?; la respuesta es
jhasta donde sean capaces de hacerlo los competidores! y por

tanto, ser competitivos.

Pero en realidad, las empresas no estan capacitadas para
ofrecer niveles elevados de calidad, de rapidez y de
productividad al mismo tiempo; normalmente estdn mas
preparadas para ofrecer alguno de estos aspectos mejor que
otros, e incluso mejor que los competidores, es decir, pueden
producir con niveles de calidad, tiempo y costes que en conjunto
se hallan al nivel exigido por la competitividad, pero destacando

mAas unos que otros; la combinacién de niveles de aspectos
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relacionados con la competitividad, que pierde ofrecer la
produccion de una empresa , es la que llamaremos TRADE-
OFF, y en la medida en que se apoye en uno u otro aspecto de
la competitividad , dara lugar a estrategias competitivas distintas
; naturalmente esta combinacion debera ser en que la empresa
se sienta mas capacitada, o que se conoce como de mayor

ventaja competitiva.” (Cuatrecasas Arbds, 2011, pags. 16-17)

El Producto y su eleccion.

“La seleccién del producto supone elegir entre una diversidad de
alternativas de disefio y caracteristicas, con sus modalidades y
variantes, hasta optar por la que permita optimizar los objetivos

que se propongan.

Por supuesto y sin menoscabo de los objetivos empresariales
concretos, la eleccion del producto adecuado, sus
caracteristicas y modalidades, debera cubrir adecuadamente las
necesidades y requerimientos de los consumidores potenciales,
al tiempo que deben optimizarse también los aspectos técnicos

y econdmicos adecuados en relacion con su produccion.

De acuerdo a ello con ello, los objetivos deberan
compatibilizarse para llegar a una decision final respecto al tipo
de producto.” (Cuatrecasas Arbés, 2011, pag. 26)

Disefio y Desarrollo del Producto

“‘Una vez concluido el proceso de seleccion del producto
estamos en condiciones en de abordar su disefio. El disefio y
desarrollo del producto formara parte del cometido del a
ingenieria de producto. Mientras que la ingenieria de procesos

o de produccion se ocupara, como veremos mas adelante, de la
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produccion y sus procesos, su distribucion en planta, asi como

de los métodos empleados y su mejora.

El disefio y desarrollo del producto supone la obtenciéon del
mismo con la tecnologia idonea atreves de los estudios y
ejecucion de prototipos que convenga, a lo que seguiran las
fases de pruebas y mejoras /modificaciones. El producto y su

disefio deberan, ante doto, tener en cuenta:

v' Tendencias de la demanda, auténtico motor de los
productos y sus mejoras.

v' Costos de produccién y relacion con los precios de
venta mercado (competencia).

v" Materia prima e incluso subproductos disponibles.

<

Procesos de produccioén y tecnologia disponible.
v' Efecto de este producto sobre el resto de nuestra
gama.
v Calidad precisa.
Aspectos de propiedad industrial (patentes).” (Cuatrecasas
Arbos, 2011, pag. 31)

2.3.10. La Competitividad en la Produccion

‘De acuerdo con lo expuesto hasta el momento, la
competitividad en la produccion, supone alcanzar el maximo
valor afiadido con el minimo coste; como también sabemos, ello
sera fruto de saber elegir los eslabones de la cadena de valor en
los que actuar, especializarse funcionalmente en la produccién y
coordinar y aun simultineamente la actuacién para los
eslabones enlazados. En definitiva, recapitulando, se tratara de:
e Actuar sobre los eslabones de la cadena de valor para los

gue se tenga mayor capacitacion y experiencia.
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Especializaciéon funcional de la produccion para para estos
eslabones, lo que supone centrar la estrategia de la misma
y de la correspondiente oferta al mercado, en la calidad, el
coste, la diferenciacion, la innovacion, la fiabilidad, el tiempo,
la flexibilidad o el servicio.

Coordinacion de la actuacion sobre los distintos eslabones,
interior y exterior (con el resto del sistema de valor), que se
extenderd a los aspectos que comporta la especializacién
funcional, para todos los eslabones enlazados (por ejemplo,
realizar la comercializacion y el servicio postventa de
acuerdo con la especializaciéon elegida para el producto y su
produccion).

Actuacion simultanea para los eslabones enlazados de la
cadena de valor en lugar de secuencial (Que para las etapas
de desarrollo del producto y de la produccion daran lugar a
la llamada Ingenieria Simultdnea o Concurrente).”
(Cuatrecasas Arbos, 2011, pag. 43)

Organizacién del Sistema Productivo

“‘La organizaciéon del sistema productivo y, en su caso, el
departamento de ingenieria de la produccion y la actividad

desplegada por el mismo, responden a cuatro principios basicos:

1) NORMALIZACION. Consistente en adaptar los
materiales, productos y procesos a normas
preestablecidas, exigidas o no, cuya vigencia sea lo mas

universal posible.

2) RACINALIZACION. A aplicar en el disefio de productos y
eleccion y organizacion de los procesos productivos,
siguiendo un adecuado analisis ordenado y cientifico para

cada uno de los aspectos que comportan los mismos.”
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3) SIMPLIFICACION.A aplicar en el disefio y variedades del
producto, asi como en las tareas que conforman el
proceso de produccion, siempre de la mano de la
adecuada racionalizacion a la que nos hemos referido en

el principio anterior.

4) ESPECIALIZACION y descomposicion en componentes
del producto y tareas elementales del proceso productivo,
gue resulten sencillas, faciles de implementar y cuya
ejecucion y organizacion resulte de la mayor sencillez

posible.

Por su parte, el sistema productivo adecuado sera aquel que
pueda llevar a cabo la produccién de forma que se cumplan los
objetivos fijados: obtencién del producto o servicio deseado,
cantidad y ritmo de produccién planificados, tiempo de proceso
y coste minimizados y maxima ocupacion de los medios de

produccion. (Cuatrecasas Arbéds, 2011, pag. 50)



CAPITULO Il

PRESENTACION, ANALISIS E INTERPRETACION DE

RESULTADOS

3.1. Analisis, Interpretacién y Discusion de resultados.

A continuacion, se presenta un analisis de las encuestas y entrevistas

gue se realizaron a los 70 emprendedores artesanos peleteros de

Sicuani en las que se tuvo los siguientes resultados.

1) Considera que sus costos de produccién son:

Tabla 1: Pregunta 01 - Encuestas

COSTOS DE
PRODUCCION TOTAL PORCENTAIJE
A Muy altos 8 11%
B Altos 28 40%
C Regular 27 39%
D Bajos 7 10%
E Muy bajos 0 0%

Fuente: Elaboracién Propia
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COSTOS DE PRODUCCION

Muy altos
11%

Regular

39%

B Muy altos mAltos mRegular Bajos W Muy bajos

Grafico 1: Pregunta 01 - Encuestas

Fuente: Elaboracién Propia

El 40% de los emprendimientos considera que sus costos son altos, y
el 39% de los emprendimientos considera que sSus coOstos son
regulares, afirmando su conformidad por mantenerse con costos
acorde al mercado y al mismo tiempo su disconformidad al querer

reducirlos.

Asi mismo el otro porcentaje que manifiesta tener costos muy altos
afirma usar precios simbélicos para cada producto buscando s6lo cubrir

los costos.

Quienes opinan que son muy bajos sostienen que no hay un buen
manejo de costos que les permita saber el porcentaje exacto de

ganancia o pérdida.
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2) ¢Con qué frecuencia sus proveedores cambian sus precios?

Tabla 2: Pregunta 02 - Encuestas

COMPORTAMIENTO DE TOTAL PORCENTAIJE
CAMBIO DE COSTOS
A Anualmente 10 14%
B E:Lj; ) temporadas (alta o 48 69%
C Semestralmente 6 9%
D Trimestralmente 5 7%
E Mensualmente 1 1%

Fuente: Elaboracién Propia

CAMBIO DE COSTOS

o
ente
Anualmente

Por temporadas
(alta o baja)
69%

B Anualmente M Por temporadas (alta o baja)
m Semestralmente Trimestralmente
B Mensualmente

Grafico 2: Pregunta 02 - Encuestas

Fuente: Elaboracién Propia

La mayor parte de emprendimientos coinciden en que sus proveedores
cambian sus costos de acuerdo a la temporada de demanda,
directamente relacionada a la temporada alta o baja del turismo.
Sosteniendo que sus proveedores buscan un mayor beneficio
trabajando directamente con industrias mayores localizadas en otras

ciudades, subiendo asi sus costos dada la alta demanda.



3) Los Precios de su competencia son:

Tabla 3: Pregunta 03 - Encuestas

PRECIOSDELA  y41p;  pORCENTAIJE
COMPETENCIA

A Muy altos 10 14%

B Altos 24 34%

C Regular 20 29%

D Bajos 9 13%

E Muy bajos 7 10%

Fuente: Elaboracién Propia

PRECIOS DE LA COMPETENCIA

Muy bajos

10% Muy altos
(]

14%
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29%

B Muy altos mAltos mRegular Bajos M Muy bajos

Grafico 3: Pregunta 03 - Encuestas

Fuente: Elaboracién Propia
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La mayor parte de emprendimientos coinciden en que entre ellos

manejan precios de regulares a altos, sin poder reducirlos debido a la

baja rotacion del producto que exige subir sus precios para poder

mantenerse en esa linea de actividad comercial,

rentabilidad necesaria para mantener el negiocio activo.

la

Asi mismo, el otro grupo de emprendedores que tambien es un

porcentaje considerable, sale del punto de equilibro en precios dentro
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del mercado, ya que promocionan el producto a precios muy bajos o
muy altos respectivamente, calificandose mutuamente entre ellos de

estar equivocados.

4) ¢Qué porcentaje de utilidades considera que necesita tener?

Tabla 4: Pregunta 04 - Encuestas

UTILIDAD QUE
NECESITA TOTAL PORCENTAIE
A Del 20% al 30% 4 6%
B Del 40% al 50% 8 11%
C Del 60% al 70% 8 11%
D Del 80% al 100% 22 31%
E Mas del 100% 28 40%
Fuente: Elaboracién Propia
UTILIDAD QUE NECESITA
O Del 20% al 30% Del 40% al 50% Del 60% al 70%
Del 80% al 100% EMas del 100%
30 28
25
22
20
15
10 8 8
5 4
0

TOTAL

Grafico 4: Pregunta 04 - Encuestas

Fuente: Elaboracién Propia

Son un total de 28 emprendedores que necesitan obtener mas del
100% sobre sus costos, y otros 22 emprendedores que necesitan llegar
por lo menos al 80% de utilidad sobre sus costos. Sin embargo, los

factores determinantes que los llevan a mantener precios que generen
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esa utilidad son la demanda poco constante y el mal calculo de costos
ya que no consideran los recursos de cero gastos como la mano de
obra del duefio, o el espacio ocupado en sus propios hogares, entre
otros. Sin embargo, el precio de dicha oferta es aceptada y mantenida

en el mercado.

5) Considera que el precio de su actual producto esta:

Tabla 5: Pregunta 05 - Encuestas

ACEPTACION DEL PRECIO TOTAL PORCENTAIJE
Por encima del precio
A demandado por el 12 17%
comprador

Igual al precio demandado

B 45 64%
por el comprador
Por debajo del precio
C demandado por el 13 19%
comprador
Fuente: Elaboracién Propia
= Por encima del precio demandado por el comprador
= |gual al precio demandado por el comprador
Por debajo del precio demandado por el comprador
50
45
45
40
35
30
25
20
15 13
10
5
0

TOTAL

Grafico 5: Pregunta 05 - Encuestas

La percepcion de mas de la mitad de los emprendedores es la de estar
ofertando sus productos a un precio acorde al mercado actual. Los
emprendedores que consideran usar precios por encima de los

aceptados, se enfocan en las temporadas de alza de costos en los que
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la capacidad productiva de la competencia disminuye. Asi mismo
sucede con los emprendedores que consideran necesario ofertar sus
productos con un precio inferior a lo esperado, en las temporadas de

mayor competencia.

6) ¢Considera que sus productos son innovadores?

Tabla 6: Pregunta 06 - Encuestas

INNOVACION TOTAL PORCENTAIJE
A Sl 11 16%
B NO 59 84%

Fuente: Elaboracién Propia

INNOVACION

SI,11, 16%

NO, 59, 84%
Grafico 6: Pregunta 06 - Enuestas

Fuente: Elaboracién Propia

Del total de 70 emprendedores, so6lo 11 consideran tener un producto
innovador ya que son los emprendedores que han tenido la oportunidad
de participar en ferias nacionales e internacionales, y han logrado
percibir la necesidad de la innovacién constante, ya que producen
prendas de vestir y necesitan ir a la vanguardia de la moda textil para
poder vender mas. Sin embargo, la otra gran mayoria solicita
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capacitacion para poder disefiar sus nuevos productos de acuerdo a

las nuevas tendencias comerciales.

7) ¢Cudl es el valor agregado de su producto?

Tabla 7: Pregunta 07 - Encuestas

VALOR AGREGADO TOTAL PORCENTAIJE
A Disefio 43 61%
B Empaque / Embalaje 2 3%
Forma de entrega / o
c distribucion 19 27%
D Promociones e incentivos 5 7%
E Otros 1 1%
Fuente: Elaboracién Propia
VALOR AGREGADO
Otros
1%
Forma de
entrega /
distribucion,

19,
27%

Diseiio, 43,
62%
Empaque /
Embalaje, 2,
3%

Grafico 7: Pregunta 07 — Encuestas

Fuente: Elaboracién Propia

El 61% de los emprendedores afirma poseer el valor agregado en el
disefio, sin embargo, en la observacién y recopilacién de imagenes se
puede ver que comparten entre ellos mucha similitud en dichos
disefios. El otro 27% de los emprendedores manifiesta diferenciarse en
la forma de entrega y distribucién de su producto, haciendo entregas
personalizadas a sus clientes incluso si la distancia es larga. El otro 7%

gue ofrece Promociones e incentivos, incluye entre sus estrategias la
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entrega gratuita de pequefios productos adicionales u ofertas en los

precios.

8) ¢Por qué cree que sus clientes prefieren su producto?

Tabla 8: Pregunta 08 - Encuestas

PREFERENCIA DE LA
DEMANDA TOTAL PORCENTAIJE
A Innovacion 15 21%
B Calidad 29 41%
C Precio 19 27%
D Valor Agregado 5 7%
E Otros 2 3%

Fuente: Elaboracién Propia

PREFERENCIA DE LA DEMANDA

Otros
3% Innovacion,
15, 21%

Precio, 19,
27%

Calidad, 29,
42%

Grafico 8: Pregunta 08 - Encuestas

Fuente: Elaboracién Propia

El 41% de los emprendedores asegura ofrecer un buen estandar de
calidad, por lo que los prefieren. Un 27% manifiesta manejar una buena
estrategia de precios, el otro 21% de emprendedores asegura bucar
productos nuevos para asegurar la permanencia de sus compradores.
El otro 7% de emprendedores defiende su valor agregado en
empaques y traslados. Solo dos de los emprendedores aseguran que
la preferencia de su producto se debe a los rapidos tiempos de entrega.
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9) ¢Cudles son los factores que le dan mayor ventaja a su

competencia?

Tabla 9: Pregunta 09 - Encuestas

VENTAJA DE LA

COMPETENCIA TOTAL PORCENTAIE
A Mayor Innovacion 5 7%
B Calidad 4 6%
C Precios més bajos 21 30%
D Volumen de produccion 22 31%
E Cartera de clientes 16 23%
e R
G Tecnologia 0 0%

Fuente: Elaboracién Propia

VENTAIJA DE LA COMPETENCIA

B Mayor Innovacién Precios mas bajos
Volumen de produccion H Cartera de clientes

M Diversificacion de productos B Tecnologia

M Calidad
16
5
2 0 4
] o ]
TOTAL

Grafico 9: Pregunta 09 — Encuestas

Fuente: Elaboracién Propia

La mayoria de los emprendedores percibe que la ventaja de su
competencia la llevan por ofrecer precios mas bajos, manejar
volimenes de produccion mayores y poseer cartera de clientes
seleccionada gracias a sus relaciones de amistad. Un porcentaje
menor le da relevancia a la innovacion, calidad, tecnologia y

diversificacion.



53

10)¢Qué tipo de producto ofrece?

Tabla 10: Pregunta 10 - Encuestas

PRODUCTO ACTUAL TOTAL PORCENTAIJE
A ;?eg?udeet(;rlﬁa(cpzluches), prendas de vestir en 60 86%
B Gamulan con piel de ovinos. 20 29%
C Alfombras en piel de alpaca. 37 53%
D Materia prima 9 13%
E Mixto, entre textiles y tejidos. 15 21%

Fuente: Elaboracién Propia

PRODUCTO ACTUAL

M Jugueteria (peluches), prendas de vestir en piel de alpaca.
Alfombras en piel de alpaca.
Materia prima

B Mixto, entre textiles y tejidos.

B Gamulan con piel de ovinos.

60

20
15

Grafico 10: Pregunta 10 - Encuestas

TOTAL

Fuente: Elaboracién Propia

El total de emprendedores se dedica a la actividad ofreciendo
productos variados, diversificando su oferta, en 60 de ellos
encontramos jugueteria y prendas de vestir, es el mayor nimero ya
gue es el producto de mayor rotacion. Asi mismo 37 de ellos logran
producir y vender alfombras; ademas 20 de ellos ofrecen gamulan
con piel de ovinos, 15 buscan innovar mezclando textiles y tejidos en
sus productos peleteros, s6lo 9 del total de emprendedores

aprovechan también para revender materia prima.



11) ¢Con gué tipo de clientes actuales trabaja?

Tabla 11: Pregunta 11 - Encuestas

TIPO DE CLIENTE TOTAL PORCENTAIJE
A Intermediarios 70 100%

B Directos 37 53%

Fuente: Elaboracién Propia

TIPO DE CLIENTE

I Total esssssDiferencia

80
70
60
50
40
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20
10

Intermediarios Directos

Grafico 11: Pregunta 11 - Encuestas

Fuente: Elaboracién Propia
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El total de emprendedores trabaja con intermediarios en su cartera de

clientes, y el 53% llega a clientes directos a través de las ferias o

trabajando la venta en los destinos turisticos de la ciudad del Cusco.

12) ¢ Cuél es la procedencia de sus clientes?

Tabla 12: Pregunta 12 - Encuestas

PROCEDENCIA DEL
CLIENTE TOTAL PORCENTAIJE
A Extranjeros 47 67%
B Nacionales 50 71%
C Locales 70 100%

Fuente: Elaboracién Propia
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PROCEDENCIA DEL CLIENTE
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Grafico 12: Pregunta 12 — Encuestas

Fuente: Elaboracién Propia

Estas cifras estan directamente relacionadas con la pregunta anterior,
ya que todos los emprendedores trabajan con intermediarios, éstos se
caracterizan por ser locales y nacionales. Llegan también a extranjeros,
pero con un minimo porcentaje de compra, ya que los mayores

voliumenes de compra los generan los intermediarios.

13) ¢Qué medio de transporte utiliza para distribuir a clientes

nacionales?

Tabla 13: Pregunta 13 - Encuestas

MEDIO DE DISTRIBUCION TOTAL PORCENTAIJE
NACIONAL
A Terrestre 50 100%
B Maritimo 0 0%
C Aéreo 4 8%
D Ferroviario 0 0%

Fuente: Elaboracién Propia
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MEDIO DE DISTRIBUCION
NACIONAL
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Grafico 13: Pregunta 13 — Encuestas

Fuente: Elaboracién Propia

El total de emprendedores prefiere realizar la distribucion por via
terrestre para aminorar costos, ampliando sus fechas de entrega. Solo
4 de los emprendedores en casos muy excepcionales usa el medio

aéreo, en caso de tratarse de clientes exigentes.

14) ¢Qué medio de transporte utiliza para exportar?

Tabla 14: Pregunta 14 - Encuestas

MEDIO DE DISTRIBUCION
INTERNACIONAL

TOTAL PORCENTAIJE

A Terrestre 0 0%
B Maritimo 0 0%
C Aéreo 4 6%
D Ferroviario 0 0%
E No exporta 66 94%

Fuente: Elaboracién Propia
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MEDIO DE DISTRIBUCION
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Grafico 14: Pregunta 14 — Encuestas

Fuente: Elaboracién Propia

Del total de emprendedores solo 4 han tenido experiencias de
exportacion, sin embargo, ha sido en pequefios volimenes ya que
manifiestan no tener la capacidad de produccion para cubrir la
demanda actual del importador textil y peletero. Para esto en todos sus
pedidos, para cubrir con el tiempo de entrega lo realizaron por via

aérea.

3.2. Pruebas de Hipétesis
3.2.1. Validacion de la Hipotesis General

“Existen disefios para el sistema productivo que incrementen la
competitividad empresarial para la exportacion artesanal

peletera en el distrito de Sicuani”.

3.2.1.1. De las fuentes primarias. Del analisis de los
resultados obtenidos de nuestras encuestas a los

emprendedores, se deduce que no existe un nivel
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aceptado de competitividad empresarial para la
exportacion artesanal peletera en el distrito de
Sicuani, ya que sus pequefios volumenes de
produccién se dan por cada emprendedor por su
propio esfuerzo y de forma independiente, sin
poder cubrir la demanda obtenida en ocasiones y
en las ferias internacionales. Es asi que se refleja
una necesidad de disefiar un sistema productivo
con los volumenes y estandares de produccion

exigidos para la exportacion.

3.2.1.2. De las fuentes secundarias. El Tercer Informe
Final de Resultados de la Pasantia: Intercambio
de Experiencias sobre Peleteria (Codigo 1.3.3.4)
realizado por el Contrato de Servicios donde
operaron el CITE - Centro de Innovacién
Tecnologica y el IPAC - Instituto Peruano de
Alpaca y Camélidos, nos refiere dentro de su
Justificacion en las paginas 2 y 3 (CITE - IPAC,
2008):

“En el Peru se estima que existen 5°000,000 de
alpacas en sus dos razas (Huacana y Suri) y variedad
de colores, productoras de fibra en sus diferentes
categorias y calidades. Sin embargo, uno de los
principales sub-productos son las pieles para
peleteria: alrededor de unas 700,000 pieles producto
de la mortalidad de crias en sus primeros afios de
vida, por enfermedades infecciosas durante los
meses de enero a mayo de cada afio y otras
aproximadamente 500,000 pieles producto del
beneficio para camal de alpacas adultas que cada

afo realizan los criadores alpaqueros. Las pieles de
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crias se cotizan a unos 12 dolares por unidad
dependiendo de la calidad de la piel (Unos 8'400,000
de ddlares) y por las pieles de saca unos 5 dolares
por unidad (Unos 2°500,000 de ddlares) haciendo un
total de 10°900 mil ddlares que el productor puede
obtener por este subproducto durante el afio, sin
embargo este potencial no es aprovechado
correctamente  por los criadores  quienes
desaprovechan estos ingresos por malas practicas de
preservacion y conservacion de las pieles del
beneficio de sus animales perdiendo ingresos de
alrededor del 42%, es decir unos 4'578,000 de

dolares al afno.

Un aspecto critico es la comercializacion de este
producto el cual viene siendo manejado por un
sistema de intermediarios quienes adquieren las
pieles ‘“frescas” directamente al productor en sus
hatos alpaqueros o en las ferias locales, este sistema
de intermediacion y la falta de una organizacion
empresarial por parte de los productores no permite
organizar la oferta de manera tal que pueda llegar a
la industria peletera, quienes a su vez obtienen esta
materia prima con deficiencias de calidad
irrecuperables en el proceso productivo, ocasionando
pérdidas las cuales son trasladadas al productor en el

bajo precio ofertado por este producto.

Es por ello que resalta la importancia de que el
productor tenga un acercamiento a la industria del
cuero (plena flor y peleteria) demandante de su
produccion y propiciar un intercambio de experiencias

para conocer el requerimiento de calidad, precios y
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condiciones de la oferta para mejorar la rentabilidad
en la cadena exportadora de la industria del cuero a
través de un serio y sostenido programa de
recuperacion de piel cruda de los camélidos — alpacas

y llamas”.

Por lo tanto se puede validar la hipotesis general
porque después de 8 afios nuestra realidad no ha
cambiado, y se hace necesario disefiar un sistema
productivo que incremente la competitividad
empresarial para la exportacion artesanal peletera en
el distrito de Sicuani.

3.2.2. Validacion de la Primera Hipdétesis Secundaria

“Existen disefios para un proceso tecnoldgico que incremente la
competitividad empresarial para la exportacion artesanal

peletera en el distrito de Sicuani.”

3.2.2.1. De las fuentes primarias. En el analisis de los
resultados obtenidos de las encuestas realizadas
a los emprendedores, se puede ver que los
emprendedores manejan costos altos debido a la
produccién reducida que los lleva a comprar el
material en pequefias cantidades, obtenidos a
costo de minorista por parte de los proveedores.
Asi mismo no muestran tener un manejo de costos
y presupuestos adecuado que permita controlar y
optimizar los recursos. Es asi que se hace
necesario diseflar un proceso tecnolégico que
incremente la produccion y reduzca los costos, asi

se podran ofrecer los productos a un precio mas
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competitivo y al mismo tiempo obtener mayores

utilidades.

3.2.2.2. De las fuentes secundarias. Vemos que
(Jacobs, 2002, pag. 120) nos refiere:
“La tecnologia es un recurso de enorme importancia
no solo para las operaciones, sino también para la
rentabilidad y el crecimiento corporativos. Se ha dicho
gue la tecnologia impulsa el cambio en el mundo.
Afecta las capacidades competitivas tanto de las
companiias individuales como de las economias
nacionales y resulta crucial para el éxito global de

firmas internacionales...

Las firmas que han convertido la tecnologia en un
arma competitiva han integrado efectivamente su
estrategia tecnoldgica y su estrategia empresarial. A
medida que estas compafias inventan y desarrollan
nuevas tecnologias, ofrecen nuevos productos y
servicios. Estas compafias operan en un entorno en
donde obsolescencia significa seis meses de
existencia y el ciclo de vida de los productos se mide

en meses.”

Es asi que se valida la primera hipotesis secundaria,
ya que es indispensable un proceso tecnoldgico que
incremente la competitividad empresarial para la
exportacion artesanal peletera en el distrito de

Sicuani.

3.2.3. Validacion de la Segunda Hipoétesis Secundaria
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“Existen disefios para una planta productiva que incremente la

competitividad empresarial para la exportacion artesanal

peletera en el distrito de Sicuani.”

3.2.3.1.

3.2.3.2.

De las fuentes primarias. Del analisis de los
resultados obtenidos de nuestras encuestas a los
emprendedores, se deduce que, la artesania que
se produce actualmente en Sicuani, no posee
factores de singularidad ni diferenciacion en
comparacion a la competencia actual. Asi mismo
los niveles de compra se han estancado en la
localidad ya que ademas de la corta produccion,
ésta no es diferenciada. Es asi que se hace
necesaria una planta productiva que no solo
mantenga volumenes altos de produccion, sino
también flexibilidad de disefio y confeccion para la

continua innovacion.

De las fuentes secundarias. Vamos a tomar en
cuenta los que (Jacobs, 2002, pag. 398) nos

refiere:

“La distribucion de las instalaciones es la parte crucial

en el disefio y la operacion de un sistema de

produccion. Una buena distribucion, en una fabrica u

oficina, puede proporcionar una ventaja competitiva

real facilitando los procesos de flujo de informacion y

de material. Puede también mejorar la vida de trabajo

de los empleados. Una buena distribucion en los

servicios puede ser un buen “escenario” para

encontrarse con el servicio...”
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De esta forma se valida la segunda hipétesis
secundaria, ya que se hace crucial disefiar una planta
productiva que incremente la competitividad
empresarial para la exportacion artesanal peletera en

el distrito de Sicuani.

3.2.4. Validacién de la Tercera Hipotesis Secundaria

“Existen disefios para una gestion logistica que incremente la
competitividad empresarial para la exportacibn artesanal

peletera en el distrito de Sicuani.”

3.2.4.1. De las fuentes primarias. Del analisis de los
resultados obtenidos de nuestras encuestas a los
emprendedores, se deduce que hay varios tipos
de producto en vestimenta, decoracion vy
accesorios, asi mismo, la demanda nacional e
internacional abunda en el mercado, siendo la via
mas utilizada para hacer llegar el producto, la
terrestre. Esta es una oportunidad que sera
aprovechada sélo si se disefia una gestion 6ptima
en la cadena de produccién y canales de
distribucién, hacia el destino.

3.2.4.2. De las fuentes secundarias. Nos basamos en
(Cuatrecasas Arbos, 2011, pag. 531), que nos

refiere:

“La importancia de la funcion desempefiada por la
logistica radica en que la rapidez y eficacia con que
pueden organizarse y gestionarse los sistemas

productivos, de acuerdo con todo lo expuesto hasta el
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momento en esta obra, no serviria de nada si la
cadena de suministros dentro de la cual se halla
integrado el sistema productivo, no funcionara con la
misma eficacia y rapidez; por ello es conveniente
cuidar de la oportuna coordinacion entre los
integrantes de dicha cadena, sean proveedores,
productores o clientes, con los canales de distribucion
entre ellos. Ello conlleva una integracion entre estos
elementos, de forma que el conjunto debidamente
coordinado de los mismos nos da pie a hablar de

logistica integral.”

Es asi que se valida la tercera hipétesis secundaria,
ya gue se hace necesario disefiar la gestion logistica
integral que incremente la competitividad empresarial
para la exportacién artesanal peletera en el distrito de

Sicuani.

3.3. Presentacion de Resultados

Se ha validado la hipétesis general porque después de 8 afios nuestra
realidad no ha cambiado, y se hace necesario disefiar un sistema
productivo que incremente la competitividad empresarial para la

exportacion artesanal peletera en el distrito de Sicuani.

Se ha validado la primera hipétesis secundaria, ya que es
indispensable un proceso tecnoldgico que incremente la competitividad
empresarial para la exportacion artesanal peletera en el distrito de

Sicuani.

Se ha validado la segunda hipotesis secundaria, ya que se hace crucial

disefiar una planta productiva funcional y flexible que incremente la
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competitividad empresarial para la exportacion artesanal peletera en el

distrito de Sicuani.

Se ha validado la tercera hipétesis secundaria, ya que se hace
necesario disefiar la gestion logistica integral que incremente la
competitividad empresarial para la exportacion artesanal peletera en el

distrito de Sicuani.
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CAPITULO IV

PROPUESTA DE DISENO ESTRATEGICO DEL SISTEMA DE

PRODUCCION

4.1. Analisis FODA

FORTALEZAS

La piel de alpaca que es nuestro recurso, a comparacion de
otras pieles es muy fina y cotizada por sus diferentes texturas
y mas de 22 colores.

La cercania a la materia prima que esta en Sicuani y el
altiplano sur peruano.

La diversidad de productos terminados y no terminados que
se elaboran en los talleres a base de esta piel.

Destreza y dominio en la elaboracion sus productos.
Busqueda de nuevas tendencias e innovacion de disefios por
medio del internet.

El recurso es de origen Natural y mortandad natural.
Creciente interés por los emprendedores jévenes en la
actividad.

Union familiar en los emprendimientos.
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DEBILIDADES

La falta de tecnologia, maquinaria y equipo en la produccion.
Deficiente sistema de produccion para atender pedidos al por
mayor.

Débil asociacion entre pequefias empresas peleteras en
Sicuani.

La falta de formalizacion de sus pequefias empresas.
Aplicacion de un Sistema de produccion artesanal obsoleto
gue conlleva una produccion minima.

Falta de conocimiento de mecanismos de exportacion.

Mal manejo de sus costos y precios.

Falta de estandarizacion de sus productos.

Dependencia hacia sus pocos trabajadores especializados.

Falta de capacitacién y motivacion en el personal.

AMENAZAS

Acciones por parte de los defensores medioambientalistas
gue desconocen sobre el origen natural de la piel de alpaca.
Conflictos internacionales.

Crisis econdmicas internacionales.

Conflictos nacionales.

La devaluacion del dolar.

El elevado precio por la creciente demanda de la piel de
alpaca.

Cambios climéaticos que afecten la supervivencia vy
reproduccion de camélidos sudamericanos.

incremento de la competencia en la actividad peletera.

La falta de apoyo de gobiernos locales e instituciones en
proyectos para mejorar la competitividad de la actividad

peletera.
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OPORTUNIDADES

Continto mercado en expansién ya que los productos son
aceptados y cotizados por muchos paises.

Cercania a la ciudad imperial del Cusco, por ser una zona
turistica y comercial para la actividad artesanal.

Los tratados de libre comercio TLC.

Existencia de ferias internacionales en el Perd como Peru
Moda, exhibe Perq, fiesta de la alpaca en Arequipa.

Amplio mercado de proveedores de piel de alpaca.
Diversidad de mercados demandantes (mercados de cueros,
textileria y confeccién.) que combinan sus productos con el
nuestro.

Interés de la gestion electa municipal de Sicuani por unir

esfuerzos hacia la actividad peletera.

4.2. Sobre la Empresa

“Ser una asociacion “Somos una asociacion de

exportadora reconocida
por su diversificacion e productos en piel de alpaca de
innovacién en prod uctos diferentes diseios y con estandares

de piel de alpaca

emprendedores peruanos, dedicada
a la produccion y comercializacion de

de calidad internacional, acorde a las
tendencias actuales del mercado,

posicionada IS contamos con tecnologia y un equipo
nacional e internacional.” de artesanos especializados.”
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OBJETIVOS

» A. Consolidar una asociacién, fortalecida con el apoyo del estado, a
través de la Municipalidad de Sicuani, conformada legalmente por los
actuales emprendedores peleteros de dicha localidad.

* B. Ejecutar la estrategia de disefio de un nuevo sistema de produccién
que incremente la competitividad para la exportacion peletera,
alcanzando los estandares de calidad exigidos por nuestros clientes
potenciales.

» C. Contar con artesanos especialistas en peleteria, constantemente
capacitados para cubrir con la produccién y los estandares de calidad
exigidos por el mercado.

* D. Alcanzar un posicionamiento en el mercado Neozelandés,
Estadounidense y Australiano, destacando como el mejor proveedor en
productos de piel de alpaca, por la calidad y el disefio innovador.

METAS

* A. Consolidar una asociacion en 2 meses conformada legalmente por
un minimo de 70 emprendedores peleteros posteriormente fortalecida
con el apoyo del estado, a través de la Municipalidad de Sicuani,

* B. Ejecutar la estrategia de disefio de un nuevo sistema de produccién
qgue incremente la competitividad para la exportacion peletera en un
periodo de seis meses.

» C. Seleccionar y capacitar a los artesanos, en la aplicacion de un
nuevo sistema de produccién, basado en la divisibn de trabajo
especializado.

* D. Alcanzar un 80% en el nivel en la capacidad de planta individual
constante y asi cumplir con la demanda prevista de productos.

4.3. Sondeo de Mercado

De acuerdo al Plan Estratégico Nacional Exportador — PENX, La
oferta artesanal se orienta a tres tipos de mercados: local, turistico
(turismo interno y receptivo) y de exportacion; cada uno de ellos con
requerimientos muy distintos. En el caso del mercado local, este
posee una demanda muy reducida e indefinida, reflejo de la falta de

conciencia artesanal.
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Por su parte, el segmento turistico se caracteriza por adquirir los
productos artesanales en los lugares Vvisitados y con
representaciones autoctonas, especialmente en temporadas de
festividades regionales. Finalmente, en los mercados de
exportacion, la voluntad de los consumidores es guiada
principalmente por cuestiones de moda, publicidad, marketing, entre

otros.

Oferta

Mercado Mercado

. N

' Al
Limitado Conformado por r N

turistas _nacmngles L4 Altamente exigente, por lo
_Ie?ctranjerusl,destgs que se requiere productos
ultimos considerados constantemente renovados

como medios de en disefios y colores
exportacion indirecta

A

llustracion 1: Mercados diferenciados

Fuente: PENX- 2014

De acuerdo a los datos obtenidos de la SUNAT se tienen los siguientes
cuadros que nos daran una referencia a que paises exportar y hacer el

debido estudio, ver cuadro:
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Tabla 15: Principales Mercados de Pieles de Alpaca y su Participacion

PRINCIPALES MERCADOS DE PIELES DE ALPACA

NUEVA ZELANDA 23% 66% 6,266.92
AUSTRALIA 12% 25% 2,355.40
ESTADOS UNIDOS -8% 5% 428.98
ITALIA -25% 1% 119.89
NUEVA CALEDONIA - 1% 68.64
SUDAFRICA -9% 0% 43.53
ISRAEL - 0% 31.24
REINO UNIDO 6% 0% 25.18
AUSTRIA - 0% 24.00
OTROS PAISES (16) - 1% 78.22

FUENTE: SUNAT

PRINCIPALES MERCADOS DE PIELES DE ALPACA' Y SU
PARTICIPACION

OTROS PAISES (16) |® 1%
AUSTRIA |1]0%
REINO UNIDO |#|0%
isRAEL |F|0%
SUDAFRICA ||0%

NUEVA CALEDONIA | 1%

ITALIA 1%
ESTADOS UNIDOS 5%
AUSTRALIA 25%
NUEVA ZELANDA 66%
0% 10% 20% 30% 40% 50% 60% 70%

B % DE PARTICIPACION

Grafico 15: Principales Mercados de Pieles de Alpaca y su Participacion

FUENTE: SUNAT

De los 25 paises que importan productos de pieles de alpaca solo 3 paises
tienen significativa participacion y estos tres paises seran los mercados mas
potenciales para los productos manufacturados de pieles de alpaca son:
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nueva Zelanda que tiene una participacion 66% se podria decir que es un
excelente mercado para nuestros productos, seguido de Australia quien tiene
una participacion de mercado del 25% y estados unidos que tiene una
participacion del 5% del total de pieles exportados de Peru.

Puntos de ingreso principales en Nueva Zelanda
e Puerto de Auckland
e Puerto de Tauranga

e Puerto de Lyttllton

Puntos de ingreso principales en los Estados Unidos
e Salt Lake City
e Puerto de Miami
e Aeropuerto de Nueva Orleans
e Puerto de Nueva York

e Puerto de Houston

Puntos de ingreso principales en Australia
e Puerto de Hobart
e Puerto de Townsville
e Puerto de Brisbane

e Puerto de Sidney
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4.4. Proyeccion de la Demanda

Fase de ciclo de vida del producto:
Introduccion

Técnica cualitativa para la proyeccion de la demanda:

Analogia Histoérica: Al proyectar la demanda, se utilizaron los
datos que emite la SUNAT con productos peleteros que exporta
nuestra competencia actual de acuerdo a la fuente de la Camara
de Comercio del Cusco con codigo arancelario 430390, en

funcion de sus ingresos al afio 2015.

Formula de Demanda Potencial segun la analogia historica:

Q=nxpxq

Donde:

Q: Demanda potencial

n: Niumero de compradores posibles para el mismo producto en
el mercado

p: Precio promedio en el mercado

g: Cantidad promedio de consumo en el mercado

a) ALFOMBRAS

Demanda potencial de mercados importadores al Peru:

Q=nxpxqg
Q =55x450.00 x 14 264
Q =353'034,000.00 USD

Demanda potencial de Nueva Zelanda al Peru:

Q = (55 x450.00 x 14 264) 63%
Q =222°411,420.00 USD
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Demanda potencial de Australia al Peru:

Q = (55 x 450.00 x 14 264) 31%
Q =109°440,540.00 USD

Demanda potencial de Estados Unidos al Peru:

Q = (55 x 450.00 x 14 264) 4%
Q =147121,360.00 USD

PRENDAS DE VESTIR

Demanda potencial de mercados importadores al Peru:

Q=nxpxqg
Q =55 x700.00 x 4 585
Q =176"522,500.00 USD

Demanda potencial de Nueva Zelanda al Pera:

Q = (55 x 700.00 x 4 585) 63%
Q =111"209,175.00 USD

Demanda potencial de Australia al Peru:

Q = (55x700.00 x 4 585) 31%
Q =54"721,975.00 USD

Demanda potencial de Estados Unidos al Peru:

Q = (55 x 700.00 x 4 585) 4%
Q = 7°060,900.00 USD



75

c) JUGUETERIA

DEMANDA

POTENCIAL

Demanda potencial de mercados importadores al Peru:

Q=nxpxq
Q =55x20.00 x 128,380
Q =141"218,000.00 USD

Demanda potencial de Nueva Zelanda al Peru:

Q = (55 x 20.00 x 128,380) 63%
Q =887967,340.00 USD

Demanda potencial de Australia al Peru:

Q = (55 x 20.00 x 128,380) 31%
Q =437777,580.00 USD

Demanda potencial de Estados Unidos al Peru:

Q = (55 x 20.00 x 128,380) 4%
Q =5648,720.00 USD

Tabla 16: Demanda Potencial

MERCADOS ESTADOS
IMPORTADORES NUEVA ZELANDA AUSTRALIA UNIDOS

ALFOMBRAS

PRENDAS DE
VESTIR

JUGUETERIA

$ 353,034,000.00 $ 222,411,420.00 $ 109,440,540.00 $ 14,121,360.00

$ 176,522,500.00 $ 111,209,175.00 $ 54,721,975.00 $ 7,060,900.00
$ 141,218,000.00 $ 88,967,340.00 $ 43,777,580.00 $ 5,648,720.00

TOTAL

$ 670,774,500.00 $422,587,935.00 $ 207,940,095.00 $ 26,830,980.00

Fuente: Elaboracion Propia
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4.4.1. Pron6stico de la Demanda Anual

Proyeccion Fundamental: Utilizando una técnica cualitativa de
proyeccion, la proyeccion fundamental supone que la persona mas
cercana al cliente conoce mejor sus necesidades futuras, siendo una
suposicion vélida, y es la base de éste método ya que son los mismo
emprendedores actuales los que en entrevista propusieron las

siguientes proyecciones:

Tabla 17: Prondéstico de la Demanda

PROYECCION PESIMISTA DE LA DEMANDA

CRECIMIENTO ANUAL  [2%

ANOS 1 2 3 4
ALFOMBRAS 2400 2448 2497 2547 2598
UNIDADES DEMANDADAS | PRENDAS 480 490 499 509 520
JUGUETERIA 3600 3672 3745 3820 3897
PROYECCION ESPERADA DE LA DEMANDA
CRECIMIENTO ANUAL (8%
ANOS 1 2 3 4
ALFOMBRAS 2400 2592 2799 3023 3265
UNIDADES DEMANDADAS | PRENDAS 480 518 560 605 653
JUGUETERIA 3600 3888 4199 4535 4898
PROYECCION OPTIMISTA DE LA DEMANDA
CRECIMIENTO ANUAL  [10%
ANOS 1 2 3 4
ALFOMBRAS 2400 2640 2904 3194 3514
UNIDADES DEMANDADAS | PRENDAS 480 528 581 639 703
JUGUETERIA 3600 3960 4356 4792 5271

Fuente: Elaboracién Propia

4. 5. Andlisis de la Industria

Cuando se habla de industria, se entiende que es el conjunto de
empresas que fabrican productos que compiten entre ellos 0 que son

sustitutos cercanos.

El andlisis de la industria, implica el estudio de aquellas fuerzas

gue podrian afectar directamente el desarrollo y desempleo de una
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empresa. De acuerdo con el modelo de Michael porter (1979), estas

fuerzas son:

e Los competidores actuales y potenciales

e Los productos o servicios sustitutos

e Los clientes

e Los proveedores

4.5.1. Competidores Actuales y Potenciales

Tabla 18: Empresas Exportadoras de Peleteria en Piel de Alpaca

EMPRESAS EXPORTADORAS DE PELETERIA — ALPACA

RUC

EMPRESA

PESO NETO
KG.

VALOR FOB
usD

1]20506992851 | MAKIPURA DIRECT TRADE EIRL 15,506.80|1,391,635.17
2120513535369 | ALPACAS DEL SUR S.A.C. 12,098.88 |1,097,093.04
3120508818816 | JIREH EL UNICO S.R.L. 9,440.52| 862,444.24
4120509421634 | ALPACA B.B. S.A.C. 7,485.68| 692,689.80
5120512451480 | CY ARTESANIAS TRADING S.A.C 8,065.32| 686,308.61
6 | 20509424064 | ALPACAS SUR ANDINO S.A.C. 6,768.04| 556,850.70
7120511339783 | ALPACAS YURI S.A.C. 3,859.45| 342,039.00
IMPORTADORA DISTRIBUIDORA ASIA
8120492814122 | AMERICA S.A.C. - IDAMERICA S.A.C. 3,365.00| 247,950.00
ALPACAS PERUVIAN TRADE
9120512713433 | SOCIEDAD ANONIMA CERRADA 1,997.88| 167,018.10
10 | 20516173476 | ALPACAS CUZCO DE JY HNOS S.A.C. 700 58,500.00
ALPACAS SUPER FINAS SOCIEDAD
ANONIMA CERRADA-ALPACAS SUPER
11 | 20546958451 | FINAS S.A.C. 1,084.08 54,135.79
12 120498510061 | FINA-ALPACA S.R.L. 441.08 46,583.70
13 | 20513540362 | PERUVIAN SUN S.A.C. 581.34 32,237.17
14 | 20510263651 | AYLLU CRAFTSMAN PERU S.A.C. 360 25,769.82
AGROINCA PRODUCTOS PERUANOS
15 | 20327739230 | DE EXP. SA 192.19 24,595.60
16 | 20545041287 | INDUSTRIA ALPAKA E.I.LR.L. 206.09 21,535.00
ALPACA Y WOOLLEN HAND-MADE
17 | 20498364650 | CARPETS EIRL. 162.31 17,670.00
18 | 20454818084 | CRAFTS PERU EXPORT S.A.C. 246 16,660.76
19 | 20509739642 | G & J ENTERPRISES S.A.C. 148.41 12,586.00
20 | 20557904426 | ARTE Y MODA MAKI E.I.LR.L. 120 7,600.00
21 120510736061 | CONCEPTOS DEL PERU SAC 80.39 6,404.10
2220545141745 | INTER ALPACA SAC 109.88 5,886.00
23 110438350077 | RIVAS CONDOR CESAR ALBINO 133.03 5,378.05
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24| 20550927706 | ALPACA HOUSE PERU S.A.C. 139 4,630.00

25| 20510319207 | NAVALE ALPACA S.A.C 22.05 4,566.00

26| 20511580243 | PERU ARTE TEJIDO S.A.C. 63.95 4,300.00

27| 20557103172 | ELVA EXPORT S.A.C. 115.87 3,900.00

28 | 20508439556 | ARTESANIA INCA ANDINA S.R.L. 58.91 3,368.83

20| 20511259836 | MUNDO ALPACA S.A.C. 19.61 2,200.00

30 | 20456019863 | ANDESLAND S.A.C. 6.37 1,674.00

31| 20506959561 | ANDES TRADE EXPORT SRL 43.9 1,620.57
EQUIMA PERU EXPORT IMPORT
SOCIEDAD ANONIMA CERRADA -

32| 20507405445 | EQUIMA PERU EXPORT IMPORT S.A.C. 123.69 1,495.00
PERUVIAN CONNECTION

33| 20294487795 | LTED.SUCUR.PERUANA 35.63 1,419.00

34|10418135013 | ROMANI CCANTO SILVIA DIANA 33.59 1,329.00

35| 10084651937 | SOTO CACERES MARINA FRANCISCA 8.16 1,134.00

36 | 20447604281 | ASOCIACION ARTE AYMARA 11.85 995.62
EXPORTACIONES KENELMA PERUVIAN
SOCIEDAD COMERCIAL DE

37| 20520728598 | RESPONSABILIDAD LIMITADA 13 900
TEXTILES Y ARTESANIAS PERUANAS

38| 20517748685 | EIRL 8.74 780

30| 20521950804 | CREACIONES AILIN E.L.R.L. 9.34 672

40| 20502758170 | GZ AIR TRANSPORT S.A.C. 27.89 524.78

41|10256628444 | TORRES BOCANEGRA WILLY AURELIO 4.31 500

42| 20134776987 | FIBRAS PERUANAS E | R LTDA 5.92 496
ARENAS VERAMENDI SAUL

43|10083902294 | CRISOSTOMO 7.17 480
GUTIERREZ BARRIOS GERALDINE

44|10467177201 | HAYSEL 6.08 466.8

45| 20524378141 | INKA MAKI S.A.C. 4.11 420

46| 20520800701 | MUNAY PERU S.A.C. 22.64 330

47| 20454871139 | KOLLALPACA S.A.C. 5.42 325

48| 20419907830 | R Y ARTS AND CRAFTS SRL 74.32 315

49(10070799109 | RAMOS PUNTACA DE YLASACA JUANA 4.25 153
TOM GUTIE COMPANY SOCIEDAD

50 | 20491926903 | ANONIMA CERRADA 1.03 150

51| 20123553277 | ARTE ANDINO INTERNACIONAL SRL 2.86 90

52| 20549417818 | LQH INVERSIONES S.A.C. 42.28 77
ESPICHAN GUTIERREZ BRUNO

53| 10257689188 | MARTIN 3.1 60
SUMAC ACLLA EMPRESA INDIVIDUAL

54| 20520928252 | DE RESPONSABILIDAD LIMITADA 6.88 40
LEON RODRIGUEZ DE MENDIETA

55| 10076142411 | VILMA HONORINA 0.14 24.5

Fuente: Camara de Comercio del Cusco
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Entre los principales competidores que producen alfombras y que

pudieran producir abrigos y son los siguientes:

CARACTERISTIC
AS DEL
COMPETIDOR
NOMBRE
CLASE DE
PRODUCTO
PRECIOS
CANTIDAD
PRODUCIDA
MENSUALMENTE
CALIDAD DEL
PRODUCTO
EQUIPO
TECNOLOGIA
EMPLEADA
PERSONAL/REM
UNERACION
UBICACION

DISTRIBUCION
UTILIZADA
PROMOCION
PUBLICIDAD
EMPLEADA
FORTALEZAS
MAS
IMPORTANTES

DEBILIDADES
MAS
IMPORTANTE

COMPETIDOR 1
Villalobos SAC
Alfombras

500%

400

Buena

Aplicacién de
tecnologia mecanizada

Especializado/destajo
Departamento de LIMA
Embarque

Pagina web

Y

Tecnologia
mecanizada
Produccién
industrial
Clientes
seguros
Disefios
diversificados
Local lejos de la
materia prima y
mano de obra
especializada.
» Local de
produccion en
zona urbana

YV V V

Y

Fuente: Elaboracion Propia

COMPETIDOR 2
David Mamani Mamani
Alfombras

480%

600

Buena

Aplicacién de tecnologia

en parte del proceso
Especializado/ destajo
Departamento de LIMA
Embarque
Ferias y Pagina web
» Produccion
industrial con
aplicacion de
tecnologia

mecanizada en
partes

» Clientes seguros

» Local lejos de la
materia primay
mano de obra
especializada

» Disefio no
diversificado

» no aplicacion de
tefiido natural

Tabla 19: Caracteristicas de Tres de los Competidores més importantes

COMPETIDOR 3

Ricardo Yucra Ccopa
Alfombras

450%
500
Buena

Aplicacién de
tecnologia en parte
del proceso
Especializado/destajo

Departamento de
Lima
Embarque

Ferias y Pagina web

> Produccion
industrial

> Clientes
seguros

» Local lejos de
la materia
prima y mano
de obra
especializada

» Disefio no
diversificado
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45.2. Los Productos Sustitutos

Como principales productos sustitutos se tiene las
confecciones elaboradas de otros pelos finos, como el
cashmere y el mohair, posicionados en el mercado exterior, sin
embargo, las prendas de alpaca van ganando mercado, lo que
se evidencia en el volumen incremental de exportaciones y
pedidos crecientes y ratificado porque cuentan con una
demanda que aprecia la calidad y suavidad de las prendas por

la fibra fina utilizada.

En el siguiente cuadro se muestra las categorias de fibras
alternativas a las fibras de alpaca. Cabe mencionar a que las
fibras de alpaca son de mayor calidad reconocida que la del
Cashmere o la del Mohair africanas, estas se han logrado
posicionar gracias a la mezcla de cultura y responsabilidad

social que las empresas han desarrollado en esas zonas.

: Finura | Factor de
Cateqgorias LSS/
g imic). |comfort % s

Baby Alpaca 22 .50 S0% 17
Surn Alpaca 25,00 T0% 13
Flecce Alpaca 26,50 T0% 11
Huarizo Alpaca 31.00 55% Fi
Gruesa Alpaca 34.00 25% &
Cashmere 16,00 S98% a0
hWohair Kid 25.00 809 27
Mohair Young G. 2873 E5% 21
hWohair Adult 35037 25% 2
Vicufia 12,00 S5% 379

Fuente: Estadisticas de Exportacion. Informacion de empresas
productoras. 2013
Elaboracion: ONU PARA EL DESARROLLO INDUSTRIAL. Subdivision

de Promocion de Inversion y Tecnologia.
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Para determinar los clientes potenciales para los

productos a ofertar por el proyecto, se ha tomado la informacién

obtenida de la demanda especifica de prendas de alpaca,

obtenida de recientes requerimientos establecidos por empresas

del exterior entre marzo y agosto de 2014. Esta informacion de

demanda es recepcionada por las diferentes embajadas y

consolidada por Cancilleria del

Exteriores.

Ministerio de Relaciones

A continuacioén, se precisan los clientes potenciales que

presentan demanda de prendas:

7AM Enfant Inc.

Fénix Torres and Associates
Mungo & Maud Limited
Global Traders/ Kent Carpets
Nelson-IDE PTY Ltd.
Montville Alpaca Shop.

EE.UU.

EE.UU.

Nueva Zelanda
Nueva Zelanda
Australia

Australia

Fuente: Demanda externa de productos- Cancilleria-Ministerio de RR.EE

pais para el inicio del proyecto son:

Los clientes potenciales que se ha identificado dentro del

En alfombras de disefio geométricos de las medidas de

1.80mt*2.10mt es un intermediario llamado Lolo Luca Lopez

quien exporta al pais de Alemania.

En abrigos en tallas S, M, L sera un intermediario mayorista,

quien ha trabajado en varias compafiias de Estados Unidos

como disefiador en prendas de vestir nos referimos al sefior

Fernando Rojas Herrera.
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La cantidad demandada sera proyectada segun la
cantidad de pedido que haran los clientes potenciales y se ha
conversado con ellos proyectando 150 alfombras mensuales
para el Sr. Lolo Suca Lopez quien exportara al pais de Alemania
y 40abrigos al mes para el sefior Fernado Rojas Herrera para el
mercado de EEUU.

45.4. Proveedores

En cuanto a los proveedores se tiene los almacenes de la
ciudad de Sicuani que estan ubicado en la avenida San Felipe y
Dos De Mayo, ademas se debe realizar acopios en las zonas
alto andinas alpaqueras de la provincia de Canchis para que
provea de manera directa y no a intermediarios que ellos
venden, también se debe optar por proveedores de Juliaca en
donde existen grandes almacenes y realizan campafias de
recoleccion de cueros de alpaca bebe sobre todo en los meses
de diciembre a marzo de las zonas altas de Puno. Estos seran
nuestros potenciales proveedores, debido a que Puno concentra
la mayor parte de crianza de alpaca con un 58% del total de la

crianza nacional y Cusco solo concentra 13% de camélidos.

4.6. Disefio del Producto

El disefio del producto, se hard desde el punto de vista del
usuario, orientado al cliente, con especializacién en la confeccién y los
acabados en todo tipo de pieles. Con el apoyo de profesionales
capacitados con alta experiencia en el mercado de modas y tendencias
para ofrecer la maxima variedad en las colecciones, aportando siempre

novedades y huyendo de los convencionalismos.



83

Para el primer afio las lineas de producto seran 3, y cada una de
ellas presentara alta calidad con disefios en peleteria fina y
complementos con esmerados acabados para proporcionar a los

articulos un elevado prestigio en el mercado.

Entendemos que el pablico pide prendas exclusivas y por ello se
preparan colecciones con gran variedad de formas y coloridos
naturales buscando el equilibrio entre elegancia y comodidad para que

el usuario sienta su prenda como Unica.

Se contara con profesionales, disefladores a nivel de
consultoria, que se especialicen en materias primas de calidad,
disefios, innovadoras colecciones propias, unidos a las mas modernas
técnicas de acabado y presentacién de las prendas, configurando la
carta de presentacion de la empresa.

La filosofia de trabajo de los profesionales se basara en la
creacion de colecciones exclusivas e innovadoras, confeccionadas con
las mejores pieles y dirigidas a establecimientos nacionales e

importadores.

Disefio, vanguardia, innovacién y una imagen diferenciada

formaran parte de los elementos de identidad de las colecciones

La calidad de las materias primas, el control de los procesos
productivos y el notable peso que se otorgue al disefio, imprimira en las

prendas el sello de calidad, prestigio y elegancia que distingan.

Los productos a ofertar son los siguientes:
A. Alfombras de piel de alpaca.
B. Prendas de vestir de piel de alpaca para damas y caballeros.

C. Jugueteria (peluches de piel de alpaca).



DESCRIPCION DEL PRODUCTO

A. Alfombras de piel de alpaca:
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Estas estardan confeccionadas
por cueros netamente
seleccionados en tamafo del
pelo, tamafio del pergamino,
espesor y finura del pelo, en
varios colores blanco, marron,

camel, negro, plomo segun sea

el disefio de la alfombra, como

geomeétricos (cubo, octagonal, v,

espejo etc.) y dibujos (kiwi,

llamita, pulpo, lobo etc.) y llanos L80m

de un solo color con medidas de 2.10m. x 1.80m.

Bondades del producto: Es térmico, mantiene el calor en
ambientes a temperaturas muy bajas, la finura del pelo es
excelente  permitiendo una sensacibn agradable vy

embellecimiento del ambiente.

. Prendas de vestir en piel de alpaca: De igual forma se
seleccionara estrictamente el cuero sobre todo la textura suave
del pelo y un tamafio mediano entre 3 a 4 cm de altura de pelo,
esto permite a que la prenda no sea muy voluminosa y tenga
forma de prenda en tela y tenga un color entero (negro, blanco,

marron, camel, plomo etc.).

Bondad del producto de piel de alpaca: Esta permite llevarla
a cualquier lugar en el cuerpo cubriéndole de las bajas
temperaturas y permitiéndole una sensacion agradable en la

persona que lo usa.

2.10m
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Entre estos estan:
- Abrigos, Gorros, Pantuflas, Chalinas, Carteras, entre

otros.

UELAN TERD

@ wrues erres

llustracion 2: Imagenes Referenciales de las Prendas
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C. Jugueteria (peluches de piel de alpaca): Hecho en 100%
de piel de alpaca peruana. Material de relleno: de silicona de
napa. Los tamanos: desde 10 cm de alto Los colores:

variedad de colores naturales.

Entre los disefios, producir peluches que representen a animales

andinos (llamas, alpacas, cuys, 0s0s, conejos, entre otros).

TIT T

2 netonm

Tynoswee
2 gorank

Jarenok
1 gerans

Pyxa yapysian wacm,
2 potarm

Pyxa

BHYTRONHAA
NacTh

2 pevana

Tynosuue
2 aerann
R NG
2 AoTinm >

llustracion 3: Imagenes referenciales de la Jugueteria
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Tabla 20: Especificaciones Técnicas del Producto

LINEA DE LINEA DE LINEA DE
PRODUCTO1 PRODUCTO 2 PRODUCTO 3
Nombre del Alfombras Prendas de Jugueteria —
producto. Vestir Peluches
Partidas 4303900010 4303100010 4303900010
Arancelarias
Unidad Unidades Unidades Unidades
Produccién
Mensual 200 40 300
Abrigos: S, M, L
Pantuflas: 30 — 43
Guantes: Estandar
Tamafio, 1.80m X 2.10m  FYM 10cm a 40 cm
talla. Chalinas: 1.5m x
0.30 cm
Gorros: Estandar
Carteras: De
acuerdo al modelo.
Cajas de carton, Cajas de carton, Cajas de cartdn,
Empaque y embaladas con embaladas con embaladas con
Embalaje bolsas de bolsas de bolsas de proteccion
proteccion al proteccion al al producto
producto producto vertical horizontal.
horizontal. colgado.
Imagen
Referencial

Fuente: Elaboracion Propia

4.7. Disefio del Proceso

4.7.1. Descripcion del Proceso Productivo

La descripcién del Proceso Productivo en Planta, inician con la

seleccion y compra de Materia prima y culminan con el Empaque

y embalaje en almacén.
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a) Selecciony Compra de Materia Prima

Para el industrial o artesano la seleccion del cuero es
sumamente importante porque al momento de comprarlo se
debe evitar topar con cueros en mala conservacion, con un
mal desuello o pelaje grueso, de lo contrario significaria una
perdida inmensa y ausencia de calidad en el producto. Las
caracteristicas que debe cumplir un cuero para la seleccion y

compra son:

e Hebra bien fijada a la piel, La textura del pelaje fino,
espeso Yy fuerte.

e Eltamafo del pelaje 3a 6 cm

e Pergamino en buena conservacion, sin tajos, roturas ni
putrefaccion.

e Tamafio minimo del pergamino.

Las pieles deben ser clasificadas en lotes uniformes, tanto en
tamafio, color y tipo de conservaciéon. Por el tamafio pueden
ser grandes, medianas o chicas, por el color blancas, y de
colores; por el estado de conservacion: Seco-dulce, seco-

salado, salado-fresco.

llustracion 4: Selecciéon Tradicional del Cuero
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b) Curtido
Por lo general las pieles se adquieren como tradicionalmente
los artesanos las llaman “seco-dulces” lo que quiere decir es
gue son pieles que han tenido una conservacion natural sin

adicionar conservantes (sal).

Para transformar la piel en cuero, en este proceso se debera
utilizar sal de cromo; esta sal debe tener una basicidad
suficientemente elevada y por consiguiente la propiedad
curtiente, un curtiente de basicidad inferior tiene una débil
accion curtiente y proporciona cueros delgados, se obtiene
una flor fina y firme pero el cuero tiende a endurecerse debido
a la curticién insuficiente; un curtiente de alta basicidad ejerce
una curticion intensa, obteniéndose cueros resistentes a la

prueba del agua hirviente.

En cuanto a la disponibilidad de insumos, se utilizan estos
productos quimicos: acido férmico, cromo, Quimitan ALN,
Quisof GLH, Eurosintac p30, Euroseptic C, QuimiweMR,
Quimmenzymes RP, Bicarbonato de sodio, Formiato de
Sodio, Prebac CR-30, OS-270, Perclorotelino, detergente y

carboén de piedra.

Para comenzar, se prepara la piel considerando los siguientes

aspectos:

El sacudido, que consiste en retira de la piel material extrafias

al vellon, golpeando suavemente con una vara.

El recortado, para eliminar las partes que no se van a utilizar,
como patas, cara, orejas y areas descubiertas del vellon.

Finalmente se controla el peso de las pieles.
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Pre Remojo y Remojo del Cuero. El Cuero se
selecciona por el tamafio, afiadir 1.2 metros cubicos de
agua por cada 100 unidades en el Botal, por un lapso
de 4 horas. Tiene el propésito de devolver la suavidad

y flexibilidad a la piel conservada.

llustracion 6: Remojo de Cuero en Pozas Tradicionales

Lavado del Cuero. Una vez remojado se procede al
lavado con 1400 gramos de detergente por cada 100
unidades con una temperatura de 45 grados

centigrados.
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llustracion 7: Lavado Tradicional del Cuero

e Precurtido. Luego del lavado se procedera al pre
curtido donde por cada Kg de piel, se utilizara: 15 Lt de
Agua, 10 gr de Sal, 0.5-1.0 ml de formol, 2.0 gr de
Detergente. 0.5-1.0 ml de humectante por cada litro de
agua. El tiempo del remojo hasta el precurtido esta en
relacion al estado de conservacion, variando de 1 a 3

dias.

llustracion 8: Precurtido Tradicional del Cuero

e Descarnado. En este procedimiento se elimina el

tejido subcutdneo de la piel, colocandola en posicién
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oblicua sobre un caballete y utilizando una rancheta
dentada con la cual se fricciona, se rompe y retira la
hipodermis, se separan los restos de carne y otros
desechos del pergamino, dejandolo limpio, y apropiado

para su curtido total de la flor del cuero.

llustracién 9: Descarnado Tradicional del Cuero

Curtido. Se Lavan las pieles para eliminar la suciedad
y los restos del tejido subcutdneo, con las pieles
lavadas, se procede al desengrase para eliminar gran
parte de la grasa natural contenida y evitar que
interfiera en la absorcion de los productos quimicos, se
utilizan 10Lt de Agua por cada Kg de piel, a una
temperatura de 40 °C controlada con termometro, se
agregan 4ml de Solvente Quimico y de 0.5 a 1ml de
humectante por cada Lt de Agua. El tiempo de duracién

de desengrase debe ser de 2h.

Luego se lavan las pieles para eliminar la grasa del
vellén, se realizan varios lavados utilizando 10Lt de
agua por Kg de piel y de 1 a 2 gr de detergente por

cada Lt de agua, segun la limpieza de las pieles. El
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primer lavado se realiza con agua a 40°C y con
detergente, los demas lavados se realizan solo con

abundante agua hasta eliminar las impurezas.

llustracion 10: Curtido en Molinete Tradicional

Cromado. Se procede al cromado que es la reaccion
guimica irreversible entre la piel y el curtiente, con la
técnica del brochado o embadurnado con el cuero
extendido, se emplea de 6 a 8% de sulfato basico de
cromo en relacion con el peso de la piel, el cual es
disuelto en agua a temperatura constante de 60°C.
Aplicado el embadurnado con cromo la piel debe estar
en reposo o0 marinar por el periodo de 24 horas y asi
darle resistencia. Luego se aplica el basificado

piquelado.

llustracion 11:Cromado tradicional de Cuero
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Piguelado. Una vez cromado se enjuaga para el
piquelado en 10 Lt de Agua por Kg de piel por un lapso
de 20 minutos, con 50gr de Sal por Lt de agua, siendo
la densidad minima de 5 grados Baumé, cuya medicion
es realizada con el densimetro Baumé. El ph final es
de 3.5 a 4. Se vuelve a lavar con 520 gramos de
detergente con temperatura de 45 grados centigrados.
Una vez lavado se procede inmediatamente a ser

secado, solo por la parte del pelaje.

llustracion 12: Piquelado Tradicional de Cuero

Refinado. Una vez secado el pelaje de todos los
cueros se procede a refinarlo y rebanarlo, con la
finalidad de disminuir el espesor de la piel, se rebaja la
parte interna empleando una rancheta lisa. Luego a
marinarlos con acido férmico y sal que funcionan como
recurtientes por un periodo de 6 horas. Se incorpora
6ml de acido férmico por 10 partes de agua, la solucion
acida debe tener un ph de 2.5 medido con el papel
indicador. El secado se realiza al medio ambiente,
evitando la contraccion total de la textura del cuero,
hasta conseguir un 25% de humedad. El tiempo total

es de alrededor de 1 dia.
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llustracion 13: Refinado Tradicional del Cuero

Estirado. Se realiza con la finalidad de alargar el
cuero. Al desclavarlo estirando la piel sobre un tablero
de madera, se procede al ablandado o engrase que es
un embrochado con aceites de piel para que queden
suaves, flexibles y resistentes. Se debe emplear aceite
sulfitado o sintético que se prepara emulsionandolo con
agua caliente a 60°C en proporcion de 1 parte de aceite
por 2 partes de agua aplicandolo con una esponja por
el lado de la carne. La cantidad de aceite a utilizar es
de 8 a 10% en relacion con el peso de la piel.
Culminado el engrase se deja en reposo por 24h.
Luego del secado y engrasado, se ablanda con
movimientos suaves de la mano, se ribetea, dandole
forma al cuero con cortes, y finalmente se realiza el
peinado o carlado, utilizando una carla, para abrir las
hebras y lograr la soltura y suavidad de la fibra del

vellon.



llustracion 14: Estirado Tradicional del Cuero

Almacenaje. EIl cuero es almacenado segun

tamafio y color.

llustracion 15: Almacenaje de Cuero Curtido

96

Su
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PROCESO DE CURTIDO

RECOPILADO DE  PREREMOJO, REMOJO PRE CURTIDO Y
PIEL LAVADO CURTIDO

@@&y :>b:> )

<:\ b PIQUELADO
Pozos

Q “.ﬁgl REFINADO

ALMACENAJE ESTIRADO

CROMADO

llustracion 16: Proceso de Curtido

Elaboracién Propia

c) Confeccién y Acabados
Una vez curtidas las pieles de alpaca, de acuerdo a si la
confecciéon es de alfombras, prendas de vestir o jugueteria,
pasan por diferentes procesos en donde se elaboraran todo
tipo de disefios, y la descripcion de cada proceso es la

siguiente.

e Matizado. Se seleccionan los cueros por el color y por
su tamafno dependiendo del tipo de producto a
confeccionarse ya sea para la confeccion de alfombras

o abrigos.

e Trazado. Se empieza a confeccionar toda las partes o
modelos del producto ya sea alfombras y en el caso de
las prendas o abrigos una vez confeccionados se

proceden unir todas las piezas.

e Costurado. Una vez matizado se procede a unir las

piezas.
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e Bafiado. Se procede al bafiado con detergente y talco
para la eliminacion de residuos grasos que pudieron

guedar.

e Pilchado. Esta parte es muy importante ya que permite

gue la textura del pelaje este uniforme.

e Recortado. Se le da el toque del arte, dandole la

perfeccion y forma al producto con las tijeras.

e Forrado. Una vez terminado y pasado por un control
de calidad se procedera al forrado con telas de acuerdo

al cliente requiera por conveniente.

e Rellenado. En caso de tratarse de jugueteria, el
rellenado del producto es con microfibra 100%

poliéster.

llustracion 17: Imagen Referencial del producto terminado sin embalar.



PROCESO DE CONFECCION
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RECEPCION DE PIEL

CURTIDA
CONFECCION DE CONFECCION DE CONFECCION DE
ALFOMBRAS PRENDAS DE VESTIR JUGUETERIA
MATIZADO MATIZADO MATIZADO

_¢ )

TRAZADO l BANADO
| s |
.Jtﬂ .i’ TRAZADO i l_l.
Ly e l s
TRAZADO
COSTURADO )

? COSTURADO
|
1 9

BARADO - RELLENADO
P
l FORRADO l
e * ..
5 3 ;L—l 4
s 7 3
ACABADO i— ADO
ACABADO
EMPAQUETADO EMPAQUETADO EMPAQUETADO

» ALMACENAJE <

llustracion 18: Proceso de Confeccion

Elaboracion Propia
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d) Empaque y Embalaje.
El esfuerzo generado en la elaboracion de cada uno de los
productos, debe ser complementado con la logistica,

acondicionamiento y embalaje que preserve su calidad.

El empaque y embalaje de las alfombras. El producto se
trasladara en fardos, envuelto en Strech film, con el logo de la
empresa, cada fardo contiene 4 alfombras ajustados con
zunchos para su mantenimiento de estas durante el traslado.
A demas se protegeran con una caja de carton corrugado
rectangular con la medida de la alfombra. Se cierra y se sella
la caja con cinta adhesiva. Las cajas tendran rotulada la
informacion de la empresa y la marca, también la del
importador o comprador, pais de origen, pais de destino, el
peso bruto y neto y otra informacion requerida por el
comprador; se colocan ademas las pictografias de manipuleo

de la caja. Las cajas seran compradas y dicha impresion en

las cajas sera contratada.

llustracion 19: Imagenes Referenciales de empaque y embalaje de Alfombras
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El empaque y embalaje de las prendas de vestir. Los
articulos iran protegidos con bolsas de algodén ya que el pelo
de la alpaca tiene grasa natural y deben estar protegidos,
enseguida se colocaran las indicaciones de manejo de la
prenda y la bolsa transparente, la cual es sellada con cinta
adhesiva; iran colgados en cajas acondicionadas con
colgadores. Las cajas son dobles corrugadas, se protegeran
con laminas de burbujas de aire y papel resistente al agua. Se
cierra y se sella la caja con cinta adhesiva. Las cajas tendran
rotulada la informacion de la empresa y la marca, también la
del importador o comprador, pais de origen, pais de destino,
el peso bruto y neto y otra informacién requerida por el
comprador; se colocan ademas las pictografias de manipuleo
de la caja. Las cajas seran compradas y dicha impresion en

las cajas sera contratada.

llustracion 20: Imagenes Referenciales del Empaque y Embalaje de Prendas
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El empaque y embalaje de la jugueteria. El producto se
colocara dentro de una primera capsula cuadrada armable de
Film de PVC soplado y rigido, impreso con el logo de la
empresa. Irdn embalados en cajas dobles corrugadas, se
protegeran con laminas de burbujas de aire y papel resistente
al agua. Se cierray se sella la caja con cinta adhesiva; tendran
rotulada la informacién de la empresa y la marca, también la
del importador o comprador, pais de origen, pais de destino,
el peso bruto y neto y otra informacion requerida por el
comprador; se colocan ademas las pictografias de manipuleo

de la caja. Las cajas seran compradas y dicha impresién en

las cajas sera contratada.

llustracion 21: Imagenes Referenciales de Empaque y Embalaje de Jugueteria
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4.7.2. Organizacion del Sistema Productivo

A continuacion, a través del diagrama de flujo, se graficara:

El proceso de curtido de Cuero
El proceso de confeccion de alfombras
El proceso de confeccidn de prendas de vestir

El proceso de confeccion de peluches

Donde:
Operacion Q
Demora D

Traslado :>

Almacenamiento A

Inspeccion L]

Asi mismo, se plasmaran las tablas de Analisis de Procesos por

descomposicion en Operaciones:

Andlisis del Proceso de preparacion de insumos para 300u
de Cuero.

Analisis del Proceso Proceso de curtido de 300 u de Cuero.
Analisis del Proceso Proceso de confeccion de 25 u de
Alfombras.

Analisis del Proceso Proceso de confeccion de 150 u de
Jugueteria.

Analisis del Proceso Proceso de confeccion de 25 u de
Prendas Grandes.

Estos procesos describen de forma especifica, insumos,

maquinaria, herramientas, mano de obra y tiempo de operacion.



PROCESO DE CURTIDO DEL CUERO

RECOPILADO PREREMOJO REMOJO LAVADO PRECURTIDO CURTIDO CROMADO PIQUELADO REFINADO ESTIRADO ALMACENAJE
Al Botal 1 Al Botal 1 | Al Botal 3 | A mesa Al pozo 7y8 A Almacén
ecopilad Lavado l Refinado
v Volteado Piquelado
Preremojo Remojo decuero Extendido
s Al Pozo 1y2
Inspeccion
Al Botal 2 Rebanado
A
Al Botal 3
| Al pozo 1y2 Al Pozo 1y2 Al Pozo 5y6
. Inspeccién
Enjuague Extendido Volteadoy Desclavado
v lavado
Precurtido
Escurrido Escurrido Escurrido Extendido

Al Pozo 3y4 )

y \4 Al pozo 3y4
Ala mesa Al Botal 2
Escurrido
Escurrido
Garranado Inspeccion \
Al Caballete
|
Inspeccién
Inspeccién

[ |

Fuente: Elaboracion Propia
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Inspeccién
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Recocido

Inspeccion

[ |

Marinado

Inspeccién

L |

Al pozo 7y8

Escurrido

Secado

Inspeccién

Marinado
con
recurtiente

Inspeccién

L |

Grafico 16: Diagrama de flujo del Proceso de Curtido de Cuero

L |

Al Botal 4

Inspeccion

L
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PROCESO DE CONFECCION DE ALFOMBRAS

MATIZADO TRAZADO COSTURADO BANADO ACABADO ALMACENAJE
)4
‘ Al ar.ea de ‘ Al drea .d,e A Almacén
Matizado Confeccion .
l Matizado Recortado
: Bafiado
Trazado Imacenaj
\ 4
. Inspeccion
Inspeccién Inspeccién Pilchado y Forrado
Secado
I | Inspeccién
Inspeccién

Inspeccién

L |

L

Grafico 17: Diagrama de Flujo del Proceso de Confeccion de Alfombras

Fuente: Elaboracién Propia
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PROCESO DE CONFECCION DE PRENDAS DE VESTIR

MATIZADO

BANADO

COSTURADO

ACABADO

ALMACENAIJE

Matizado

Inspeccion

L

Bafiado

Pilchado y
Secado

Inspeccién

Trazado

Inspeccion

[

Forrado

Acabado

Inspeccion

[

A Almacén

Inspeccién

Grafico 18: Diagrama de Flujo del Proceso de Confeccion de Prendas de Vestir

Fuente: Elaboracion propia
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PROCESO DE CONFECCION DE JUGUETERIA (PELUCHES)

MATIZADO BANADO COSTURADO ACABADO ALMACENAIJE

A Almacén

Rellenado

Trazadoy

Matizado Bafiado Cortado
Acabado
y
. Inspeccién
Inspeccidn Pilchado y
Secado
Inspeccién

L

[

Inspeccion Inspeccion

[

Grafico 19: Diagrama de Flujo del Proceso de Confeccion de Jugueteria

Fuente: Elaboracién Propia



Tabla 21: Analisis del Proceso de Preparacion de Insumos

PROCESO: PREPARACION DE INSUMOS PARA 300u DE CUERO

Operacién | Descripcion de Area de d : illai Tledmpo
NE la Operacion [T Metodo |Pers.| Equipos Utillaje Insumos e
Operacion
Preparacion del . AC'dQ ,
1 Curtiente Laboratorio Manual férmico 2.5 Kg 15
Sal 10 Kg
Preparacion del : Cromo 3Kg .
2 Cromo Laboratorio Manual Agua 10 Lt, 20
Pesado del . . Bicarbonato .
3 Bicarbonato Laboratorio Manual chlf:]pgsgges, de Sodio 600gr 3
1 Balanza, termometro E t
i6 calentador, - ' ngrasante
4 Preparacion del | 1 atorio Manual espatulas, | Quimics 3Kg 10'
Engrasante
agitadores | Agua 9Lt
Preparacion del . R_ec,urnente ,
5 Recurtiente Laboratorio Manual sintético 60 gr 5
agual? Lt.
Detergente
6 [P)reigfrgg?edel Laboratorio Manual 3Kg 5'
9 Oxtapal 600gr

Fuente: Elaboracion Propia
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Tabla 22: Analisis del Proceso de Curtido de Cuero

PROCESQO: CURTIDO DE 300u DE CUERO

Ope,r\ffién Descr|pC|on,de Art_aa i Metodo |Pers. Maquina Herramientas Tlempo'(,je
la Operacion Curtiembre Operacion
1 Recopilado Almacén 1 Manual 1 Balanza - 8h
2 Preremojo A. de Remojo |Man/ Maq 2 Botales laylb | H. de Corte 5h
3 Remojo A. de Remojo |Man/ Maq 2 Botales laylb - 2h
4 Lavado A. de Lavado |Man/Magq 2 Botal 2ay2b - 6 h
5 Precurtido A. de Curtido |Man/ Maq 4 Botal 2ay2b Caballetes, 12 h
ranchetes
6 Curtido A. de Curtido |Man/ Magq 4 Botal 3ay3b - 7h
7 Cromado A. de Manual 4 - Brochas 7h
Cromado
8 Piquelado A. de Manual 2 - Agitador 6h
Cromado
Caballetes,
9 Refinado A. d_e Manual 4 - ranchetes, 10 h
Refinado rebanadores,
brochas
A de Clavos,
10 Estirado X . Man / Maq 4 Botal 4ay4b | brochas, h. de 11 h
Extendido
corte
11 Almacenado Almacen 2 Manual 1 - - 20'

Fuente: Elaboracién Propia
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Tabla 23: Analisis del Proceso de Confeccion de Alfombras

PROCESO: CONFECCION DE 25u DE ALFOMBRAS

Ope,r\?gién Descrlpcm_n,de Area d_e, Metodo |Pers.| Maquina | Herramientas Tlempo_gle
la Operacion Confeccién Operacion
. A. de ,
1 Matizado Matizado Manual 1 - - 3h30
A. de
2 Trazado Confeccion de | Man / Maq 5 Peleteras | H. de Corte 40 h
Alfombras
A. de
3 Costurado Confeccion de | Man / Maq 1 Peleteras | H. de Corte 40 h
Alfombras
4 Bafiado A. de Pilchado | Manual 2 |Secadoras| Pilchadoras 32h
A. de
5 Acabado Confeccion de | Man / Mag 2 Peleteras | H. de Corte 8h
Alfombras

Fuente: Elaboracién Propia
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Tabla 24: Analisis del Proceso de Confeccion de Jugueteria

PROCESO: CONFECCION DE 150u DE JUGUETERIA

Operacién | Descripcion de Area de . . Tiempo de
NO la Operacion CoreeelGn Metodo |Pers.| Maquina | Herramientas Operacion
1 Matizado A. d_e Manual 1 - - 1lh

Matizado
2 Bafado A. de Pilchado | Manual 1 |Secadoras| Pilchadoras 40 h
A de H. de Corte
' L, Moldes, .
3 Trazado Confeccion de | Man / Maq 3 Peleteras o 43 h 30
. utillaje de
Jugueteria
costura
A. de Utillaje de
4 Rellenado Confeccion de | Manual 1 - Costuray 40 h
Jugueteria Accesorios
A. de
5 Acabado Confeccion de | Manual 1 - H. de Corte. 35h
Jugueteria

Fuente: Elaboracién Propia
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Tabla 25: Analisis del Proceso de Confeccion de Prendas
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PROCESO: CONFECCION DE 25u DE PRENDAS GRANDES
Ope,r\fflon Dlzsglpcm_n,de ) d_e' Metodo |Pers.| Maquina |Herramientas Tlempo_gle
peracion Confeccién Operacion
1 |Matizado e Manual 1 . : 3h 30
2 Bafiado A. de Pilchado | Manual 2 |Secadoras| Pilchadoras 40 h
H. de Corte
A. de Moldes
3 Trazado Confeccion de | Man / Maq 5 Peleteras utillaie d’e 40 h
Prendas )
costura
A. de Utillaje de
4 Costurado Confeccion de | Man / Mag 2 Peleteras Costura y 20 h
Prendas Accesorios
A. de H. de Corte,
5 Forrado Confeccion de | Man / Maq 2 Peleteras utillaje de 20 h
Prendas costura
A. de H. de Corte,
6 Acabado Confeccion de | Man / Maq 2 Peleteras utillaje de 15 h
Prendas costura

Fuente: Elaboracién Propia
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4.8. Planeacion Estratégica de la Capacidad

4.8.1. Capacidad de Disefio
A continuacion, se determinara la capacidad disponible de la
planta en disefio:

a. Capacidad Minima Mensual:

Tabla 26: Capacidad de Produccion Minima

CURTIDO CONFECCION
300 u de cuero g Alfombras | Prendas | Jugueteria
Y 25u 254 150u
65h 69 h 88 h 100 h
4 pers. 5 pers. 5 pers. 3 pers.

Fuente: Elaboracion Propia

Para cubrir los costos mensuales se debe producir y vender
entre los productos estandar, un minimo de 25 alfombras, 25

prendas de vestir grandes y 150 peluches al mes.

b. Capacidad Maxima Tedrica Mensual:

Tabla 27: Capacidad de Producciéon Maxima Tedérica

CURTIDO CONFECCION
3323 u de cuerog) Alfombras | Prendas | Jugueteria
7 260u 204u 1080u
720 h 720 h 720 h 720 h
4 pers. 5 pers. 5 pers. 3 pers.

Fuente: Elaboracion Propia

Considerando operar las 24 horas al dia y las 720 horas que

hay en un mes, se produciria dentro de los productos estandar
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y en condiciones 6ptimas: 260 alfombras, 204 prendas de
vestir grandes y 1080 peluches al mes.

c. Capacidad Maxima Practica Mensual:

Tabla 28: Capacidad de Produccion Maxima Préctica

CURTIDO CONFECCION
1994 u de cueroph Alfombras | Prendas | Jugueteria
Y 157u 123u 6480
432 h 432 h 432 h 432 1
4 pers. 5 pers. 5 pers. 3 pers.

Fuente: Elaboracion Propia
Teniendo en consideracion los paros normales de descanso
por el fin de semanay los dos turnos de trabajo diarios durante
la mafiana y la tarde considerando solo 16 horas por dia, se
produciria dentro de los productos estandar y en condiciones
Optimas: 157 alfombras, 123 prendas grandes y 648 peluches

al mes.

d. Nivel de Actividad Prevista Mensual:

Tabla 29: Nivel de Produccion de Actividad Prevista

CURTIDO CONFECCION
1662 U de cueroEr\ Alfombras Prendas Jugueteria
V' 131u 103u 540u
360 h 360 h 360 h 360 h
4 pers. 5 pers. 5 pers. 3 pers.

Fuente: Elaboracion Propia

Nuestro nivel de actividad Prevista Mensual se basa en la
capacidad efectiva o de operacion, que es en realidad lo que
se espera alcanzar de acuerdo a nuestras actuales

limitaciones operativas, restando a las horas hombre la
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capacidad ociosa anticipada, que de acuerdo al promedio
normal, el trabajador llega a cumplir con el 85% de horas
hombre efectivamente trabajadas, siendo el otro 15% utilizado
para traslados, uso del bafio, descanso, orden del area de
trabajo, reuniones y conversaciones con los colaboradores, u
otras actividades. Por lo que se consideran 1.2 horas ociosas
por turno, o 2.4 horas ociosas diarias que restan a la
capacidad préactica. Produciendo finalmente dentro de los
productos estandar: 131 Alfombras, 103 prendas grandes y
540 Peluches

Capacidad en Funcion de la Tasa de Utilizacion:

Capacidad Maxima Teérica
720 h
. - o Paros
Capacidad Maxima Préctica Normales
432h/mes 288h/mes
Capacidad
Nivel de Actividad Previsto Ociosa Eirr(r)rfales
Anticipada
360h / mes 72h/mes 288h/mes
Nivel de Capacidad Capacidad | pyyos
L. Ociosa Ociosa
Actividad Real Operativa Anticipada Normales

Fuente: Elaboracion Propia

. ., Nivelde Atividad Previsto 360 h
Utilizacién: - — — = =50%
Capacidad Maxima Tedérica 720 h

4.8.2. Capacidad Proyectada

Se calcula un 8% de Crecimiento anual de la demanda
esperada, por lo que se usara el mismo porcentaje para

proyectar la capacidad:



Tabla 30: Capacidad Proyectada

Crecimiento esperado

8%|anualmente
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CAPACIDAD PROYECTADA

ANOS

Unidades a Producir

1 2 4 5
Alfombras 2400 2592 2799 3023 3265
Prendas 480 518 560 605 653
Jugueteria 3600 3888 4199 4535 4898

Fuente: Elaboracion Propia

4.8.4. Alternativas

Para la proyeccion de la demanda y de la capacidad, el cuello
de botella se encuentra en el proceso de curtido, en donde
nos debemos enfocar para cubrir con el crecimiento
esperado. Siendo asi, para cubrir con la demanda esperada
del primer afio se proyecta curtir mensualmente 1662
unidades de cuero, para lo que se cuenta con 8 Botales y 4
Personas contratadas en cada turno de 8 horas. Esto es
utilizando el nivel de actividad previsto mensual. Para el
segundo y tercer afio se propone incrementar a 2 personas
mas en el area con un turno de 8 horas, evitando la compra
de un botal mas y expandir el area ademas de las nuevas
contratas de personal. Asi en el quinto afio se estaria llegando
a una produccién mensual de 2471 cueros curtidos, sabiendo
que la capacidad maxima tedrica es de 3323 unidades de

cuero curtido.

Es decir, con el 50% de amortiguador de capacidad,
decidimos incrementar un turno méas de trabajo en todas las
areas de la planta, con una proyeccion aritmética de aumento
de personal en cada una de las areas, evitando la adquisicion
de mayor maquinaria y herramientas y expansion o traslado
de la planta durante los primeros 5 afios, incrementando
nuestros costos solamente en los salarios y el mantenimiento

de la maquinaria.




117

4.9. Ubicacion de las Instalaciones

La planta estara ubicada en el departamento de Cusco, Provincia de

Canchis, Distrito de Sicuani, Bajo Misquiri.

Razones por las que se ubicara la planta:

» La planta esta Cerca de la materia prima y mano de obra ademas
del terreno amplio. El distrito cuenta con servicios, Agua,
desagie, luz, teléfonos, Internet, y empresas proveedoras de
Bienes y servicios e infraestructura de transporte.

> La actividad de la peleteria tiene dos procesos caracteristicos,
una es la curtiembre que se requiere un gran espacio adecuado,
tomando en cuenta la producciéon minima proyectada anual de
6,480 articulos de peleteria, para producir esta cantidad se
requiere curtir 19,944 pieles entre piel alpaca bebe y piel adulta.
Para esta cantidad de pieles es recomendable un area de
2500m2 metros cuadrados. En la cual tiene que tener un area
de curtido, area de confeccion, areas de almacenes de cueros,
area de almacén de productos terminados, tiendas de exhibicion
y en un segundo nivel en mezanine el area de administracion.

> El unico local con dichas condiciones es el local de Bajo Misquiri,
terreno perteneciente a los artesanos, Ubicada en el Distrito de

Sicuani.

El método para la ubicacion de la planta fue el sistema de clasificacién

de factores.
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BUSQUEDA DE LA PLANTA

UNIDAD DECISORIA

DECISION PRINCIPAL

CRITERIOS DE DECISION

Divisién de operaciones
Divisién de planeacién

Potencial de mercado
Participacion en el mercado
Costo de operacién

Divisién de operaciones
Trafico

Impuesto

Compras

Relaciones Industriales

Costos de transporte (materias primas
en el mercado)

Impuestos (estatales)

Costos de materias primas
Disponibilidad y costo de mano de
obra

Divisién de operaciones
Trafico

Compras

Relaciones Industriales

(=)

Acceso a mercados materiales
Costo de materiales

Disponibilidad y costo d emano de obra
Impuestos (locales)

Disponibilidad de servicios publicos
Disponibilidad de sitios

Facilidad aue ofrece la ciudad

Divisién de operaciones
Ingenieria

Propiedades

Impuesto

BAJO
MISQUIRI

Junta directiva

Acceso a sistema de transporte
Caracteristicas del sitio

Impuestos (a las propiedades)
Disponibilidad de servicios publicos
Costos de adquisicion y terreno
Costos de construccion

Aprobacion definitiva
del sitio

\ 4

Autoriza

Sicuani

Bajo Misquiri

Grafico 20: Busqueda de Planta - Método de Clasificacion de Factores

Fuente: Elaboracién Propia
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4.10. Distribucion de las Instalaciones

La distribucion sera POR TECNOLOGIA DE GRUPO (O CELULAR),

ya que se colocaran la maquinaria y equipos en células para trabajar

en productos que tienen formas y requisitos de procesamiento

similares.

Los beneficios seran los siguientes:

1.
2
3.
4

. Organizacion de la produccion mas rapida.

Mejores relaciones humanas
Mejores habilidades de los trabajadores

Menos inventarios en el proceso y menos manejo de material

INSTALACIONES ANTIGUAS

ESPACIO AL AIRE

LIBRE
ESPACIO CERRADO
| ETAPA: AREA DE CURTIDO SEC/?{DE%CI)_JAC\)/ADO'
Il ETAPA: TALLER DE ,
CONFECCION ENJUAGUE,
MARINADO

ESTIRADO Y ALMACEN MULTIPLE

Fuente: Elaboracion Propia

La industria de la curtiembre tiene un enorme impacto desde el
punto de vista ambiental, dadas las caracteristicas de los efluentes
gue elimina a los cursos de agua o a la atmosfera. Ello determind
gue, en los ultimos afos, se hicieran importantes esfuerzos para el
desarrollo en el area de los insumos quimicos, para responder a la
demanda creciente por productos menos agresivos y mas

compatibles con las pautas establecidas por la ecologia.
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Para tal una tecnologia que minimice la contaminacion del medio

ambiente, mediante pozas de tratamiento.
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4.10.1. Reubicacién Planeada de los Procesos

Células de Distribucién en Planta

|
ALMACEN DESCARNADO
DE -
INSUMOS
RECURTIDO
URTIDO

LABORATORIO

bazac | N |

@\ ESCURRIDO} '@D&@ \ - PR(;)UCRETS“(D)ODE
ALMACEN TN /'J <“——{—* CROMADO

I

DE CUERO Ml =
CRUDO PREREMOJg 5
REMOJO LAVADO SECADO REFINADO
< ESTIRADO <« l MARINADO
J
i AY
MATIZADO
ALMACEN
DE CUERO TRAZADO COSTURADO ACABADO
CURTIDOS
BANADO Y
PILCHADO SECADO \ PROCESO DE
CONFECCION
ALMACEN DE PRODUCTOS TERMINADOS
4

llustracion 22: Células de Distribucién de Instalaciones en el Proceso de Curtido

Fuente: Elaboracion Propia



Células de Distribucion en el Area de Confeccion

ALMACEN
DE CUERO
CURTIDOS

MATIZADO
TRAZADO COSTURADO ACABADO
BANADO Y
PILCHADO
SECADO

ALMACEN DE PRODUCTOS TERMINADOS
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PROCESO DE

/— CONFECCION

7/

ALFOMBRAS

llustracién 23: Célula de Distribucién de Instalaciones en el Proceso de Confeccion de

Alfombras
Fuente: Elaboracion Propia
& >

MATIZADO
ALMACEN
DE CUERO TRAZADO COSTURADO ACABADO
CURTIDOS

2 N
BANADO Y
PILCHADO
SECADO
ALMACEN DE PRODUCTOS TERMINADOS v

=

J

PROCESO DE
CONFECCION
PRENDAS Y
PELUCHES

llustracion 24: Célula de Distribucion de Instalaciones en el Proceso de Confeccion de

Prendas y Peluches

Fuente: Elaboracion Propia



4.10.2. Distribucién de Lineas Flexibles
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En la planta se busca que los colaboradores eviten estar

enjaulados o divididos, al contrario, podran intercambiar los

elementos de trabajo. Se puede anadir o suprimir operadores y

aquellos que estén capacitados puedan casi auto balancearse

en diferentes ritmos de produccion.

ALMACEN DE M
:l DESCARNADO
INSUMOS m
PRECURTIDO
CURTIDO

ESCURRIDO
PIQUELADO o =

8.8
|

PREREMOJO m

REMOIO LAVADO SECADO
— ;
— 5

LL —w ° ] |

BOTALES 4 ESTIRADO ° 8
T T

o

MATIZADO

BANADO
Y
PILCHADO

Qo]

g —

O ® O O
I | s

[ 1] [T /|

L 1] (I /]

[T 1] [T 7]

EMPAQUE Y

Q

3

EMBALAJE | |

S — |
ALMACEN DE PRODUCTOS TERMH\IlADOS
] [

llustracion 25: Distribucion de Lineas Flexibles en Estaciones de Trabajo

Fuente: Elaboracion Propia
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4.10.3. Distribucion de los Almacenes

Los almacenes presentan una disposicion rectangular con

pasillos principales y secundarios.

1 1
[Ty
Rl
lx

RECOMENDADO

1 1

!
11}

|

A

!
l

llustracion 26: Distribucién de los Almacenes

4.10.4. Finalidades de la Distribucion

La distribucion de las instalaciones se considera la parte crucial

en el disefio y la operacién de este sistema de produccién. La

buena distribucién busca proporcionar una ventaja competitiva

real, facilitando los procesos de flujo de informacion y de

material. Se busca también mejorar la vida de trabajo de los

colaboradores.

Las finalidades de esta distribucidn son:

a bk~ 0N

6
7
8.
9

Patrén de flujo celular flexible.

Vuelta atras mantenida al nivel minimo.

Tiempo de produccién predecible.

Poco almacenamiento de material entre etapas.

Los pisos de la Planta estan abiertos de manera que todos
pueden ver lo que esta ocurriendo.

Operaciones de Cuello de botella bajo control.

Las estaciones de trabajo estan cerca las unas de las otras.
Manejo y almacenamiento de materiales ordenado.

No existe un manejo innecesario de los materiales.

10. Facilmente ajustable a las condiciones cambiantes.

4.11.5. Plano de la Planta



4.11. Disefio de Cargos
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DIRECCION N° CARGO FUNCIONES
La gestion de laempresa requiere disponer de
1 Director de Administracidn |todos los elementos necesarios para poder llevar a sh
y Finanzas cabo la actividad que se ha propuesto, gracias a los
medios materiales y humanos.
DIRECCION DE | 2 [secretaria Documentacidn, Archivo e Informatica 8h
ADMINISTRACION Presupuesto y control presupuestario, Previsiones
Y FINANZAS 3 [Técnico Financiero de cobros y pagos, Caja, Bancos, Cartera, 8h
Inversiones a corto, medio y largo plazo.
4 |Contador Contabilidad General de la empresa. 8h
Convocatorias, seleccion, contratacion,
5 |Coordinador de RRHH o e e, 8h
capacitaciones, Andlisis de Desempefio, fidelizacidn
. X Gestionar compras y ventas con altos niveles de
6 |Director Comercial . 8h
efectividad.
Compras: Contactos con proveedores, Contactos con
X almacén de primeras materias, Fichero de
Coordinador de
7 o proveedores, Cuentas de proveedores, 8h
Adquisiciones D tacion. Colecci trarios d
DIRECCION c.»cumen aC|on., olecciones y muestrarios de
COMERCIAL primeras materias.
Fichero de clientes. Recepcidn de pedidos.
Tramitaciéon de pedidos. Vigilancia de plazos de
8 [Gestor de Ventas . - . 8h
entrega.- Cuentas de clientes. Relacion con almacén
de productos acabados. Expedicion y entrega.
‘ lic Estudio de mercados: Prospeccién (Captacién de N
il Marketero Publicista clientes). Publicidad, marketing, disefios. 8
Gestionar el estudio de creacion, aprobacién de
10 | Director de Creatividad K 1 u _I ! X P ! i 8h
disefios, Supervisipon de Patronaje y muestrarios.
DIRECCION DE Disefio. Busqueda de materiales. Patrones base.
CREACION Prenda prototipo. Célculo de materias. Escandallo
11 |Disefiador de Producto p‘ P . ) 8h
de prototipos. Patronaje y escalados. Estudio de
marcadas. Realizacion de muestrarios.
Se encarga de estudiar y analizar todo lo necesario
. .. para que el proceso productivo se desarrolle de la
12 |Director Técnico . . L 8h
mejor maneray que sea posible la coordinacién con
los demas departamentos de la empresa.
Disefio y ordenacion de las pautas a seguiren el
- Técnico de Organizacion de[proceso productivo. Definiry mejorar los métodos sh
DIRECCION DE Produccién de trabajo, los tiempos para cada operacidony de la
ORGANIZACION mejora de la productividad.
Estudio de maquinaria y accesorios necesarios para
14 |Técnico de Mantenimiento (el proceso productivo, el orden, lalimpieza en 8h
planta y las mejoras posibles.
Adecuar el nivel de calidad de nuestro producto a
15 (Supervisor de Calidad las exigencias del mercado a que va destinado, con 8h
el fin de evitar devoluciones y gastos innecesarios.
Planificacion, organizacidn, direccién y control de
16 | Director de Produccién - ganiz ¥ 8h
Produccidn.
Control de almacenes de Materias Primas.
Responsable de s )
17 , Productos Acabados. Utillaje y Accesorios. Empaque 8h
Almacénes )
y Embalaje de productos Acabados.
18 |Operario de Curtido 01 Cumplir con todo el proceso de curtido del cuero: 8h
19 [Operario de Curtido 02 recopilado, preremojo, remojo, lavado, precurtido, 8h
20 |Operario de Curtido 03 curtido, cromado, piquelado, refinado, estirado y 8h
21 |Operario de Curtido 04 almacenado. 8h
22 |Operario de Confeccion 01 8h
DIRECCION DE | 23 |Operario de Confeccion 02 8h
PRODUCCION | 24 |Operario de Confeccion 03 8h
25 |Operario de Confeccion 04 8h
26 |Operario de Confeccion 05 i L, 8h
- - Cumplir con el proceso de confeccidn de las
27 |Operario de Confeccion 06 i 3 X 8h
- - alfombras, prendas y jugueteria, que incluye el
28 |Operario de Confeccion 07 X - 8h
- - matizado, el trazado, el costurado el bafiado, el
29 |0perario de Confecdion 08 acabado y el almacenaje como corresponda 8h
30 |Operario de Confeccion 09 v ! P : 8h
31 |Operario de Confeccion 10 8h
32 |Operario de Confeccion 11 8h
33 |Operario de Confeccion 12 8h
34 |Operario de Confeccion 13 8h

Fuente: Elaboracion Propia
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4.12. Manejo de la Cadena de Suministros

4.12.1. Manejo de Compras.

En cuanto al manejo de las compras, estard basado en las

caracteristicas de las compras justo a tiempo segun Richard J.

Schonberger y James P. Gilbert:

Proveedores:

Pocos Proveedores.

Proveedores cercanos.

Repetir las operaciones con los mismos proveedores.
Activar el uso de Andlisis para hacer que los buenos
proveedores se vuelvan y permanezcan competitivos en
los precios.

Agrupar a los proveedores que no estén cerca.

Hacer que la oferta competitiva esté, en su mayoria
limitada a las cantidades de partes nuevas.

Hacer que la planta resista la integracion vertical y la
subsiguiente interferencia de las operaciones del
proveedor.

Estimular a los proveedores a que extiendan las compras

justo a tiempo a sus proveedores.

Cantidades:

Tasa de produccion firme.

Entregas frecuentes en lotes de pequefias cantidades.
Acuerdos sobre contratos a largo plazo.

Papeles de descargo minimo.

Entrega de cantidades variables de un descargo a otro,
pero que sean fijas durante todo el término del contrato.

Poco excedente de mercancias o escasez en los recibos.
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Estimular a los proveedores para que empaquen en las
cantidades exactas.

Estimular a los proveedores para que reduzcan los
tamanfos de los lotes de produccion (o para que almacenen

el material no descargado)

Calidad:

Imponer al proveedor unas especificaciones de producto
minimas.

Ayudar a los proveedores a ajustarse a los requisitos de
calidad.

Establecer relaciones estrechas con las personas que

garantizan la cantidad de compradores y proveedores.

Despacho:

Programacion de los fletes de entrada.

Obtener el control mediante el uso de despachos por
contrato o pertenecientes a la compafiia de almacenaje por
contrato y de remolques para el almacenaje de carga en

lugar de usar transportadores comunes.

4.12.2. Manejo de Inventarios.

El sistema de inventario, se basara en el modelo de cantidad fija

del pedido, llamado también cantidad economica del pedido.

Donde:

La cantidad de pedido es constante (la misma cantidad
ordenada cada vez)

Se coloca el pedido cuando la posicion del inventario cae
al nivel del nuevo pedido.

El registro de inventario se hace cada vez que se realiza

un retiro o una adicion.
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- El tamafio de inventario es menor que el modelo de

periodo de tiempo fijo.

- El tiempo de mantenimiento es mayor debido al registro

perpetuo.

- Se llegan a comprar articulos de mayor precio, si son

criticos o importantes.

Inventario Inicial de Planta y Oficinas

Tabla 32: Inventario Inicial de Oficinas

INVENTARIO INICIAL DE OFICINAS
MAQUINARIAY EQUIPO
ITEM|CANT. DESCRIPCION PRECIO U. PRECIO |SUBTOTAL
1 17 |[Equipos de Computo S/.1,800.00(S/.30,600.00
2 5 |lmpresoras S/.180.00| S/.900.00
3 17 |Escritorios de vidrio S/.250.00| S/.4,250.00
4 34 |Sillas $/.80.00| S/.2,720.00
5 2 |Sillones S/.300.00 S/.600.00
6 1 |Plotter _ 5/.2,500.00] /.2,500.00] ¢ /.55,510.00
7 1 [Proyector de Audiovisuales S/.1,500.00| S/.1,500.00
8 2 |Pizarras S/.70.00( S/.140.00
9 3 |Maniquies de Pruebas S/.30.00 S/.90.00
10 2 |Pantdgrafos S/.5,500.00(S/.11,000.00
11 2 |Flexdmetro o cinta métrica S/.5.00 S/.10.00
12 6 |Estantes armarios S/.200.00| S/.1,200.00
ACCESORIOS
ITEM|CANT. DESCRIPCION PRECIO U. PRECIO |SUBTOTAL
1 17 [Juegos de accesorios fijos de Escritorio $/.50.00 S/.850.00| S/.850.00
MATERIAL DE CONSUMO
ITEM|CANT. DESCRIPCION PRECIO U. PRECIO |SUBTOTAL
1 2 |Material de limpieza para bafios S/.30.00 S/.60.00
2 50 |Fichas técnicas o de disefio S/.3.00[ S/.150.00
3 1 [Hojas de Produccion S/.25.00 S/.25.00
4 1 HOJa.S de Calidad S/.25.00 S/.25.00 $/.1,570.00
5 34 |Archivadores S/.5.00 S/.170.00
6 5 |Millar de Papel membretado S/.100.00| S/.500.00
7 5 |Tintas paraimpresoras S/.60.00( S/.300.00
8 17 |Juegos de Material de Escritorio S/.20.00( S/.340.00
COSTO TOTAL DE INVENTARIO EN OFICINAS | S/.57,930.00
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130

INVENTARIO INICIAL DE PLANTA

MAQUINARIA Y EQUIPO

ITEM|CANT. DESCRIPCION PRECIO U. PRECIO [SUBTOTAL
1 1 [Balanzaelectronica S/.300.00f S/.300.00
2 1 [Calentador S/.50.00 S/.50.00
3 10 [Recipientes metalicos S/.20.00] S/.200.00
4 3  |Embudos S/.10.00 S/.30.00
5 1 [Termdémetro digital S/.28.00 S/.28.00
6 3 [Espatulas S/.30.00 $/.90.00
7 3 |Agitadores S/.10.00 S/.30.00
8 8 |Botales de madera S/.800.00( S/.6,400.00
9 5 |Tableros de Matizado S/.70.00] S/.350.00
10 15 ([Caballetes $/.70.00| S/.1,050.00
11 10 [Mesas de area completa S/.300.00( S/.3,000.00| S/.82,553.00
12 5 |Armarios Estantes S/.250.00( S/.1,250.00
13 50 [Juegos Estanteria metalica de alta resistencia S/.650.00(S/.32,500.00
14 | 300 |Percheros modviles S/.15.00| S/.4,500.00
15 5 |Maquina de escalar-cortar S/.380.00( S/.1,900.00
16 1 [Equipo de corte informatizado S/.400.00f S/.400.00
17 10 [Maquinas Peleteras S/.2,000.00(S/.20,000.00
18 2 |Maquinas de Cocer S/.700.00( S/.1,400.00
19 5 |Pilchadoras S/.15.00 S/.75.00
20 5 |Secadoras S/.200.00( S/.1,000.00
21 1 [Transpaleta electrica S/.8,000.00( S/.8,000.00

HERRAMIENTAS Y UTILLAJE

ITEM|CANT. DESCRIPCION PRECIO U. PRECIO [SUBTOTAL
1 2 |Flexdmetro o cinta métrica S/.5.00 S/.10.00
2 3 [Reglas S/.1.00 S/.3.00
3 3 |Escuadras S/.1.00 S/.3.00
4 3 |Cartabones S/.1.00 S/.3.00
5 3 |Compases S/.15.00 S/.45.00
6 5 |Planchas $/.90.00 S/.450.00
7 4 |Pesas S/.10.00 S/.40.00
8 1 [Ciento Agujas S/.3.00 S/.3.00
9 3 [Reglas transportador S/.1.00 S/.3.00
10 20 |[Tijeras S/.14.00 S/.280.00
11 20 |Cuchillas S/.9.00 S/.180.00
12 5 |Cardas S/.10.00 S/.50.00
13 5 Ce'plllos S/.5.00 S/.25.00 $/.2,425.00
14 10 [Caja de 1000 Grapas S/.3.00 S/.30.00
15 10 [Kgde Clavos S/.4.50 S/.45.00
16 5 |Destornilladores S/.15.00 S/.75.00
17 5 |Martillos S/.19.00 S/.95.00
18 5 |Alicates S/.25.00 S/.125.00
19 5 [Engrampadores S/.40.00] S/.200.00
20 5 |Pinzas S/.35.00 S/.175.00
21 5 |Tenazas S/.25.00] S/.125.00
22 5 [Levanta Grapas S/.10.00 S/.50.00
23 10 |KgAlfileres de Acero S/.7.00 S/.70.00
24 10 ([Brochas S/.7.00 S/.70.00
25 15 [Ranchetes S/.9.00 S/.135.00
26 15 [Rebanadores S$/.9.00| S/.135.00
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MATERIAL DE CONSUMO
ITEM|CANT. DESCRIPCION PRECIO U. PRECIO [SUBTOTAL
1 14 |Kg. Acido Férmico - Quimex S/.7.00 S/.98.00
2 55 |Kg.Sal S/.0.50 S/.27.50
3 16.5 |Kg.Sulfato de Cromo S/.7.00| S/.115.50
4 3.3 |[Kg.Bicarbonato de Sodio - Quimex S/.3.00 S/.9.90
5 16.5 |Kg.Engrasantes S/.17.00] S/.280.50
6 16.5 |Kg.Soda Cdustica - Quimexs S/.3.00 S/.49.50
7 0.3 |[Kg.Recurtiente Sintético S/.3.50 S/.1.05
8 16.5 |Kg.Detergente S/.3.00 S/.49.50
9 3.3 [Kg.Oxtapal S/.25.00 S/.82.50
10 | 16.5 |Formol S/.20.00 S/.330.00
11 | 16.5 |Formeato de Sodio S/.5.00 S/.82.50
12 | 16.5 |Cromo Sal N° 33 S/.8.00 S/.132.00
13 | 831 |Piel de AlpacaBebe S/.65.00/S/.54,015.00
14 | 831 |Piel de Alpaca Madura S/.25.00/S/.20,775.00
15 2 |Docena Hilos S/.24.00 S/.48.00
16 50 |Torzales de Algoddn S/.1.50 S/.75.00| S/.82,224.45
17 50 |Hilos texturados de algoddn S/.9.00| S/.450.00
18 50 |Forros de tejido x metro S/.2.00] S/.100.00
19 Kg Glasillas S/.90.00 S/.90.00
20 Kg Fornituras S/.60.00 S/.60.00
21 50 |Entretelas x metro S/.2.00| S/.100.00
22 6 [Caj. Cartones, cartulinas y papel de dibujo $/.10.00 S/.60.00
23 12 [Jaboncillos S/.2.00 S/.24.00
24 Kg Yeso para costura S/.15.00 S/.15.00
25 Caja Lapices x 12 S/.4.00 S/.4.00
26 50 |Kg. Relleno Poliester S/.15.00] S/.750.00
27 | 131 |Cajas para Alfombras S/.5.00| S/.655.00
28 | 103 |Cajas para prendas S/.7.00| S/.721.00
29 | 504 |Cajas parajuguetes S/.4.00| S/.2,016.00
30 | 504 |Empaques para peluches S/.2.00| S/.1,008.00
31 20 |[Cintas de Embalaje S/.5.00| S/.100.00

4.12.3. Manejo de Distribucion Comercial

|COSTO TOTAL DE INVENTARIO EN PLANTA

|5/.167,202.45

El método de distribucion para los productos: Los productos

seran exportados por la propia asociacion, sin el contacto

obligado de intermediarios.
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Grafico 22: Modelo de Cadena Productiva

Fuente: PENX — 2014
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Grafico 23: Distribucion del Producto

Fuente: Elaboracion Propia

En este modelo de distribucion, la asociacion es duefia de la fabrica,
gue contrata agentes de distribucidn en el extranjero, quienes llegan a
las mismas tiendas minoristas y mayoristas que generaron los pedidos
y a quienes se atiende, a su vez se llega también directamente a
consumidores finales en el extranjero tanto como consumidores locales

directamente.

4.13. Disefo, Gestion y Control de Calidad

El sistema de produccién planteado en la presente investigacion,
busca exportar artesania peletera que es un producto bandera de
nuestro pais. Los productos bandera del Peru son los productos o
expresiones culturales cuyo origen o transformacion han ocurrido en
el territorio peruano con caracteristicas que representan la imagen

del Peru fuera de este pais; por lo que para efectos de mayor
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competitividad en el mercado se necesita estandarizar el producto
ya que a pesar de contar con buenos artesanos, éstos poseen
manualmente diversas técnicas de produccion, por lo que se
deberan capacitar y enraizar bajo los mismos criterios, normas y
politicas de calidad, y para esto se propone seguir la hormativa de
COPROBA (La Comision Nacional de productos Bandera),
publicados por INDCOPI.

COPROBA es el organismo peruano que tiene por fin lograr una
oferta exportable y consolidar su presencia en mercados
internacionales. Esta integrado por representantes del Ministerio de
Comercio Exterior y Turismo, Ministerio de Relaciones Exteriores,
los Gobiernos Regionales, Ministerio de Agricultura, PROMPERU,
INDECOPI, PROMPYME, AGAP, SNI, CCL, ADEX, COMEX PERU
y PROMPEX.

A efectos de facilitar la comprension de las normativas y su adopcion
por parte de las empresas, el Centro de Informacién vy
Documentacion pone a nuestra disposicion en su pagina web un
DOSSIER INFORMATIVO SOBRE LOS PRODUCTOS BANDERA
DEL PERU el cual busca promover la calidad y la venta de los
productos elaborados en el Pert, como un medio o para contribuir

con la generacion de valor en nuestro pais.

Las Normas técnicas que se implantaran para su cumplimiento en el

proceso productivo son:

NTP 231.269:1988 (Revisada el 2010) PELETERIA. Extraccion y
acondicionamiento de probetas de pieles de alpaca curtidas
artesanalmente para ensayos fisicos. la. Ed. (4 p.) Establece el
procedimiento de extraccion y acondicionamiento de probetas de
muestras de pieles de alpaca cria curtidas artesanalmente, para los

ensayos fisicos.
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NTP 231.270:1988 (Revisada el 2010) PELETERIA. Método para
determinar el espesor de pieles de alpaca curtidas artesanalmente
(3 p.) Establece el método para determinar el espesor de las pieles

de alpaca cria curtidas artesanalmente.

NTP 291.035:1988 (Revisada el 2010) PELETERIA. Método de
ensayo para determinar la resistencia a la traccion y alargamiento de
rotura en pieles de alpaca curtidas artesanalmente. la. Ed. (5 p.)
Establece el método de ensayo, para la determinar la resistencia a
la traccion y el alargamiento de rotura de las pieles de alpaca cria

curtidas artesanalmente.

NTP 291.037:2011 PELETERIA. Pieles de alpaca cria curtidas
artesanalmente. Requisitos. 2a. ed. (3 p.) Establece los requisitos
fisicos y los métodos de ensayo para las pieles de alpaca crias

curtidas artesanalmente.

NTP 291.038:1988 (Revisada el 2010) PELETERIA. Método de
ensayo para determinar la humedad en pieles de alpaca curtidas
artesanalmente. 1la. Ed. (3 p.) Establece el método de ensayo para
determinar del contenido de humedad en las pieles de alpaca
curtidas artesanalmente.

NTP 291.039:1988 (Revisada el 2010) PELETERIA. Método de
ensayo para determinacion de cloruros en pieles de alpaca curtidas
artesanalmente. la. Ed. (4 p.) Establece el método de ensayo para
determinar el contenido de cloruros en las pieles de alpaca curtidas

artesanalmente.

NTP 291.040:1988 (Revisada el 2010) PELETERIA. Método de
ensayo para determinar la materia soluble en agua y las cenizas
insolubles en agua, en pieles de alpaca curtidas artesanalmente. la.

Ed. (5 p.) Establece los métodos de ensayo para determinar la
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materia soluble en agua y las cenizas insolubles en agua, en pieles

de alpaca curtidas artesanalmente.

NTP 291.041:1988 PELETERIA. Inspeccidn y recepcion de articulos
confeccionados con pieles curtidas de alpacas crias (3 p.) Establece
el procedimiento de inspeccion y recepcion de prendas de vestir y

articulos confeccionados con pieles curtidas de alpaca cria.

NTP 291.042:1988 (Revisada el 2010) PELETERIA. Método de
ensayo para determinar la materia grasa en las pieles de alpaca
curtidas artesanalmente. la. Ed. (3 p.) Establece el método de
ensayo para determinar el contenido de materia grasa en las pieles

de alpaca, curtidas artesanalmente.

NTP 291.043:1989. (revisada el 2011) PELETERIA. Patron de tallas
para la confeccion de prendas exteriores para mujeres y muchachas,
de pieles de alpaca cria curtidas artesanalmente. la. ed. (5 p.)
Establece un patron de tallas para la confeccion de prendas
exteriores para mujeres y muchachas, de pieles de alpaca cria

curtidas artesanalmente.

NTP 231.268:2007 PELETERIA. Muestreo de pieles de alpaca.
2a.ed. (6 p.) Establece la metodologia para la extracciéon de

muestras de pieles de alpaca.

NTP 251.057:2012 PELETERIA DE ALPACA. Determinacion
quimica del contenido de 6xido de cromo. Método de cuantificacion
por valoracion. la. ed. (9 p.) Describe el método para la
determinacién del cromo mediante valoracion yodométrica y es
aplicable a pieles de alpaca curtidas al cromo, que se suponen que
tienen un contenido de 6xido de cromo superior al 0,3. Se describen

dos métodos diferentes que se pueden utilizar para extraer el cromo
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en una solucion apropiada. Se puede emplear cualquiera de los dos
métodos.

NTP 291.058:2012 PELETERIA DE ALPACA. Determinacion
quimica del contenido de 6xido de cromo. Método de cuantificacion
por colorimetria. la. ed. (11 p.) Describe el método para la
determinacion del contenido de Oxido de cromo mediante
colorimetria. Este método es aplicable a las pieles de alpaca curtidas
artesanalmente que se espera tengan un contenido de éxido de
cromo superior al 0,05.

La gestion de la calidad tiene como objetivo basico conseguir
plenamente la calidad necesaria especificada por los clientes. En
este caso de tratarse de produccion artesanal, se debe tomar en
cuenta gque la estandarizacién de producto se enmarca dentro del
concepto de artesania, donde cada producto es distinto al otro por
tratarse de elaboracién manual y personalizada. Para ello cada una
de las tres calidades en el diagrama a continuacion, que son la
Calidad de Disefio, la Calidad de Produccioény la Calidad del Cliente,
se representan por circulos, siendo el objetivo de los tres circulos

que lleguen a coincidir.
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DIAGRAMA DE LAS TRES CALIDADES

CALIDAD DE CALIDAD DE
DISENO FABRICACION

Satisfaccién
_industrial

inttil para el
cliente

Esfuerzos
indtiles
de disefio

Trabajo de
fabricacion
inatil

CALIDAD
IDEAL

Insatisfaccién

evitable Calidad

” amenazada

Insatisfaccion
inevitable

CALIDAD DE
CLIENTE

llustracion 27: Diagrama de las tres calidades

Fuente: (Cuatrecasas Arbos, 2011)

4.14. Mantenimiento

“El TPM o Mantenimiento Productivo Total, supone un nuevo concepto
de gestién de mantenimiento, que trata de que éste sea llevado a cabo
por todos los empleados y a todos los niveles a través de actividades
en pequefios grupos, todo lo cual, segun Ichizoh Takagi, miembro del
Japan Institute por Planning Maintenance, incluye los siguientes cinco
objetivos:
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1. Participacion de todo el personal desde la alta direccion hasta los
operarios de planta. Incluir a todos y a cada uno de ellos para
alcanzar con éxito el objetivo.

2. Creacion de una cultura corporativa orientada a la obtencion de la
maxima eficacia en el sistema de produccion y gestién de equipos.

3. Implantacion de un sistema de gestidn de las plantas productivas tal
que se facilite la eliminacion de las pérdidas antes de que se
produzcan.

4. Implantacién del mantenimiento preventivo como medio basico para
alcanzar el objetivo de cero pérdidas mediante actividades
integradas en pequefios grupos de trabajo.

5. Aplicacion de los sistemas de gestion a todos los aspectos de la
produccion, incluyendo disefio y desarrollo, ventas y direccion.”
(Cuatrecasas Arbos, 2011, pag. 673)

“El desarrollo de un programa TPM se lleva a cabo normalmente en
cuatro fases claramente diferenciadas, con unos objetivos propios en
cada una de ellas: la preparacion, la introduccién, implantacion y la

estabilizacion.

Vamos a desarrollar estas fases descomponiéndolas en un total de
doce etapas, que abarcan desde la decision de aplicar un programa
TPM en la empresa, hasta la consolidacion de la implantacion del citado
programa TPM, el cual serd muy conveniente que incluya, ademas del
mantenimiento auténomo, la implantacion de un mantenimiento
preventivo, e incluso un paso mas alld con la introduccion del

mantenimiento predictivo.” (Cuatrecasas Arbos, 2011, pag. 689)
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Tabla 34: Etapas y actividades de la implementacion de un programa TPM

Fase

Etapa

Atividades de Gestion

1. Preparacioén

1. Decisién de aplicar el TPM
enlaempresa

La alta direccién informa que va a implantar un
programa TPM a través de reuniones internas,
boletines de la empresa, etc

2. Informacion sobre TPM

Campaiias informativas para introducir el TPM

3. Estructura parala
promocién del TPM

Formar comités especiales para introducir el
TPM

4. Objetivos y politicas basicas
TPM

Analizar la situacién actual, fijar objetivos,
prever resultados.

5. Plan Maestro de desarrollo
del TPM

Preparar planes detallados con las actividades a
desarrollary los plazos de tiempo que se
prevean paraello

2. Introduccién

6. Arranque formal del TPM

Con gran informacién e invitando a clientes,
proveedores y empresas o entidades
relacionadas.

3. Implantacién

7. Mejorar la efectividad del
equipo

Seleccionar un equipo con pérdidas crénicas y
analizar causas y efectos para poder actuar.

8. Desarrollar un programa de
Mantenimiento Autonomo

Implicar enn el mantenimiento diario alos
operarios que utilizan el equipo, con un
programa basio y la formacién adecuada.

9. Desarrollar un programa de
Mantenimiento Planificado

Incluye el Mantenimiento Periédico o con
parada, el Correctivo y el Predictivo.

10. Formacion para elevar la
capacidad de operacion y de
mantenimiento.

Entrenar alos lideres de cada grupo que
después ensefiaran a los miembros del grupo
correspondiente.

11. Gestion temprana de
equipos

Disefiary fabricar equipos de alta fiabilidad y
mantenibilidad.

4, Consolidacion

12. Consolidacion del TPMy
elevacion de metas

Mantenery mejorar los resultados obtenidos,
mediante un programa de mejora continua.

Fuente: (Cuatrecasas Arbos, 2011)

El Operario de Curtido es autdbnomo en la preparacion de las maquinas,

equipos e instalaciones, la preparacion de las soluciones o mezclas

para el curtido, el mantenimiento de rutina de las maquinas y equipos

y en la ejecucion de los procesos de curtiembre a fin de garantizar su

operatividad durante el proceso.

Debe ser asistido en el mantenimiento correctivo de los equipos y

herramientas; la implementacion de nuevos métodos de trabajo; el

establecimiento de normas y procedimientos medioambientales; las

ordenes de produccion y la formulacion de la receta de curtido.
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Para esto, debera dominar el manejo de informacion que contenga:
e Ficha técnica de produccion.
e Fichas de control y clasificacion.
e Manuales técnicos de las maquinas y equipos.
e Programa de mantenimiento preventivo. Meétodos de
mantenimiento, lubricacion y limpieza pre establecidos.
e Plan de seguridad.
e Normas de seguridad e higiene.

e Medidas de proteccion del medio ambiente.

Para esto, dentro del Plan de Mantenimiento estara el conjunto de las
gamas de mantenimiento que contendran las listas de tareas a realizar
en los equipos, en las instalaciones, en el sistema e incluso en la planta
completa. La informacion basica que debera tener cada gama de

mantenimiento es la siguiente:

Equipo en el que hay que realizar la tarea
Descripcidn de la tarea a realizar

Resultado de la realizacion

D N N NI N

Valor de referencia, en el caso de que la tarea consista en una

lectura de pardmetros, una medicion o una observacion.

Las tareas se agrupardn en gamas siguiendo alguna caracteristica
comun a todas las que la integran. Asi, con gamas por frecuencia
(gamas diarias, gamas mensuales, gamas anuales, etc.) o por
especialidad (gamas de operacion, gamas mecanicas, gamas

eléctricas, gamas predictivas, etc).
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4.15. Inversiones

4.15.1. Inversién Fija Intangible

Tabla 35: Inversion Fija Intangibles

RUBROS MONTO
Estudios y Proyectos de Ingenieria S/. 3,000.00
Gastos de Organizacion S/.1,500.00
Gastos de Entrenamiento de Personal S/. 1,000.00
Gestiones de Marca (INDECOPI) S/.1,500.00
Asistencia Técnica S/. 1,500.00
Gastos de Puesta en Marcha S/.1,000.00
TOTAL INTANGIBLES S/.9,500.00

Fuente: Elaboracion Propia

4.15.2. Inversién Fija Tangible

Tabla 36: Inversion Fija Tangibles

RUBROS MONTO
Magquinaria, Equipo y Utillaje en Planta S/. 84,978.00
Instalaciones y Montajes S/. 300.00
Equipos y Mobiliario de Oficina S/. 52,050.00
Obras Civiles S/. 834,416.98
Costo de Terreno 2500m?2 S/. 375,000.00
Imprevistos (2% inversiones tangibles) S/. 26,934.90
TOTAL TANGIBLES S/. 1,373,679.88

Fuente: Elaboracion Propia

4.15.3. Presupuesto de Capital de Trabajo

Tabla 37: Capital de Trabajo

RUBROS MONTO
Capital de Trabajo (5% Inv. Tangible) S/. 68,683.99
Imprevistos (2% capital de trabajo) S/. 1,373.68
TOTAL CAPITAL DE TRABAIJO S/. 70,057.67

Fuente: Elaboracion Propia
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4.15.4. Inversion Total del Proyecto
Tabla 38: Inversiéon Total
INVERSION MONTO
Inversion Intangible S/. 9,500.00
Inversién Tangible S/. 1,372,078.48
Capital de Trabajo S/. 69,976.00
TOTAL INVERSION S/. 1,451,554.48

Fuente: Elaboracion Propia

4.16. Financiamiento

Definida la estructura de inversion del proyecto, se procede
a buscar las fuentes de financiamiento. En este caso se
optara por recursos propios (de los emprendedores) y

financiamiento externo.

Se ha considerado que para poner en marcha el nuevo
sistema de produccién, es necesario realizar una inversion
inicial de S/. 1,451,555.48, lo que sera financiado de la
siguiente manera: El 29% es aporte propio por un valor de
S/. 428,662.90; mientras que el 70% es financiamiento
externo, otorgado por los fondos del Banco Interamericano
de Desarrollo con Revision de COFIDE y asciende a un valor
de S/.1,014,774.65y el otro 1% restante sera otorgado como
subvencién por la Municipalidad Provincial de Canchis y
asciende a un valor de S/. 9,800.00. A continuacion,
mostramos los cuadros con las Fuentes de Financiamiento y

la Estructura de Financiamiento.

Tabla 39: Fuentes de Financiamiento

ITEM SOLES PARTICIPACION
Aporte Propio S/. 428,662.90 29%
Préstamo - COFIDE S/. 1,014,774.65 70%
Municipalidad de Canchis S/. 9,800.00 1%

Fuente: Elaboracion Propia



Tabla 40: Estructura de Financiamiento

INVERSION TOTAL PROPIO COFIDE MUN. DE CANCHIS
Inversién Intangible S/. 9,500.00 | S/. - |S/. - S/. 9,500.00
Inversion Tangible
Magquinaria, Equipo y Utillaje en Planta | S/. 84,978.00 S/. 26,728.00 S/. 58,250.00 S/. -
Instalaciones y Montajes S/. 300.00 | S/. - S/. - S/. 300.00
Equipos y Mobiliario de Oficina S/. 52,050.00 | S/. - S/. 52,050.00 S/. -
Obras Civiles S/. 834,416.98 | S/. - S/. 834,416.98 S/. -
Costo de Terreno 2500m?2 S/. 375,000.00 | S/. 375,000.00 | S/. - S/. -
Imprevistos (2% inversidn tangible) S/. 26,934.90 | S/. 26,934.90 | S/. - S/. -

Total Inversion Tangible | S/. 1,373,679.88 | S/. 428,662.90 | S/. 944,716.98 S/. 300.00
Capital de Trabajo S/. 70,057.67 | S/. - 1S/ 70,057.67 S/. -
Total S/. 1,453,237.55 S/. 428,662.90 | S/. 1,014,774.65 S/. 9,800.00

Participacion

29%

70%

1%

Fuente: Elaboracion Propia
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Tabla 41: Programacién de la Amortizaciéon de Préstamo
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Importe del préstamo

Tasa deinterés anual

Plazo del préstamo en afios
Numero de pagos al afio
Fecha inicial del préstamo
Pagos adicionales opcionales

S/.1,014,775.00

18.00 %

7

1

01/01/2017

iEntidad del Préstamo: COFIDE

Resumen del préstamo

Pago programado

Numero de pagos programado
Numero de pagos real
Total de pagos anticipados

Interés total

s/. 266,238.40
7
7

s/. -

s/. 848,893.79

Aiio | Saldo inicial |Pago programado |Pago adicionall Pago total Capital Interés | Saldo final | Interés acumulativo
1 s/ 1,014,775.00 S/. 266,238.40 ' S/. - S/. 266,238.40 S/. 83,57890 S/.182,659.50 S/. 931,196.10 S/. 182,659.50
2 S/. 931,196.10 S/. 266,238.40 rS/. = S/. 266,238.40 S/. 98,623.10 S/.167,615.30 S/. 832,573.00 S/. 350,274.80
3 S/. 832,573.00 S/. 266,238.40 IFS/. - S/. 266,238.40 S/.116,375.26 S/.149,863.14 S/. 716,197.75 S/. 500,137.94
4 S/. 716,197.75 S/. 266,238.40 'S/. - S/. 266,238.40 S/.137,322.80 S/.128,915.59 S/. 578,874.94 S/. 629,053.53
5 S/. 578,874.94 S/. 266,238.40 'S/. = S/. 266,238.40 S/.162,040.91 S/.104,197.49 §S/. 416,834.03 S/. 733,251.02
6 S/. 416,834.03 S/. 266,238.40 ' S/. - S/. 266,238.40 S/.191,208.27 S/. 75,030.13 S/. 225,625.76 /. 808,281.15
7 S/. 225,625.76 S/. 266,238.40 ' S/. - S/. 225,625.76  S/.185,013.12 S/. 40,612.64 S/. - S/. 848,893.79

Fuente: Elaboracion Propia
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4.17. Presupuesto de Ingresos y Gastos

4,17.1. Ingresos

Lo primero que se muestra a continuacion es el analisis
de Precios unitarios de exportacion en el mercado como
linderos para establecer el precio a Cobrar ya que la lista
de precios se fija en funcién a la estructura de costos de
la empresa, a los precios de la competencia, a la
percepcion de los clientes y los resultados econémicos

esperados por la empresa.

Tabla 42: Precios en el Mercado

PRODUCTOS

Precio de | Producto 1 | Producto 2 | Producto 3
Competidores | Alfombras Prendas Jugueteria
Mas alto S/. 1400.00 | S/. 2200.00 | S/. 150.00
Promedio S/. 1285.00 | S/. 2000.00 | S/. 100.00
Bajo S/.1170.00 | S/. 1800.00 | S/. 70.00
Precio a

cobrar FOB S/. 1280.00 | S/.2000.00 | S/. 90.00

Fuente: Elaboracion Propia

A continuacion, se muestra la evolucion de los precios de
exportacion de las principales lineas de productos durante
los primeros 7 afios de la Empresa, se esta considerando

un incremento anual del 2.5% en el precio de Venta.
Tabla 43: Precios de Venta FOB

ARl | PRODUCTO 1 | PRODUCTO 2 | PRODUCTO 3

ALFOMBRAS | PRENDAS | JUGUETERIA
1 |Sl. 1,280.00 |[S/. 2,000.00|S/.  90.00
2 |s. 1,312.00 |S. 2050.00|S.  92.25
3 |SL 1,34480 |S/. 210125|Sl. 9456
4 |sl. 137842 |S/. 2153.78|Sl.  96.92
5 |SlL 1,412.88 |S/. 2,207.63|Sl.  99.34
6 |SL 1,44820 |S/. 2,262.82|S/.  101.83
7 |Sl. 148441 |S/. 2319.39|S. 10437

Fuente: Elaboracion Propia
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Tabla 44: Proyeccion de Ventas Anuales Por Producto

PROYECCION DE VENTAS
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ARO PRODUCTO 1: ALFOMBRAS PRODUCTO 2: PRENDAS PRODUCTO 3: JUGUETERIA

P.U CANTIDAD INGRESO P.U CANTIDAD INGRESO P.U CANTIDAD INGRESO
1 S/. 1,280.00 2400 S/.3,072,000.00 | S/.2,000.00 480 S/. 960,000.00 | S/. 90.00 3600 S/.324,000.00
2 S/. 1,312.00 2592 S/.3,400,704.00 | S/.2,050.00 518 S/.1,062,720.00 | S/. 92.25 3888 S/.358,668.00
3 S/. 1,344.80 2799 S/.3,764,579.33 | S/.2,101.25 560 S/.1,176,431.04 | S/. 94.56 4199 S/.397,045.48
4 S/. 1,378.42 3023 S/.4,167,389.32 | S/.2,153.78 605 S/.1,302,309.16 | S/. 96.92 4535 S/.439,529.34
5 S/. 1,412.88 3265 S/.4,613,299.97 | S/.2,207.63 653 S/.1,441,656.24 | S/. 99.34 4898 S/.486,558.98
6 S/. 1,448.20 3526 S/.5,106,923.07 | S/.2,262.82 705 S/.1,595,913.46 | S/. 101.83 5290 S/.538,620.79
7 S/. 1,484.41 3808 S/.5,653,363.84 | S/.2,319.39 762 S/.1,766,676.20 | S/. 104.37 5713 S/.596,253.22

Fuente: Elaboracion Propia

Tabla 45: Total de Ventas Proyectadas
ANO 1 2 3 4 5 6 7

PRODUCTO 1: ALFOMBRAS
PRODUCTO 2: PRENDAS
PRODUCTO 3: JUGUETERIA

S/.3,072,000.00
S/. 960,000.00
S/. 324,000.00

S/.3,400,704.00
S/.1,062,720.00
S/. 358,668.00

S/.3,764,579.33
S/.1,176,431.04
S/. 397,045.48

S/.4,167,389.32
S/.1,302,309.16
S/. 439,529.34

S/.4,613,299.97
S/.1,441,656.24
S/. 486,558.98

S/.5,106,923.07
S/.1,595,913.46
S/. 538,620.79

S/.5,653,363.84
S/.1,766,676.20
S/. 596,253.22

TOTAL VENTAS

S/.4,356,000.00

S/.4,822,092.00

S/.5,338,055.84

S/.5,909,227.82

S/.6,541,515.20

S/.7,241,457.32

S/.8,016,293.26

Fuente: Elaboracion Propia
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4.17.2. Gastos

4.17.2.1. Gastos de Personal Operativo

Tabla 46: Presupuesto de Mano de Obra Directa e Indirecta

N° MANO DE OBRA INDIRECTA CANTIDAD SALARIO MENSUAL SALARIO ANUAL BENEFICIOS SOCIALES TOTAL ANUAL

SEGURO SOCIAL CTS GRATIFICACIONES VACACIONES

1 |Director de Administracién y Finanzas 1 S/. 3,000.00 | S/.  33,000.00 | S/. 3,118.50 | S/. 3,000.00 | S/. 6,000.00 | S/. 3,000.00 | S/. 48,118.50
2 |Secretaria 1 S/. 850.00 | S/. 9,350.00 | S/. 883.58 | S/. 850.00 | S/. 1,700.00 | S/. 850.00 | S/. 13,633.58
3 |Técnico Financiero 1 S/. 1,000.00 | S/.  11,000.00 | S/. 1,039.50 | S/. 1,000.00 | S/. 2,000.00 | S/. 1,000.00 | S/.  16,039.50
4 |Contador 1 S/. 1,000.00 | S/. 11,000.00 | S/. 1,039.50 | /. 1,000.00 | S/. 2,000.00 | S/. 1,000.00 | S/. 16,039.50
5 |Coordinador de RRHH 1 S/. 1,000.00 | S/. 11,000.00 | S/. 1,039.50 | /. 1,000.00 | S/. 2,000.00 | S/. 1,000.00 | S/. 16,039.50
6 |Director Comercial 1 S/. 3,000.00 | S/. 33,000.00 | S/. 3,118.50 | S/. 3,000.00 | S/. 6,000.00 | S/. 3,000.00 | S/. 48,118.50
7 |Coordinador de Adquisiciones 1 S/. 1,000.00 | S/.  11,000.00 | S/. 1,039.50 | S/. 1,000.00 | S/. 2,000.00 | S/. 1,000.00 | S/.  16,039.50
8 |Gestor de Ventas 1 S/. 1,200.00 | S/.  13,200.00 | S/. 1,247.40 | S/. 1,200.00 | S/. 2,400.00 | S/. 1,200.00 | S/.  19,247.40
9 |Marketero Publicista 1 S/. 1,000.00 | S/.  11,000.00 | S/. 1,039.50 | S/. 1,000.00 | S/. 2,000.00 | S/. 1,000.00 | S/. 16,039.50
10|Director de Creatividad 1 S/. 3,000.00 | S/. 33,000.00 | S/. 3,118.50 | S/. 3,000.00 | S/. 6,000.00 | S/. 3,000.00 | S/. 48,118.50
11|Disefiador de Producto 1 S/. 2,000.00 | S/. 22,000.00 | S/. 2,079.00 | S/. 2,000.00 | S/. 4,000.00 | S/. 2,000.00 | S/. 32,079.00
12 |Director Técnico 1 S/. 3,000.00 | S/.  33,000.00 | S/. 3,118.50 | S/. 3,000.00 | S/. 6,000.00 | S/. 3,000.00 | S/. 48,118.50
13|Técnico de Organizacidn de Produccion 1 S/. 1,500.00 | S/.  16,500.00 | S/. 1,559.25 | S/. 1,500.00 | S/. 3,000.00 | S/. 1,500.00 | S/.  24,059.25
14 |Técnico de Mantenimiento 1 S/. 1,000.00 | S/. 11,000.00 | S/. 1,039.50 | S/. 1,000.00 | S/. 2,000.00 | S/. 1,000.00 | S/. 16,039.50
15|Supervisor de Calidad 1 S/. 1,000.00 | S/.  11,000.00 | S/. 1,039.50 | S/. 1,000.00 | S/. 2,000.00 | S/. 1,000.00 | S/. 16,039.50
16|Director de Produccion 1 S/. 3,000.00 | S/.  33,000.00 | S/. 3,118.50 | S/. 3,000.00 | S/. 6,000.00 | S/. 3,000.00 | S/. 48,118.50
N° MANO DE OBRA DIRECTA
1 [Responsable de Almacénes 2 S/. 850.00 | S/. 18,700.00 | S/. 1,767.15 | S/. 850.00 | S/. 1,700.00 | S/. 850.00 | S/.  23,867.15
2 |Operarios de Curtido 8 S/. 1,000.00 | S/.  88,000.00 | S/. 8,316.00 | S/. 1,000.00 | S/. 2,000.00 | S/. 1,000.00 | S/. 100,316.00
3 [Operarios de Confeccion 26 S/. 1,000.00 | S/. 286,000.00 | S/. 27,027.00 | S/. 1,000.00 | S/. 2,000.00 | S/. 1,000.00 | S/. 317,027.00
Loar b1 s/, 883,008.38

Fuente: Elaboracion Propia



Tabla 47: Proyeccion Anual de Gastos de Mano de Obra
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MANO DE OBRA ANOS
1 2 3 4 5 6 7
M.O.DIRECTA S/.441,210.15 450034.353 459035.0401 468215.7409 477580.0557 487131.6568 496874.2899
M.O.INDIRECTA S/.441,888.23 450725.9895 459740.5093 468935.3195 478314.0259 487880.3064 497637.9125
TOTAL MANO DE OBRA ANUAL S/.883,098.38 | S/. 900,760.34 | S/. 918,775.55 | S/. 937,151.06 | S/. 955,894.08 | S/. 975,011.96 | S/. 994,512.20
Incremento Anual:
Fuente: Elaboracion Propia
4.17.2.2. Gastos de Materias Primas e Insumos
Tabla 48: Proyeccion Anual de Gastos en Materia Prima e Insumos
MATERIA PRIMA E INSUMOS ANOS
1 2 3 4 5 6 7
MATERIAL DE CONSUMO EN PLANTA S/. 82,224.45 | S/. 88,802.41 | S/. 95,906.60 | S/. 103,579.13 | S/. 111,865.46 | S/.  120,814.69 | S/. 130,479.87
TOTAL MATERIA PRIMA E INSUMOS S/. 82,224.45 | S/. 88,802.41 | S/. 95,906.60 | S/. 103,579.13 | S/. 111,865.46 | S/. 120,814.69 | S/. 130,479.87

Incremento Anual:

Fuente: Elaboracion Propia



4.17.2.3. Depreciaciones

Tabla 49: Proyeccion Anual de Depreciacion
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INVERSION FIJA TANGIBLE VALOR DE VENTA IGV PRECIO DE VENTA | 54 DE SHES TOTAL VALOR
DEPREC. 1 2 3 4 5 6 7 DEPRECIADO | RESIDUAL
Maquinaria, Equipo y Utillaje en Planta| S/.  72,015.25 | /. 12,962.75 [ /. 8497800 5% [s/. 3,600.76 [ 5/. 3,600.76 | S/. 3,600.76 | /. 3,600.76 | /. 3,600.76 | S/. 3,600.76 | S/. 3,600.76 | S/. 25,205.34 [ 5/. 46,809.92
Instalaciones y Montajes s/. 25424 [s/. 4576 /. 30000 10% [s/.  2s.42]s/..  2sa2]s/..  saals. sa2ls) wa2ls) waa]s) sar[s) amer]s). 76.27
Equipos y Mobiliario de Oficina s/. 4411017 [s/. 7,939.83[s/.  52,050.00| 5% [S/. 2,20551 /. 2,205.51 | /. 2,205.51 | s/. 2,205.51 | s/. 2,205.51 | s/. 2,205.51 | s/. 2,205.51 | s/. 15438.56 [ 5/. 28,671.61
Obras Civiles s/. 707,133.03 | 5/.127,283.95 | 5/. 83441698 | 5% | S/.35356.65 | 5/.35,356.65 | S/.35,356.65 | S/.35,356.65 | S/.35,356.65 | S/.35,356.65 | S/. 35,356.65 | S/. 247,496.56 | S/. 459,636.47
Costo de Terreno 2500m2 S/. 317,79%.61]s/. 57,20339 [ s/. 37500000] 0% |s/. s/. s/. s/. s/. s/. s/. s/. S/. 317,79.61
Imprevistos s/, 22,826.19[s/. 410871]s/. 2693490 0% |[s/. s/. s/. s/. s/. s/. s/. s/. S/. 22,826.19
TOTAL DE INVERSION S/. 1,164,135.49 | S/.209,544.39 | S/. 1,373,679.88 $/.41,188.35 | S/.41,188.35 | S/.41,188.35 | S/.41,188.35 | S/.41,188.35 | S/.41,188.35 | S/.41,188.35 | S/. 288,318.43 | S/. 875,817.06
Fuente: Elaboracion Propia
4.17.2.4. Costos Indirectos
Tabla 50: Proyeccion Anual de Costos Indirectos
RUBROS COSTOS INDIRECTOS ANOS
1 2 | 3 4 5 6 7

Materiales Indirectos

Lubricantes S/. 100.00 | S/. 108.00 | S/. 116.64|S/. 12597 |S/. 136.05|S/. 14693 |S/. 158.69

Repuestos S/. 70.00|S/. 7560|S/. 8165|S/. 88.18|S/. 9523|S/. 102.85|S/. 111.08

Costos Generales de Fabrica

Electricidad S/.4,800.00 | S/.5,184.00 | S/.5,598.72 | S/.6,046.62 | S/.6,530.35 | S/.7,052.77 | S/. 7,617.00

Agua S/.1,200.00 | S/.1,296.00 | S/.1,399.68 | S/.1,511.65 | S/.1,632.59 | S/.1,763.19 | S/. 1,904.25

Telefono S/. 240.00 | S/. 240.00 | S/. 240.00 | S/. 240.00 | S/. 240.00 | S/. 240.00 | S/. 240.00

Internet S/. 480.00 | S/. 480.00 | S/. 480.00|S/. 480.00|S/. 480.00|S/. 480.00|S/. 480.00

Total Costos indirectos $/.6,890.00 | S/.7,383.60 | S/.7,916.69 | S/.8,492.42 | S/.9,114.22 | S/.9,785.75 | S/.10,511.01

Fuente: Elaboracion Propia



4.17.2.5. Costos de Ventas

Tabla 51: Proyeccion Anual de Costos de Venta
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RUBROS COSTOS DE VENTA ANOS
1 2 3 4 5 6 7
Publicidad Virtual S/. 2,200.00 | S/. 2,200.00 | S/. 2,200.00 | S/. 2,200.00 [ S/. 2,200.00 | S/. 2,200.00 | S/. 2,200.00
Publicidad Impresa S/. 4,000.00 | S/. 4,000.00 |S/. 4,000.00(S/. 4,000.00](S/. 4,000.00|S/. 4,000.00|S/. 4,000.00
Exhibidores para Ferias S/. 800.00 | s/. 800.00 | S/. 800.00 | /. 800.00 | S/. 800.00 | S/. 800.00 | s/. 800.00
Participacidn en Ferias Internacionales | S/. 28,720.00 | S/. 28,720.00 | S/. 28,720.00 | S/. 28,720.00 | S/. 28,720.00 | S/. 28,720.00 | S/. 28,720.00
Equipamiento de Tienda S/. 1,420.00|S/. 1,420.00|S/. 1,420.00 |S/. 1,420.00 [ S/. 1,420.00 | S/. 1,420.00 |S/. 1,420.00
Telefonia Movil S/. 540.00 | /. 540.00 | S/. 540.00 | /. 540.00 | S/. 540.00 | S/. 540.00 | /. 540.00
Atenciodn al Cliente S/. 600.00 | S/. 600.00 | S/. 600.00 | S/. 600.00 | S/. 600.00 | S/. 600.00 | S/. 600.00
Total Costos de Venta S/. 38,280.00 | S/. 38,280.00 | S/. 38,280.00 | S/. 38,280.00 | S/. 38,280.00 | S/. 38,280.00 | S/. 38,280.00
Fuente: Elaboracion Propia
4.17.2.6. Gastos de Exportacion
Tabla 52: Proyeccion Anual de Gastos de Exportacion
RUBROS GASTOS DE EXPORTACION ANOS
1 2 3 4 5 6 7
Transporte Interno S/. 60,000.00 | S/. 64,800.00 | S/. 69,984.00 | S/. 75,582.72 | S/. 81,629.34 | S/. 88,159.68 | S/. 95,212.46
Manipuleo de Embarque s/. 1,157.16 | S/. 1,157.16(S/. 1,157.16|S/. 1,157.16 | S/. 1,157.16 |S/. 1,157.16|S/. 1,157.16
Agente de Aduana (1% sobre el FOB) S/. 43,560.00 | S/. 48,220.92 | S/. 53,380.56 | S/. 59,092.28 | S/. 65,415.15 | S/. 72,414.57 | S/. 80,162.93
Documentos de Exportacion S/. 3,600.00|S/. 3,600.00|S/. 3,600.00|S/. 3,600.00(S/. 3,600.00|S/. 3,600.00|S/. 3,600.00

Total Gastos de Exportacion

S/.108,317.16

S/.117,778.08

S/.128,121.72

S/.139,432.16

S/.151,801.65

S/.165,331.42

S/.180,132.55

Fuente: Elaboracion Propia
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4.17.3. Flujo de Caja
Tabla 53: Flujo de Caja Contable de la Empresa
FLUJO DE CAJA CONTABLE DE LA EMPRESA
CONCEPTO PERIODO EN ANOS
0 1 | 2 3 4 5 6 7
Ingresos

Ventas Producto 1

S/.3,072,000.00

S/. 3,400,704.00

S/.3,764,579.33

S/.4,167,389.32

S/.4,613,299.97

S/.5,106,923.07

S/.5,653,363.84

Ventas Producto 2

S/. 960,000.00

S/.1,062,720.00

S/.1,176,431.04

S/.1,302,309.16

S/.1,441,656.24

S/.1,595,913.46

S/.1,766,676.20

Ventas Producto 3

S/. 324,000.00

S/. 358,668.00

S/. 397,045.48

S/. 439,529.34

S/. 486,558.98

S/. 538,620.79

S/. 596,253.22

Total Ingresos

S/.4,356,000.00

S/.4,822,092.00

S/.5,338,055.84

S/.5,909,227.82

S/.6,541,515.20

S/.7,241,457.32

S/.8,016,293.26

Gastos

Mano de Obra Directa S/. 441,210.15 450034.353 459035.0401 468215.7409 477580.0557 487131.6568 496874.2899
Mano de Obra Indirecta S/. 441,888.23 450725.9895 459740.5093 468935.3195 478314.0259 487880.3064 497637.9125
Materia Prima e Insumos S/. 8222445 |S/. 88802.41|S/. 95906.60|S/. 103,579.13 | S/. 111,865.46 | S/. 120,814.69 | S/. 130,479.87
Costos Indirectos S/. 6,890.00 | S/. 7,383.60 | S/. 7,916.69 | S/. 8,492.42 | S/. 9,114.22 | /. 9,785.75 | S/. 10,511.01
Costos de Venta S/. 38,280.00 [ S/. 38,280.00 | S/. 38,280.00 | S/. 38,280.00 [ S/. 38,280.00 | S/. 38,280.00 | S/.  38,280.00
Costos de Exportacion S/. 108,317.16 | S/. 117,778.08 | S/. 128,121.72 | S/. 139,432.16 | S/. 151,801.65 | S/. 165,331.42 | S/. 180,132.55

Total Gastos

S/.1,118,809.99

S/.1,153,004.43

S/.1,189,000.55

S/.1,226,934.77

S/.1,266,955.40

S/.1,309,223.83

S/.1,353,915.64

Utilidad Bruta

S/.3,237,190.02

S/.3,669,087.57

S/.4,149,055.29

S/.4,682,293.05

S/.5,274,559.79

S/.5,932,233.49

S/.6,662,377.62

Depreciacién

S/. 41,188.35

S/. 41,188.35

S/. 41,188.35

S/. 41,188.35

S/. 41,188.35

S/. 41,188.35

S/. 41,188.35

Utilidad Antes de Impuestos

S/.3,196,001.67

S/.3,627,899.23

S/.4,107,866.94

S/.4,641,104.70

S/.5,233,371.45

S/.5,891,045.15

S/.6,621,189.27

Impuesto Renta (27%)

S/. 862,920.45

S/. 979,532.79

S/.1,109,124.07

S/.1,253,098.27

S/.1,413,010.29

S/.1,590,582.19

S/.1,787,721.10

Utilidad Neta

S/.2,333,081.22

S/.2,648,366.43

S/.2,998,742.87

S/.3,388,006.43

S/.3,820,361.15

S/.4,300,462.96

S/.4,833,468.17

Pago de Préstamo

S/. 266,238.40

S/. 266,238.40

S/. 266,238.40

S/. 266,238.40

S/. 266,238.40

S/. 266,238.40

S/. 266,238.40

Inversién

S/.1,453,237.55

Flujo de Caja

-S/.1,453,237.55

S/.2,066,842.82

S/.2,382,128.03

S/.2,732,504.47

S/.3,121,768.03

S/.3,554,122.75

S/.4,034,224.56

S/.4,567,229.77

TMAR

25%

VAN

S/.5,984,833.67

TIR

157%

Fuente: Elaboracion Propia
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CONCLUSIONES

PRIMERO: Podemos concluir que actualmente en la localidad de Sicuani, no
existe un nivel aceptado de competitividad empresarial para la exportacién
artesanal peletera, ya que sus pequefios volumenes de produccién se dan por
cada emprendedor por su propio esfuerzo y de forma independiente, sin poder
cubrir la demanda obtenida para exportar. Es por eso que se ha disefiado un
Sistema de produccion, que involucra la formacion de una asociacion con
cada uno de los emprendedores, que busca cubrir una demanda internacional
en los productos de alfombras, prendas de vestir y jugueteria, se ha disefiado
el proceso completo por cada producto, se ha medido la capacidad de la
planta, la ubicacion de las instalaciones, su distribucion asi como el disefio de
cargos el manejo adecuado de la cadena de suministros, el control de calidad
bajo los estandares que exige el mercado demandante, el correspondiente
mantenimiento y finalmente el analisis financiero que demuestra la

rentabilidad a mediano y largo plazo de dicho proyecto.

SEGUNDO: Se concluye también que actualmente los emprendedores
manejan costos altos debido a la reducida produccién y no tienen una
adecuada administracion del presupuesto que permita controlar y optimizar
sus recursos, por lo que en el presente trabajo se investigacion, se ha
disefiado un proceso tecnolégico que mantiene la esencia artesanal con el
uso de equipo y maquinaria que incremente la produccion y reduzca costos, y
asi lograr el objetivo de ofrecer los productos a un precio mas competitivo y al

mismo tiempo obtener mayores utilidades.

TERCERO: Asi mismo se concluye que la artesania que se produce
actualmente en Sicuani, cumple con un proceso de produccién empirico y
precario que limita los volimenes, estandares de calidad e innovacion, por lo

gue se ha realizado el disefio de una planta productiva orientada a los
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procesos, por su disposicion funcional, por talleres, flexibilidad, y metodologia
de distribucion cualitativa.

CUARTO: Finalmente, se concluye que la demanda nacional e internacional
abunda en el mercado, siendo actualmente la via mas utilizada por parte de
los emprendedores de Sicuani para la distribucién del producto, la terrestre.
Esta es una oportunidad que sera aprovechada sélo con un disefio productivo
gue tenga éxito, y para esto se ha hecho el disefio de gestion logistica no sélo
en la cadena de produccién, sino ademas en los canales de distribucion,
integrando asi en el disefio, todos los elementos en cuanto a rapidez y
eficacia, desde la obtencidn de la materia prima hasta el destino del producto

en manos de los distribuidores, mayoristas, minoristas y consumidores finales.
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RECOMENDACIONES

PRIMERO: Implementar el presente Sistema de Produccion, buscando la
union o cohesion entre los emprendedores que son independientes y los que
se encuentran Asociados. La conformacion de un clister en la provincia de
Canchis, donde confluyan los proveedores, los intermediarios y los artesanos,
gue permitan vender directamente a los consumidores o a comercializadores

en el extranjero.

SEGUNDO: Desarrollar Alianzas con la Municipalidad Provincial de Canchis,
y PROMPERU para capacitar a los emprendedores en los siguientes temas:
Tecnologia de producciéon y empaqgue, acceso directo a mercados extranjeros,
habilidades gerenciales para costeo correcto de sus productos, marketing y

ventas.

TERCERO: Realizar un estudio de Sostenibilidad para asegurar la
continuidad de la actividad empresarial como se proyectdé. En una mejora

continua empresarial.

CUARTO: Realizar un plan de Negocio que incluya la cobertura del mercado
Local, aprovechando la demanda de Tiendas dentro de la Ciudad del Cusco,
para posicionamiento de la marca y mejora de la percepcién del Producto

artesanal peletero de Sicuani.
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ANEXOS



MATRIZ DE CONSISTENCIA DE LA INVESTIGACION

ANEXO N°1

DISENO DE UN SISTEMA DE PRODUCCION PARA EL INCREMENTO DE LA COMPETITIVIDAD EN LA EXPORTACION ARTESANAL PELETERA
EN EL DISTRITO DE SICUANI

PROBLMA PRINCIPAL OBJETIVO GENERAL HIPOTESIS GENERAL VARIABLES/ DISENO
DIMENSIONES METODOLOGICO
¢,Cudl es el disefio de un sistema | Disefiar un sistema productivo | Existen disefios para el sistema VARIABLE Tipo de Investigacion:

productivo que incremente la
competitividad empresarial para la
exportacién artesanal peletera en
el distrito de Sicuani?

que incremente la
competitividad empresarial
para la exportacion artesanal
peletera en el distrito de
Sicuani.

productivo que incrementen la
competitividad empresarial para la
exportacién artesanal peletera en
el distrito de Sicuani.

PROBLEMAS SECUNDARIOS

OBJTIVOS ESPECIFICOS

HIPOTESIS ESPECIFICAS

1. ¢Cual es el proceso
tecnolégico que incrementa la
competitividad empresarial
para la exportacion artesanal
peletera en el distrito de
Sicuani?

2. ¢Cual es el disefio de planta
productiva que incrementa la
competitividad empresarial
para la exportacién artesanal
peletera en el distrito de
Sicuani?

3. ¢Cual es el disefio de gestion
logistica que incrementa la
competitividad empresarial
para la exportaciéon artesanal
peletera en el distrito de
Sicuani?

1. Disefiar el proceso
tecnolégico que
incremente la
competitividad empresarial
para la exportacion
artesanal peletera en el
distrito de Sicuani

2. Disefiar la planta
productiva que incremente
la competitividad
empresarial para la
exportacion artesanal
peletera en el distrito de
Sicuani.

3. Disefiar la gestion logistica
que incremente la
competitividad empresarial
para la exportacion
artesanal peletera en el
distrito de Sicuani.

1. Existen disefilos para un

proceso tecnolégico  que
incremente la competitividad
empresatrial para la
exportacion artesanal peletera
en el distrito de Sicuani

2. Existen disefios para una

planta productiva que
incremente la competitividad
empresarial para la

exportacion artesanal peletera
en el distrito de Sicuani.

3. Existen disefios para una

gestiéon logistica que
incremente la competitividad
empresarial para la

exportacion artesanal peletera
en el distrito de Sicuani

INDEPENDIENTE
Sistema Productivo

VARIABLE
DEPENDIENTE
Competitividad
empresarial

Béasica

Nivel de Investigacion:
Descriptivo Propositivo

Disefio de la
investigacion:
No Experimental

Poblacién:70
Artesanos
emprendedores
peleteros

Muestra: 70
Artesanos
emprendedores
peleteros




ANEXO N°2

MATRIZ DEL INSTRUMENTO PARA LA RECOLECCION DE DATOS

DISENO DE UN SISTEMA DE PRODUCCION PARA EL INCREMENTO DE LA COMPETITIVIDAD EN LA
EXPORTACION ARTESANAL PELETERA EN EL DISTRITO DE SICUANI

Z W
w =z N° DE CRITERIO DE
% % INDICADORES PESO ITEMS ITEMS / REACTIVOS EVALUACION
A muy alto/alto regular/ muy
§ Analisis de costos. Considera que sus costos son bajo
4 Sus proveedores cambian sus Siempre / casi siempre /
O | Comportamiento de precios regularmente / casi nunca /
& |los costos. nunca.
o Los precios de su competencia son: |variable y estable
S 40% 5
[S) Mas del 50% / menos del
=X Qué porcentaje de utilidades desea |50% / mas del 100%.
N | Ventaja en costos. tener.
o Por encima del demandado /
g Considera que el precio de su por debajo del demandado /
actual producto esta. igual al demandado.
c | Factores de Considera que sus productos son
78 singularidad. innovados. Si o No
'§ Valor para el cliente. | 40% 4 Cuél es el valor agregado de su innqvacién / precio / material
© producto. /calidad /agregados / otros
2 | Criterios de compra Considera que sus clientes innovacion / precio / material
O |del cliente. prefieren su producto por /calidad /agregados / otros




Estrategia de
diferenciacion.

En qué se diferencia su producto
del de la competencia

innovacion / precio / material
/calidad /agregados / otros

Segmentacion

Tipo de producto.

Tipo de comprador.

Canal (comprador
inmediato)

Ubicacién geografica
del consumidor.

20%

Qué tipo de producto ofrece

Peletero /textil /materia
prima /mixto

A qué tipo de comprador provee

Intermediarios / Directos
Comprador / cliente

Terrestre
Qué medio de trasporte utiliza para | Acuético
distribuir Ferroviario
Que medio utiliza para exportar Aéreo

Extranjero
Cual es la procedencia de su Nacional
comprador Local
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ANEXO N° 3

UNIVERSIDAD ALAS PERUANAS
FACULTAD DE CIENCIAS EMPRESARIALES
ESCUELA PROFESIONAL DE ADMINISTRACION Y NEGOCIOS
INTERNACIONALES

ENCUESTA A LOS ARTESANOS PELETEROS DE SICUANI
Agradecemos anticipadamente su gentil participacibn en la presente
encuesta, que tiene fines estrictamente académicos, cuyo principal propdésito
es disefiar un sistema de produccion para incrementar competitividad
empresarial en la exportacién.

Considera que sus costos de produccion son:
Muy altos
Altos
Regular
Bajos
Muy bajos

mo0|w| >

¢, Con qué frecuencia, sus proveedores cambian sus precios?
Anualmente

Por temporadas (alta o baja)
Semestralmente
Trimestralmente

Mensualmente

mlolo|e|>6

recios de su competencia son:
Muy altos

Altos

Regular

Bajos

Muy bajos

,_
mlo|o|®|>|9

ué porcentaje de utilidades considera que necesita tener?
Del 20% al 30%
Del 40% al 50%
Del 60% al 70%
Del 80% al 100%
Mas del 100%

é

mo0|w|>|0

nsidera que el precio de su actual producto esta:

Por encima del precio demandado por el comprador
Igual al precio demandado por el comprador

Por debajo del precio demandado por el comprador

olw[>[8

¢ Considera que sus productos son innovadores?
| Si | No |

¢,Cudl es el valor agregado de su producto?
A | Disefio
B | Empaque / Embalaje
C | Forma de entrega / distribucion




10.

11.

12.

13.

14.

D | Promociones e incentivos
E | Otros
¢ Por qué cree que sus clientes prefieren su producto?
A | Innovacién
B | Calidad
C | Precio
D | Valor Agregado
E | Otros
¢ Cuales son los factores que le dan mayor ventaja a su competencia?
A | Mayor Innovacion
B | Calidad
C | Precios mas bajos
D | Volumen de produccién
E | Cartera de clientes
F | Diversificacion de productos
G | Tecnologia
¢, Qué tipo de producto ofrece?
A Jugueteria (peluches), prendas de vestir en piel de
alpaca.

B Gamulan con piel de ovinos.
C Alfombras en piel de alpaca.
D Materia prima
E Mixto, entre textiles y tejidos.
¢,Con qué tipo de clientes actuales trabaja?
A Intermediarios
B Directos
¢, Cual es la procedencia de sus clientes?
A | Extranjeros
B | Nacionales
C | Locales
¢, Qué medio de transporte utiliza para distribuir a clientes nacionales?
A | Terrestre
B | Maritimo
C | Aéreo
D | Ferroviario
¢, Qué medio de transporte utiliza para exportar?
A | Terrestre
B | Maritimo
C | Aéreo
D | Ferroviario
E | No se exporta
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ANEXO N°4
FOTOGRAFIAS DEL PROCESO DE INVESTIGACION

b\ & g 2 z

2. Emprendedor en el proceso de encuestado.



3. Alfombra en piel de alpaca como producto terminado por
uno de los emprendedores.

4. Proceso de curtido tradicional de la piel de alpaca.
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5. Taller tradicional actual de produccién peletera de los emprendedores.

6. Muestras de los productos terminados por los emprendedores actuales.



