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RESUMEN

TEMA: MEJORAMIENTO DE LA PRODUCCION EN LA INDUSTRIA

DE CALZADO PARA AUMENTAR LAS VENTAS

AUTOR: PROANO CALVOPINA ANGEL MARCELINO NAPOLEON

El Objetivo de industria de calzado Arisan es la elaboracion de calzado de
Optima calidad que permite satisfacer el consumo del usuario. Por su
permanencia en el mercado nacional proporciona aternativas de proteccion de
los pies de los hombres y nifios de la nacion. En especial e mercado de la
Regién del Litoral, la empresa produce calzado tubular abierto y cerrado,
posee una variedad de modelos que vende en e mercado; Polo Sports, Land
Rovers, Skeepers, Tommy, Caterpillar, Timberland.

Al finalizar la evaluaciéon de su produccidn se analizaron los problemas
mediante el diagrama de ISHIKAWA (causa, efecto) y mediante un analisis se
determiné los problemas mas relevantes dando como resultado, ventas baja,
falta politica administrativa, y por consiguiente baja utilidad para la empresa,
por la falta de controles eficientes que disminuyen la calidad de servicio que
brinda industria de calzado Arisan. La propuesta planteada a los problemas
es la aplicacion de la visién gerencial, solucidn; preparar y ejecutar plan de
mercadeo estudiando y analizando costo beneficio, mediante la elaboracién
de una sintesis de un manual de procedimientos de trabajo para los agentes
vendedores.



A la propuesta planteada se adjuntan las recomendaciones siguientes: los
agentes vendedores sacan el stock de modelos del calzado y visitan los sitios
de comercializacién; almacenes, centros comerciales, vendedores
independientes, boutique, etc. Los a empresa es una via al éxito comercial.
Porque se compite en el mercado nacional, en este campo hay competencia
de primer orden.

Director: Ing. Ind. Anchundia Ormefio Sergio
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LA EMPRESA

1.1. Generalidades

La empresa de produccién “Industria de Calzado Arisan fabrica calzado
casual tubular; abierto y cerrado.

El cual lo comercializa en diferentes puntos de ventas, almacenes de toda

I”

la provincia del Guayas, en especial Guayaqui

1.2. Historia de Industria de Calzado Arisan

La empresa empieza las funciones en el afio 1995, ubicado en Nicolas
Segovia y la H. En esa época contd con 2 maquinas; una cosedora y una

cortadora.

Produciendo en bajo volumen la fabricacién de calzado, pero su desarrollo

empieza en el mismo momento de que el Sr. Presidente de la Republica de



esa época Dr. Rodrigo Borja C. Decreta el cierre de las importaciones;

calzado, maquinaria, vehiculos, etc.

Generando una gran demanda de calzado en nuestra area. En el cual se
elevaron los pedidos, los mismos que para poder cubrir la demanda se
necesitd personal para elevar la produccidon de calzado, trabajando incluso
horas extras y fines de semanas para cubrir la demanda y pudo desarrollar sin

ningun problema.

En cuanto a las primeras utilidades que generd la empresa lo invirtid en
maquinarias, para mejorar la calidad del calzado y minimizar los tiempos de

produccion y entrega.

Todas estas gestiones fueron hechas por el Sr. Nelson Arias debido a su
vision de empresario, el mismo que no se conformaba con su situacién actual

y esperaba mejores resultados a obtener en un futuro con su empresa.



En la actualidad la empresa cuenta con maquinaria de ultima generacion

para poder estar con la competencia en el mercado actual y mercado Andino.

1.3. Actividad y Objetivo de la Empresa

1.3.1. Actividad

La actividad de Industria de Calzado Arisan consiste en disefiar y crear

zapatos de uso casual que van dirigidos al consumo de caballeros y nifios.

1.3.2. Objetivos

El principal objetivo es la elaboracidon de calzado de éptima calidad que
permita satisfacer el consumo del usuario. Competir en el mercado nacional,

en este campo hay competencia de primer orden.

1.4. Razdn Social



“Industria de Calzado Arisan”.

Esto se debe a los dos apellidos Arias Sdnchez.

1.5. Procesos de Produccion del Calzado

1.5.1. Area de Cortado

4 Troqueladores

Las maquinas tienen un peso de 18 toneladas cada una, trabajan con

electricidad trifasica.

Sirven para cortar las piezas que forman los zapatos.

4 Obreros

1.5.2. Area de Destallado



1 Obrero

2 Maquinas

La 1 destalladora para sacar filos, rebajar las bases del zapato.

La 2 destalladora; rebajar: Forro para la placa, ribete, taldn.

1.5.3. Area de Aparado

4 Aparadores, 4 Ayudantes (Oficiales)

2 Maestro abastece al drea de aparado; preparador de forro, plantilla,

base.

2 Obreros mas abastecen a los aparadores, solo se especializan en laterales

en varios modelos.

1.5.4. Area de Picado



1 Obrero

Herramientas, 1 compas, 1 martillo y tabla.

Pica todos los cortes, pasa luego ser quemado en el logotipo requerido, sea

este tipo; Fila, Land Rover, Tommy, Arisan.

1.5.5. Area de Folleado

1 Obrero

Es el encargado de codificar los cortes para saber que modelo de calzado

es.

1.5.6. Area de Tejida

7 Obreras.

Tejen los zapatos de acuerdo al pedido sean estos modelos; cuadrado, en

equis, normal, concha.



1.5.7. Area de Plantada

7 Obreros.

Una vez tejido el corte, se codifica a forma par, que luego regresa a la

seccion plantada. Aqui se arman el calzado y le dan la forma que deba tomar.

1.5.8. Area de Empaque

8 Obreros

Lugar donde se pone la plantilla y se pinta (lustrar) el calzado, al cual se le

hace una inspeccion final.

PROCESOS DE PRODUCCION DEL CALZADO

EMPRESA ARISAN
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1.6.Descripcion de Maquinas y Equipos de produccion en el proceso de

calzado.
No Maquina Caracteristica Uso
Marca
Origen: Italia
4 |Troqueladora Cortar las piezas que forman
Motor: 220/380 AC.
Marca: ELLE-AL

Destalladora

Origen:

[talia

Rebajar forro, ribete, taldn,




Modelo: M 231

Motor: 110 V. ‘AC.

etc.

Magquina de coser

Marca: Brother
Origen: Japdn
Modelo: DB2-B755-7

Motor: 220/380 KW.

Cosen los diferentes disefios

Maquina de coser

Marca: Brother
Origen: Japdn
Modelo: DB2-B755-5A

Motor: 220/380 KW.

Cosen los diferentes disefios

Magquina de coser

Marca: Brother
Origen: Japdn
Modelo: DB2-B755-52

Motor:

Cosen los diferentes disefios

Madquina de coser

Marca: IVO mag
Origen: Checoslovaquia
Modelo:

Motor: 220/380 KW.

Cosen los diferentes disefios

Magquina de coser

Marca: PFAFP
Origen: Italia
Modelo:

Motor: 220/380 KW.

Cosen los diferentes disefios

Pulidoras

Marca:

Origen: Ecuatoriana

Sirve para pulir el calzado




Modelo: 3/4

Motor: 110/220 AC.

Marca: Koll
1 |Compresor Origen: Brasil Sirve para puntar el calzado
Modelo: 56 S1 11/97

Motor: Monofasico

Marca: Quvelco
1 |Folladora Origen: México Sirve para dar acabado a los
diferentes disefnios

Modelo: 9010598

Motor: 110/220

Marca:
3 |Maquinas de coser |Origen: USA Cosen las suelas de los zapatos
Modelo: St. Leovis

Motor: Cap.1-POC

1.6.1. Equipos Auxiliares

No. M équi na Caracteristica Uso
Origen: Brasil
1 |Prensadora Modelo: Chasis Sirve para sujetar el
calzado

Marca: Lincolin

1 |Soldadora Origen: USA Para trabajos




Modelo: Chasis

Voltaje: 220 AC.

secundarios de suelda.

Marca: Oster
1 |Horno Origen: Ecuatoriana
Modelo: Chasis

Voltaje: 110 AC.

Sirve para calentar las
plantillas y pegar

Origen: Ecuatoriana
1 |Picador Modelo: Chasis

Voltaje: 220 AC.

Sirve para hacer hoyos
para poner los pasadores

Marca: KEHL
1 |Engomadora Modelo: 3021
Origen: Brasil

Voltaje: 220

Sirve para engomar las
bases de las plantas del
calzado.

1.6.2. Magquinas de ultima Generacion

1.6.3. Maquina de Montar CUNHOS

1.6.4. Caracteristicas Técnicas




La maquina de montar conos CH12 fue planeada y producida por la firma
Comagq, para atender la industria de calzado en general.

Su funcionamiento es automadatico, comando electroneumadtico de bajo
consumo de aire y energia eléctrica.

La entrada de la horma es hecha automatico apretando duro el pedal de
accionamiento.

La matriz de montaje se calienta haciendo posible el aislado del corte
después de montado.

El prensado del corte contra la plantilla es hecha por una segunda presion
gue presiona la horma centra la matriz, volviendo al estado inicial de
descanso después de un tiempo pré- determinado.

Es una maquina de facil manejo, no es necesario que el operario sea
especialista para su manejo.

El mantenimiento de la maquina es simple y no se requiere mantenimiento
constante.

Su buen funcionamiento es garantizado por la firma Comaq y su red de

distribuciones.



Dimensiones Maquina Embalaje

alto 1,60 m 1,75 m

ancho 0,75 m 0,90 m

largo 0,55 m 0,70 m
COMAQ

Industria de Maquinas e Equipamientos Ltda. Rodovia RS 122,
Km. 84 - Villa Maestra.

Fone (54) 2243511

Produccidn diaria 2000 pares
Consumo de aire 1,7 m/hora
Consumo de energia 450 W
Presion de trabajo 100 PSIG
Voltaje Monofasico 200 V.
Peso 350 Kg.
Peso Bruto 400 Kg.




1.6.5. Mdquina de Montar Puntas

1.6.6. Caracteristicas Técnicas

La maquina de centrar y montar puntas CM-30C fue planeada y producida
por Comaq como una sugerencia practica y moderna para la industria del
calzado en general.

Su funcionamiento es automatico, con comando electroneumatico de bajo
consumo de aire y energia eléctrica. La maquina tiene el cabezal fijo que,
proporciona gran produccion.

La matriz de montaje es calentada con relay que combinado con el
calcador que continua calcando el calzado, haciendo posible el alisado del
corte después de montado tiene una regulacién de abertura y cierre
evitando el cambio si la horma no cambia mucho el tipo de punta.

Tiene siete (7) pinzas que se abren secuencialmente, con éptima visién del
corte con estirado independiente haciendo posible la correccidon y

centrado del corte.



Larevolucion de las pinzas segun € tipo de hormas es elaborada sin € uso
de herramientas en un sistema préctico y répido. El cierre de las pinzas en la

punta es hecho con una o tres pinzas.

Después de un tiempo regulable de montaje y planchado el zapato cae en
un cajon recogedor.

La cola termo fusible es tipo poliester con hilo con doble alimentacidn, y la
cantidad de cola es regulable.

La cola se calienta en inyector lo que es un sistema simple y practico.

Dimensiones Maquina Embalaje
alto 1,75 m 1,85 m
ancho 1,30 m 1,50 m
largo 0,80 m 1,00 m
Produccion diaria 1500 pares
Consumo de aire 230 p/hora

Consumo de energia 100 W




Presion de trabajo 80 PSIG

Voltaje Monofasico 220 V.

Peso 500 Kg.

Peso Bruto 600 Kg.
COMAQ

Industria de Maquinas e Equipamientos Ltda.

1.7. Localizacidn de la Empresa

La empresa se encuentra ubicada en la Provincia del Guayas, Cantdn

Guayaquil, Parroquia Letamendi (Ver Anexo 1)

Teléfono 2340-196

La empresa tiene una area de 4000 m?, con una construccidn de cemento
armado, es de 2 plantas, dentro de las cuales funciona; oficina
administrativas, los talleres de produccidon, bodegas y una parte como

vivienda particular.
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MERCADO

2.1. Mercado del Calzado

“Industria de Calzado Arisan” por su permanencia en el mercado nacional
proporciona alternativas de proteccion del pie de los hombres y nifios de la

nacion, en especial el mercado de la regién del Litoral.

La empresa produce calzado tubular abierto y calzado cerrado.

Mecanismo tubular
Zapato abierto

Zapato cerrado.

Para consolidar el mercado selecto se dirige hacia los clientes potenciales

gue oscilan desde los 12 afios en adelante.



Esto se da porque la empresa posee hornos en series desde el nimero 27

hasta el 43.

Es dificil determinar un volumen exacto de produccion de calzado en el

pais, porque no existen estadisticas por mas de 10 afios.

Los estudios de la Cdmara Ecuatoriana de la industria del cuero y calzado
registran que hasta el 2000 el consumo per capita ecuatoriana de calzado era

de 2,3 pares de zapatos por habitante al afio.

Mientras en el 2001 se estima que este consumo fue de 1,7 pares por
habitante; consecuencia, segun los productores de calzado, de |la
dolarizacion, pues los sectores de cuero, calzado y textiles son muy sensibles
y son los primeros en sentir los efectos de la globalizacidon. El 95% de todos

los trabajadores en esta actividad es artesanal o pequefio industrial.



Datos del 2000 reflejan que el 53% de la demanda nacional esta cubierta
con produccién interna; 12% con importaciones registrados en el Banco

Central y el 35% se satisface mediante el contrabando. (Ver Anexo 2).

El dltimo dato revela que de cada cinco pares de zapato que se vende en el

pais, tres son de origen foraneo.

Produccién de Calzado en América Latina (Ver Anexo 3)

Segun INEC. Deter minamos €l siguiente cuadro de poblacién de Hombres

y Ninos Mayores de 12 afios por Regiones

Regiones del Ecuador Total Hombres > 12 Hombres
Costa 5’989.543 2'964.824 1'541.708
Sierra 5'463.934 2'704.647 1'406.416
Oriente 546.602 270.568 121.755
Galapagos (Insular) 18.555 9.185 3.582




Zonas No Delimitadas 72.170 35.724 14.290
Total Nacional 12’090.803 5’984.948 3’087.751
SEGUN INEC
Tomado Universo 19/04/2002 (Ver Anexo 4)

De un total de habitantes, hombres mayores 12 afios tenemos 3'087.751
gue nos representa un mercado potencial. Teniendo el mayor porcentaje de

habitantes en Costa y Sierra. (Ver Anexo 5). Participando en la produccién

Nuestro Mercado Potencial 3’087.751

toda la Costa en especial la Provincia del Guayas. (Ver Anexo 6).

Siendo la Provincia del Guayas y sus zonas aledafas el mercado de primer

orden.

Total > 12 afios Porcentaje
Regidn Costa 1’541.708 50%
Prov. Guayas 838.290 27%
Total Pais 3’087.751 100%




Del Anexo 5 determinamos el mercado de la Provincia del Guayas
considerando a hombres mayores 12 afios.

2.2. Potencial de Mercado

Para verificar el potencial del mercado se ha tomado en consideracién el
uso de 1.7 pares anuales de calzado, esto es el 17% de los consumidores
demanda de 1.7 pares anuales y el 83% opta por el calzado foraneo o de

fibra, o suela.

Descripcion Total > 12 Aios
Guayas 838.290
Tasa de Uso
17% 142.509

2.3. Participacion del Mercado

Para verificar la participacion en el mercado de Industria del calzado

Arisan, tomamos como referencia los datos estadisticos anteriores.



2.3.1.- Potencial del Mercado Anual

Segun INEC

Tomado del Universo 19/04/2002

(hombres 49.5% y mujeres 50.4%)

Prov. Guayas 3'256.763 x49.5% = 1’612.097 Hombres

52% son > 12 = 838.29 x 12 =10'05.948

TOTAL

3’087.751 | Mercado Nacional
(Hombres)

10’059.480 Mercado Potencial

(Anual)

74.880 Producciéon Anual




(Pares)

7,4% Participacion Mercado

Calzado Arisan

2.4. Volumen de Ventas

El desarrollo de ventas de Industria de calzado Arisan, hace que el
producto llegue a los consumidores. A través de la habilidad de la

distribucidon y ventas de sus agentes encargados de comercializarlas.

La produccion diaria de calzado Arisan es de 18 a 20 docenas diarias de
calzado, lo que nos da un promedio de 1440 pares de calzado semanal, si
este resultado lo hacemos mensualmente. Tendriamos una produccién

mensual de 6.240 pares de calzado.

Hay temporadas donde se eleva el volumen de demanda, pasa también hay

épocas del afio donde no se vende 100% de su produccion.



20 docenas diarias
20x 12 240 Pares
X 6 ® diaslaborables
1440 Pares de calzado semanal
X 52 ® Semanas laborales
74.880 ® Produccién anual
.12

6.240 ® Produccion mensual

100 x 74.880 = 7,4% Participacion Mercado “Calzado Arisan”

10°059.480

2.5. Cobertura Actual

La unidad operativa representada por sus vendedores (4) tiene una
cobertura actual en toda la Provincia del Guayas. Tiene un promedio de

ventas mensuales de series por mes.

Serie = 36 Pares = 6.240 =173

X 6.240 36



*6.240 = Produccién Mensual

En la sumatoria total mensual da 6.240 pares de calzado. La mayoria del
producto se lo comercializa en Guayaquil, por tener una buena aceptacion en

el mercado.

El calzado de planta extranjera (Colombiano, Brasilefio, Asiatico vy
Panamefio) con relacién a nuestro calzado nacional, son los que generan

mayor demanda en el pais.

2.6. Competencia

El producto que ofrece “Industria de Calzado Arisan” compite y participa
en el mercado, con mano facturadoras de primer orden del medio local,
nacional y el calzado importado. Como de Brasil, Panamd, Colombia,
México, Asia que se encuentra abarrotado en el mercado de la Provincia del

Guayas.



OFERTANTES %
Calzado de Contrabando 35%
Calzado Importado 12%
Manufactura Arisan 7,4%
Manufactura Estrella 3,6%
Otros
Talleres Artesanales 42%
FUENTE: INEC

Tomado del Universo 3/04/2002

2.6.1. Talleres Artesanales

Los talleres artesanales también producen calzado, por pedido del usuario

y para la venta al publico. Pero no se tiene datos estadisticos concretos

actuales.

Los artesanos pequefios que comercializan el calzado compiten por un
puesto en el mercado. Por lo tanto son competidores de industria de calzado
Arisan. Los artesanos no se desarrollan a plenitud por carecer de una

infraestructura adecuada para la fabricacién y comercializacién del calzado.



2.7. Elemento de Satisfaccion (Servicio)

La gerencia efectiva de Industria de Calzado Arisan; se ha encargado de
planificar, organizar y dar asesoria técnica a todos sus distribuidores, en sus
distintos puntos de ventas (Mayoristas) y post ventas de la calidad de los
insumos para la elaboracion de calzado, en sus distintos procesos de
produccidon. En este estudio de servicio al cliente. No posee objetivos de
servicio, porque proviene de taller artesanal, donde existe un alto grado de
produccién y calidad del producto elaborado. A sus vendedores (4) se les
encomienda ser; amables, sensibles, empaticos, confiables, conocedores,
leales al equipo corporativo y dar un acertado asesoramiento las virtudes del

calzado que llegan al consumidor.

2.8. Imagen

Industria de calzado Arisan en el mercado es competitivo ha sabido llevar
su produccion a pesar de las politicas cambiarias, dolarizacidn, globalizacién,

guiebra de bancos, etc.

El consumo no es un factor determinante. La idiosincrasia hace que las
clases sociales compre cal zado de acuerdo a su capacidad econdmica.

Encuesta realizada mediante muestreo simple.



Se le pregunta la procedencia de su calzado a 30 personas.

Fabricantes Frecuencia %
Calzado de contrabando 12 40%
Calzado Importado 6 20%

Calzado Nacional

Manufactura Arisan 5 16,6%
Manufactura Estrella 2 6,6%
Otros Talleres 5 16,6%

2.9. Asesoramiento de Calidad de la Materia Prima

Industria de Calzado Arisan al comprar los materiales e insumos diferentes
proveedores, trata a maximo de exigir la calidad de los productos, parainiciar
sus procesos de produccion. Al iniciar los procesos de produccion de calzado
en sus diferentes etapas, existe una inspeccion y se trata de controlare a

maximo el acabado total. Mejorando la eficaciay reduciendo desperdicios.



2.10. Stock de Productos

Industria de Calzado Arisan posee una variedad de modelos que vende en
el mercado, su precio varia de acuerdo a la calidad con que esta fabricado el

calzado.

En los meses de Octubre, Noviembre, Diciembre, Enero elevan la
demanda del producto y rebasa el volumen de venta del calzado, los colores
gue mayor demandatiene € de color negroy café.  Lagama de modelos
van de acuerdo a gusto del consumidor, 0 a la aparicion de un nuevo

modelo en el mercado.

En e cuadro siguiente nombraremos una variada gama de productos

(marcas) que en el mercado actual son los de mayor consumo.

Nombre de la

planta
Modelos de calzado Origen

Polo Sports Rol plaurent | Nacional

Land Rovers Land Rovers Colombia




Skeepers LA Brasil

Tommy Tommy Colombia

Caterpillar CAT Brasil

Timberland Timberland Colombia
2.11. Valor

Calzado Arisan presenta al mercado una gamma de modelos, su precio es
bajo con relacion a otras marcas conocidas existentes en el mercado
nacional. La razén Calzado Arisan fabrica, plantas de calzado. Tomando como
modelo la nacional o la importada. Esto le permite reducir costos de

produccidn sin elevar el precio en el calzado y ser competitivos.

Calzado Arisan con la adquisiciéon de maquinas de ultima generacién esta
planificando elevar su produccion al doble y de ser posible bajar el precio del

calzado.

El consumidor viendo la calidad de producto entre una manufacturadora y

otra, opta siempre por el de menor precio.



2.12. Identificacion de Problemas en la Industria de Calzado Arisan en €
mercado naciond

En una consulta hecha a publico consumidor, de un total de 40 personas

cuando se le pregunt6 si compraba calzado de Industria Arisan y e porgque no

compraba.
Razones Frecuencia Frecuencia Frecuencia Relativa
Relativa Acumulada
Prefiero otros 15 37.5 37.5%
No esta en todos los 10 25 62.5%
puestos
Precio alto 8 20 82.5%
Otros 5 12.5 95%
Calidad no es buena 2 5 100
40 100

Fuente encuesta.

Elaborado por: Angel Proafio Calvopifia.



2.13. Estudio y determinacion de oportunidad y amenazas en el

mercado

Una vez hecha la informacion de problemas de importancia de industria de
calzado Arisan en e mercado nacional, aplicamos la matriz FODA para

evaluar y analizar tanto las oportunidades y amenazas.

Realizando la matriz FODA MB, B, R. tiene un significado.

Muy Bueno = MB

Bueno= B

Regular =R

Oportunidades

- Ganar cuota de mercado con la produccion calzado generado por
adquisicion de maquinas de ultima generacion
- Contar con un lugar en el mercado competitivo

- Alta satisfaccion del cliente consumidor con el producto



- Mejorar mas de prisa que los competidores.

Amenazas

- El poder adquisitivo debido a la recesidon econdmica, disminuye la compra

- Los Tigres de Oriente (TAIWAN, CHINA, KOREA, MALASIA, etc.) ganan
mercado rapidamente “con ellos no se puede competir”.

- Mercados mas competitivos.

- Margenes de beneficio reducidos.

Importancia Desempeiio
OPORTUNIDADES MB B R MB B R
Calidad del producto X X
Precio del producto X X
Participacion X X
Precio del producto X X
AMENAZAS MB B R MB B R
Recesion Econdmica X X
Imagen Competencia X X
Competencia X X




2.14. Desempeiio de Industria de Calzado Arisan

El estudio de lainformacién de problemas de Industria de Calzado Arisan, y la
determinacién de oportunidades y amenazas (Matriz FODA) nos lleva a
determinar en un diagrama de ISHIKAGUA las variables que inciden en €l
desenvolvimiento de industria de calzado Arisan en el mercado. Pronostica

gue el rendimiento de mercado es bueno.



CAPITULO il



AUDITORIA A LA PRODUCCION Y DISTRIBUCION

3.1. Capacidad de Produccidn

La estructura organizacional de industria de Calzado Arisan basa su
produccion mensual, en 1o gue genera todos sus esfuerzos los miembros de la
empresa.

Iniciando desde el Presidente Ejecutivo hasta llegar al ayudante de los
maestros. Su producciéon se basa especificamente en la demanda del

producto en el mercado nacional.

No todos los meses son iguales en cuestion de comercio en el mercado, en
los meses pico. “Octubre a Enero” se labora mas tiempo (horas extras) para

cubrir la demanda en el mercado nacional.

En la gréfica siguiente enumeramos a todos los miembros de la empresa

en su respectivo departamento de produccion.

Descripcion Total




Administrativo 5
Vendedores 4
Disefio 4
Cortado 5
Destallado 1
Aparada 6
Plantada 6
Oficiales 5
Terminada 8
Empaque 4
TOTAL 48

3.1.1. Capacidad Instalada

Esta planta esta dada por la capacidad maxima de produccion con todas las

maguinas en conjunto (proceso productivo).

En los diversos departamentos como cortado, aparada, plantada y

terminada se puede decir que existe una vasta capacidad instalada para



producir el producto (calzado). El cua tiene un equivaente a 6.240 pares

mensual es.

CAPACIDAD DIARIA

CAPACIDAD INSTALADA

# PRODUC. PRODUC. TIEMPO CAPACIDAD
PROMEDIO | INSTALADA REAL
ACTIVIDAD TRABAJ MENSUAL ANUAL

CORTADA 3 2200 26400 | 7 Minutos 79.200

APARADA 10 800 9600| 10 Minutos 96.000

PLANTADA 8 560 6720| 25 Minutos 53.760

TERMINADA 3 2200 26400 6 Minutos 79.200

TOTAL 5760

El Modelo mas comercial (302)
Land Rover
Operaciones Sincronizadas
1 Serie 36 Pares
X 6.240

X = 6.240 P. 1 Serie = 173 Series

36 Pares Mensuales



La capacidad real instalada en todas las secciones es eficiente para la
produccion anual, en industria de calzado Arisan es de 53.760 pares de
zapatos.

PRODUCCION # DE CAPACIDAD
ANUAL TRABAJADORES INSTALADA
6.720 8 53.760

3.2. Materia Prima

Los componentes basicos primordiales para la producciéon de calzado, es el
cuero y las plantas. El cuero se lo obtiene en la ciudad de Ambato, donde
estan ubicadas las principales curtidoras del pais. Las plantas extranjeras se
las obtiene de Colombia y Brasil, pero también fabrica las plantas Arisan y
MAVE vy otras dentro del mercado local. Hilos, cartén, pegamentos,
adhesivos a la marca, clavos, piolas, hormas, fundas plasticas y el resto de

insumos para la elaboracion del producto a los proveedores nacionales.

3.2.1. Control de las materias primas que integran el producto

Para controlar los materiales, se hace la codificacién de los productos, el
control codificado del producto sirve para conocer los insumos promedios a

utilizar.



Un buen secado.

Un buen estirado.

De la durabilidad del cuero depende la calidad del calzado permitiendo

obtener un zapato de 6ptima calidad.

Plantas de caucho.

Plantas de caucho

Las plantas de caucho el 70% materia prima local, también fabrica propias

plantas, Arisan, MAVE y el 30% materia prima exportada.

Materiales a Utilizar en la Fabricacion de Calzado

- Cuero

- Planta

- Plantilla

- Hilo

- Goma



- Clavo

- Funda

- Etiqueta

- Carton

- Adhesivo (alusidn a la marca)
- Piola

- Hojalillo

3.3. Produccion

Se los fabrica en la misma planta en la cual por diferentes medios se lo
introduce al mercado (comercializa) todos los modelos de calzado. La
produccién actual dividida por la capacidad instalada por 100 nos da la

productividad de Industria de Calzado Arisan.

Productividad = Produccidn actual = 74.880 =1,4%

Capacidad instalada  53.760



3.3.1.- Distribucion de Planta

La distribucion de planta define a cada una de las dreas de la empresa con

sus respectivos equipos y maquinas en sus diferentes etapas de produccion.

Industria de Calzado Arisan la Planta, se encuentra distribuida de la

siguiente manera:

Area de Proceso

Area Administrativa.

Industria de Calzado Arisan presenta la distribucién del area de proceso,
(VerAnexo7) para lograr una acertada disponibilidad de su maquinaria. Para
la elaboracién del calzado en sus distintas fases. Es la mas sencilla por lo que
permite conocer, identificar la trayectoria de la materia prima, en sus
diferentes etapas de producciéon hasta llegar al producto terminado
(calzado). Al hacer el andlisis y estudio de este tipo de distribucion permite
exponer sus ventajas. Conocer y estar informado acerca de los obreros su

capacidad y experiencia laboral, en el proceso, maquina, equipo, etc.



Facilita conocer un cronograma para la elaboracién del producto (calzado).
Facilita la administracién de un manual de funciones de los obreros.

Permite realizar y analizar diagramas de recorrido de flujo de proceso.

En la seccidn administrativa nos permite conocer donde se encuentran
localizadas las oficinas del Gerente General, Vicepresidente Ejecutivo,

Gerente Financiero, Secretarias, Jefe de Planta (Ver Anexo 8).

3.3.2.- Diagrama de Andlisis del Proceso

En este diagrama se efectlian y se registran todos los hechos con relacion a
la produccién, por tal motivo se emplean simbolos que representan cada una

de las operaciones. La nomenclatura a emplear es.
Q Operacion

Inspeccion




Transporte

Almacenaje

NERE

Demora

Diagrama de Flujo

Aqui se enumera las actividades principales g ecutadas en las diferentes
etapas de produccion del cazado, desde materia prima hasta su

transformacién en producto terminado. (Ver Anexo 9).

3.3.3.- Diagrama de Recorrido (Operaciones)

Se utiliza para analizar la eficiencia del recorrido de la materia prima, hasta
llegar a su ultima etapa que es el producto terminado. Para analizar los

efectos resultantes que se da en el proceso, se ejecutd la técnica del



diagrama de operaciones, de esta manera evitar los envios innecesarios, esta
practica es esencial porque puede evitarse perdida de tiempo y hacer él su

trabajo mas productivo y eficaz. ( Ver Anexo 10).

3.4. Canal de Distribucion

Industria de calzado Arisan esta siempre en comunicacién con sus
vendedores y estos con €l mercado nacional. La empresa evalUa informacién
en el cana de manera directa con los vendedores, e cual reclutay selecciona
a cliente potencia, presente y futuro. Se preocupa de mantener siempre
un stock de modelos de calzado. Mantiene una constante revision de los
ultimos modelos salidos a mercado. El canal de distribucion es directo e
indirecto.

3.4.1. Directo

El cliente potencial se acerca a la empresa, solicita calzado al por mayor o

por unidad. De acuerdo a su necesidad.

3.4.2. Indirecto

L os agentes vendedores secan prototipos del producto (calzado) y visitan

|os diferentes sitios de comercializacion.



DIRECTO ﬁentes gue llegan

Clientes de consumo directo

INDUSTRIA

DE

CALZADO ARISAN

Mercados

INDIRECTO Almacenes
§§ Centros comerciales

Vendedores Independientes

Boutique

3.5. El Proceso de Ventas

Los 4 vendedores de calzado Arisan constituye la competencia y la fuerza

de venta al introducir el producto (calzado) por todo el mercado nacional.



a) Ingresa la nota de pedido por parte del agente vendedor

b) Ingresa a Secretaria para elaborar guia de fabricacién del producto

c) Envian a Jefe de planta la guia de fabricacién elaborada

d) El Jefe de planta elabora una guia para solicitar insumos para la
elaboracién del producto.

e) El Jefe de planta programa su produccién dependiendo de su volumen
de pedido.

f) Plazo para entregar la produccién al cliente 15 dias. Si hay poca
demanda en menos dias.

g) Se cancela el valor neto.

Si es cliente conocido 40% Efectivo

60% Maximo 1 mes

Minimo 15 dias.

3.6. Valoracion de Importancia delndustria de Calzado Arisan delas

Falencia en la Produccion.

Causas Valoracion Frecuencia Frecuencia %




Relativa Acumulada
Programacion 38 38 38%
Distribuidores 34 34 72 %
Cobertura 16 16 88 %
Planta 12 12 100 %
TOTAL 100 100

Programacion

3.7. Determinacion de Fortalezas y Debilidades de la Produccion y

Distribucion

Fortaleza

Distribuidores

Cobertura

Planta




Contar con maquinaria de ultima generacién
Poder duplicar el doble de su produccion
Poco personal administrativo

En mantenimiento de maquinaria no se requiere de mucho capital.

Debilidades

Para cobertura pasa mayor demanda
No competir en otros mercados

No contar con trabajadores calificados.

3.8. Desarrollo de la Produccidon y Distribucion

La capacidad de produccion y comercializacion de Industria de Calzado
Arisan con sus falencias encontrados en la auditoria, se llega a concluir un
resultado del desenvolvimiento de la produccion y distribucion. El cual 1o

enfocamos en € diagrama de ISHIKAGUA O ESPINA DE PESCADO.



CAPITULO IV



ANALISIS DE LA ORGANIZACION FINANCIERA

4.1. Estructura Organica

Industria de Calzado Arisan, tiene la siguiente estructura (Ver Anexo 11)

no es muy amplio por su bajo costo de operacion.

4.2. Gerente General

Es el responsable de llevar a la empresa a que consiga niveles y metas muy
altas para el prestigio de la empresa.

Es el encargado de buscar capacidad técnica y econdmica seguidas de las
lineas y objetivos de la empresa.

Posee el apoyo de su gerente de produccion y el gerente administrativo.
Establece reuniones con los gerentes de la empresa. Para analizar y
cuantificar la marcha de la empresa y si es necesario tomar correctivos, si

ameritara el caso.



4.2.1. Gerente Administrativo y Financiero. (Ayudante de Contabilidad)

Es el encargado de elaborar las carteras econdmicas de la empresa como:

Flujo de caja

Politicas de la empresa

Carteras de créditos y finanzas

La contabilidad de la empresa.

4.2.2. Secretaria

Es la encargada de coordinar todos los movimientos econémicos de la

empresa como:

- Atencién inmediata al cliente
- Encargada de presupuestar cotizaciones
- Receptar los pedidos

4.2.3. Gerente de Produccion (Jefe de Planta)

Es & que administra a persona de toda la seccion de produccion, a él le
envialas guias con orden de produccion. Es € encargado de poner €l material

gue necesita parainiciar la produccién en base a pedido (orden de guia).



4.2.4. Vendedores

Son los encargados de abrir mercado
Son los que tienen que recorrer los puntos de ventas
Tiene que ofrecer el producto

Por poseer vehiculo tienen mas capacidad de oferta del producto.

4.2.5. Cobrador

Es e que se encarga de redlizar los cobros a los clientes con quien la
empresatiene vinculos comerciales.

4.2.6. Chofer

Persona que se encarga de conducir los vehiculos de la empresa para
entregar pedidos de calzado o retirar la materia prima de las diversas casas
comerciales con quien la empresa tenga vincul os comerciales.

4.2.7. Seqguridad Electronica (Guardian)

La empresa posee seguridad electrdnica:

Alarmas contra robo

Camaras de Video.



4.3. Facilidades Operacionales

Local propio

Planta de produccion propia

Bodegas amplias

Sistema Informatico

Posee todas las instalaciones eléctricas
Teléfono (Fax)

Agua potable

Vias de acceso

Personal calificado por cada darea.

4.4. Presupuesto

El presupuesto econdmico se basa fundamentalmente en funcion del
volumen de ventas obtenidas. Cada afo se la supervisa segun la necesidad de
produccion.

4.5. A la Capacidad del talento humano y su rendimiento

En este punto se hace referencia acerca de los recursos humanos, de cada

actividad desarrollado por los empleados se puede decir que tienen



experiencia laboral, alto grado de eficiencia en cada labor desarrollada.
Considerando la ubicacidon geografica de Industria de Calzado Arisan y su

buena estructura civil, es una empresa de progreso.

4.6. Valoracion de importancia en el rendimiento de la empresa

Al analizar la estructura organizacional y su rendimiento en el mercado
nacional, sus efectos y resultados nos lleva a hacer una auditoria a los
resultados financieros e indicadores de eficiencia. En el siguiente cuadro
presentamos una puntuacion de los problemas a la asesoria técnica,
presupuestos ventas y capacitacion del personal. Lo indicamos en el siguiente

diagrama de Paretto.

Valoracion Frecuencia | Frecuencia %
Relativa % Acumulada
Asesoria Técnica 30 30 30%
Presupuesto 28 28 58%
Asesoria en




Ventas

24

24

82%

Formacion
personal

18

18

100%

100

30

251

20 T

15 t

Asesoria
Técnica

Presupuesto

Asesoria
Ventas

4.7. Fortaleza y Debilidades de la Organizacion

Formacion
Personal




Fortaleza

Contar con maquinas de ultima generacién, elevando la produccién al
doble de su stock de productos.

Precios asequible en el mercado.

Contar una buena infraestructura, lista para iniciar la produccion que se
requiere en el mercado nacional.

Contar con maquinarias para fabricar plantas de calzado, de esta manera
abaratan costos de produccion.

Habilidad de distribucidn y direccion.

Debilidades

No dispone de un departamento de marketing.

Ausencia o poca imagen del producto.

Poca evaluacién e informacidon de mercado.

No dar a conocer plenamente la marca de las plantas para el calzado

hechos por industria de calzado Arisan.

4.8. Desarrollo de la Organizacidn de Industria de Calzado Arisan



Al dedicar tiempo e investigacion de la organizacion financiera, en los
diagndsticos del rendimiento Diagrama de Pareto donde determina la

participacion en la organizacion.

La permanencia en el mercado nos demuestra que también se tiene

fortalezas y debilidades.

Se llega a concluir que la organizacidon de Industria de Calzado Arisan es

buena. Podemos decir que visualizamos mas alla del horizonte.

Lo representamos en Diagrama de Ishikagua.

DIAGRAMA DE PARETO
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CAPITULO V



EVALUACION Y DIAGNOSTICO

5.1. Matriz de Comportamiento

Luego del estudio y andlisis de la situacion actual de la empresa, Industria
de Calzado Arisan en el cuadro de matriz de comportamiento definimos los
resultados; factores criticos, factores favorables e indicadores de eficiencia

en las distintas areas de mercado.

En la produccion y organizacion para determinar una evaluacion vy

diagnéstico de Industria de Calzado Arisan.

La matriz de comportamiento dara los resultados y sus efectos en la
identificacion de las principales falencias como el factor critico y nuestra

fortaleza como factor favorable.



MERCADO

Factores Criticos

Factores Favorables

Competencia de primer nivel.

Escasa de Publicidad del

Producto

En el mercado del calzado el
contrabando es a gran escala.

Pocos canales de distribucion.

Una vasta participacion en el
mercado

Buena aceptacion del producto
Contar con un buen Stock de
productos (calzado)

Contar con grupo definidos de
competidores

PRODUCTIVIDAD

Escasa cobertura

Pocos vendedores

No se aprovecha la capacidad
instalada

Con la adquisiciéon de las
maquinas de ultima
generacién, puede ampliar su
produccién.

Cubre la demanda de los

pedidos actuales.

En el mantenimiento de las
maquinas no se requiere
mucho capital.

ORGANIZACION

Asesoria, Ventas, poca cobertura

Escasa capacitacion del personal.

Buena, alta y eficaz

En proceso de mejora-miento
Administrar sus propios
recursos en sus distintas areas.

5.2. Definicion de los Problemas




Mercado

Problema: Industria de Calzado Arisan esta siendo afectado por la

competencia.

Origen:  Escasa publicidad de su producto.

Efecto: Su comercializacion se ve disminuida, transformado esto en

perdidas y disminucion de ventas.

Produccidn y Distribucidon

Problema: En la entrega del producto hay retrasos

(a nivel provincial e interprovincial)

Origen: Para la distribucion hay escaso personal.

Efecto: Poca comercializacion, disminucion de ventas, cliente

insatisfecho.



Organizacion

Problema: Es necesario hacer conocer la marca del producto en el

mercado en lo referente al calzado.

Origen: La norealizacion de visitas hasta los puntos de

comercializacion en forma directa, y su poca cobertura.

Efecto: Vulnera la capacidad de ventas, hay poca participacion

de mercado.

5.3. Respuesta de Solucion

Finalizada la auditoria en Industria de Calzado Arisan en las areas de
mercado, produccién, distribucién y organizacién se puede citar un plan

estratégico de mercado, que abarque todas las dreas auditadas.



Con la finalidad de expander y promocionar el producto de Industria de

Calzado Arisan en el mercado nacional.

Para |a puesta en marcha de este plan se deben determinar los siguientes

objetivos y estrategias.

5.4. Objetivos de Mercado

Desarrollar en el mercado potencial en un 2% aprovechando su

permanencia y experiencia en el medio.

Al desarrollar el 2% significa incrementar la produccién de 74.880 pares
anuales; también de la capacidad instalada de 53.760 pares aplicando el plan
propuesto. Relacionando este crecimiento podemos pronosticar el

crecimiento en su poblacién.



Estrategias

Aprovechar las maquinas de ultima generacidn, su infraestructura vy
experiencia.

Mejorar la creatividad y productividad de su personal.

Mediante la aplicacion tecnolégica de las maquinas de Ultima

generacion duplicar su produccidon y estar en el mercado competitivo.



CAPITULO VI



DESARROLLO DE ANALISISY SOLUCION EN LA PRODUCCION EN LA

INDUSTRIA DE CALZADO ARISAN PARA AUMENTAR LASVENTAS.

6.1. Alternativa de solucidn a los problemas

Readlizado € estudio y auditoria en industria de calzado Arisan, y poder

alcanzar el objetivo propuesto de crecimiento en el mercado.

Resumen de los problemas

La empresa del calzado Arisan presenta una serie de problemas que les

afectan, los que debe resolver para un mejor desempeno del mismo.

Obtenido los resultados en el analisis y el diagrama causa efecto, se llega a
la conclusidn que todas las causas se ha resumido en la mala administracion

del producto lo que se detalla a continuacién.



PROBLEMA:

CAUSA:

EFECTO:

SOLUCION:

Solucion a los problemas

Ventas bgjas

Falta politica administrativa

Baja utilidad para la empresa

Preparar y ejecutar plan de mercadeo.

En e resumen del problema se puede indicar las ventas bajas en la cual se

debe de solucionar con gran eficacia para lograr alcanzar la meta planteada y

obtener una alta rentabilidad parala industria del calzado.

6.2.Alternativas dirigidas a la solucion del problema

- Promocionar el producto

- Realizar un estudio al ajuste de precio en relacidon al costo (calzado),

observando el entorno de la competencia.



- Adquirir la materia prima para la elaboracién del producto a tiempo

- Actualizar la mercaderia con que cuenta la empresa.

Los puntos expuestos antes mencionados se dan como alternativas de
solucion mediante una estrategia de mercadotecnia, para elevar las ventas en

industria de calzado Arisan.

6.3. Definicion del Producto

6.3.1. Concepto del producto

Industria de calzado Arisan en su stock de productos (modelos) en €
mercado, le brinda a cliente una satisfaccion por su fino grabado, durabilidad,
confort. Cuyo producto esté elaborado con la meor materia prima que €
calzado pueda requerir. La industria del calzado siempre esta innovando

model os nuevos, con nuevatecnologia.

/Que esté al alcance de su factor econdmico



Lo que busca ~.

el Cliente De buena calidad

TIPOS DE CLIENTES

- Ejecutivo
Técnicas w@‘ortivo

alternativas De suela

6.3.2. Concepto de Servicio

En la Industria de Calzado Arisan el cliente es el primer elemento, el mas
importante para introducir con éxito el trabajo de la elaboracién del
producto (calzado). De esta manera lograr desarrollar la creatividad y

aumentar el compromiso de ventas en el comercio. Elevando la



productividad mejorando la calidad y conseguir mayor eficacia, garantizando

al cliente rapidez en la entrega, crédito y descuento.

Precio justo
Lo que busca é Crédito
el Cliente Entrega inmediata

/Correo electrénico

Alternativas Fax

_—

para vender T Venta directa

6.4. Mision

Dar confort alos pies a precio justo.

6.5. Vision

Son los mejores en ventas a nivel nacional.



6.6. Mercado Meta

Al andlizar el mercado meta, calzado Arisan se propone mejorar con
creatividad y productividad del calzado, de esta manera poder tener un

crecimiento fuerte en el mercado.

6.7. Tecnologia

Con la adquisicion de maquinaria de ultima generacion que permite
producir més y en menor tiempo y sacar la producciéon (calzado) al
mercado. Manteniendo e innovando niveles de calidad, seguridad en los
diferentes procesos de produccion del calzado sea esto; calzado tubular
cerrado y calzado casual.  En el mercado interno del calzado, cuando sale
un nuevo modelo estos estdn expuestos en € mercado a poco tiempo. La
competencia saca su producto con las mismas similitudes y caracteristicas

técnicas.



6.8. Niveles del Producto

Dentro del mercado del calzado, solo el importado posee en su
confeccionario (productor). En el mercado interno algunos productores de
calzado estampan el sello del producto. Calzado Arisan para tener
reconocimiento esta aplicando a algunos modelos de calzado a un costado

del zapato, el logotipo de ARISAN en forma de un pequeiio banderin.

La competencia en el mercado copia sin tomar en consideracién algunos
aspectos técnicos. Los cuales son de suma importancia al crear la imagen del

producto y procedencia del calzado.

BASICO GENERICO ESPERADO AUMENTADO

Calzado de Contrabando X X X X
Calzado Importado X X X X
Manufactura Arisan X X X X
Manufactura Estrella X X X

Otros Tdleres X X X




Industria de Calzado Arisan espera empaquetar, enfundar y encartonar el
producto (calzado) con € logotipo y firma del productor. La competencia
utiliza afiches, etiquetas de acuerdo a la marca y modelo de calzado sea
este: Tommy, Polo Sports, Timberland, Caterpillar, Skeepers, Land Rovers.
Actualmente calzado Arisan tiene 4 vendedores y espera incrementar 2

vendedores mas para que recorran €l mercado fuera de la provincia

6.9. Estrategias Generales

Para liderar en el mercado Ecuatoriano y tener una fuerte participacién en
el mercado interno. Se tiene que sacar provecho la capacidad instalada vy
aumentar la fuerza de ventas de (4 a 6 vendedores) las ventas aumentarian y

por ende su produccidn y por consiguiente la participacion del mercado.

6.10. Expansion de Mercado

Elevando las ventas en el mercado en los proximos 2 afios impulsara la

imagen de calzado Arisan, en consecuencia adentrarse en € mercado y



poder captar a los futuros clientes potenciales, mediante un mejoramiento

continuo del producto (calzado).

Precio > 25%
Distribucion = 30%
Promocién =2 25%

Publicidad =2 20%

PRECIOS

OBIJETIVO.- Orientacidn hacia la satisfaccion total del cliente y la calidad al
cumplir el calzado, al poner el precio del producto, por debajo del lider

(original) el valor se basa al seguir Al lider para aumentar las ventas en un

25% anual.

ESTRATEGIAS.- Los agentes vendedores haran un descuento del 5%

adicional. Por cada venta pasado los 100 délares. En época de menor



demanda en los meses de Febrero y Abril. Los clientes acuden directamente a

la empresa a los mayoristas (contribuidores).

PROCEDIMIENTO.- Todo esto se conseguirda a través de sus agentes

vendedores y los sistemas a seguir.

DISTRIBUCION

OBJETIVO.- Elevacidon en las ventas del producto (calzado) en un 30%

anual en los 2 afios siguientes.

ESTRATEGIA.- Los agentes vendedores estan comprometidos a nivel de la
provincia del Guayas y fuera de ella, visitar constantemente todos los puntos

de ventas y surtirles del producto (calzado).



PROCEDIMIENTO.- La fuerza de venta llegan donde los clientes en el
mercado interno (Prov. del Guayas) y en todos los lugares de venta sean

estos; centros comerciales, boutiques, almacenes, etc.

Se procedera a pintar el logotipo de industria de calzado Arisan.

PROMOCION

OBIJETIVO.- Al estar en el mercado, para poder aumentar las ventas hay

gue promocionar el producto en un 25% anual del calzado.

ESTRATEGIA.- Realizar un muestrario de todo su stock de productos
(modelos de calzado) en un local adecuado para el mismo, explicando las
cualidades y virtudes del producto, elevando la calidad y durabilidad con que
esta fabricado dicho calzado, motivando e incentivando un descuento en

ventas del 5% para elevar las ventas.

PROCEDIMIENTO.- Para motivar e incentivar las ventas, los locales que

mayor consumo tenga (pedido del producto) se hara un descuento de 5%. Se



mandaran a confeccionar 300 camisetas con el logotipo de calzado Arisan
para entregar en todos los puntos de ventas para los potenciales clientes. En
los locales de distribucion en especial para los vendedores del local, tienen

gue lucir camisetas con el logotipo de la empresa.

PUBLICIDAD
OBJETIVO.- Elevar las ventas del producto (calzado) en un 20% anual.

ESTRATEGIAS.- Entregar calcomanias, stickers para ser usados en toda
parte, ya sea automoviles, ventanas, pared, etc., y en los distintos puntos de
ventas para dar a conocer la imagen del calzado que fabrica industria de

calzado Arisan.

PROCEDIMIENTO.- Se procederd a comprar Spray Paint (Pintura), se pintard el
logotipo de la empresa, se pegard sticker en todos los puntos de venta de
calzado. De ser posible pegar stickers en los transportes varios que hay en la

urbe.



CAPITULO VII



ANALISIS DE LOS COSTOS

7.1. Inversidn para implementar el mejoramiento de la industria de Calzado

Arisan
Valor $ Valor
Descripcidn Elemento Mes Anual
Para elevar el volumen de
ventas se hace un descuento
Dcto. 5% 150 1800

del 5% por cada venta que
sobre pase USD. $100

Se mandard a estampar
camise-tas con el logotipo de
la empresa y se entregard a los

clientes que hagan compras de 300 Camisetas 300 3600
calzado y sobre pase USD $100

Se adquirira Spray Paint 1 docena 24 288

Se mandara a confeccionar un

millar de Stickers con alusion a

1000 Unidades 100 1200
la empresa.

Gorras con el logotipo de la

empresa
100 Unidades 70 840




Valor $ Valor
Mes Anual
Descripcion de Mano de Obra Personal
Se incorporara personal cono-
cedor de la produccion
2 c/u. 1 260 3120
(maestros)
Se contratard vendedores para
tener mayor cobertura en el
2 c/u. 120 240 2880
mercado.
Descripcidn Total de Gastos Costoen USD $
Gasto total de Publicidad 644
Gasto total de Mano de Obra Directa 500
TOTAL DE GASTOS GENERALES
MENSUALES 1.144
TOTAL DE GASTOS GENERALES 13.728

ANUALES




7.1.1. Beneficios Sociales

- Mayores Ingresos Econémicos

- Mejor Competitividad a Nivel de la ciudad

- Mayor renombre para la empresa

- Se beneficia la empresa y los consumidores

- Mayor demanda del calzado por economia y resistencia del cuero

- A futuro no muy lejano abarcar otros lugares del pais para el bien de la
comunidad.

Consumir Producto Ecuatoriano hecho con esfuerzo y dedicacion.

7.2. Distribucion y Produccion

Cuando el pedido del producto (calzado) llega por teléfono, directamente
en la empresa o a través de los agentes vendedores. Se procede a verificar el
stock, si hay en bodega, se lo despacha inmediatamente si no se hace una
proforma al bodeguero él se encarga de entregar el material necesario a

utilizar en la fabricacién del calzado. Se hace la entrega en 3 dias laborables.



ESTRATEGIA.-

Se aprovecha la capacidad instalada que se encuentra disponible y del
almacenamiento del producto. Se procede a integrar a 2 oficiales
conocedores de su labor, de procesamiento de calzado en el area estratégica de
plantados.

BENEFICIO DE LA ALTERNATIVA DE SOLUCION

7.3. Analisis Costo Beneficio

COSTO.- El costo total de la solucién presentado 13.728 délares incluido
publicidad y mano de obra directa. Al implementar la solucién propuesta se
determina, aumentar el volumen de ventas mediante la excelencia de

marketing.

BENEFICIO.- El beneficio es cuantificable al aplicar publicidad, eleva el

volumen de ventas y por ende las utilidades.
7.4. Analisis Econdmico de la Propuesta

Para el andlisis econdmico se utiliza la formula.

o



A=P _i(1+iQ)"

(1+i)™*

Describiendo

A = Valor futuro a recuperarse
P = Valor presente (inversion)

Interés

n = NUmero de periodo
a.- Se determina la Tasa Actual

b.- Se calcula el tiempo en que se recupera la inversion.

Despejando la formula anterior, |la tasa de interés anual se tiene:

A=13.728 |0,0174 (1 +0,0174) ©?

(1+0,0174)*?-1

A=13.728 L2021401



0,22998

A=1.277,43 ddlares/ mes

METODOS POR ELIMINACION DE ERRORES

1.277,43 =13.728 |70,0174 (1+ 0,0174)12“

(1+0,0174)-1

1.277,43 = 0.021401

13.728 0.22998

0.09305 = 0.09309 N = 12 Meses

Dentro de 12 meses se recupera la inversion, de ahi en adelante todo sera

utilidad de ahorro parala empresa.

7.5. Tiempo en que se recupera la Inversion



Obtenido € interés anua se procede a encontrar € tiempo que se va a

recuperar lainversion, haciendo un andlisis mensual. Despejando laformula:

A=P [i(2+i)" ‘
(1+i)™*

Despejando la formula se tiene:

Datos
Inversion = 13.728
Anualidades = 1.277,43 mensual
Interés Anual = 20,90%
Interés Mensual = 1,74%
A=P j@a+i)
(1+i)"?

1.277,43 = |0.0174 (1+0.0174)' |® 0,093052884 = 1.0174

13.728 (1+0.0174)* -1



1.277,43

13.728

1.277,43
13.728
1.277,43

13.728

1.277,43

13.728

1.277,43

13.728

1.277,43

0.0174 (1+0.0174)* |® 0,093052884 = 0.513087204

(1+0.0174)*-1

=|0.0174 (1+0.0174)° |®  0,093052884 =0.343448153

(1+0.0174)%-1

=|0.0174 (1+0.0174)* |®  0,093052884 =0.260968784

(1+0.0174)*-1

0.0174 (1 + 0.0174)°

® 0,093052884 =0.210560037

(1+0.0174)°-1

0.0174 (1 +0.0174)° \@ 0,093052884 =0.176962542

(1+0.0174)°-1

0.0174 (1+0.0174)’ |®  0,093052884 =0.152971475




13.728 (1+0.0174)" -1

1.277,43 = |0.0174 (1 +0.0174)® |® 0,093052884 =0.134984414
13.728 (1+0.0174)%-1

1.277,43 =|0.0174 (1+0.0174)° |® 0,093052884 =0.121000025
13.728 (1+0.0174)°-1

1.277,43 = 0.0174 (1 +0.0174)*° L@ 0,93052884 =0.1098175
13.728 (1+0.0174)*°-1

1.277,43 = [0.0174 (1 +0.0174)"* <L 0,93052884 =0.100672703
13.728 (1+0.0174)" -1

1.277,43 = (0.0174 (1 + 0.0174)" L@ 0,93052884 =0.093056189




13.728 (1+0.0174)2-1

Se puede observar que lainversion total se recupera aproximadamente en 1
ano.

El valor de inversion es de 13.728 anual y el valor a recuperarse es de
1277,43 ddlares mensuales, en términos econdmicos la inversion se recupera

en 12 meses (1 afio).

7.5.1. Control de Sistemas

La empresa estard en mutuo acuerdo con el proyecto para mejorar las
ventas, el cual estard regido y dirigido por los agentes vendedores, los cuales

verificaran y reportaran el cumplimiento del proyecto.

En la empresa |os agentes vendedores lideraran e impulso para mejorar y
acrecentar las ventas, los cuales se reportaran a diario con la gerencia para

coordinar con |los pedidos que hubieren.

Se procedera a verificar € listado del mercado global de los clientes que se
hubieran acaparado y ver el crecimiento pronosticado.



7. 6. Puesto en Marcha

La programacion del proyecto se realizara mediante la aplicacién del

diagrama de GANTT (Ver Anexo 12).

El proyecto tendra una duracién de 180 dias.

Se desarrollan a partir del dia 5 de Agosto 2002, y los puntos para llevar a

cabo de la aplicacién de mercadotecnia es:

1. Presentacion del proyecto al gerente y su aprobacidon sera de 3 dias
laborables.

2. Adquisicidon de la materia prima para la elaboraciéon del producto (calzado)
tendrd una duracién de 5 dias.

3. Reajustes de precios, tiempo de duracién una semana.

4. La publicidad se lo realizara en 30 dias.

5. La promocién de ventas durara 90 dias.

6. La verificacion del control del plan tendria 90 dias de duracidn.



7.7. Control

El control para llevar adelante el desarrollo de este proyecto, serd revisado
dia a dia durante los 90 dias que dure el control y se lo realizara mediante el
cheque diario del reporte de las ventas, cuyos documentos se lo haran llegar

a la oficina todos los dias.

Si las ventas no se incrementan, el encargo del proyecto debe

implementar mejoras a las 24 semanas de la aplicacion.

Se inicia la evaluacion entre la gerencia y la parte encargada de elaborar el

proyecto para dictaminar si puede continuar o no el proyecto.

Si las ventas se incrementan, el control se debe realizar cuando se fije la

meta.



7.8. Conclusiones

Finalizada |a auditoria en industria de calzado Arisan, estudiando y
andizando € andlisis, costo beneficio, se dira que la empresa es una via al
éxito comercial, posee un ato grado de rendimiento, proporcionando a
cliente la libertad de escoger e producto (calzado) que tiene un control

contable de las responsabilidades del calzado.

Su fuerza matriz (vendedores) es la motivacion para acaparar y cumplir €l
mercado globa interno en cualquier lugar del pais, pese a la recesion

econdmica gue se esté pasando actualmente en el mercado interno.

7.9. Recomendaciones

Una vez redlizado € estudio de mejoramiento de la producciéon en la
industria de calzado Arisan para aumentar los valores; se recomendaria que la
empresa necesita de algunas méquinas de Ultima generacion para agilitar

algunas fases del proceso de produccion, para acortar tiempo y ahorrar



materia; en algunos Departamentos de produccion hay cuello de botella lo

que alarga €l tiempo de fabricacion del calzado.

Para tener éxito en el mercado y cubrir toda la demanda requerida del

nuevo mercado requerido.

A criterio personal se debe de mantener en orden la propiedad del cual se
tiene el privilegio de usar la marca del calzado Arisan, que se encuentra entre

los productoras de calzado de primer orden.
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