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RESUMEN

TITULO: PLAN DE MEJORAMIENTO PARA LA EMPRESA CALZADO
MARQUITOS SPORT DE LA CIUDAD DE BUCARAMANGA

AUTORES: BOTIA HERNANDEZ, Jacqueline y GUALDRON, Jorge Enrique”

PALABRAS CLAVES: Fabricacién, Calzado, Materia Prima, Mejoramiento,
Produccion.

El presente proyecto, se plante6 como propuesta de mejoramiento a la empresa
Calzado Marquitos Sport, dedicada a la fabricacién de calzado para hombre y nifio
en Clasico y Sport. En el primer capitulo se retomara todos los aspectos generales
de la empresa como su resefa historica, para reconocer como esta microempresa
ha logrado surgir raiz del ingenio, esfuerzo y dedicacion de su actual administrador
general.

Para reconocer las debilidades que presenta la empresa Calzado Marquitos Sport
se realizd6 un diagnostico interno de las principales areas como lo es la
administrativa o gerencial, mercadeo, produccion y financiera, dentro de las cuales
se pudo localizar claramente las falencias en que se incurre en estas pequefas
empresas donde la ausencia de una estructura organizacional es primordial,
manuales de funciones, diagramas de operaciones, estandarizacion de los
procesos, para obtener un producto de mayor calidad, adecuados créditos
financieros que suplan realmente lo que la empresa necesita y le brinden mayor
solidez y estabilidad en el mercado nacional, abriendo de esta manera sus puertas
a una posible certificacién de calidad, cumpliendo asi con los requerimientos que
le exige la internacionalizacién de su producto y ser mas competitivo cada dia.

" Proyecto de Grado.
_Instituto de Educacion a Distancia, INSED — UIS. Gestion Empresarial, Director José Felix Reyes
Alvarez, Ingeniero.
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SUMMARY

TITLE: PLAN OF IMPROVEMENT FOR THE COMPANY PUT ON SHOES
MARKS SPORT OF THE CITY DE BUCARAMANGA

AUTHOR: BOTIA HERNANDEZ, Jacqueline y GUALDRON, Jorge Enrique -
KEY WORDS: Production, Footwear, Matter Prevails, Improvement, Production.

The present project thought about as proposal of improvement to the company put
on shoes marks sport, dedicated to the footwear production for man and boy in
classic and sport in the first i surrender it Hill be recaptured all the general aspects
of the company like their historical review, to recognize as this microempresa it has
been able to arise root of the genios, effort and their current general
administrator’s dedication.

To recognize the weaknesses that it presents the company Put on shoes Marks
Sport he/she was carried out an | diagnose internal of the main areas like it is it the
office worker or managerial, marketing, production and financial, inside which you
could locate the falencias in that it is incurred in these small companies clearly
where the absence of an organizational structure is primordial, manuals of
functions, diagrams of operations, setting-up of a small accounting program, to
standardize the processes, to obtain a product of more quality, appropriate
financial credits that really replace what the company needs and they offer him
bigger solidity and stability in the national marker, opening up this way its door to a
possible certification of quality, fulfilling this way the requirements that it demands
him the internationalization of its product and more competitive being every day.

" Project of Grade.
_Instituto de Educacion a Distancia INSED - UIS. Entrepreneurial Steps. Director José Félix Reyes
Alvarez. Engineer Industrial.
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INTRODUCCION

En el siguiente proyecto se ejecutara una propuesta de mejoramiento a una de las
microempresas de calzado de la ciudad de Bucaramanga, cuya razon social se
denomina Calzado Marquitos Sport destinada a la fabricacion de calzado para
hombre, donde se analizara detalladamente su situacion actual, buscando de esta
manera maximizar sus fortalezas y disminuir sus debilidades, logrando hacerla
mas competitiva en el mercado y con muchas mas herramientas para combatir el

contrabando, permitiéndole dar un paso a su evolucion y desarrollo empresarial.

Para realizar la propuesta de mejoramiento a esta empresa, se abordaran cinco
capitulos: un primer capitulo denominado Generalidades, donde se definira la
resefia histérica y evolucion del calzado a nivel mundial, nacional y regional,
vislumbrando el entorno en que se encuentra este gremio asi como sus
tendencias; un segundo capitulo de Diagnostico, que se enfatizard en el area de
Gerencia, de Mercado, de Produccion, Financiera y Recurso Humano, el cual nos
brindara un completo y detallado andlisis de cada uno de estos planos, para de
esta forma definir como se encuentra la empresa en cuanto a su estructura y
funcionamiento interno; también se realizara en el tercer capitulo una investigacion
de mercados tanto a los clientes actuales de la empresa, como al mercado
potencial, es decir los diferentes almacenes que hacen llegar el producto
directamente al cliente y su mercancia guarda similitud con las lineas de calzado
para hombre que maneja la empresa y la competencia, que son los fabricantes de
calzado para hombre que actualmente se encuentran fabricando calzado clasico y
Sport al igual que Calzado Marquitos Sport, lo cual junto al diagndéstico permitira
definir cuales son la fortalezas y debilidades de la empresa; un cuarto capitulo
donde se llevara a cabo la Propuesta de Mejoramiento la cual se acoplara a las

necesidades de la empresa en todas sus areas y un quinto capitulo denominado



Seguimiento donde se realizara& una planeacibn para lograr instaurar
paulatinamente actividades que permitan corroborar que se han alcanzado las

metas y objetivos propuestos en un tiempo determinado.
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1. GENERALIDADES

1.1 LA HISTORIA DEL CALZADO EN EL MUNDO"

El origen del calzado se pierde en la noche de los tiempos, se piensa que el
hombre primitivo se vio obligado a trasladarse y tratd de proteger sus pies de las

piedras, espinas mordeduras de animales etc.

Los calzados mas antiguos que se conocen son las sandalias de esparto
encontradas en las cuevas de los Murciélagos en Granada, Espafia, muy
parecidas a las sandalias egipcias. Estas iban cubiertas de hojas de palmeras o

papiro y a veces recubiertas con tela pintada.

& En Egipto también se conocieron los zapatos, se encontraron en algunas

tumbas de los faraones.

& En Asiria, el zapato era una sandalia sujeta al dedo grueso (1° dedo), por
medio de una correa. Los soldados sirios usaban una especie de botas altas

semejantes a las polainas.

@  En Grecia el calzado mas comun entre los hombres era unas abarcas de
piel de buey cefiido al tobillo con unas cuerdas entrelazadas. Las personas mas
acomodadas calzaban sandalia mas o menos lujosas. El borcegui y la bota, son

la tercera variante del calzado griego.

L www.podol ogia.fmed.uba.ar/imp7.htm



@  Tanto en Grecia como en Roma las mujeres usaban una especie de zapatilla
que cubrian solo los dedos y la parte anterior del pie, las sandalias griegas

correspondian a la solea romana, que usaban los hombres y mujeres en sus

hogares como los calceus, que cubrian todo el pie. El calzado militar romano,
ademas de las sandalias lujosas que sirve de complemento al traje guerrero de
algunos emperadores, usaban la caliga sandalias muy resistente y claveteadas. El
conturno inventado por los griegos y adaptados por los romanos se considera
calzado de lujo, se diferencia del calzado corriente por que llegaba hasta la mitad
de la pantorrilla, y a veces hasta las rodillas, se ataban con lazos en la parte

delantera para destacar lo méas posible la forma de la pierna.

@  Los Galos y algunos barbaros usaban una especie de sandalias semejante

a la caliga, que cubrian a los dedos y se ataban por medio de correas.

<  Los bizantinos se cubrian el pie con botas de cuero dorado que llegaban a
media pierna. Los emperadores usaban calzado rojo o amarillo hechos con
TAFILETE (cuero de Persia ), también usaron el campago, calzado NEGRO

semejante a la sandalia.

<  En Galias, en el S.IX, los campesinos usaban un calzado parecido a la

alpargata, con empeine de piel o tela gruesa y perneras de piel o lana.

<  En el primer tercio de la edad media, los nobles usaban zapatos o botas de

piel cubierta por seda bordadas con piedras preciosas o perlas.

&« En el S.X, el pueblo usaba zapatos claveteados, la gente acomodada lo

usaba de piel cuero o tela, esta moda siguio hasta el siglo XIII.
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<  Enel S.XIIl., comenzé a usarse el zapato puntiagudo, empeine sujeto con
hebillas y cordones, este fue el zapato caracteristico del Ultimo tercio de la
edad media. El rey de Francia Carlos V, en 1364, prohibi6 que se hicieran
este tipo de calzado, pues habian llegado a la exageracién, a pesar de ello la

moda no decayo.

< A mediados del S. XV, se generalizo6 el uso de botas altas y ajustadas

hechos de cuero y tela.

< Enel S. XVI, ese era el calzado de la nobleza, con pocas variantes se siguio
usando para montar. Paulatinamente se fue remplazando el calzado puntiagudo

por punta ancha y cuadrada.

@ En el S. XVII aparecen las botas tipo embudo, se ajustaban en el pie y se

ensanchaban en las piernas, iban adornadas con encajes y espuelas.

& Durante el reinado de LUIS XIV, se usaban botas hasta arriba de la rodilla

en él ejercito.

<  En el reinado de LUIS XV los zapatos fueron el Unico calzado admitido en la
ciudad, a veces carecian de tacon y otras eran muy altas. Los nobles 06
usaban zapatos adornados con hebillas y tacdén rojo, también las mujeres

pusieron de moda unas chinelas de tacoén muy alto que empequefiecian los pies.

<  El calzado de LUIS XVI, se caracterizo por las hebillas.

<« En 1700, las sefioras elegantes de Venecia, usaban zapatos con

tacones tan altos que casi no podian caminar, con la revolucion francesa cayeron
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en desuso, las costumbres cambiaron y se impuso el calzado comodo y protector,

que en invierno se reforzaban con piel.

<  Enel S.XIX, se marco el apogeo del calzado hecho a mano.

<  En nuestro siglo se ha transformado el aspecto del calzado; se busca
agradable a la vista y al mismo tiempo comodo. Ademéas se debe mencionar
que pueblos que han vivido alejados de civilizacion, tienen distintos tipos de
calzados. Ejemplo: los japoneses los usaban de madera semejante a una

sandalia, con suela levantada por dos tarugos.

@  Ya en nuestros dias la diversidad de modelos es muy amplia si tenemos

en cuenta la sumatoria de las modas que marcaron diferentes décadas.

1.2 EL CALZADO EN COLOMBIA?

1.2.1 Mercado Nacional

a. Caracteristicas generales de la cadena productiva del Calzado en

Colombia

En la produccion de calzado colombiano se utilizan materias primas como caucho
0 plastico, pero la de uso principal es el cuero. Esto es debido a que esta se
obtiene en el mercado nacional sin necesidad de importarla, lo que otorga a la
industria colombiana del calzado una ventaja comparativa, ya que este producto

tiene un precio mas alto en otros paises.

La cadena productiva del calzado de cuero esta conformada por los siguientes

2 www.google.com
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subsectores:

» Hato ganadero

* Frigorificos y mataderos
* Curtiembres

* Fabricacion de calzado

« Distribucion y comercializacién

Las industrias de apoyo son de vital importancia para cada uno de los subsectores
anteriormente mencionados, por cuanto la calidad de los subproductos
suministrados por ellas influye en la calidad del producto final entregado al
consumidor. Las siguientes son definiciones que precisan el alcance de cada uno

de dichos subsectores.

& HATO GANADERO: Ganado apto para el sacrificio con el fin de obtener
carne para el consumo y piel como materia prima para la fabricacion de articulos

de cuero.

& SALAS DE SACRIFICIO O MATADEROS: Lugar donde se realiza el
sacrificio del ganado, el cual se compone de:

« Un canal para el ganado antes del sacrificio.

» Una calceta, corredor o pasadizo para pasar las reses al sitio de sacrificio.

« Sala de desposte para desollar o despresar la res.
& SACRIFICIO: Proceso efectuado en el animal con la finalidad de darle

muerte para obtener su carne para el consumo humano desde el momento de su

insensibilizacion hasta la sangria.
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& FAENADO: Operaciones que se llevan a cabo dentro de la planta de
beneficio o frigorifico y relacionadas con el destino final de los productos y

subproductos.

& DEGUELLO: Es la accion por medio de la cual se retira la piel, puede ser

mecanica o0 manual.

& FRIGORIFICOS: Camaras o espacios enfriados artificialmente para la

conservacion de carne o de cuero crudo.

& CURTIEMBRE: Lugar donde se realiza el proceso por el cual una piel es
sometida a la accion de agentes quimicos y adquiere propiedades de resistencia a

la degradacién y su suavidad transformandose en cuero para la industria.

& FABRICACION DE CALZADO: Proceso mediante el cual materiales como
cuero, sintéticos y similares, hilos, suelas, pegamentos y otros se transforman a
través de procesos de disefio, modelaje, corte, guarnecida y soladura en un

calzado adecuado para el uso de las personas.

& DISTRIBUCION Y COMERCIALIZACION: Es el conjunto de estrategias que

ponen a disposicion del consumidor los articulos de cuero fabricados.

@ INDUSTRIAS DE APOYO EN CALZADO Y MANUFACTURAS DEL
CUERO: Conjunto de industrias que fabrican insumos tales como herrajes, suelas,
tacones, plantillas, pegamentos o hilos para complementar al cuero como materias

primas requeridas en las industrias del calzado y manufacturas del cuero.
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1.3EL CALZADO EN BUCARAMANGA

1.3.1 Factor Socio Cultural

a) Tendencias, Bucaramanga es una ciudad en la cual se desarrolla el
comercio en gran medida, razén por la cual es muy notorio ver hombres
ejecutivos, quienes buscan diversas alternativas a la hora de vestir, eligiendo en el
mercado toda clase de calzado que cubra sus necesidades, desde el calzado
clasico con suela de grupon o elegante, asi como en suela de caucho para una
mayor comodidad, como también en diferentes texturas y colores, acompafados

de una correa y portafolio acorde a su vestuario.

Permitiendo de tal forma el ingreso al mercado de una cantidad de estilos y
disefios en su mayoria europeos, que limitan las tendencias en cuanto al calzado,

marcando una pauta importante a la hora de vestir.

Ademas vale la pena resaltar que la prenda mas importante a la hora de vestir es
el calzado, ya que un buen traje debe ir acompafiado de calzado apropiado para la

ocasion.

b) Nivel Educativo, dentro de este item, la Camara de Comercio de
Bucaramanga tiene registro del numero de alumnos registrados en el sector oficial
de educacién preescolar, primaria, secundaria y media vocacional de 83.106 miles
de estudiantes que iniciaron sus estudins an aste afio y que por lo tanto seran los

clientes potenciales al afio de 2007.°

Este dato permite apreciar que el incremento de las actividades econémicas cada
afio es directamente proporcional a la cantidad de calzado para hombre

demandado por la poblacion, como en el caso de la educacion, donde se requiere

® http://www.camaradirecta.com/webccb/temas/indicadoresantander/default.htm
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de calzado colegial o con especificaciones similares, es decir, cuero negro, con
cordén o sin cordon y en planta de caucho. Lo cual incrementa la oferta del
calzado en el mercado y no sélo por personas de la region sino, también de

personas de otras ciudades que requiere de este calzado.

C) La moda, esta es una funcién que consiste en reflejar la orientacién de la
moda y los requisitos estéticos; es decir, mostrar una forma perfecta, como el
modelo de zapato elegido durante los Ultimos cien afios, la moda del calzado
masculino no ha sufrido variaciones extremas. Existen unos pocos modelos
basicos que se diferencian entre si por la forma de la puntera, en el corte de la
parte superior y en los elementos ornamentales. Por ello se han desarrollado
modelos de hormas bautizados con el nombre de los modelos caracteristicos,

como por ejemplo, la horma Budapest, con puntera alta.

Las hormas correspondientes al volumen interior y la forma exterior del zapato se
elaboran de acuerdo con las medidas que se han tomado del pie, y siempre por
pares. El pie derecho nunca es el reflejo perfecto del izquierdo, se dan pequefias o
grandes diferencias en cuanto al tamafio y a la forma. Un buen hormero tiene en
cuenta las mas leves diferencias especificadas en la hoja de medicion y las
traslada al zapato.*

Gracias a que la moda del calzado para hombre no ha tenido cambios tan
significativos, para la empresa Calzado Marquitos, este ha sido uno de los factores

a favor que le permiten estar a la vanguardia en el sector.

Ademés, Santander es uno de los departamentos que esta a la vanguardia de la
moda, gracias a la gran evolucién que ha presentado las confecciones. Las cuales
marcan un prototipo importante a la hora de vestir, ya que segun el traje se

selecciona el calzado que se va a llevar.

* www.elmundodelcalzado.com
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1.3.2 Factor Politico, la politica para el desarrollo de este sector del calzado,
esta disefiado en el marco de una economia de mercado que exige altos niveles
de calidad y competencia para enfrentar la globalizacion. Recoge aspectos
esenciales de la fisonomia del pais, arraigados en la identidad nacional, en la
generacion y sostenibilidad del empleo, en la creacion de empresas, la innovacién
tecnoldgica y de disefio y la sostenibilidad del medio ambiente. Esta politica
responde a compradores, agentes econdmicos, comercializadores, entidades y
organizaciones productivas de apoyo y fomento. Busca promover el desarrollo

economico del sector con el fin de mejorar las condiciones de vida.

Dentro de las estrategias que viene impulsando el gobierno, el comercio en el
departamento de Santander segun los datos registrados en la Camara de
Comercio ha tenido una gran variacion de marzo de 2005 de 16.044 a marzo de
2006 con 19.377 para un 20.8% de empresas registradas mas en este nuevo
periodo, gracias a los beneficios que han presentado las diferentes entidades a la
comunidad para incentivar la creacion de empresas y asi mismo la generacion de

empleo. (Ver anexo A).

Razon por la cual es muy comun visualizar el gran nimero de registros que se
encuentran de microempresas y pequefas empresas, representando mas del 50%

de las empresas santandereanas existentes hoy en dia. (Ver anexo B)

Asi mismo Proexport, programa dirigido a complementar los conocimientos
técnicos en exportaciones y a darle herramientas gerenciales a los empresarios,
con un enfoque practico y empresarial, le permiten mejorar la posicion competitiva
internacional, brindando capacitaciones en temas como: liderazgo y espiritu
exportador, logistica internacional, herramientas para hacer investigacion de
mercados, régimen cambiario en Colombia e instrumentos de promocioén a las
exportaciones, mercadeo internacional, acceso a crédito y medios de pagos

internacionales y tramites de documentos de exportacion e importacion.
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Segun los datos registrados a 15 de Junio de 2006, las exportaciones registran un
crecimiento en exportaciones de 17.8% y 19.3% en no tradicionales. Todo gracias
a las entidades que trabajan en la formacion y capacitacion del recurso humano,
estimulando la competitividad con innovacion y desarrollo de productos,
fomentando formas de organizacion para la produccion, realizando ferias
artesanales y buscando canales de distribucion nacional e internacional que

faciliten la comercializacion de la artesania.

Tal como es el caso de Bancoldex entidad que tiene abiertas sus lineas de crédito
destinadas para capital de trabajo, inversién en activos fijos y diferidos, creacion
adquisicion y capitalizacion de empresas, consolidacion de pasivos, expopyme
multipropdsito, relocalizacion de empresas, programas jovenes emprendedores

exportadores, programas de gestién de calidad y gestién ambiental®.

En conclusion las empresas santandereanas estan recibiendo un apoyo grande
por parte del gobierno, reflejado en el aumento de la produccion vy la generacion
de nuevos entes organizacionales, a través de los diferentes seminarios y
entidades que brindan toda la asesoria necesaria para emprender estos nuevos

proyectos y poder ser mas competitivos.

1.3.3 Factor Econémico

a) Franquicias colombianas, segun la Camara de Comercio de
Bucaramanga, las franquicias se han convertido en elementos dinamicos para la
creacion de empresas y la generacion de empleo, por ello el Banco Interamericano
de Desarrollo — BID y la Camara de Comercio de Medellin, en asocio con ocho
Céamaras de Comercio del pais, entre ellas la de Bucaramanga ejecutaran el

proyecto de Franquicias Colombianas, el proyecto espera en 3 afios tener: 3000

® http://www.humboldt.org.co/biocomercio/alianzas/ali_fom_exporta.htm
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empresas sensibilizadas como potenciales franquiciantes, 550 empresas auto
diagnosticadas interesadas en implementar franquicias, 100 consultores
especializados en franquicias, 3 arbitros y 3 conciliadores formados por cada

Cémara participante.

Las franquicias son alternativas que pueden emplear los microempresarios para
lograr incrementar su participacion en ferias y exposiciones, sin temor a no poseer
la capacidad necesaria en caso de recibir pedidos de mas de 1.000 pares de
calzado, ya que con estas, se pueden asociar varios fabricantes y distribuirse el
pedido hecho por los mayoristas, siguiendo las especificaciones en cuanto a

elaboracion y produccion fijadas por la empresa que fabrica el calzado requerido.

Las franquicias entre pequefios fabricantes, puede contribuir a la generacion de
empleo, asi como al incremento de las utilidades, puesto que la mercancia al por

mayor disminuira los costos de fabricacion.

b) Numeros de empleos, durante el primer trimestre del afio el Area
Metropolitana de Bucaramanga presento una tasa de desempleo de 17.3%, cifra
que a pesar de haber descendido frente al mismo periodo del afio anterior,
representa un porcentaje alto de la poblacién que aun se encuentra desocupada

(86 mil personas), segun datos registrados del DANE.

El 53.6% de los empleos que genera la economia de Bucaramanga, carece de
una remuneracion fijja. De nuevo esta cifra se encuentra demostrando la
informalidad en la que esta sumida la dindmica empresarial de la localidad, en
donde priman los trabajadores a destajo, que carecen de un sueldo
preestablecido, seguridad social, prestaciones y demas caracteristicas de la
legalidad laboral. Esta situacion también indica que las empresas locales prefieren

abstenerse de asumir costos fijos ante la inestabilidad de la situacion.
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La gran mayoria de las micro y pequefias empresas no requieren de personal
profesional, sino de aquel que no sobrepasa la secundaria y que ha adquirido su
conocimiento a raiz de la experiencia, razéon por la cual los tecndélogos y
profesionales no hallan en los establecimientos locales alternativas de empleo, por
lo que se puede también concluir que el nivel de produccion o actividad a la que se
dedican las empresas no requieren de empleados con formacion superior para
sobrevivir, ya que en la mayoria de los casos el cargo de los administradores es

multifuncional y es éste el que ejerce la direccion de su empresa.

C) Créditos financieros, actualmente existen diferentes organizaciones que
ofrecen créditos empresariales para contribuir con el desarrollo y evoluciéon de las
empresas existentes en el departamento, pero se presenta en algunos casos el
uso inadecuado de estos fondos para actividades que realmente no benefician del
todo al ente empresarial, motivo por el cual, en este momento a parte de brindar
los créditos empresariales se ésta dando una capacitacion a los empresarios para
que adquieran la capacidad de invertir en sus negocios de manera fructifera y mas

eficiente.

Entre los entes gubernamentales que apoyan a los microempresarios se
encuentran: El SENA, La Camara de Comercio, Asoinducal, Proexport y Zeiky
entre otros que brindan asesoria personalizada y gratuita para los empresarios

gue lo necesiten.

d) Contrabando, este es uno de los grandes indices que afecta la industria
del calzado en Santander y en nuestro pais en general, ya que el comportamiento
desleal que se presenta actualmente entre los fabricantes de calzado, los cuales
pueden llegar a elaborar sus productos finales en materiales de minima calidad
logrando ofrecerlo en el mercado a precios irrisorios, dafiando el mercado en

general.
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El contrabando es para los empresarios del calzado uno de sus principales
problemas, le siguen la falta de demanda, falta de capital de trabajo y problemas
con las materias primas. Para los marroquineros, el dolor de cabeza no es el
contrabando sino la falta de capital de trabajo seguida de merma de materias

primas, falta de demanda y tipo de cambio.

La esperanza de los empresarios es que la entrada en vigencia, a partir de julio
del 2005, del etiquetado de calzado, ayude también a controlar el contrabando

ademas de disminuir la informalidad y darles garantias a los consumidores®.

Segun Natalia Mazo, Jefe de Calidad y Medio Ambiente de Curtiembres Itagi,
mientras que las exportaciones estan relativamente altas, ya que han pasado de
un 20 a un 40 por ciento, las ventas en el mercado nacional han disminuido de un

80 a un 60 por ciento en el ltimo afo.

En cuanto a la manufactura del cuero el panorama no es muy alentador, pues el
alza del contrabando y las importaciones, que incluyen material sintético, ha
afectado la demanda de cuero para la produccién local, segin la Asociacion

Colombiana de Industriales del Calzado, el Cuero y sus Manufacturas.

Pese a que en el 2001 las importaciones fueron de 123,8 millones de ddlares y el
aflo pasado pasaron a 107,9 millones de dolares, continda siendo una cifra muy

alta frente a las exportaciones.

Por eso la produccion de muchas empresas esta paralizada, en especial en
Bogota que concentra cerca de 300 pymes, debido a la cantidad de importaciones
de zapatos de China y otros paises que en Colombia se venden en promedio a

10.000 pesos el par.

® www.camaradirecta.com




"Mientras que el procesamiento de una piel aca vale mucho, el zapatero nacional
tiene que comprarla, hacer los zapatos y venderlos minimo a 25.000 pesos igual
de buenos. Por eso la idea es disminuir los costos para fortalecer la cadena

competitiva completa”, concluye la investigadora Adriana Alzate.’

La competencia en el sector del calzado se encuentra bastante enmarcada en la
actualidad por todos aquellos pequefios empresarios, que anhelan en convertirse
en grandes emporios, con identidad y distincion en el mercado, encontrandose en
éste los PYMES registrados ante la Camara de Comercio y aquellos que trabajan
sin cumplir con los requisitos exigidos, pero que ejercen la fabricacion y venta del
calzado dentro del territorio regional y nacional.

Calzado Marquitos Sport es una pequefia empresa a la que el contrabando ha
afectado fuertemente su mercado de calzado colegial, ya que hace unos afos
cuando la empresa tuvo una época de crisis logré superarla gracias a las
utilidades generadas en Enero con esta linea, situacion que hoy dia es totalmente
diferente, ya que la demanda de éste disminuy6 considerablemente al ingresar al
mercado toda clase de calzado con precios bajos, que atrajeron la atencidon tanto
de los almacenes como del cliente final, permaneciendo leales a la empresa sélo
aguellos que han reconocido la calidad del mismo y que pueden ofrecerle
garantias a sus clientes con respecto al alto porcentaje de durabilidad de este

calzado.

Una de las experiencias vividas por la empresa hace unos afios fue fabricar
calzado colegial desde el mes de diciembre, para almacenar y vender a sus
clientes, sin prever que al ofrecer su mercancia se encontrarian con la sorpresa
gue el almacén habia adquirido calzado de origen ecuatoriano segun se le informd

al Gerente, con precios que oscilaban de $10.000 a $15.000, razén por la cual, no

" http://www.colciencias.gov.co/agenda/pn155.html
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adquirieron el calzado de la empresa, ya que sus ventas se habian aumentado

considerablemente y tenian un inventario suficiente.

En cuanto al calzado clasico, es poco el contrabando que lo influencia, ya que la
fabricacion del mismo requiere de maquinaria mas costosa, caso contrario, con el
calzado sport en planta de caucho, el cual si es mas competitivo, ya que se puede
elaborar en suelas de mala calidad como lo es el PVC, la cual se parte o
desborona y en materiales sintéticos, que se pueden hacer pasar por legitimos
cueros, engafiando de esta manera a quien desea adquirir un calzado de buena

calidad.

gl Empresarios y Gobierno analizan medidas contra el contrabando®

Con el fin de poner freno al contrabando a los textiles y al calzado proveniente de
Panama, el presidente de la Republica, Alvaro Uribe Vélez, propuso a los
empresarios, reunidos en el cierre de la 19 edicibn de Colombiatex de las
Américas, revivir las restricciones temporales portuarias a partir del primero de

marzo.

Con esta medida se evitaria que los productos de contrabando de origen asiatico
que llegan al pais a través de la zona libre de Coldén, sigan afectando al sector

textil y de la confeccion, asi como el del calzado.

Sin embargo, esta medida soOlo se aplicaria después de que el ministro de
Comercio, Luis Guillermo Plata, y la canciller, Maria Consuelo Araujo, se pongan
en contacto con las autoridades panamefias y aclaren el incumplimiento del

tratado sobre intercambio de informacién aduanera.

8 \www.el colombiano.com
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Asi mismo, los empresarios propusieron la exigencia de una marquilla a todos los
importadores de confecciones con los datos de origen del mismo, a fin de tener

mayores controles sobre los contrabandistas.

e) Tratado de Libre Comercio, Con el TLC llegard a EE.UU. una mayor
oferta de productos de todos los paises, y el calzado y la marroquineria
colombiana tendran que competir con China y Brasil, que son reconocidos por su
precio y calidad, respectivamente”, Ademas la Asociacion Colombiana de
Industriales del Cuero, el Calzado y sus Manufacturas (Acicam), esta
implementando una serie de estrategias que brinden proteccion al sector frente a
la fuerte competencia que se avecina con el Tratado de Libre Comercio, que
desde el afio pasado tiene pasos de gigante, y de no tomar medidas las

consecuencias pueden ser devastadoras.

Este tratado lleva a las empresas colombianas y en este caso la empresa Calzado
Marquitos Sport estar al margen e informados de las situaciéon del sector calzado,
con respecto a la puesta en marcha y los cambios que generaria el Tratado de
Libre Comercio en nuestro departamento, ya que afectaria directamente a las
pequefas y medianas empresas, las cuales para lograr mantenerse en el sector
deben optar por la asociatividad, para obtener la disminucién de los costos de
fabricacion y estar a la par de la tecnologia como la nueva competencia que

vendria en camino.

g Empresas de calzado se unen para el TLC?

Un nuevo paso en la preparacion de la cadena del calzado para enfrentar los

mercados internacionales se esta dando en el Valle del Cauca con la

® www.federaci oncol ombianademuni cipios.com
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implementacion del proyecto de mejoramiento de la competitividad con aplicacion

de la produccion més limpia.

Para ello, 21 factorias de curtiembres del municipio de El Cerrito, algunas de ellas
exportadoras, los empresarios pertenecientes a Stargroup que fabrican calzado
para dama y la Red de Productores de Insumos, Redimca, firmaron un
compromiso con tres entidades de la region (CDP del Cuero, Univalle y el Centro

de Produccion Més Limpia, Cpml).

Ana Dorly Jaramillo, directora del Cpml, explicd que por primera vez se vinculan
todos los eslabones de una cadena para trabajar temas comunes como el medio
ambiente y a la vez desarrollar practicas que les permitan consolidar mercados,
donde se aprecien los articulos de cuero que provienen de una produccién

sostenible.

El proyecto financiado por Colciencias tiene un costo de $586 millones, de los
cuales $159 millones corresponden a una contrapartida hecha por los

empresarios.

Entre los empresarios que participan del programa de produccion limpia figuran,
entre otros, Curtipieles, Colter, Lateneria, Salamandra Leather, Impacto Leather,
Curtirios, Curtiembres Bravo, asi como L.W. Alexa, Rotelly, Altamira y DFV.
EL PAIS Cali.
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1.3.4 Factor Tecnolégico Figural.

a)  Maquinariay Equipos, la Maquinaria
Importada

labor de Ila fabricacion de
calzado siempre se ha
distinguido por ser una actividad
que requiere mas del 50% en

mano de obra, ya que asi ha

sido su desarrollo desde la

aparicion de las primeras

TROOQUELADORA HIDRAULICA

maquinas industriales. En la
actualidad en el comercio se
pueden encontrar gran cantidad
de maquinas hechizas

hidraulicas o mecanicas, que

DIVIDIDORA O CALIBERADORA

suplen las expectativas de los

pequefos fabricantes de calzado, asi como importadas. (Ver anexo C).

b) Sistematizacion Del Proceso, con este se busca la mejora continua en la
empresa aplicando nuevos sistemas para el manejo de la informacion. Son
Sistemas de Informacion disefiados para integrar las principales funciones
(contabilidad, programacién de produccion, recursos humanos, finanzas,
distribucion, servicios, etc.) y procesos de las empresas en un solo sistema que
permite incrementar la eficiencia y las utilidades. La solucion se implementa a
partir de cada una de las areas o departamentos de las empresas de acuerdo a

necesidades de interaccion especificas.

La necesidad de las empresas por ganar terreno y presencia en los mercados en
donde las decisiones se ven afectadas por el crecimiento de las alternativas
informéticas a escoger, la complejidad de las empresas, la competencia y los

costos mayores que produce el cometer errores, ademas de una mayor
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incertidumbre en el futuro, a traido como consecuencia la creacién y evolucion de
diferentes sistemas que apoyen a los tomadores de decisiones en su labor, de una

manera acertada y en tiempo oportuno.

Es por ello que las palabras que actualmente estan siendo utilizadas dentro de las
empresas para lograr soluciones a sus problemas de integracién y control interno

son sistemas de informacion empresarial:

»  Automatizacion.

» Integracion de procesos.

» Interrelacion de las funciones.

» Modularidad.

»  Transformacion de datos en informacion util.
>

Facilidad de consulta y analisis.

El objetivo principal es satisfacer los diferentes requerimientos de informacién de
la empresa para lograr un mejor manejo empresarial, eficiente, con datos precisos,
en tiempo y veraces, de facil comprension y manipulacion; permitiéndole a los
ejecutivos y analistas de informacién tomar decisiones para realizar las acciones

pertinentes y definir las estrategias a implementar en el futuro.

Cuando se habla de la sistematizacion del proceso también se involucra la manera
como se esta desarrollando la produccion del calzado, es decir, que cadena se
esta siguiendo, por ejemplo, primero se debe disefiar, luego cortar las piezas,
armar, guarnecer, ensuelar, terminar y emplantillar. Funciones sencillas de operar
si se tiene en cuenta que la fabricacion del calzado se ha ejercido de forma
artesanal y sin la presencia de maquinaria de alta tecnologia, que pueda disminuir

considerablemente la cantidad de tiempo empleado en la produccién del mismo.
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1.4 ASPECTOS HISTORICOS DEL SECTOR DEL CALZADO

141 Cambios Tecnoldgicos En Las Microempresas

Introduccién de tecnologia reciente en las microempresas de Calzado

o El analisis de la introduccién de tecnologias mas nuevas en el subsector
calzado se utilizo para verificar la magnitud del cambio tecnolégico en el sector
cuero, por este subsector mas caracteristico, conforme a lo expuesto en la

descripcidon del ambito competitivo.

o La introduccion de algunas nuevas tecnologias en la produccion de calzado
en microempresas muestran la timidez del proceso de cambio tecnoldgico, pero a

la vez indican movimientos en ese sentido.

o El uso de secadores de adhesivos, indica la busqueda de soluciones a los
problemas de adhesion y el mantenimiento del proceso de secado bajo

condiciones controladas.

. El uso de activadores de adhesivo indica la introducciéon de adhesivos

termoactivables de mayor resistencia

o El uso de pegadoras indica la voluntad de asegurar la presién de pegue

para garantizar el producto.

En conclusion, en el sector se estan generando cambios a tecnologias mas
nuevas y eficientes pero con mucha lentitud y lamentablemente en un nimero muy
reducido de microempresas. A través de la tecnologia las microempresas pueden
ir ganando terreno competitivo. En muchos casos no es mayor la inversion o es

poca frente a los beneficios encontrados.
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El énfasis de los procesos de capacitacion de la gerencia en aspectos relativos al
estado del arte en la tecnologia, puede ser un aspecto primordial para romper el
temor que generan los procesos nuevos y especialmente sus procedimientos de
implantacién. El desconocimiento de estas tecnologias no permite visualizar su

impacto en la competitividad.
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2 APLICACION DE INSTRUMENTOS PARA RECOLECCION DE
INFORMACION

Los instrumentos de aplicacion en la busqueda de informacion son las
encuestas, las cuales permitirdn definir que imagen esta proyectando la
empresa; y de esta forma, tener claro y definido sobre que &reas se
debe trabajar en el Plan de Mejoramiento.

Asi mismo se logrard& aumentar la productividad y desempefio de la
empresa en el sector empresarial, alcanzando un nivel mas alto de

competitividad.

Por lo tanto, la recoleccién de informacion se realizara mediante las entrevistas
personales y la encuesta, aplicando el instrumento de mayor utilizacion como lo es
el cuestionario. A través de ellos, se aspira obtener la informacidén necesaria para
determinar el plan de mejoramiento a aplicar en la fabrica de Calzado Marquitos

Sport.

2.1CLIENTES ACTUALES

Cuadro 1. Clientes.

CLIENTES ACTUALES

1 ISIDRO SILVA BARRANCABERMEJA
2 JAIRO GALAN BARRANCABERMEJA
3 HERNAN BECERRA BARRANCABERMEJA
4 EMILIO DUQUE BARRANCABERMEJA
5 ROSARIO CHINCHILLA BARRANCABERMEJA
6 JAIME CARRENO SAN GIL
7 AIDE TOBOS SAN GIL
8 AURELIO TOBOS SAN GIL
9 MELINA GOMEZ SAN GIL




10 ELSA MIRANDA SAN GIL

11 NOEMI PLATA SOCORRO
12 ISABEL PLATA SOCORRO

13 DUVIAN SILVA SOCORRO
14 CARLI SOCORRO

15 OLGA SOCORRO

16 JACQUELINNE SOCORRO

17 RIGOBERTO LEON CUCUTA

18 ALIX SANCHEZ CUCUTA

19 ETELBINA MORALES CUCUTA

20 EDILIA MORALES CUCUTA

21 GIOVANI ORTIZ CUCUTA

22 DID VELANDIA SARAVENA
23 NAUN VELANDIA SARAVENA
24 CARLOS CIFUENTES BUCARAMANGA
25 JAIME MANTILLA BUCARAMANGA
26 MODESTO RIVIERA BUCARAMANGA
27 ROBERTO FORERO BUCARAMANGA
28 EDGAR SANDOVAL BUCARAMANGA
29 MARIA MILENA MEZA BUCARAMANGA
30 LUZ MARINA YUSTI PALMIRA

31 FELIPE PEREZ PALMIRA

Fuente: Datos suministrados por la empresa.

2.1.1 Objetivo General. Lograr fortalecer el vinculo existente entre la empresa

Calzado Marquitos Sport y sus clientes actuales.

2.1.2 Objetivos Especificos.

» Reconocer el grado de satisfaccion del cliente con el producto que se le esta
ofreciendo.

»  Distinguir la verdadera rotaciéon del producto de acuerdo a los diferentes
estilos y disefios que posee la empresa.

»  Averiguar que tanto conocimiento tienen los clientes acerca del portafolio de

servicios de la empresa.




»  Definir que estilo es el de mayor incidencia en el mercado.

»  Corroborar si después de realizada la venta el cliente presenta inconformidad
con el producto.

» Incrementar la publicidad del producto a través de folletos y medios de
comunicacion.

»  Examinar la calidad del producto con respecto al de la competencia.

» Investigar que cantidades de calzado se le despacha a cada cliente, con el fin
de determinar la posicién de cada uno frente a la empresa.

» Determinar que clase de estrategia de ventas ha utilizado la empresa en la
adquisicion de sus clientes actuales.

» Determinar si la poca incidencia en ventas hacia algunos clientes se ve

influenciada por una débil campafia publicitaria y ofertas en el precio.

2.1.3 Tamafio de la poblacion, se encuentra representada por las
comercializadoras de calzado a nivel nacional, que son clientes actuales de

Calzado Marquitos Sport.

a) Poblacion Objetivo, los Almacenes de Calzado que actualmente son

clientes de Calzado Marquitos Sport.

2.1.4 Tipo de Investigaciéon, se utilizard la descriptiva la cual nos permite
atender variables como: ¢quién? ¢Por qué? ¢Qué? Y ¢(Cdmo?, ayudandonos a

definir los problemas existentes en la empresa.

2.1.5 Tipo de muestreo, Para el presente trabajo se llevara a cabo un Censo, ya
que el tamafo de la poblacion es pequefio, se procederd a investigarle en su
totalidad.

2.1.6 Disefo, este se elabora a través de la enumeracion de todas las unidades

de la poblacién del 1 a N. en este caso los 31 clientes actuales vigentes de
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Calzado Marquitos sport, por lo cual, no se llevard a cabo el célculo de la muestra,
ya que esta es totalmente representativa de la poblacién y puede ser objeto de

investigacion.

2.1.7 Unidad, es cada almacén de calzado que distribuye el producto hasta el

cliente final, actuando como agente activo en el proceso de comercializacion.

2.1.8 Elemento, son los propietarios de los almacenes, es decir lo clientes

directos de Calzado Marquitos Sport.

2.1.9 Marco, es aquel listado que en algunos casos debe prepararse, en otros,
tan solo se actualiza como es éste, encontrandose representado por los elementos
que integran la poblacion a investigar, es decir, los 31 clientes actuales de

Calzado Marquitos Sport.

2.1.10 Operacién de Campo, se aplico la encuesta (Ver anexo D) a cada uno de

los clientes actuales, obteniéndose la siguiente informacion:
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> Satisfaccion por el servicio recibido en Calzado Marquitos Sport.

Cuadro 2. Satisfaccion por el servicio.

OPINION RESPUESTA PORCENTAJE
Sl 29 94%
NO 2 6%
TOTAL 31 100%

Fuente: Autores del proyecto.

SE ENCUENTRA SATISFECHO CON EL
SERVICIO?

W 6%

O 94%

Figura 2. Satisfaccién por el servicio.

Como se puede observar los clientes actuales que posee la empresa Calzado
Marquitos Sport, poseen un indice muy bajo de insatisfaccion con respecto al
servicio que se les presta, representado en un 6%, ya que solo dos de estos
clientes fieles han presentado inconformidad con el mismo. La inconformidad se
ha presentado por situaciones esporadicas en las que el calzado llega a
despegarse, tiene pegante en los pegues de la planta con el corte, lo cual afecta el

exterior del mismo.
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> Las expectativas en cuanto a estilo y disefios, presentada por los clientes-

Cuadro 3. Los estilos y disefios cumplen las expectativas?

OPINION RESPUESTA PORCENTAJE
Sl 25 81%
NO 6 19%
TOTAL 31 100%

Fuente: Autores del proyecto.

@ Sl
B NO

LOS ESTILOS Y DISENOS CUMPLEN
SUS EXPECTATIVAS

B NO
19%

- 81%

Figura 3. Los estilos y disefios cumplen las expectativas?

Segun los resultados arrojados la aceptacion del calzado por los diferentes

clientes ha sido bastante considerable, la cual se encuentra representada en un

81% y la no aceptacion del mismo, se ha dado debido ha la falta de actualizacion

de disefos y la estrecha creatividad que se ha presentado para competir en el

mercado y cautivar a los diferentes clientes.
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> Conocimiento de la totalidad de estilos de la empresa.

Cuadro 4. Conoce todos los estilos de la empresa.

OPINION RESPUESTA PORCENTAJE
Sl 10 32%
NO 21 68%
TOTAL 31 100%

Fuente: Autores

del proyecto.

CONOCE TODOS LOS ESTILOS QUE
MANEJA LA EMPRESA

o S
32%

B NO
68%

o Sl
E NO

Figura 4. Conoce todos los estilos de la empresa.

Como se observa, no todos los clientes tienen conocimiento de los estilos que
maneja la empresa (68%), debido a que el administrador los da a conocer a través
de mostrarios fisicos, razén por la cual, no siempre posee éstos completos y solo
da a conocer algunos a los clientes locales y a los que se encuentran a nivel
nacional solo cuando estos acceden a que se les envie muestras. En conclusion

solo el 32% de los clientes conocen los diferentes estilos y disefios que maneja la

empresa.
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> Lineas de calzado que adquieren los clientes actualmente.

Cuadro 5. Adquiere calzado de las dos lineas.

OPINION RESPUESTA PORCENTAJE

CLASICO 5 16%
SPORT 26 84%
TOTAL 31 100%

Fuente: Autores del proyecto.

LINEAS DE CALZADO QUE ADQUIERE
PARA LA VENTA
O CLASIC
o
16%

B SPORT
84%

O CLASICO B SPORT

Figura 5. Adquiere calzado de las dos lineas.

La tendencia se manifiesta en la adquisicion de calzado Sport, ya que la moda se
ha inclinado por el calzado de planta el cual le brinda mayor comodidad al hombre
actual, con estilos de apariencia formal pero con una suela de mayor duracion,

representado en un 84% por los diferentes clientes. No como ocurre con el

calzado clasico el cual s6lo ha tenido una demanda del 16%.
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> Aceptacion del calzado en el mercado.

Cuadro 6. Aceptacion del mercado.

OPINION RESPUESTA PORCENTAJE
SI 30 97%
NO 1 3%
TOTAL 31 100%

Fuente: Autores del proyecto.

o Si
E NO

TIENE GRAN ACEPTACION EL
CALZADO DE LA EMPRESA?

E NO
3%

a Sl
97%

Figura 6. Aceptacion del mercado.

Segun los resultados este calzado gracias a la buena calidad que maneja ha
presentado una asequible aceptacion en el mercado, representada en un 97% y
s6lo un 3% manifiesta que la aceptacion no ha sido del todo debido a la poca
gama de disefios con respecto a los de la competencia y los productos

complementarios que pueden hoy dia encontrar en el mercado los diferentes

clientes.
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> Conformidad del cliente con el calzado que adquiere.

Cuadro 7. Ha presentado quejas por el calzado.

OPINION RESPUESTA PORCENTAJE
Sl 3 10%
NO 28 90%
TOTAL 31 100%

Fuente: Autores del proyecto.

EL CALZADO HA PRESENTADO

DESPERFECTOS
g Sl

10%

oSl
E NO

E NO
90%

Figura 7. Ha presentado quejas por el calzado.

Las quejas que se han presentado por el calzado se encuentran representadas en
un 10%, las cuales se le atribuyen a desperfectos en la elaboracion del mismo,
como en errores de armada o montaje del corte, errores humanos de los que no
se encuentran exentos estos procesos.

Mientras el 90% demuestra la gran calidad con que se ha venido desarrollando

este calzado para hombre.
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> Desarrollo y evolucion de los disefios que maneja la empresa.

Cuadro 8. Comportamiento de los disefios.

OPINION RESPUESTA PORCENTAJE
A MEJORADO 4 13%
SE HA PAUSADO 27 87%
TOTAL 31 100%

Fuente: Autores del proyecto.

B SEHA
PAUSADO
87%

LA EMPRESA HA MEJORADO LOS DISENOS O
SE HA PAUSADQO?

13%

O A MEJORADO

@ AMEJORADO B SE HA PAUSADO

Figura 8. Comportamiento de los disefios.

Segun el 87% los clientes, han expresado que se ha pausado la empresa, ya que
existiendo un mercado tan amplio no se han explorado diversas alternativas, como
la sandalia para hombre o la adquisicion de nuevas molduras, generando de esta
manera mayor incursion en el mercado conservando todas las garantias que hasta
el momento el calzado de la empresa ha podido brindar a sus clientes. Asi como

también expresan la mejora que ha tenido (13%), aquellos que conocen el trabajo

de esta empresa desde sus comienzos.
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> Modo de ofrecer el calzado de esta empresa

Cuadro 9. Forma de visualizar los estilos.

OPINION RESPUESTA PORCENTAJE
CATALOGOS 0 0%
FOLLETOS 0 0%
MUESTRAS 31 100%
TOTAL 31 100%

Fuente: Autores del proyecto.

0O MUESTRAS
100%

O CATALOGOS

0%

0%

COMO VISUALIZA LOS ESTILOS?
m FOLLETOS

O CATALOGOS
B FOLLETOS
O MUESTRAS

Figura 9. Forma de visualizar los estilos.

El 100% de los clientes confirmaron que los diferentes estilos de la empresa, los
han detallado a través de mostrarios fisicos, ya sea que el administrador les haga
llegar personalmente, o a través de envios a los clientes fuera de Bucaramanga.
No existiendo por tal motivo otra manera de dar a conocer los estilos y disefios de

la empresa como a través del correo electronico, folletos, volantes o algun

catalogo.




> La calidad del calzado con respecto a la competencia del mercado.

Cuadro 10. Calidad del calzado con respecto a la competencia.

OPINION RESPUESTA PORCENTAJE
Sl 30 97%
NO 1 3%
TOTAL 31 100%

Fuente: Autores del proyecto.

ES EL CALZADO DE GRAN CALIDAD CON
RESPECTO A SUS COMPETIDORES?
B NO

3%
@ sl
B NO

a si

97%

Figura 10. Calidad del calzado con respecto a la competencia.

Segun la respuesta presentada por los diferentes almacenes calzado Marquitos
brinda en un 97% una excelente calidad con respecto a la de sus competidores, ya
que la mayoria de ellos venden calzado a precio un poco mas bajos, debido a que
la elaboracion de los mismos no se hace totalmente en cuero, sino que se
emplean otra clase de materiales que pueden llegar a bajar los costos y que a

simple vista no son detectados por los clientes finales.
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2.1.11 Conclusiones, Segun los resultados arrojados en este estudio,
Calzado Marquitos Sport ha logrado alcanzar gran acogida por su producto en el
mercado, siendo su calzado apetecido por su calidad, la cual ha ganado gracias
al arduo esfuerzo de hace ya varios afios. Mejorando cada dia el calzado que
ofrece a sus clientes, hecho que se encuentra representado por el 94% de

satisfaccion hacia su producto final segun la encuesta.

Aunque es notablemente necesario la innovacion de sus disefios, el uso de
herramientas que le permitan brindar un completo portafolio de servicios,
incrementando el porcentaje de mejoramiento de un 13% a un 60%, logrando
incursionar a nuevos mercados haciendo parte de portales de Internet, manejando
su propio portafolio permitiendo apreciar no solo los estilos sino, la calidad de los
cueros, su textura y las diferentes modalidades de pago dependiendo si se realiza
a crédito o de contado, y todos estos aspectos alcanzaran una pequefia ventaja
qgue se convertira en una motivacion mas para crear lazos comerciales, ya que la
empresa lograra alcanzar un reconocimiento por su esfuerzo por mejorar y brindar

lo mejor a sus clientes.

En conclusién, la empresa debera elaborar un portafolio de servicio donde se
pueda apreciar los diferentes estilos segun su clasificacion sport y clasico,
ademas de especificar las texturas de los cueros, colores, tipos de plantas, precios
de contado y crédito, condiciones de pago, descuentos especiales y publicidad

que permita incentivar a los clientes.

Ademas esta organizacion puede cotizar los costos para hacer parte de un portal
de Internet, pero antes debe capacitarse para comprender todo lo correspondiente
al ambito de la exportacion y reconocer con que capacidad de produccion cuenta,
asi como definir claramente la publicidad que empleara en la misma. Para esto

podra informarse con ZEIKY, el cual es un “centro empresarial de comercio,
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encargado de generar la cultura exportadora y promover las exportaciones™® o

PROEXPORT, *“entidad que promueve las exportaciones colombianas, con
asesoria y apoyo integral a los empresarios nacionales en sus actividades de
mercadeo internacional, mediante servicios que facilitan el disefio y ejecucién de

un plan exportador™*

El cliente interno es uno de los factores importantes de todo ente empresarial,
razon por la cual seria bastante gratificante crear vinculos con entidades como el
SENA “Servicio de Formacién Profesional Integral Gratuita, quien esta presente en
todas las regiones del pais, dispone de una amplia infraestructura de talleres y

laboratorios para beneficiar a empresas de todos los niveles tecnolégicos™?

, quien
brinda capacitacion y orientacion especializada sobre todo en este ramo del
calzado, para fortalecer el conocimiento empirico de los trabajadores que tienen

toda una vida en este oficio.

2.2 MERCADO POTENCIAL

Se identifica la poblacién econdmica activa; sin embargo al querer llegar a nuevos
clientes requiere de una profunda reestructuracion interna que permita satisfacer

las necesidades de los clientes actuales, para captar nuevos.

Actualmente las grandes empresas existentes en el mercado no solo satisfacen al
mercado nacional sino también internacional, razén por la cual es necesario que
estas pequefias empresas, como lo es Calzado Marquitos inicien una modificacion
que les permita solidificarse frente a nuevos mercados para lograr ser tan

competitivos no solo a nivel regional, sino también nacional e internacional.

19 http://www.camaradirecta.com/otras_secciones.php?op=webccb/servicios/zeiky/default.htm
™ http://www.camaradirecta.com/links.php?op=viewlink&cid=5&min=10&orderby=titleA&show=10
12 http:/www.sena.edu.co/Portal/Portafolio+de+Servicios+SENA/
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Al explorar nuevos mercados especialmente el internacional se debe cumplir con
los requisitos minimos exigidos como lo son: constitucién legal de la empresa,
inscripcion en las camaras de comercio, certificado de calidad, producto
competente, estudios previos del mercado a exportar y suficiente capacidad de

produccién acorde a la demanda.

2.2.1 Objetivo General, conocer cual es la demanda potencial del calzado

clasico y Sport.

2.2.2 Objetivos Especificos

<> Reconocer el segmento de mercado en el cual tiene mayor incidencia la
venta de calzado clasico y Sport.

X Indagar cantidad de calzado clasico y sport despachado actualmente por
estas fabricas de calzado.

<> Investigar los disefios que tienen mayor rotacion en el mercado.

X Definir la frecuencia de venta del calzado clasico y sport.

<> Concretar que segmento del mercado posee demanda insatisfecha con
respecto al producto.

X Reconocer los precios que se estan manejando en el mercado, para lograr

emplear una buena estrategia publicitaria de ofertas.

2.2.3 Tamafio de la poblacién, se encuentra representado por los almacenes
de calzado registrados en el directorio y en la revista del calzado, que no son
clientes de Calzado Marquitos Sport.

a) Poblacion Objetivo, Almacenes de Calzado para Hombre.

2.2.4 Tipo de investigacion, se utilizara la investigacion descriptiva.
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2.2.5 Tipo de Muestreo, Muestreo Aleatorio Simple.

2.2.6 Disefio muestral, para efectuar este calculo se tiene en cuenta de 1 a N,
es decir de 1 a 101 Almacenes de calzado, haciéndose necesario aplicar la
formula probabilistica al azar simple, para hallar la muestra representativa en el

cuestionario a aplicar:

n= ZZ*N*P*Q
(E2*(N-1)+ (Z2*P*Q)

Donde:

n = Tamafo de la muestra

Z = Variable estandarizada para un nivel de significancia (1.96)

E = Error respecto al muestreo (5%)

N = Tamano de la poblacion

P = Probabilidad de éxito 0.5

Q = probabilidad de fracaso 0.5

1-& = nivel de confiabilidad del 95%

& = nivel de significancia del 5% (0.5)

n=  (1.96)°*(101) * (0.5) * (0.5) = 97.00 = 97.00
((0.05)% * (101-1)) + ((1.96)? *(0.5) * (0.5)  (0.25 + 0.9604) 1.2104

n= 80.13

2.2.7 Unidad Muestral, almacenes de calzado para hombre.

2.2.8 Elemento muestral, vendedores de calzado de los diferentes almacenes
de Bucaramanga.

2.2.9 Marco Muestral, son los 101 almacenes de calzado que se tomaron de los

registrados en el directorio y la revista industrial del calzado, a Diciembre de 2006.
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2.2.10 Operacién de campo. se aplico la encuesta (Ver anexo E ) a 80

almacenes de calzado para hombre, obteniéndose la siguiente informacion:

> Calzado que se ofrece en los diferentes almacenes de calzado para
hombre.

Cuadro 11. Calzado que se ofrece.

OPINION RESPUESTA PORCENTAJE
CLASICO 19 24%
SPORT 35 44%
DEPORTIVO 26 32%
TOTAL 80 100%

Fuente: Autores del proyecto

CALZADO QUE SE OFRECE

‘n CLASICO m SPORT O DEPORTIVO

Figura 11. Calzado que se ofrece.

Segun los resultados arrojados los diferentes almacenes de calzado aciertan que
la linea mas vendida es la del calzado sport, con un 44%; ya que es mas
apetecida por jévenes y adultos por su comodidad, no como sucede con el
deportivo el cual tiene mayor salida en la gente joven y el clasico con la gente que

labora, en su mayoria personas adultas.
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> Aspectos de mayor relevancia para los almacenes a la hora de adquirir el

calzado.

Cuadro 12. Principales aspectos del calzado.

OPINION RESPUESTA PORCENTAJE

45 56%
COMODIDAD - PRECIO

35 44%
MARCA - PRECIO

80 100%
TOTAL

Fuente: Autores del proyecto.

PRINCIPALES ASPECTOS DEL
CALZADO

O COMODIDAD -
PRECIO

B MARCA - PRECIO

Figura 12. Principales aspectos del calzado

Segun los almacenes de calzado las caracteristicas mas importantes para el
cliente son la comodidad y el precio con un 56% con respecto a la muestra y con
respecto a la poblacion es de un 45%, ya que a la hora de comprar las marcas no
siempre ofrecen cueros flexibles que pueden adaptarse a diferentes contexturas
del pie, por lo cual la marca — precio (44%) se sitia en un segundo plano a la hora

de adquirir el calzado en los diferentes almacenes de calzado.
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> Calzado de mayor demanda segun la apreciacion de los almacenes.

Cuadro 13. Calzado de mayor demanda.

OPINION RESPUESTA PORCENTAJE
18 23%
CLASICO
62 7%
SPORT
80 100%
TOTAL

Fuente: Autores del proyecto.

DEMANDA DEL CALZADO

CLASICO

% 23%
O CLASICO

B SPORT

SPORT
7%

Figura 13. Calzado de mayor demanda.

Segun los resultados el calzado sport tiene mayor demanda (77%) y con
referencia a la poblacion este incide en un 62%, caso contrario el del calzado
clasico (23%) demostrando, que ésta es una linea de alta competitividad en el

sector del calzado para hombre
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> Los almacenes opinan si los estilos del

variaciones en cuanto a estilos, cueros y plantas.

Cuadro 14. Variaciones del calzado

mercado han presentado

OPINION RESPUESTA PORCENTAJE
75 94%
SI
5 6%
NO
TOTAL 80 100%

Fuente: Autores del proyecto.

VARIACIONES EN EL CALZADO

NO
6%

SI
94%

Figura 14. Variaciones del calzado

Segun la apreciacion dada por los propietarios de los almacenes, dentro de la

linea de calzado para hombre, la que mayor variacién ha presentado es el calzado

sport con un 94% con respecto a la muestra y a la poblacién con un 75%, el cual

puede traer plantas livianas, pesadas, gruesas, finas, los colores pueden variar de

oscuros a claros, las texturas de cueros lisos a cueros nobu, lo cual no ocurre en

el clasico con un 6%, los cuales mantienen las tendencias del mocasin, tubular y

cordon en el cual solo presenta mayor variacion la horma la cual puede ser

cuadrada, puntuda o redonda.
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> Para el almacén de calzado para hombre la utillidad se encuentra

representada en estas dos lineas.

Cuadro 15. Generador de mayor utilidad.

RESPUESTA PORCENTAJE
OPINION
67 84%
SPORT
13 16%
CLASICO
80 100%
TOTAL

Fuente: Autores del proyecto.

GENERADOR DE MAYOR UTILIDAD

O CLASICO m SPORT

CLASICO
16%

SPORT
84%

Figura 15. Generador de mayor utilidad.

El calzado que le ha generado mayor utilidad a los establecimientos ha sido el
sport con un 84%, ya que es un calzado que tiene mayor rotacion en las

temporadas altas segun los propietarios de los mismos.



> Algunos almacenes han adquirido calzado de otros paises, mientras otros

solo han adquirido productos nacionales.

Cuadro 16. Origen del calzado.

OPINION RESPUESTA PORCENTAJE
22 28%
SI
58 72%
NO
TOTAL 80 100%

Fuente: Autores del proyecto.

CALZADO DE OTROS PAISES ?

Sl
28%

Figura 16. Origen del calzado.

La adquisicion de calzado para los almacenes que manejan esta clase de lineas
para hombre, por lo general se abstienen de surtir con calzado de baja calidad,
ya que la mayoria de los clientes potenciales que compran éstos, suelen necesitar
de una vida util mas considerable que lo que suele suceder con el calzado para
dama. Siendo este el motivo principal por el cual la adquisicion de zapato
extranjero no es tan acechado, ya que usualmente no es de tan buena calidad
como el nacional, razén por la cual la incidencia porcentual sobre la poblacion es

del 58% y del 72% para la muestra.
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> Las temporadas altas de calzado para hombre de los diferentes almacenes.

Cuadro 17. Temporada del calzado para hombre

OPINION RESPUESTA PORCENTAJE
NOVIEMBRE 19 24%
DICIEMBRE 17 21%

MAYO 19 24%
JUNIO 16 20%
SEPTIEMBRE 9 11%
TOTAL 80 100%

Fuente: Autores del proyecto.

TEMPORADA DEL CALZADO PARA

HOMBRE
SEPTIEMBRE
11% NOVIEMBRE
‘ 24%
JUNIO @ NOVIEMBRE
20% m DICIEMBRE

OMAYO

O JUNIO
m SEPTIEMBRE
DICIEMBRE
MAYO

21%

24%

Figura 17. Temporada del calzado para hombre.

Segun los resultados arrojados en la encuesta, los meses con mayor demanda de
calzado para hombre se encuentran representados por noviembre con un 24%
debido a la proximidad con las fechas decembrinas, los eventos familiares como
grados, matrimonios, primeras comuniones y otros, asi como en mayo (24%)
empieza a aumentar la rotacion del calzado por la celebracién en junio del dia del

padre.
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> El zapato clasico con planta de grupén y el

caucho tiene diferentes demandas.

Cuadro 18. Preferencia en la planta del calzado.

calzado sport con planta de

OPINION RESPUESTA PORCENTAJE
77 96%
CAUCHO
3 4%
GRUPON
TOTAL 80 100%

Fuente: Autores del proyecto.

o CAUCHO
= GRUPON

PLANTA DEL CALZADO

GRUPON

‘ -

CAUCHO
96%

Figura 18. Preferencia en la planta del calzado.

Es notable que hoy dia la preferencia por el calzado en suela de caucho tiene

mayor incidencia, a tal punto, que hoy dia el zapato clasico se elabora con estas

plantas que mantienen la elegancia del mismo sirviendo como prendas de vestir

formales. Por esta razon la gran aceptacion representada en un 96%.
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> Cantidad de calzado vendido mensualmente entre calzado clasico y Sport.

Cuadro 19. Cantidad de calzado vendido mensualmente.

OPINION RESPUESTA PORCENTAJE
100 PARES 7 9%
200 PARES 19 24%
300 PARES 25 31%
MAS DE 400 PARES 29 36%
TOTAL 80 100%

Fuente: Autores del proyecto.

100 PARES

MAS DE
400 PARES
36%

CANTIDADES VENDIDAS DE CALZADO

200 PARES

@ 300 PARES
31%

@100 PARES m 200 PARES O 300 PARES O MAS DE 400 PARES

Figura
Cantidad de calzado vendido mensualmente.

Las respuestas arrojadas permiten vislumbrar claramente una parte de la
demanda que actualmente tiene este calzado, representada solo por 80
almacenes de calzado de la ciudad de Bucaramanga, lo que aprueba que esta

demanda debe ser explotada aportando zapato de calidad, para cubrir las

necesidades de la comunidad.
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2.2.11 Conclusion, El mercado del calzado para hombre ha sido uno de los mas

predecibles, ya que al contrario del zapato para dama y nifio, este guarda un estilo
vanguardista con colores clasicos como el negro, marrén, miel, cueros como nobu,
florantin 0 napas, plantas de Caucho, Tr, Espanso dentro de lo que son la materia

prima y hormas como la puntuda, la punta cuadrada, la simetrica, que le dan un

ligero cambio al calzado.

El mercado potencial se encuentra dispuesto a adquirir nuevos disefios para
innovar estas prendas de vestir y brindarle al hombre de hoy un calzado no solo
basado en su comodidad y confort, sino también con estilos nuevos frescos,
livianos, a precios asequibles con numeraciones no solo del 37 al 43 sino
sobrepasando estos limites que se han impuesto como parametros normales de
calzado, para cubrir la necesidad de todas aquellas personas que requieren de

una numeracion como 44y 45.

La demanda de calzado para hombre es constante y latente, puesto que
usualmente ellos realizan labores que requieren de un buen calzado como sucede

con los conductores, los motociclistas, los vendedores, los celadores, entre otros.

Actualmente la empresa Calzado Marquitos Sport produce entre 300 y 400 pares
semanales es decir un promedio de 350 pares semanales y 1.400 mensuales,
despachando un promedio de 45 pares de calzado para cada uno de los 31
clientes que posee. Y segun la investigacion realizada una gran parte del
mercado representado en un 36% comercializa mas de 400 pares al mes siendo
(29*400 = 11.600) 11.600 pares de calzado que demanda este porcentaje del
mercado. Al igual que demandan en un 96% la suela de caucho y en un 84% el
zapato sport, lo que puede indicar que es el momento de innovar con el calzado

clasico y suelas de caucho para satisfacer totalmente a los clientes finales.
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Razon por la cual se ha realizado una proyeccion de esta demanda a 5 afios para

reconocer en cuanto ascenderia la misma:

Cuadro 20. Demanda proyectada

DEMANDA PROYECTADA A 5 ANOS

CONCEPTOS ANO BASE | ANO 1 | ANO 2 ANO 3 ANO4 ANO5
Demanda del 36% de

La poblacion mensual 400 436 475 518 565 615
Demanda del 36% de

La poblacion anual 11.600 12.644 | 13.781 15.021 16.373 17.847

Fuente: Segun la tasa de crecimiento registrada por el DANE (1.09% para

Santander) Ver anexo F.

Segun la nueva demanda registrada en el mercado y tomando solo en cuenta

aquellos almacenes que adquieren mas de 400 pares al mes, Calzado Marquitos

Sport requiere para lograr cubrir parte de esta demanda, incrementar su capacidad

de produccion para continuar abasteciendo a sus clientes actuales y a futuros

clientes que puedan surgir al momento de entrar en nuevos mercados.

En conclusion Calzado Marquitos deberd aumentar su capacidad de produccion ya

sea a través de nueva maquinaria o de mano de obra que aporte a esta misma

causa.

70




2.3 COMPETENCIA

Con el andlisis de este factor representado en 299 empresas de calzado, segun
los registros de la Cadmara de Comercio y Asoinducal se buscara analizar no tanto
la posicion de la empresa en el mercado con respecto a la ventaja o desventaja
que representa para Calzado Marquitos Sport de la competencia, sino analizar
ademas cual es la demanda potencial vigente para el calzado clasico y sport, que
es el producto que actualmente se estad fabricando, con lo cual se puede
considerar la posibilidad de aumentar la capacidad de produccion y la publicidad

para abarcar mas mercado potencial.

2.3.1 Objetivo General, Conocer las caracteristicas de la competencia.

2.3.2 Objetivos especificos

» ldentificar que empresas fabrican la misma linea de calzado que la empresa
Calzado Marquitos Sport.

» Determinar segun su capacidad de produccién que tanto abastecimiento
tienen en el mercado.

» Reconocer la calidad del producto de la competencia, asi como los precios
gue maneja.

» Indagar por la capacitacion con que cuenta el personal de la competencia.

»  Distinguir las principales fuentes de publicidad que maneja la competencia.
2.3.3 Tamafo de la poblacion, se encuentra representado por las fabricas de
calzado para hombre registradas en la Camara de Comercio y Asoinducal a junio

de 2006.

a) Poblacion Objetivo, 299 Fabricas de Calzado para Hombre.
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2.3.4 Tipo de investigacion, se utilizara la investigacion descriptiva.
2.3.5 Tipo de Muestreo, Muestreo Aleatorio Simple.

2.3.6 Disefio muestral, para efectuar este calculo se tiene en cuenta de 1 a N,
es decir de 1 a 299 fabricas de calzado para hombre, haciéndose necesario
aplicar la formula probabilistica al azar simple, para hallar la muestra

representativa en el cuestionario a aplicar:

n= ZZ*N*P*Q
(E2*(N-1))+(Z2*P*Q)

Donde:

n = Tamano de la muestra

Z = Variable estandarizada para un nivel de significancia (1.96)
E = Error respecto al muestreo (5%)

N = Tamanio de la poblacion

P = Probabilidad de éxito 0.5

Q = probabilidad de fracaso 0.5

1-& = nivel de confiabilidad del 95%

& = nivel de significancia del 5% (0.5)

n= (1.96)**(299) * (0.5) * (0.5) = 287.1596
((0.05)% * (298)) + ((1.96)? *(0.5) * (0.5) (1.7054)
n= 168,38

2.3.7 Unidad Muestral, almacenes de calzado que hacen parte de la
competencia de Calzado Marquitos Sport.

2.3.8 Elemento muestral, propietario de la fabrica.
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2.3.9 Marco Muestral, son las 299 empresas de calzado segun registro de la

Camara de Comercio a junio de 2006 y , que fabrican calzado para hombre.
2.3.10 Operacién de campo. se aplico la encuesta (Ver anexo G ) a 168 fabricas

de calzado para hombre, segun registros de la Camara de Comercio y Asoinducal

a octubre de 2006, obteniéndose la siguiente informacion:

73



> Clase de calzado fabricado

Cuadro 21. Linea de calzado fabricada.

PRECIOS RESPUESTA PORCENTAJE
CLASICO 57 30%
SPORT 84 50%
DEPORTIVO 33 20%
TOTAL 168 100%

Fuente: Autores del proyecto.

LINEA QUE FABRICA

60%

50% 50%

40% 30%
30%

20%
20%

10%

0%

CLASICO SPORT DEPORTIVO

Figura 20. Linea de calzado fabricada.

Como se puede observar la tendencia de los fabricantes de calzado es hacia el
calzado Sport, representado en un 50% y con respecto a la poblacién en un 11%,
ya que segun ellos no requiere de demasiada maquinaria como el zapato clasico
(Grupdn) o el deportivo el cual necesita de una considerable mano de obra por la

cantidad de piezas que requiere su elaboracion.
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> Cantidad de calzado fabricado por otras fabricas de calzado para hombre

Cuadro 22. Cantidad de calzado fabricado

CALZADO FABRICADO RESPUESTA PORCENTAJE
10 A 50 PARES 55 58%
51 A 100 PARES 50 30%
101 A 150 PARES 25 15%
151 A 200 PARES 22 13%
MAS DE 200 PARES 16 10%
TOTAL 168 100%

Fuente: Autores del proyecto.

CANTIDAD DE CALZADO FABRICADO
POR DIA

35% 332
30%
25%

20% +—
= 13%

10%
10% -

5% 1 -
0%

30%

10A 50 51A 100 101 A 151 A MAS DE
150 200 200

Figura 21. Cantidad de calzado fabricado

Segun los datos arrojados la gran parte de los encuestados son propietarios de
pequefias empresas bien constituidas representadas por el 33% y 30%, siendo
uno de los principales competidores de Calzado Marquitos ya que se encuentran

en el mismo nivel de evolucion empresarial.
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> Comportamiento de los precios por parte de otros fabricantes de calzado

para hombre.

Cuadro 23. Manejo del precio.

PRECIOS RESPUESTA PORCENTAJE
INFERIOR >4 32%
IGUAL 65 38%
SUPERIOR 49 29%
TOTAL 168 100%
Fuente: Autores del proyecto.
PRECIO MANEJADO EN EL MERCADO
40% 38%
35% 32%
0
0% 29%
25%
20%
15%
10%
5%
0% ‘ ‘
INFERIOR ~ IGUAL  SUPERIOR

Figura 22. Manejo del precio.

La mayor parte del mercado opta por ofrecer su producto a un precio igual o
inferior como estrategia de competitividad, con un 32% y 38%, mientras otros
manejan igualdad en los precios dando otra clase de beneficios para el cliente
representado en la poblacion con un 7.1%; y soOlo un 29% manejan precios

superiores a los del mercado gracias al reconocimiento que han alcanzado.
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> Regiones a las que usualmente se distribuye el calzado por parte de otros

fabricantes.

Cuadro 24. Sitios de distribucion.

SITIOS RESPUESTA PORCENTAJE
BARRANCA 9 5%
BOGOTA 84 50%
CUCUTA 13 8%
BARRANQUILLA 38 22%
OTROS 24 14%
TOTAL 168 100%

Fuente: Autores del proyecto.

SITIOS DE EXPORTACION

60%
50% |
40%
20% 14%
10% | 5% e
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&

Figura 23. Sitios de distribucion.

50%

Estas pequefias empresa segun lo reflejado en la encuesta han mostrado como la
distribucion de su producto a otras regiones han permitido una O6ptima
participacion en el mercado, permitiéndole subsistir ya que la competencia en el
departamento es bastante dura por el contrabando que llega a cada dia.
Notandose que las la distribucion tiene una mayor participaciéon en Bogota con un

50% con respecto a la muestra y a la poblacion en un 11%.
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> Los fabricantes de calzado y su opinion frente a la exportacion.

Cuadro 25. Exporta el calzado que fabrica.

OPINION RESPUESTA PORCENTAJE
S 67 40%
NO 101 60%

TOTAL 168 100%
Fuente: Autores del proyecto.
EXPORTA EL CALZADO QUE
FABRICA?
70% =
60%
50% i
40%
) ‘ o Seriel‘
30%
20%
10%
0%
S| NO

Figura 24. Exporta el calzado que fabrica

La mayor participacion se encuentra representada por un 60%, la cual se
representa en la poblacion con un 8.8%, indicando que gran parte de los
fabricantes de calzado no cuentan con las herramientas o vinculos necesarios

para exportar sus productos, mientras el 40% cuenta con intermediarios u otros y

su producto es exportado asi sea indirectamente.
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> Formas como los fabricantes innovan en sus disefios.

Cuadro 26. Formas de Innovar.

INNOVA CON DISENOS: RESPUESTA PORCENTAJE
PROPIOS 12 7%
COMPRADOS 60 36%
DE REVISTAS 16 9%
DE FERIAS 10 6%
DE MERCADO 54 32%
OTROS 16 10%
TOTAL 168 100%

Fuente: Autores del proyecto.
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Figura 25. Formas de innovar.

La gran parte de los pequefios fabricantes optan por disefar estilos y disefios
segun las tendencias de la moda en el mercado o por adquirirlos a través de
modelistas segun lo demostrado en la encuesta con un 36% y 32%, asi como
guiarse por las pautas que brindan las revistas y ferias para fabricar disefios

propios y darles un toque de nacionalidad.
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> Nivel de educacion de los operarios de otras fabricas de calzado para

hombre.

Cuadro 27. Nivel de educacion.

EDUCACION RESPUESTA PORCENTAJE
PRIMARIA 74 44%
BACHILLERATO 53 32%
TECNICO 11 6%
PROFESIONAL 12 7%
NINGUNO 18 11%
TOTAL 168 100%

Fuente: Autores del proyecto.
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Figura 26. Nivel de educacion.

En las diferentes fabricas de calzado, los empleados han adquirido su destreza y
habilidad gracias al conocimiento empirico (11%), razon por la cual la mayoria de
ellos solo han alcanzado estudios basicos como la primaria (44%) y el bachillerato
(32%) y con respecto a la poblacion la primaria en un 9.7% y el bachillerato en un
7.03% y otros en especial las personas adultas no han accedido a ninguna clase

de estudio tal como lo muestran los resultados de la encuesta.
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> Capacitacion ofrecida a los empleados.

Cuadro 28. Encuesta capacitacion.

OPINION RESPUESTA PORCENTAJE
Sl 54 32%
NO 114 68%
TOTAL 168 100%

Fuente: Autores del proyecto.

80%
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60%
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40%
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68%
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NO

Figura 27. Encuesta capacitacion.

La mayor parte de los administradores afirman contar con personal con una larga
experiencia en el ramo, razén por la cual la capacitacién no les es tan necesaria
representado en un 68%, con respecto a la muestra y a la poblaciéon con un 7.1%.
Aunque un 32% afirman que las constantes capacitaciones son necesarias a

causa de la gran cantidad de materiales nuevos que entran al mercado y sobre los

cuales se deben emplear métodos diferentes de acabado.
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> Algunas fabricas de calzado consideran la adquisicién de nueva

maquinaria.

Cuadro 29. Adquisicion de tecnologia.

OPINION RESPUESTA PORCENTAJE
Sl 115 68%
NO 53 32%
TOTAL 168 100%

Fuente: Autores del proyecto.
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Figura 28. Adquisicion de tecnologia.

Que la tecnologia sea de gran importancia para las empresas de calzado ha
marcado la pauta en esta encuesta, donde el 68% con respecto a la muestray a la
poblacion con un 8.5%, afirma que sin buena maquinaria seria imposible
abastecer al mercado con productos de calidad. Mientras que algunos fabricantes

afirman que sus productos no requieren gran cantidad de maquinaria sino de

mano de obra bien calificada.
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> Publicidad empleada por los fabricantes para ofrecer su calzado.

Cuadro 30. Medios Publicitarios empleados.

MEDIOS PUBLICITARIOS RESPUESTA PORCENTAJE
PRENSA 8 5%
REVISTAS 72 43%
RADIO 2 1%
FERIAS 56 33%
TELEVISION 2 1%
VOLANTES 10 6%
NINGUNO 5 3%
OTRO 13 8%
TOTAL 168 100%
Fuente: Autores del proyecto.
MEDIOS PUBLICITARIOS EMPLEADOS
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Figura 29. Medios publicitarios empleados.

Segun el porcentaje de mayor participacion en esta encuesta las revistas con un
43% vy las ferias con un 33%, son los principales métodos publicitarios que
emplean los diferentes fabricantes de calzado seguido de los volantes, la prensa,

la radio y la television para aquellos que poseen mayores ingresos por su

actividad.
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2.3.11 Conclusion, La competencia para Calzado Marquitos Sport con respecto a
las pequefias y medianas empresas, hoy dia es bastante influyente, ya que el
surgimiento de las mismas se da constantemente creando un mercado altamente
competitivo, encontradndose bastante concentrada la competitividad
especialmente en el calzado sport segun los datos arrojados en la encuesta
representados en un 53%, es decir, siendo la linea para hombre mas fabricada a

comparacion del calzado clasico y el deportivo.

Es el momento indicado para actuar pro activamente creando diferentes
estrategias publicitarias, intentando abarcar nuevos mercados, ya que segun la
investigacion realizada solo un 40% exporta su producto, gestionando lo
correspondiente a la incursion de nueva tecnologia o maquinaria que aun no
posea la empresa, de tal forma que se ahorrara no solo costos en tiempo,
transporte y maquila sino que también se lograra aumentar la capacidad de

produccién y se agilizaran los procesos de operacion.

El factor humano es algo que no se puede dejar de lado al momento de hablar del
éxito de una empresa, razén por la cual es indispensable brindar un factor de
motivacion diferente a la remuneracion econdmica que normalmente reciben,
como capacitaciones a favor del fortalecimiento del clima laboral y para el
rendimiento en sus tareas diarias, de tal forma que cumplir con sus obligaciones

no solo sea un deber sino un placer.

Calzado Marquitos debera empezar por un mantenimiento o renovacion de su
maquinaria, para lograr abastecer sus pedidos, con unas capacitaciones al
personal para ser altamente competitivo y con el disefio de unas estrategias
publicitarias que le permitan hacerse mas notorio en el mercado, ganando de esta

manera mayor participacion en el mismo.



Estos aspectos no solo favoreceran al cliente interno, cliente externo sino también
a la misma empresa quien también lograra dar un paso delante de sus

competidores.

2.4 PROVEEDORES, la empresa Calzado Marquitos Sport adquiere sus materias

primas e insumos para la elaboracion del calzado en los diferentes almacenes

como lo son:

1 Moda Total

2  Peleteria Mundo Cueros

3 Mil Herrajes

4  Pieles la Nutria

5 Main Colombia S.A,

6  Expoherrajes

7  Carlixplast

8 Almacen Josgal

9  ElImperio de las Suelas
10 Carbolsas Ltda.

11 Districueros del Oriente

12 Peleteria Alvarez

13 Almacen cueros y accesorios S.A.
14 Almacen cueros y cueros
15 Andes Group Ltda. Suelos e insumos
16 Colombiana de suelas S.A.
17 La Casa del Cuero S.A.

18 Mundo Cueros S.A.

19 Solo plasticos

20 Solo Hormas

21 Preincal

22 El palacio de los cordones
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23 Peleteria Marcony

24  Peleteria Bucaramanga.

25 Tacones Angel

26 Fantasiay Moda S.L.

27 Centro Herrajes

28 Alcas Impex

29 Comercializadora Fomartex C.W.S
30 Calypson

31 Macanguro S.A.

32 Multiservicios ZEA

33 Zea Machina

34 Peleteria Rincon

35 Marroquineria y Herrajes Nancy
36 Peleteria Rojas y Rangel Cia Ltda.
37 Kendal

38 Suelasy Viras S.A.

39 Poly moda las hebillas

40 Prodosuelas.

Todas estas fabricas de insumos se encuentran ubicadas en la calle 31 con
carrera 15 y 13, a las cuales acuden diariamente los diversos fabricantes de
calzado, ya sea para nifio, nifia, hombre y dama, asi como para la adquisicion de

maquinaria hechiza o importada.

Actualmente estos almacenes quienes venden materias primas varias al
sector del calzado, tienen una gran demanda, ya que el departamento de
Santander se ha caracterizado por el alto indice de fabricantes, el cual se ha
incrementado segun registros realizados por la Camara de Comercio a junio de

2006; razén por la cual el grado de competitividad entre éstos es bastante
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significativo, buscando satisfacer a sus clientes a través de la mejor estrategia

posible.

2.4.1 Objetivo General Conocer la procedencia, cantidad y politicas de pago de
los proveedores actuales de la empresa para poder desarrollar un analisis del

servicio y proyectar una futura expansion del mercado.

2.4.2 Objetivos Especificos

- Conocer la calidad de los materiales, para poder garantizar el calzado a los
clientes.

- Conocer el periodo promedio de cobro que manejan estos almacenes, para
lograr presupuestar la cartera oportunamente.

- Analizar los resultados de la encuesta para determinar las tendencias de los
proveedores.

- Tomar decisiones partiendo del analisis para planear una futura expansion.

2.4.3 Tamafo de la poblacion, Son los 40 almacenes quienes comercializan
todos los insumos requeridos en la elaboracion del calzado para hombre,

registrados en el Directorio telefonico del 2007.

a) Poblacion Objetivo, son los 40 almacenes de insumos que actualmente se

encuentran ofreciendo sus servicios al gremio del calzado.

2.4.4 Tipo de investigacion, se utilizara la investigacion descriptiva.

2.4.5 Tipo de muestreo, Muestreo Aleatorio Simple.

2.4.6 Disefo este se elabora a través de la enumeracién de todas las unidades

de la poblacion del 1 a N. en este caso los 40 almacenes de insumos para el

calzado que figuran en el Directorio telefénico del 2007, por lo cual, no se llevara a
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cabo el célculo de la muestra, ya que esta es totalmente representativa de la

poblacion y puede ser objeto de investigacion.

2.4.7 Unidad , almacenes que comercializan insumos de calzado para hombre.

2.4.8 Elemento, vendedores de insumos de calzado de los diferentes almacenes

de Bucaramanga.

2.4.9 Marco, son los 40 almacenes que comercializan insumos de calzado, los

cuales se tomaron de los registrados en el directorio telefonico del 2007.

2.4.10 Operaciéon de campo. se aplico la encuesta (Ver anexo H) a 40

almacenes de calzado para hombre, obteniéndose la siguiente informacion:
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XS Periodicidad con que realizan los cobros los distintos almacenes que

proveen insumos al sector del calzado.

Cuadro 31. Periodos de Cobro.

PERIODOS DE COBRO RESPUESTA PORCENTAJE
CONTADO 5 13%
10 A 20 DIAS 10 25%
20 - 30 DIAS 5 12%
MAS DE 30 DIAS 18 45%
OTRO 2 5%
TOTAL 40 100%
Fuente: Autores del proyecto.
PERIODOS DE COBRO DE LOS
PROVEEDORES
OTRO
5% CONTADO
13%
MAS DE 30 ‘ 10 A 20 DIAS
DIAS
45% 25% g CONTADO
m 10 A 20 DIAS
020 - 30 DIAS
O0MAS DE 30 DIAS
m OTRO
20 - 30 DIAS
12%

Figura 30. Periodos de Cobro.

Como se puede observar el manejo de cartera estipulado por la mayoria de los
almacenes de insumos para el calzado, se encuentra comprendido, por los cobros
gue se realizan a mas de 30 Dias (45%), ya que éste es el comportamiento mas
usual que segun los mismos se esta presentando, por decision de los clientes,

quienes sugieren a los cobradores el plazo promedio para cancelar sus facturas.

Seguido de los cobros de 10 a 20 dias (25%) y de 20 a 30 dias con un 12%.
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XS Crédito maximo otorgado a los clientes

Cuadro 32. Crédito maximo

CREDITO MAXIMO RESPUESTA PORCENTAJE
$ 500.000 15 37%
$1'000.000 - $2'000.000 20 50%
$2'000.000 - $3'000.000 3 8%
OTRO 2 5%
TOTAL 40 100%

Fuente: Autores del proyecto.

CREDITO MAXIMO OFRECIDO POR LOS
CLIENTES

5%

37%

© $ 500.000 = $1'000.000 - $2'000.000 00 $2'000.000 - $3'000.000 O OTRO

Figura 31. Crédito méaximo.

Segun la apreciacion dada por los diferentes proveedores la mayoria de crédito
gue se le ofrece a los clientes estd comprendido entre $500.000 (37%); y de
$1°'000.000 a $2'000.0000 (50%), ya que los clientes que usualmente manejan son
microempresarios (con la modalidad de pago antes mencionada). También
manejan créditos de mayor monto, pero sélo a clientes que tienen antigtiedad
mayor a 5 afios, que han presentado capacidad de pago y no han registrado

cheques devueltos.
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XS Calidad de los insumos que ofrecen al sector del calzado.

Cuadro 33. Calidad de los insumos.

CALIDAD RESPUESTA PORCENTAJE
EXCELENTE 14 35%
BUENA 19 48%
REGULAR I 17%
TOTAL 40 100%

Fuente: Autores del proyecto.

CALIDAD DE LOS INSUMOS OFRECIDOS

TE

O EXCELENTE
@ BUENA
O REGULAR

Figura 32. Calidad de los insumos.

La mayoria de los almacenes que actualmente abastecen el sector del calzado,
adquieren esta materia prima e insumos de Bogota y Medellin, por lo tanto pueden
asegurar que la calidad de los productos que comercializan es buena, segun lo
reflejado en la encuesta con un 48%; y solo el 35% asegura que la calidad de sus
productos es excelente como cuando se habla de aquellos establecimientos que
ofrecen insumos que son fabricados por los mismos, como es el caso de Tacones,

Marquillas, etiquetas, plantillas y sintéticos.
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XS Actualmente se estdn manejando estrategias publicitarias por parte de los

proveedores.

Cuadro 34. Estrategias publicitarias

OPINION RESPUESTA PORCENTAJE
Sl 7 17%
NO 33 83%
TOTAL 40 100%

Fuente: Autores del proyecto.

LOS PROVEEDORES REALIZAN PUBLICIDAD?

SI
17%

NO
83%

Figura 33. Estrategias publicitarias

La mayor parte de los almacenes no han optado por realizar campafas
publicitarias, pues consideran que el sector especifico donde se encuentran
ubicados es el centro de atraccion de los fabricantes de calzado, quienes acuden
a esta zona en busca de materiales, razon por la cual, solo cuentan con
vendedores, como en cualquier establecimiento, quienes ofrecen sus productos a
los clientes, toman sus pedidos, entregan la mercancia y realizan los cobros segun
el plazo pactado entre el vendedor y el cliente. Presentdndose en el 83% de los
almacenes escrutados, asi como también un 17% si realizan estrategias
publicitarias, como es el caso de los almacenes grandes, quienes envian sus
muestras gratuitamente a las empresas y una persona capacitada quien brinda

una orientacion a los operarios acerca del uso adecuado de estos materiales.
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XS Tiempo de garantia ofrecido con respecto a los insumos.

Cuadro 35. Tiempo de Garantia.

TIEMPO RESPUESTA PORCENTAJE

3 MESES 9 22%

6 MESES 11 28%

9 MESES 18 45%
OTRO 2 5%
TOTAL 40 100%

Fuente: Autores del proyecto.

TIEMPO DE GARANTIA OFRECIDO A LOS

CLIENTES
OTRO
5% 3 MESES
U QZ%
O 3 MESES

m 6 MESES

09 MESES
O0OTRO 9 MESES
45% 6 MESES
28%

Figura 34. Tiempo de Garantia.

Segun la encuesta la gran parte de los almacenes brindan una garantia de 9
meses (45%) y 6 meses (28%) en sus productos, lapso de tiempo que el
fabricante puede almacenar sus materiales sin temor a que éstos se deterioren por
falta de su uso, como es el caso de pegantes, cauchos, venenos, emulsiones,
tintas, plantas, tacones, grupon y otros. Como también es el caso que solo brindan
garantias de 3 meses (22%) o también superiores a 9 meses como es el caso de
los cueros, asi como ninguna cuando el fabricante reconoce que esta adquiriendo

un producto desechable que no tiene ninguna durabilidad (5%).
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XS Capacitacion para el correcto uso de materiales.

Cuadro 36. Correcto uso materiales.

OPINION RESPUESTA PORCENTAJE
Sl 9 22%
NO 31 78%
TOTAL 40 100%

Fuente: Autores del proyecto.

CAPACITACION EN EL CORRECTO USO DE
MATERIALES

SI
22%

Figura 35. Correcto uso materiales.

Segun la investigacion realizada solo un 22% se presentan en las empresas de
calzado ofreciendo una capacitacion sobre el correcto uso de materiales, como es
el caso de aquellos establecimientos quienes ofrecen pegantes y plantas en éste
sector, ya que para cada tipo de planta se debe emplear un procedimiento
especial en la aplicacion de los adhesivos, con la finalidad de obtener un pegue
100% mas seguro, sin la necesidad de incurrir en costos adicionales como el
cosido de la misma, ademas cabe la pena sefialar que no todas las plantas
presentan canal para ser cosidas, por lo tanto solo pueden ser vulcanizadas a la
hora de realizar el pegue de las mismas.
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XS Hay predisposicion acerca del TLC en los almacenes de calzado.

Cuadro 37. Tratado de Libre Comercio.

OPINION RESPUESTA PORCENTAJE
Sl 17 42%
NO 23 58%
TOTAL 40 100%

Fuente: Autores del proyecto.

oSl
mENO

(AFECTA EL TRATADO DE LIBRE COMERCIO
A ESTOS ALMACENES DE INSUMOS?

NO
58%

Figura 36. Tratado de Libre Comercio.

La opinidn brindada por los propietarios de los almacenes de calzado, fue pareja,
ya que un 42% considera que si los afectara el Tratado de Libre Comercio y un
58% afirma que no. Quienes expresan no versen afectados sostienen que con el
libre comercio, no solo entrara calzado a precios irrisorios, como se espera, Sino
también entraran al mercado insumos y materias primas las cuales ellos estaran
dispuestos a comercializar y que por ende, estaran al alcance de los fabricantes,
quienes también deben acceder a materiales con costos bajos, para poder
competir en el mercado, y quienes piensan que si les afectara opinan que la
entrada de tantos insumos y materia prima desestabilizara la economia, puesto
gue toda esta mercancia serd controlada por grandes emporios empresariales y
no por los pequefios almacenes que actualmente abastecen al sector del calzado

en Bucaramanga.

95




XS Actividades de seguimiento postventa.

Cuadro 38. Actividades de seguimiento postventa.

OPINION RESPUESTA PORCENTAJE
Sl 25 62%
NO 15 38%
TOTAL 40 100%

Fuente: Autores del proyecto.

REALIZACION DE ACTIVIDADES POSTVENTA

NO
38%

oSl
ENO

SI
62%

Figura 37. Actividades de seguimiento postventa.

Actualmente los almacenes realizan actividades de postventa, segun lo expresado
y reflejado con un 62%, puesto que segun éstos, cada vez que el cliente se dirige
a realizar un pedido, ellos indagan por la calidad de los productos que ha llevado y
de esta manera pueden medir la satisfaccion del cliente, ocurriendo en su mayoria
con materiales que pueden presentar imperfectos como es el caso del cuero, el
cual puede presentar gran cantidad de vagas, lo que aumenta el desperdicio y
eleva los costos. Un 38% no realiza actividades postventa, por que argumentan
nunca haber recibido queja alguna, razon por la cual hacen caso omiso al

seguimiento postventa.

96




2.4.11 Conclusiones, los almacenes que hoy dia comercializan toda clase de
insumos para el sector del calzado, desde cordones, adornos, etiquetas,
marquillas, odenas, grupon, cambriones, bolsas, maquinas hechizas, maquinas
importadas, pegante, pegalon, maxon, caucho, activadores, plantillas, troqueles y
otros, han manejado el mercado del calzado de Bucaramanga, con mucha calma,
ya que por su ubicacién en la zona céntrica de la ciudad, los fabricantes de
calzado acuden a realizar la compra de materiales e insumos, conformando una
agremiacion que ha ayudado a estrechar vinculos, entre los diferentes fabricantes
de calzado y los almacenes proveedores de los materiales e insumos que éstos

requieren para sacar adelante su produccion.

Los proveedores son pieza indispensable en el proceso de produccion, ya que
dependiendo de la calidad de los materiales que se le suministra a los fabricantes,
depende directamente la calidad del calzado, por esto se realizd la encuesta, la
cual arroj6 como resultado que el 48% de los materiales son buenos y el 35%
excelente (Ver figura 42), datos que le brindan bastante solidez y seguridad a la
empresa, a la hora de ofrecer el calzado, por que con gran confianza se puede dar
al cliente un producto de alta calidad, con una garantia de 9 meses en los
materiales segun la investigacion (Ver figura 34), tiempo bastante razonable, ya
que la vida atil de un par de zapatos oscila desde los 8 a los 10 meses de uso, si

se calzan continuamente o de 1 a 2 afos si se utilizan con menos frecuencia.

Calzado Marquitos Sport, no ha encontrado mayor diferencia entre los servicios
ofrecidos por los distintos proveedores, ya que actualmente, solo algunos de estos
almacenes realizan campafas publicitarias (17%; figura 33), con el fin de atraer
clientes, puesto que su ubicacion permite la atraccion de clientes sin mayor
esfuerzo, menospreciando los resultados que puede ejercer la publicidad.
Eludiendo de esta manera también las actividades postventa, para reconocer el

grado de satisfaccion de sus clientes.
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2.5 RECURSO HUMANO
Este se encuentra representado por el personal con que cuenta la empresa, como

lo es:

Cuadro 39. Perfil del Cortador
CALZADO MARQUITOS SPORT

CORTADOR

NOMBRE: JAVIER AVENDANO AVENDANO
CEDULA : 13715862

EDAD : 28 ANOS

ANTIGUEDAD: 6 MESES

EXPERIENCIA: 7 ANOS

LUGARES DONDE HA LABORADO
1, CALZADO BOTIA

2, CALZADO MARISOL

3, CALZADO BERSABETH

41

51

ESTUDIOS REALIZADOS

1, PRIMARIA

2, VALIDACION BACHILLERATO

Fuente: Autores del proyecto.
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Cuadro 40. Perfil del Guarnecedor 1

CALZADO MARQUITOS SPORT

GUARNECEDOR 1

NOMBRE: MERCEDES SANCHEZ
CEDULA: 28.223.690

EDAD : 47 ANOS
ANTIGUEDAD: 3 MESES

EXPERIENCIA: 25 ANOS

LUGARES DONDE HA LABORADO
1,CALZADO EL IMPERIO

2,CALZADO NATALIE

3, CALZADO GERSON

4, CALZADO JHON

5, CALZADO MARQUITOS SPORT

ESTUDIOS REALIZADOS

1, PRIMARIA

Fuente: Autores del proyecto.
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Cuadro 41. Perfil del Guarnecedor 2

CALZADO MARQUITOS SPORT

GUARNECEDOR 2

NOMBRE: ARTURO REYES RINCON
CEDULA: 13745202

EDAD: 29 ANOS

ANTIGUEDAD: 1 ANO

EXPERIENCIA: 8 ANOS

LUGARES DONDE HA LABORADO
1,CALZADO MODA PEL

2, CALZADO SUPER START

3, CALZADO PIANOL

4, CALZADO MARQUITOS

5, CALZADO LATINOS

ESTUDIOS REALIZADOS

1, PRIMARIA

FuentOe: Autores del proyecto.
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Cuadro 42. Perfil del Guarnecedor 3

CALZADO MARQUITOS SPORT

GUARNECEDOR 3

NOMBRE: BEATRIZ GOMEZ
CEDULA: 63.279.212
EDAD: 46 ANOS
ANTIGUEDAD: 2 ANOS

EXPERIENCIA: 20 ANOS

LUGARES DONDE HA LABORADO
1, CALZADO MILADYS

2, CALZADO IMPERIAL

3, CALZADO BUCANOS

4, CALZADO HIDALGO

5, CALZADO MARQUITOS

ESTUDIOS REALIZADOS

1, PRIMARIA

2, CURSO COSTURA ARTICULOS DE CUERO SENA

Fuente: Autores del proyecto.
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Cuadro 43. Perfil del Guarnecedor 4

CALZADO MARQUITOS SPORT

GUARNECEDOR 4

NOMBRE: CRISTIAN JAVIER CHAPARRO
HERNANDEZ

CEDULA: 13705102

EDAD: 30 ANOS

ANTIGUEDAD: 14 ANOS

EXPERIENCIA: 14 ANOS

LUGARES DONDE HA LABORADO
1, CALZADO MARQUITOS

ESTUDIOS REALIZADOS

1, PRIMARIA

2, BACHILLERATO

Fuente: Autores del proyecto.
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Cuadro 44. Perfil del Solador 1

CEDULA: 91205874
EDAD: 38 ANOS
ANTIGUEDAD: 3 ANOS

1, CALZADO HERMES

EXPERIENCIA: 15 ANOS

CALZADO MARQUITOS SPORT

SOLADOR 1

NOMBRE: HECTOR JULIO ARIZA

LUGARES DONDE HA LABORADO

2, CALZADO JAIMES

3, CALZADO BOTIA

4, CALZADO ALEJANDRO

5, CALZADO MARQUITOS SPORT

1, TERCERO PRIMARIA

ESTUDIOS REALIZADOS

Fuente: Autores del proyecto.
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Cuadro 45. Perfil del Solador 2

CALZADO MARQUITOS SPORT

SOLADOR 2

NOMBRE: JUAN CANIZARES
CEDULA: 91652842

EDAD: 38 ANOS
ANTIGUEDAD: 2 MESES

EXPERIENCIA: 10 ANOS

LUGARES DONDE HA LABORADO
1, CALZADO BOTIA

2, CALZADO JHON

3, CALZADO GERSON

4, CALZADO MARQUITOS

5,

ESTUDIOS REALIZADOS

1, PRIMARIA

2, BACHILLERATO

3, CURSO PATRONAJE Y MODELAJE DE ARTICULOS DE CUERO
Y MANUFACTURA

41

51

Fuente: Autores del proyecto.
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Cuadro 46. Perfil del Terminador

CALZADO MARQUITOS SPORT

TERMINADOR

NOMBRE: ABELINO PORRAS BOTIA
CEDULA: 13542880

EDAD: 25 ANOS

ANTIGUEDAD: 5 ANOS

EXPERIENCIA: 7 ANOS

LUGARES DONDE HA LABORADO
1, _ CALZADO MARQUITOS

2, CALZADO BOTIA

Fuente: Autores del proyecto.
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Cuadro 47. Perfil de la emplantilladora.

CALZADO MARQUITOS SPORT

EMPLANTILLADORA

NOMBRE: GLADYS HERNANDEZ JAIMES
CEDULA: 28.225.615

EDAD: 50 ANOS

ANTIGUEDAD: 30 ANOS

EXPERIENCIA: 30 ANOS

LUGARES DONDE HA LABORADO
1,CALZADO MARQUITOS

ESTUDIOS REALIZADOS

1, SEGUNDO PRIMARIA

Fuente: Autores del proyecto.
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2.5.1 Objetivo General. Lograr fortalecer el vinculo existente entre la empresa

Calzado Marquitos Sport y sus empleados actuales.

2.5.2 Objetivos Especificos.

» Reconocer el grado de satisfaccion de los operarios en la empresa.

»  Distinguir el origen y causa de inconformismos que pueden estarse
presentando a nivel laboral.

»  Averiguar que tanto sentido de pertenencia poseen los empleados.

»  Definir que opinion tienen del clima laboral manejado en la empresa.

»  Corroborar si la empresa esta cumpliendo con las expectativas que el cliente
interno tiene de la misma.

» Incrementar las fortalezas de la empresa y disminuir sus debilidades.

» Implementar mejoras, partiendo del andlisis arrojado por la investigacion con

miras a fortalecer el clima organizacional en la empresa.

2.5.3 Tamafio de la poblacion, se encuentra representada por los 9 empleados
actuales que laboran tanto dentro de la empresa Calzado Marquitos Sport como

fuera de ella.

b) Poblacion Objetivo, los 9 operarios que poseen nexos laborales

actualmente en la empresa de Calzado Marquitos Sport.

2.5.4 Tipo de Investigacion, se utilizara la descriptiva la cual nos permite
atender variables como: ¢quién? ¢Por qué? ¢Qué? Y ¢(Como?, ayudandonos a

definir los problemas existentes en la empresa.

2.5.5 Tipo de muestreo, Para el presente trabajo se llevara a cabo un Censo, ya
que el tamafio de la poblacion es pequefio, se procederd a investigarle en su
totalidad.

107



2.5.6 Disefio, este se elabora a través de la enumeracion de todas las unidades
de la poblacién del 1 a N. en este caso los 9 operarios de Calzado Marquitos
sport, por lo cual, no se llevara a cabo el calculo de la muestra, ya que esta es

totalmente representativa de la poblacion y puede ser objeto de investigacion.

2.5.7 Unidad, es cada operario de Calzado Marquitos Sport.

2.5.8 Elemento, son los empleados, es decir lo clientes internos directos e

indirectos de Calzado Marquitos Sport.

2.5.9 Marco, es aquel listado que en algunos casos debe prepararse, en otros,
tan solo se actualiza como es éste, encontrandose representado por los elementos
que integran la poblacion a investigar, es decir, los 9 operarios actuales de

Calzado Marquitos Sport.

2.5.10 Operacién de Campo, se aplicé la encuesta (Ver anexo |) a cada uno de

los operarios, obteniéndose la siguiente informacion:
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XS Modalidad de pago aplicada en la empresa Calzado Marquitos Sport.

Cuadro 48. Modalidad de pago.

OPINION RESPUESTA PORCENTAJE
Sl 9 100%
NO 0 0%
TOTAL 9 100%

Fuente: Autores del proyecto.

CONFORMIDAD CON LA MODALIDAD DE PAGO

NO
0%

@ SI
ENO

SI
100%

Figura 38. Modalidad de pago.

Segun los resultados arrojados, los operarios de la empresa Calzado Marquitos
Sport, presentan absoluta conformidad con la modalidad de pago, representada
con el 100%, ya que para ellos es importante contar con ingresos semanales para
suplir sus necesidades inmediatas, gracias al cumplimiento ejercido por la

empresa al cancelar sus sueldos los sabados de cada mes.
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XS Existencia del horario de trabajo dispuesto para los operarios.

Cuadro 49. Horario de trabajo

OPINION RESPUESTA PORCENTAJE
HORARIO IMPUESTO 9 100%
HORARIO SEGUN SUS NECESIDADES 0 0%
TOTAL 9 100%

Fuente: Autores del proyecto.

¢HORARIO DE TRABAJO IMPUESTO O LIBRE?

0%

100%

@ HORARIO IMPUESTO m HORARIO SEGUN SUS NECESIDADES

Figura 39.Horario de trabajo.

En esta investigacion realizada al cliente interno, se pudo apreciar que los
operarios presentan total conformidad con los horarios de trabajo manejados por
el empleador, quien ha optado por permitir que el operario maneje segun sus
responsabilidades su horario de trabajo, de tal manera que es éste quien escoge
su horario de entrada, sus tiempos de descanso y su horario de salida, ya que
esta es una labor a destajo y dependiendo de la labor producida por cada uno es
su salario, es decir, son variables directamente proporcionales, a mayor trabajo
mayor sueldo y a menos trabajo menos sueldo. Razén por la cual cada uno tiene
la motivacion suficiente para laborar eficiente y responsablemente, sin la

necesidad de exigirles horarios especificos.
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XS Herramientas y materiales necesarios para el desempefio de las funciones.

Cuadro 50. Herramientas y materiales.

OPINION RESPUESTA PORCENTAJE
Sl 6 67%
NO 3 33%
TOTAL 9 100%

Fuente: Autores del proyecto.

NO
33%

@ SI
mENO

HERRAMIENTAS Y MATERIALES PARA EL
DESEMPENO DE LAS FUNCIONES

SI
67%

Figura 40. Herramientas y materiales.

El 67% de los empleados afirman recibir todos los implementos necesarios para

realizar sus labores diarias, pero otros como soladores y terminador, adquieren

para el mejor funcionamiento de sus labores otros materiales, como truquitos, que

le facilitan sus tareas, permitiendo producir mucho mas en menos tiempo, razén

por la cual estas no son contempladas por el empleador y por lo tanto no se le

proveen a estos empleados, encontrdndose representados segun la investigacion

con un 33%.
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XS Comodidad con el lugar de trabajo por parte de los operarios.

Cuadro 51. Comodidad con el lugar de trabajo.

OPINION RESPUESTA PORCENTAJE
Sl 2 22%
NO 7 78%
TOTAL 9 100%

Fuente: Autores del proyecto.

¢ES CONFORTABLE EL LUGAR DE TRABAJO?

SI
22%

NO
78%

oSl
mENO

Figura 41. Comodidad con el lugar de trabajo.

El 78% asegura que su lugar de trabajo no es muy comodo, ya que cuentan con
un espacio muy reducido, tal como es el caso de los soladores y guarnecedores,
mientras el area de emplantillada y el area de terminada cuentan con espacios
justos y suficientes para ubicar la produccion que va saliendo en el transcurso de
la semana, puesto que no se requiere de gran cantidad de materiales como en las

otras areas, razon por la cual presentan conformidad con el espacio fisico con el

que cuentan.
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XS Se cubre la capacidad de produccién del empleado

Cuadro 52. Capacidad de produccion.

OPINION RESPUESTA PORCENTAJE
Sl 5 56%
NO 4 44%
TOTAL 9 100%

Fuente: Autores del proyecto.

¢ SE CUBRE LA CAPACIDAD DE PRODUCCION
DEL EMPLEADO?

NO

44%
SI

56%

Figura 42. Capacidad de produccion.

Segun los resultados arrojados en la investigacion el 44% afirma que no se cubre
su capacidad de produccién, como es el caso de los guarnecedores, a quienes el
empleador, prefiere dar una produccion si considerable pero no en exceso, para
evitar las posibles imperfecciones que se presentan en los cortes, lo cual
repercute negativamente con el producto final. También se presenté conformidad
por parte de los soladores, terminador y emplantilladora (56%), los cuales sacan

una produccion acorde a sus capacidades.
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XS Trato brindado por el empleador.

Cuadro 53. Trato empleador.

TRATO RESPUESTA PORCENTAJE
EXCELENTE 6 67%

BUENO 3 33%

REGULAR 0 0%
TOTAL 9 100%
Fuente: Autores del proyecto.
TRATO EMPLEADOR
REGULAR
0%
BUENO
33%
EXCELENTE

O EXCELENTE m BUENO O REGULAR

Figura 43. Trato empleador.

Para los empleados el trato ha sido excelente (67%) en su mayoria, gracias a que
no se han presentado inconvenientes o roses con el empleador, caso contrario
gue ocurre con aquellos a quienes se le han devuelto cortes, zapato terminado y
tareas, por incurrir en desperfectos los cuales no tienen reparo y que saltan a la
vista, razon por la cual no pueden ser ofrecidos a los clientes con que cuenta la
empresa, por que se puede deteriorar la imagen que se viene dando en cuanto a

la calidad del calzado, que se les ofrece; por lo cual juzgan el trato como bueno

(33%), ya que se encuentran inconformes con esta situacion presentada.
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XS Clima laboral de la empresa.

Cuadro 54. Clima laboral.

TRATO RESPUESTA PORCENTAJE
EXCELENTE 0 0%
BUENO 3 33%
REGULAR 6 67%
TOTAL 9 100%

Fuente: Autores del proyecto.

CLIMA LABORAL DE LA EMPRESA

EXCELENTE
0%

BUENO
33%

REGULAR
67%

‘ O EXCELENTE m BUENO O REGULAR

Figura 44. Clima laboral de la empresa.

Actualmente los operarios de la empresa Calzado Marquitos Sport mantienen
relaciones de trabajo muy regulares (67%), segun los resultados arrojados en la
investigacion, la cual se da, por inconvenientes que se presentan en la cadena de
produccién, donde los errores presentados en el area de corte 0 guarnicion
repercuten en el area de soladura, de tal manera que el empleado se le dificulta
montar el corte y guardar la simetria del mismo, recurriendo al empleador para
expresar la situacion, quien indaga a los responsables del proceso anterior para
hallar de donde provienen los errores de produccion, lo cual genera conflictos
entre los operarios, ya que cada cual evade su responsabilidad. Las relaciones

buenas (33%) que se presentan es entre los operarios cuyo trabajo no influye un

error de cadena, como lo es entre el cortador, solador y terminador.
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2.5.11 Conclusiones, Calzado Marquitos Sport, es una empresa que como se ha
mencionado antes, ha surgido gracias al esfuerzo y dedicacion de su Unico
propietario, quien con el transcurrir de los afilos ha adquirido la experiencia
necesaria para fabricar calzado para hombre, con mas calidad que hace unos
afos, permitiéndole esto un posicionamiento en el mercado, el cual no lo ha
logrado solo gracias a su esfuerzo, sino también, a la dedicacion y constancia con
que han laborado sus empleados, es decir el cliente interno, quien a través de su
mano de obra produce calzado con excelentes acabados y todo gracias al sentido
de pertenencia que pueda sentir por su empresa, dejandolo plasmado en su

produccion.

Es por esto que en la empresa es indispensable investigar que factores pueden
estar influyendo negativamente, para que el operario no rinda lo que se espera o
no logre producir con calidad. Un factor gratificante para los empleados, es su
libertad en cuanto al horario de trabajo, ya que no se sienten obligados y pueden
manejar su tiempo con bastante autonomia, tal como se pudo observar en la
encuesta, donde el 100% de los empleados aprobaron este sistema, al igual que
la modalidad de pago, la cual siempre se les ha establecido puntualmente sin
ningln atraso, ya que para el gerente siempre ha sido de mayor prioridad

conseguir lo del pago de sus empleados antes que cualquier cosa.
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3 DIAGNOSTICO

3.1RESENA HISTORICA DE CALZADO MARQUITOS SPORT"®

Calzado Marquitos inicio en el afio de 1981 como una remontadora de calzado,
después por medio de la asociacion realizada entre el sefior Manuel Jaimes quien
aportdé $2'000.000 en efectivo, Alejandro Botia quien aportd la maquinaria
indispensable para la elaboracion del calzado y Marcos Botia quien aporto la
mano de obra, se dio inici6é a la actividad como tal, dandose esto en un lapso de
seis meses, con la realizacion de unos cuantos disefios los cuales eran
comercializados en el mercado a nivel regional; ademas sus empleados estaban
distribuidos asi: un cortador, un solador que a su vez realizaba la labor del
terminador, un guarnecedor, los cuales eran sus Unicos empleados, y la
emplantillada, finalizado y empacado lo cual era realizado por los socios. Esta
sociedad se disolvié cuando el sefior Alejandro Botia vendidé su parte a sus socios,

ya que poseia el capital necesario para independizarse y colocar su propio taller.

Mas adelante esta nueva sociedad surgida también finalizé, al sefior Marcos Botia
comprarle la parte a su socio el sefior Manuel Jaimes, para dar inicio a una nueva
sociedad entre el sefior José Jaimes quien aporté 5°000.000 y el sefior Marcos
Botia quien aporté mano de obra y la maquinaria que poseia, que como en el caso
anterior estaba compuesta por el capital aportado por el primer socio y por la
mano de obra en gran parte junto con el conocimiento en la elaboracion del

calzado, del segundo socio.

B BOTIA, SochaMarcos. Gerente General, Calzado Marquitos Sport. Bucaramanga, 2007.



Con el pasar de los afios el sefior Marcos Botia disolvié su segunda sociedad,
labord solo por un par de afios y entr6 nuevamente en sociedad con uno de sus
hermanos por un afio, para continuar de ahi en adelante como Unico propietario y

administrador de su taller.

Con un trabajo lleno de esfuerzo y dedicacion, la empresa de Calzado Marquitos
Sport logré adquirir la mayoria de la maquinaria necesaria, gracias a las ganancias
generadas, sin tener que incurrir en el gasto del pago de los diferentes servicios

cuando no poseia la misma.

Tuvo un breve desfalco en dos afios consecutivos, ya que unos de sus clientes
después de adquirir una cantidad considerable en mercancia cayé en bancarrota,
teniendo que asumir esta perdida econdmica el Unico propietario; y gracias a sus
buenas relaciones crediticias con los diferentes proveedores, logré salir adelante,

superando esta breve crisis.

Actualmente, Calzado Marquitos Sport se encuentra en una pequefia
reestructuracion ya que ha pasado de ser parte del Régimen simplificado al
Régimen Comun. Ahora esta empresa da inicio a un nuevo ciclo en su vida

empresarial para seguir surgiendo y sacar adelante sus proyectos y metas.

Esta es una empresa que se ha guiado a través del conocimiento empirico por
parte de su administrador y Unico propietario, quien ha tenido una labor
multifuncional en la misma desempefiandose como vendedor, administrador,

recaudador de cartera, desbastador, y mensajero.

Hoy dia después de transcurridos 25 afios de labor, el propietario ha logrado
mantenerse en el mercado, gracias al grado de fidelidad que ha alcanzado en sus
clientes teniendo de esta forma pedidos constantes durante cada afio, los cuales

abastece segun su capacidad de produccién se lo permite.
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3.2AREA GERENCIAL

3.2.1 Planeacién, en la planificacion se realizan las actividades gerenciales que
se relacionan con el hecho de prepararse para el futuro, se desarrollan las tareas
especificas de prondsticos, establecer objetivos, disefiar estrategias, elaborar
politicas y prioridades a mediano y largo plazo, para cada uno de los niveles de

decision de la empresa.

La microempresa Calzado Marquitos Sport, tiene como objeto la fabricacion de
calzado clasico — formal y sport — informal para hombre y para nifio, pero aun no
ha desarrollado ninguna actividad de diagnéstico formal y completa que le permita
realizar un plan gerencial, no tiene definidos sus objetivos de mercadeo, de ventas

y financieros, ademas no se realizan ningun tipo de informe.

Calzado Marquitos Sport no da tanta importancia a la vision y mision que se ha
planteado, ya que siempre se ha guiado gracias al conocimiento empirico de su
anico propietario, no precisando objetivos, estrategias, ni politicas, sin planes de
gestion a corto ni largo plazo, ni indicadores de gestion definidos, por lo tanto no
evalla sus resultados a partir de una ejecucion estratégica, sino a través de la
aceptacion de su producto por parte de sus clientes, lo cual para él es la prueba
de mayor solidez en este momento y que ahora se encuentra respaldada, por los
datos escrutados en la encuesta dirigida a los clientes, donde se afirma que el
94% de los mismos presentan satisfaccion por el servicio prestado por la empresa

(Ver figura 2) cumpliendo en un 81% las expectativas del mercado (Ver figura 3).

En conclusion la planeacion es una tarea de gran importancia, la cual puede
visualizar de una forma mas clara las metas a seguir por la empresa, para
alcanzar los objetivos, con bases seguras adquiridas a través de las
investigaciones de mercado que se realicen, las cuales permiten orientar a la

empresa para una toma de decisiones adecuada.
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3.2.2 Organizacion, la organizacion debe incluir todas las actividades
gerenciales que produce una estructura de tareas y relaciones de autoridad. Sus
areas especificas deben incluir disefio de la organizacion, especializacion del
puesto, descripcion del puesto, especificacion del trabajo, tramo de control, unidad

de mando, coordinacion, disefio de puestos y andlisis de puestos.

Santander es un departamento que se ha destacado por la gran cantidad de
microempresarios dedicados al sector del calzado, ya sea para hombre, mujer o
nifio, gracias a la labor artesanal que ha incidido en las costumbres de esta
comunidad, la cual ha logrado ubicarse entre unos de los primeros puestos como

fabricantes de calzado a nivel nacional.

El organigrama de la empresa Calzado Marquitos Sport se encuentra constituido
verticalmente, teniendo a el Unico propietario como el encargado de todas las
funciones relacionadas con las ventas, mercadeo, la planta de produccion y el
cobro de la cartera, ejerciendo de esta manera actividades multifuncionales en la
empresa, dejando de lado la funcidon de planificaciobn para prepararse para un
futuro con los distintos tratados de aperturas econdémicas que amenazan el

departamento, tal como se muestra en la figura 1.

Gerente General

"—’ Contador

Secretaria
v v v v v
Cortador Guarnecedor Solador Terminador Emplantillador

Figura 45. Organigrama
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La empresa cuenta con una estructura organizacional no funcional; la cual no
incluye especificaciones del cargo, carece de un manual de funciones y
descripcién de cargos estructurados, sin embargo, todo el personal conoce sus
funciones comunicadas en forma verbal. Por su tamafio no cuenta con un
departamento de personal o de recursos humanos, no posee sistema de
evaluacién de rendimiento ni de ausentismo, ya que el obrero y su ayudante

trabajan a destajo.

El personal de esta microempresa cuenta con mas de 5 afios de experiencia,
habilidad y creatividad, adquirida en las diferentes fabricas de calzado donde han
laborado, compaginando de tal manera sus conocimientos empiricos en el
desempefio de sus labores en la empresa Calzado Marquitos Sport,
presentandose esta misma observacion en las empresas competidoras, donde el
personal con que cuentan segun los datos escrutados en la encuesta hecha
apuntan que un 44% solo cuentan con estudios primarios (Ver figura 26) y el 11%
aun no han culminado los mismos (Ver figura 26); la gestion administrativa como
se ha dicho se ha llevado a cabo a través de los conocimientos basicos adquiridos

mediante el desarrollo basico de la actividad, desde su inicio.

El Gerente general es el encargado de asignarle a sus operarios sus tareas
diarias, de tal manera, que indica desde el cortador, guarnecedor, solador,
terminador y emplantillador que tareas deben ir primero que todas, para poder ser
despachadas, ya que él es quien tiene conocimiento de que pedidos deben ser
entregados con la mayor prontitud. Actualmente no delega parte de sus tareas a
ningun operario u otra persona, siendo €l quien esta frente a la empresa

totalmente.

3.2.3 Direccién, ElI empresario debe ser un visionario que logre optimizar
recursos humanos, tecnoldgicos y financieros; para lo cual debe utilizar los

sistemas de comunicacion, motivacion y liderazgo. En este punto el encargado de
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ejercer la direccion es el gerente, el cual coordina los eventos de ventas, compra

de materia prima, pago de némina.

Ademas sigue lineamientos para el logro de los objetivos; autoridad efectiva,
administrando sin excederse mas de lo permitido, autoridad ejercida basada en el
apoyo mutuo, canales de comunicacion practicos para alcanzar lo que se busca.
Asi como en la resolucion de conflictos; se procede a resolver el problema lo antes
posible, sin preferencias por nadie, canalizdndolo como ejemplo para el personal,

sancionando con justicia y promoviendo el didlogo.

El Gerente maneja un espiritu de liderazgo alto, motivando a sus empleados a
través del buen trato y el didlogo al buen desarrollo de sus actividades en cuanto a

la produccion de calzado, ya sea en cualquiera de las areas.

3.2.4 Control, la funcién de control de la empresa incluye todas las actividades
que se emprenden para garantizar que las operaciones reales coincidan con las

operaciones planificadas.

No existe ninguna area especifica responsable del control interno, ni hay controles
establecidos para el seguimiento de planes, programas y proyectos; la empresa
ejerce control sobre el flujo de efectivo en caja y bancos, pero no ejerce control
financiero debido a que la informacion contable no es oportuna, ademas no posee
un software contable, lo cual se convierte en una de las debilidades mas
relevantes para la empresa por que no se pueden tomar decisiones eficaces si no

se cuenta con datos reales en el momento requerido.

Al no realizar un presupuesto de ventas no se tiene una meta definida de los
valores esperados, por tal motivo es dificil para la empresa ejercer control sobre
los ingresos; por lo cual se requiere realizar un presupuesto maestro acorde con

las necesidades reales del mercado, el cual servird como herramienta util en la
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toma de decisiones, permitiendo medir financieramente si la administracion esta

alcanzado los objetivos propuestos.

3.2.5 Conclusiones. El Gerente general usualmente cada semana después de
viajar los sabados a Barrancabermeja y los Domingos a San Gil, analiza la
cantidad de pedidos con que cuenta para hacer entrega en los siguientes ocho
dias, deduciendo, que se debe alcanzar un produccion para la presente semana
de 450 pares de calzado aproximadamente, ocurriendo que en la mayoria de las
ocasiones, los pedidos no pueden ser despachados en su totalidad, ya que hay
que tener en cuenta, que en el transcurso de la semana también se debe ir
fabricando calzado para abastecer otros clientes como son los de la misma region
de Bucaramanga, los de Barranquilla, Clcuta, Bogota y otros. Ocurriendo que se
labora con la maxima capacidad de produccion que cuenta la empresa y
sobrellevando las situaciones en que se debe para una tarea para adelantar otras,
por falta de algun material, ya sea cuero, brillos, adornos, abullonado, plantas
(siendo este un material que no siempre se encuentra disponible en los
almacenes, y el cual debe ser esperado, ya que la elaboracién del calzado se
debe realizar segun las especificaciones del cliente, y no se puede despachar un
pedido con otras caracteristicas, sin respetar sus gustos y preferencias), o la
improvista interrupcién de alguna maquinaria que requiera de algin mantenimiento

o cambio de alguna pieza para su buen funcionamiento.

Todo esto que ocurre en la empresa es muestra, de la falta de planeacion,
organizacion, direccion y control con que no cuenta actualmente la empresa, lo
cual no le permite organizarse y planear a través de la direccion y el control; y
alcanzar las metas que se tracen en el transcurso de la semana. Siendo éstos
pequefios objetivos que la empresa puede asumir, incrementando su capacidad
de produccion, sus ingresos y disminuyendo la tasa de incumplimiento de entrega

de pedidos, elevando con esto el grado de satisfaccion de los clientes.
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3.3 AREA DE MERCADO

La empresa Calzado Marquitos Sport actualmente no posee una estructura de
mercadeo que se oriente a la busqueda constante de nuevos mercados, de tal
manera que nunca se ha realizado un estudio detallado de los gustos y
preferencias del consumidor final, ni se han ejercido estudios postventa para
determinar la satisfaccién del cliente con respecto al producto. De tal manera que
la empresa no se ha planteado metas ni estrategias, para incursionar en nuevos
mercados, ya que se ha dedicado a suplir las expectativas hasta ahora latentes en
sus clientes potenciales actuales con sus respectivos mercados como lo son
Cucuta, Saravena, Boyaca, Palmira y otros (ver cuadro 1).

3.3.1 Caracteristicas Del Producto. La empresa Calzado Marquitos Sport, es
una empresa que ha manejado un portafolio de servicios para sus clientes no muy
variado, pues al inicio de sus actividades solo se fabricaba el calzado en suela de
Grupon, pero como la sociedad cada vez busca suplir las necesidades del hombre
moderno y actual, se ha optado por adquirir calzado de la linea clasico o formal en
planta por su comodidad, ya que esta suela es menos lisa y tiene mayor
durabilidad. Razoén por la cual la empresa tuvo que dar un giro significativo en la
fabricacion de su calzado, ya que con esta sola linea no se obtenian buenas
ganancias, dando origen al zapato clasico con suela de planta, surgiendo de alli
mismo la necesidad de fabricar otro tipo de calzado que también requeria de esta
material siendo el momento donde la empresa Calzado Marquitos Sport inicia sus

actividades como fabricante de calzado en planta y con otra linea muy llamativa.

Algunos de sus estilos son:
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Figura 46. Cuero Dante — Referencia 309

Figura 47. Cuero Liso — Referencia 510
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Figura 49. Cuero Liso — Referencia 501

Figura 51. Cuero Dante — Referencia 320
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Figura 52. Cuero Nobu — Referencia 310 Con Vena

3.3.2 Usos Y Especificaciones. El calzado es uno de los elementos de vestir
de gran importancia para las personas, el cual se ha caracterizado por los
diferentes disefios y en sus diferentes modalidades, desde calzado para bebés,
donde encontramos caminadores y avanzados, ademas de otros calzados que se
encuentran diferenciados por numeraciones como calzado para nifio, para adulto,
las cuales pueden variar desde el 17 hasta el 45; y ademas se puede encontrar
otras caracteristicas entre estos como lo son: nifia, nifilo, hombre, mujer y calzado
adecuado para personas de la tercera edad tanto de sexo masculino como
femenino. Por lo tanto las especificaciones que podemos encontrar en el calzado

para hombre que fabrica Calzado Marquitos Sport son:

Cuadro 55. Especificaciones del producto

Usuarios Almacenes

Clientes Nifios, JOvenes y adultos.

Utilidad Prenda de Vestir, calzado

Presentacion Por pares
Cuero Sintético
Es un bien de gran importancia que complementa la
Uso apariencia personal de los hombres

Empaque Cajas

Fuente: Calzado Marquitos Sport
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3.3.3 Productos Principales. Los principales productos o bienes de la empresa
Calzado Marquitos Sport son los disefios de calzado formal para hombre en sus
diferentes referencias y esquemas. Actualmente la empresa cuenta con los
siguientes, los cuales se elaboran en cuero negro, café, vinotinto, miel, cofac,

castafio suela de grupon el clasico y suela en caucho el sport:

Calzado Clasico: Calzado Sport:

Referencia 220
Referencia 456
Referencia 441
Referencia 221
Referencia 008
Referencia 001
Referencia 600
Referencia 602

Referencia 401
Referencia 501
Referencia 310
Referencia 404
Referencia 512
Referencia 309
Referencia 320
Referencia 507

3.3.4 Atributos Diferenciadores Del Producto Frente A La Competencia

Este producto se encuentra enmarcado por:

Cuadro 56. Caracteristicas del Producto

Sellos, marquillas, cajas, plantillas con e logotipo de Calzado Marquitos Sport.

SLOGAN

Cazado Marquitos Sport.... De los grandes hombres.

LOGOTIPO
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Actualmente el calzado fabricado por la empresa es producido en cueros, nunca
se ha elaborado en plastico, razéon por la cual, no se han hecho contratos para
dotaciones, ya que el zapato destinado para éstas, es requerido a precios
irrisorios, de tal manera que solo podria ser despachado en sintéticos, brindando
una mala imagen a la empresa, ya que el calzado no contaria con las

especificaciones con que siempre se ha elaborado este calzado para hombre.

Este es un calzado que es fabricado por operarios que tienen una experiencia de
mas de 5 afios y al cual, el Gerente General le realiza un control de calidad, para
determinar que zapato puede ser ofrecido en el mercado y cual no, en caso de
gue presentara desperfectos en su elaboracion. Ademas es un calzado que se ha
logrado posicionar en el mercado y por el cual el Gerente puede pedir un precio

alto, ya que la calidad del mismo lo amerita.

3.3.5 Politicas de precios

Cuadro 57. Evolucion del precio

PRECIOS | ANO 2001 | ANO 2002 | ANO 2003 | ANO 2004 | ANO 2005
SPORT $30,000 $31,000 $32,000 $33,000 $34,000
CLASICO $24,000 $25,000 $26,000 $27,000 $28,000
MOCASIN $24,000 $25,000 $26,000 $27,000 $28,000
TUBULAR $27,000 $28,000 $29,000 $30,000 $31,000
RICKY $27,000 $28,000 $29,000 $30,000 $31,000
CORDON $24,000 $25,000 $26,000 $27,000 $28,000

Fuente: informacion historica de la empresa

El andlisis del precio que se puede observar en este momento en el cuadro,
permite verificar el comportamiento del precio en los ultimos cinco afos, el cual ha
ascendido en $1.000 cada afio, lo cual, se ha definido de esta forma gracias al

analisis realizado por el Gerente con respecto a los costos de produccion como a
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la oferta que ha tenido su calzado. Para lo cual ha implantado politica de precios

para sus clientes dentro de las que encontramos, precios especiales:

& Dependiendo del plazo en el pago
< Dependiendo de la cantidad vendida
< Dependiendo de la planta
Dependiendo del estilo
Dependiendo de la clase del cuero

Dependiendo de la antigiiedad del cliente

9 § 9 9

Dependiendo de la temporada

3.3.6 Promocion y Publicidad. La empresa no ha dirigido sus esfuerzos a
realizar campafas arrasadoras de publicidad, de tal forma que de alguna manera
se puede decir que ha permanecido en el anonimato, distinguiéndose sélo para

aquellos limitados sectores donde ha logrado incursionar.

3.3.7 Canales de comercializacion. El cliente potencial del calzado fabricado en
Calzado Marquitos sport para hombre, son los de estratos 2, 3 y 4. Lugares a los
cuales llega el producto gracias a la distribucién directa del punto de fabricacion,

los almacenes, los mayoristas 0 minoristas.

3.3.8 Andlisis de las tendencias del mercado. El sector del calzado es
altamente competitivo tanto a nivel regional como nacional, y mas en Santander,
donde se pudo determinar el comportamiento y la tendencia al vestir un calzado
liviano y con planta de caucho segun lo visto en el cuadro 20, donde se inclina la
poblacion con un 44% en comprar de esta clase, convirtiéndose en un bien de
gran importancia a la hora de vestir, tal como se pudo visualizar en el andlisis
externo ya realizado previamente, razon por la cual siempre tendra una demanda
continua sujeta a la moda de cada temporada, y claro esta con precios de

tendencia creciente no superiores a los $5.000 cada afio.
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3.3.9 Anadlisis del comportamiento de los compradores. Segun los datos ya
analizados de las encuestas realizadas, el calzado Sport y Clasico, tienen
diferentes demandas, ya que el Sport es apetecido por las personas jovenes o que
no laboran diariamente en oficinas, no como ocurre con el calzado clasico, el cual
tiene una demanda alta por el hombre ejecutivo y para el uso de los mismos en
ocasiones especiales como matrimonios, bautizos, grados y otros que impliquen el
uso de traje formales, teniendo como condicion de compra segun los datos

arrojados en la encuesta la comodidad y el precio (cuadro 12).

3.3.10 Andlisis de las estructuras de distribucion. La empresa Calzado
Marquitos Sport maneja actualmente dentro de su distribucion de bienes los

siguientes canales de distribucion:

“alzado Marquitos > ggﬁ)ﬁ

NACIONAL

Figura 53. Canales de comercializacion.
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& Productor — Consumidor

Este se da sin intermediarios, usualmente se da en las ventas al detal de la fabrica
al consumidor final, ya que los clientes que reconocen la empresa por su
trayectoria la recomiendan y acuden directamente a ella para adquirir los bienes a

un costo de fabrica.

& Productor — Detallista — Consumidor
Este se encuentra representado en las compras que realizan los almacenes a la

fabrica directamente y estos a su vez llevan el calzado al consumidor final.

& Productor — Mayorista — Detallista — Consumidor
Este se refleja en las compras que realizan los mayoristas a la fabrica que a su

vez las distribuyen a los almacenes, para que lleguen al consumidor final.

3.3.11 Analisis de la estructura competitiva. Calzado Marquitos Sport se
encuentra ubicada en uno de los departamentos que cuenta con la mas alta
fabricacion de calzado que ningun otro a nivel nacional, razon por la cual el grado
de competitividad es bastante complejo teniendo como base, que en la actualidad
existen 299 empresas entre los registros de Asoinducals y la Cadmara de Comercio
a junio de 2006 de calzado para hombre, sin contar aquellas pequefias empresas
que laboran clandestinamente, evadiendo toda clase de impuestos, convirtiéndose
en grandes obstaculos para la empresa y el sector en general, viéndose afectadas
las ventas por el calzado de contrabando a precios irrisorios producto de la
evasion de impuestos. Aunque Calzado Marquitos Sport, se ha logrado mantener
en este mercado por los clientes fidedignos con que cuenta desde sus comienzos,
gracias a la calidad con que se ha elaborado su calzado, asi como otras tantas

empresas que se han logrado consolidar en este mercado altamente competitivo.

3.3.12 Andlisis del entorno econdmico, social y politico. Como se habia hecho

referencia anteriormente el Tratado de Libre Comercio, es uno de los hechos mas
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relevantes, el cual brindara oportunidades al sector del calzado, ya que se contaria
con maquinaria totalmente calificada, que permitiria elaborar el calzado con un
acabado mas estandarizado y menos propenso a errores de mano de obra, lo cual
puede llegar a incentivar la exportacién del calzado por parte de los pequefios
fabricantes, puesto que su producto contaria con acabados mas finos y perfectos,

gracias a la entrada de maquinarias y materias primas a nuestro pais.

Asi como también es una amenaza para aquellas fabricas de calzado que apenas
inician su ciclo de vida y que no han logrado posicionar sus productos, ni hacerse
reconocer en el mercado, ni lograr ingresos suficientes como para acceder a la
nueva tecnologia, tornandose de tal manera en empresas con tecnologia y
procesos obsoletos, lo cual llevara a su desaparicion. Por lo tanto el entorno
tecnolégico es positivo, pues aumentara los recursos para aumentar los niveles de

produccién y lograr satisfacer el cliente brindandole calzado de alta calidad.

3.3.13 Debilidades y fortalezas de la empresa.

Cuadro 58. Debilidades y fortalezas de la empresa

DEBILIDADES FORTALEZAS

La empresa no ha logrado abastecer la | El calzado que fabrica es 100% cuero y
demanda total de sus clientes actuales, | 9arantizado.
no teniendo la capacidad suficiente,

para abastecer a posibles clientes

potenciales. El personal con que cuenta, tiene toda

o . una vida de experiencia en el calzado,
La planta de fabricacion es pequefia y o
_ - ya que laboran en este oficio desde
no cuenta con el espacio suficiente,
_ _ ) hace mas de 10 o 15 afos.
para ubicar las diferentes areas de
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corte, guarnicion, soladura, terminada, | Puede establecer un precio en el
emplantillada, bodega y almacén, | mercado superior, gracias a la calidad
viéndose arriesgados a accidentes de | del calzado.

trabajo a causa de la mala ubicacion y

o . La empresa cuenta con clientes fieles
organizacion de  herramientas vy P

. . ue realizan sus pedidos durante el afio
materias primas. q P

continuamente y no solo en temporadas
La empresa nunca ha accedido a | altas.

publicidad a través de volantes, ni
o, , Cuenta con un mercado nacional donde
ningiin medio para darse a conocer.
su producto es apetecido.

No cuenta con maquinaria actualizada.

Fuente: Autores del proyecto.

3.3.14 Promocion y publicidad. La empresa no cuenta con publicidad en sus
productos, pero gracias a la trayectoria que tiene en el mercado, su cumplimiento
y por la calidad de sus productos, ha logrado un reconocimiento a nivel local y
nacional, permitiéndole competir con grandes mercados dedicados a la

comercializaciéon del calzado.

Motivo por el cual seria de gran beneficio para la empresa, realizar una campafia
publicitaria en el mes de junio, incentivando a la compra del calzado con motivo de
la celebracion del dia del padre, a través de avisos publicitarios en vanguardia
liberal los domingos, que es el dia que la mayoria de las personas adquieren ésta
para informarse, asi como registrarse nuevamente en las paginas Amarillas del
directorio, donde puede ser visto por compradores potenciales y también

utilizando pendones en la fabrica de calzado lo cual atraera la atencion de los
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diferentes compradores con publicidad atractiva con respecto a precios y

descuentos, tal como se habia propuesto anteriormente.

3.3.15 Estrategia de crecimiento para los mercados actuales. A través de esta
estrategia la empresa lograra incrementar las ventas de los productos existentes,
gracias a la penetracién del mercado, lo cual es factible ya que como se analizé en
la encuesta realizada a los clientes, estos cuentan con un alto grado de
satisfaccion del calzado (cuadro 3) y se encontrarian totalmente dispuestos a
adquirir mas calzado si la empresa tuviera una capacidad de produccion mas

amplia, que con la que cuenta actualmente.

Para llevar a cabo esta estrategia de mercados se planean las siguientes

acciones:

Presentar descuentos especiales por pronto pago a los clientes.

e Otorgar un producto a los clientes totalmente identificados con la empresa,
es decir, etiqueta, plantilla, sellos y empaque con el logotipo impreso para

dar mayor calidad y elegancia al calzado.

e Acceder a publicidad a través de volantes para incentivar a los

compradores a adquirir el producto.

e Ser participe de revistas de calzado, donde se pueda acceder a la

informacidn con respecto a la empresa.
3.3.16 Precio fijado del calzado. La empresa Calzado Marquitos Sport, ha

tomado la fijacién de sus precios, a través del incremento continuo cada afio de

$500 a $1000 pesos, lo cual siempre ha sido bien tomado por sus clientes,
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quienes se adaptan a este cambio sin ninguna clase de inconveniente.

Actualmente el precio del calzado para los clientes oscila de la siguiente forma:

Cuero Nobu y planta: $36.000
Cuero Napa y planta: $33.000
Cuero Dante y planta: $36.000
Cuero Riviera, Napa y grupon: $37.000

3.3.17 Conclusiones, Como se pudo observar la empresa cuenta con muchas
debilidades en cuanto al area de mercadeo concierne, ya que no cuenta con
estandares especificos que le ayuden a determinar su grado de participacion en el
mercado, tomando como base los datos escrutados hoy dia parte del mercado
potencial estd demandando méas de 400 pares semanales, es decir, sélo 29 de los
almacenes encuestados demandan 11.600 pares de calzado, lo que permite
apreciar, como esta linea de calzado Sport tiene una acogida especial (77%;
cuadro 13) y la cual debe ser explotada al maximo, pero para esto la empresa
también debe contar con las herramientas suficientes para lograr abastecer un
mercado de estas dimensiones.

La empresa Calzado Marquitos Sport, debe inclinarse por la fabricacion de la linea
sport, ya que segun la investigacion realizada, es la que mayor utilidad genera a
los diferentes almacenes de calzado (84%; cuadro 15) y a los productores de
calzado quienes tienen a fabricar esta linea en un 50% (cuadro 21), ya que
disminuye costos, tiene mayor rotacion y su elaboracion requiere de menos tiempo
que un calzado clasico, de tal manera, que mientras se fabrica una tarea de

calzado clasico, perfectamente se pueden fabricar tres de calzado sport.
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3.4 AREA DE PRODUCCION

Cuadro 59. Proceso de produccion

3.4.1 Proceso De Produccion

Los procesos de produccion del calzado se encuentra establecido por
periodos y pasos especificos, muchos de ellos con ayuda de maquinaria

(ver figuras 11-19) y otros solo con mano de obra, como son:

CORTADA, en este proceso se toma el cuero, los moldes y se realiza la
numeracion correspondiente de los cortes para ser entregados al area de

guarnicion.

DESBASTADO DE PIELES, proceso en el cual se acondiciona el cuero

para lograr ser tratado en la armada y guarnicion.

GUARNICION, en esta area se procede a unir las piezas por medio de

costuras arrojando como resultado los cortes.

SOLADURA, a esta seccion llegan los cortes los cuales seran montados

en hormas y seran ensuelados.

TERMINADA, aqui ya se tiene el calzado en si y solo se procedera a
realizar la pulida del tacon, la numeracion en la suela y los diferentes

quimicos que permiten un perfecto acabado de la suela.

EMPLANTILLADA, aqui se procede a colocar la plantilla, retirar los
residuos de caucho que pueda tener, limpiar el polvo, darle brillo, remover
impurezas de los herrajes y empacar.
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Las actividades referentes a esta area se pueden observar en la labor cotidiana

gue se realiza en la empresa la cual consta:

- Al iniciar el dia el gerente General inicia tomando el cuaderno donde se
relaciona las tareas que se le apuntaran al cortador para que inicie sus labores, en
la mayoria de los casos €l suele terminar muy rapido, por lo cual debe
nuevamente solicitarle al Gerente, para que le marque otras tareas. Aunque
también suele ocurrir que las tareas marcadas requieren de ciertos cueros que
aun no se han solicitado o que han sido ya solicitados y aun no han llegado a la
empresa, razon por la cual, el cortador debe limitarse a cortar solo lo que puede o
le alcanza con el material que se encuentra disponible. Estas situaciones son muy
seguidas ya que la solicitud de los cueros se hace en la mayoria de las ocasiones

a un proveedor que los envia de Bogota.

g Después de marcadas las tareas procede a desbastarlas para entregarlas a
los guarnecedores y estos puedan iniciar sus labores diarias. Para asignarle una
tarea a este operario es preciso hacerle entrega de adornos, abullonados, tintas,
pegante, caucho, para que la pueda terminar lo mas rapido posible, ya que estos
son quienes abastecen el trabajo de los soladores, pero, ocurre que se agotan las

existencias de adornos, abullonados o tintas que es lo mas comun que ocurre.

- En el siguiente paso el gerente debe hacer entrega de los cortes ya
realizados por los guarnecedores a los soladores, presentandose, en varias
oportunidades inconvenientes de armado, lo cual repercute en que el corte quede
con una buena simetria y no quede caido hacia un lado, haciendo que el trabajo
del solador requiera de mas atencion por parte del operario ya que debe
esforzarse mas en realizar bien su trabajo. Esto sin contar errores de armado los
cuales salen a la luz en este proceso, donde se revientan las costuras y debe
cortarse nuevamente la pieza dafiada, para poder volver a armar el corte y luego

si poder ser ensuelado. Otra anomalia que se presenta en este proceso es que el
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solador no tenga la precaucién necesaria y deje caer duralén u otra clase de
liguidos que manchen el cuero en ciertas partes del corte, que requieran de volver

a cortar dicha pieza.

- A continuacién el zapato es sacado de la horma y listo para ser
emplantillado, es decir, se debe ordenar por numeracién, quemar hilos, pegar la
plantilla, limpiar residuos de pegante, aplicar brillo o crema, colocar cordon si es el
caso, marcar etiquetas y cajas con su respectiva referencia, color, tipo de planta y

namero, para después ser depositado junto a los otros pedidos.

Como se puede observar todas estas actividades que realiza el Gerente General
las realiza cada dia, de tal manera que cada una de las anomalias que se
presenten se les dara soluciéon cuando el gerente salga al comercio, se le elabore
una lista de los materiales pendientes que debe traer, y €l en las horas de la tarde
como es de costumbre trae todo lo necesario, para que sus operarios puedan

terminar de desempefiar sus labores.

El proceso de produccion de la empresa se encuentra definido por cada operario
quien a través del conocimiento empirico, ha adquirido habilidades y destrezas en
el desempefio de su oficio, de tal forma, que emplea tacticas para sacar adelante
su produccién en el menor tiempo posible, sin regirse por algin método

establecido, ni patron a seguir.

El disefio de los nuevos estilos, se realizan en su mayoria al iniciar las actividades
de produccion en Enero, definiendo con ayuda de los proveedores, quienes
también innovan en cuanto a plantas y accesorios, asesorando al Gerente que
clase de material puede utilizar para complementar la nueva linea que desea
lanzar al mercado. Usualmente el Gerente fabrica unas 7 a 10 muestras, de las

cuales siempre comercializa durante el afio dos o tres, que han llenado las
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expectativas de los clientes y que tienen buena rotacidbn en los diferentes

almacenes de calzado.

La elaboracion de estas muestras se encuentra sujeta a un andlisis que realiza el
Gerente, con referencia a los estilos que mas salida tuvieron en el dltimo afio,
definiendo que estilo se vendid por que fue muy calzador, es decir, que horma se
acopld mas a las necesidades de los clientes, asi como cual estilo tuvo mas
preferencia por un cuero especifico (En el cual se puede apreciar su suavidad,
textura, color uniforme), cual tuvo mas acogida por su composicion, es decir, por
estar elaborado con gran cantidad de piezas o viceversa. Surgiendo de esta
manera estilos nuevos que son llevados al mercado a la espera de su grado de
aceptacion, de tal forma que el cliente, es quien demandara mas calzado si éste
ha tenido acogida o0 cesara sus pedidos si su mercancia no rota

satisfactoriamente.
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Fabricacion de Calzado nara hombre
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>

1 hora Q Elaboracion y escalado
del disefio
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_ Desbaste de las
15 minutos piezas cortadas
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Figura 54. Proceso de 141
produccién de calzado



3.4.2 Maquina utilizada en la produccién (Actualizada):

Figura 55. Maquina Desbastadora

Figura 56. Maquina Selladora

Figura 57. Maquina De Kingos
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Figura 58. Maquina De Guarnicion

Figura 59. Maquina Soladora

Figura 60. Maquina Terminadora




Figura 61. Maquina Desbastadora De Suelas

Figura 62. Maquina Pegadora

Figura 63. Compresor
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3.4.3 Mantenimiento. La empresa no realiza mantenimientos preventivos a la
magquinaria y equipos de produccion, soélo efectuandose procesos correctivos

cuando lo requiere la maquinaria para su normal produccion.

A lo largo de la evolucion de la empresa se fue adquiriendo muebles y equipos, asi
como maquinaria indispensable en el proceso de produccion, contando hoy dia
con:

Méaquina de Guarnicion

Maquina desbastadora

Maquina de Kingos

Maguina desbastadora de suelas

Maquina de terminada

Maquina de soladura

Maquina pegadora

AN N N T Y

Un compresor

Maquinaria a la cual los operarios deben realizar la limpieza semanalmente, antes
de abandonar su puesto de trabajo, ya que el polvo y la suciedad puede interferir
en el buen funcionamiento de la misma. Pero ocurre que las grandes cantidades
de calzado para despachar el Sabado y Domingo se aglomera los dias viernes y
sabado, de tal manera que los operarios terminan sus funciones a altas horas de
la noche, dejando su lugar de trabajo en pésimas condiciones, ya que deben
retirarse de la empresa para descansar como es lo justo en este caso, segun los
expresado por el Gerente. Situacion que no es contrarrestada con un aseo general
el dia lunes en el cual el trabajo es mas liviano, ya que requieren de esperar un

tiempo el trabajo de cadena para iniciar sus funciones.

3.4.4 Investigacion y Desarrollo. La empresa ha encaminado todos sus
esfuerzos a fabricar un calzado para hombre cémodo, elegante, formal con sus

lineas clasicas e informales con la linea de Sport. Y la incursion de nuevas lineas
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se han dado por la toma de decision realizada por el Unico propietario, quien
gracias a su experiencia ha logrado aceptar de forma empirica en disefios que han
logrado trascender e incidir en las tendencias del sector. Todo este proceso se ha

llevado a cabo sin la presencia de un estudio previo, ni definido.

3.4.5 Ubicacién e infraestructura. La empresa Calzado Marquitos Sport
actualmente se encuentra ubicada en el barrio El Porvenir, Calle 104e 8-10 en una
casa de dos plantas, donde la vivienda se encuentra en el segundo piso y el taller
o fabrica de calzado en el primer piso con un &rea de 6 mt?> de ancho por 12 mt?

de fondo. Ver anexo J

La planta debido a la pequefa area que presenta se encuentran problemas tales
como, mayores riesgos de accidentes laborales: sometimiento a fuertes olores,
ruidos, concentracion de polvos, poca ventilaciébn, mala ubicacién de las areas,
poca capacidad de almacenamiento y otros que atentan contra el buen

desempefio de las actividades productivas de la empresa.

3.4.6 Conclusion, esta area es una de las mas importantes, ya que relaciona
directamente al cliente interno, quien es el encargado de la labor manual, la cual
es invaluable y no puede ser reemplazada por ninguna maquina. Dentro de esta
area de produccion es primordial darle un lugar especial a los operarios, ya que
gracias a ellos los detalles y acabados finales del calzado salen a relucir en el
producto final. La empresa debe brindar incentivos al cliente interno, para que
labore con esmero y dedicacién, ya que esta trabajo suele ser rutinario y puede
tender a presentar desperfectos o errores humanos de los que nadie esta exento,

pero que en lo posible son mejor evitar.

Segun la encuesta realizada a los empleados de la empresa Calzado Marquitos
Sport, se ha logrado ver que se encuentran muy agradecidos por que el gerente

no les ha impuesto horarios de trabajo (cuadro 49), a diferencia de otros lugares
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donde han laborado y la presion por cumplir con los horarios es rigida, y la
solicitud de un permiso para poder atender sus asuntos personales, resultan toda
una osadia, como también la retribucién econémica a su trabajo (cuadro 48) es
otra de las cosas que mas aprecian de su trabajo, ya que saben que cuentan
cumplidamente con su pago semanalmente, puesto que el gerente jamas les ha

faltado actuando responsablemente con sus empleados.

La empresa también cuenta con maquinaria, no de alta tecnologia, pero que
cuenta con lo indispensable para lograr abastecer y suplir la capacidad de
produccién que hoy dia la empresa esta requiriendo. Pero ante la extensa
demanda de calzado que existe y el pequefio rango del mercado que la empresa
actualmente cubre, se hace necesario iniciar mantenimientos preventivos, de tal
forma que la maquinaria se encuentre al 100% de su capacidad y pueda ser
empleada en una mayor proporcién, de la que actualmente se utiliza, para lograr

cubrir parte de la demanda del mercado.

3.5 AREA FINANCIERA

3.5.1 Area de costos y contabilidad. La empresa no cuenta con informacion
sistematizada contable, el proceso contable se lleva en libros de contabilidad, lo
cual resulta como métodos demasiados rusticos para la tecnologia actual, no
posee un presupuesto anual y oportuno y ajustado sobre la realidad interna. De
otra parte no existe una estructura de costos, que permita establecer el costo

unitario de produccion, asi como los costos fijos y variables.
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3.5.2 Analisis de los estados financieros

Cuadro 60. Balances afio 2005-2006

ACTIVO

CUENTAS 2005 2006
Caja $ 2.500.000 $ 4.750.000
Bancos $ 48.800.000 $ 72.720.000
Cuentas de ahorro $ 150.000 $ 150.000
Deudores $ 243.459.502 $ 159.480.318
Anticipo Imptos y cont $ 8.891.123 $ 11.643.234
Inventarios $ 4.506.118f - 0-------
Propiedad Planta Equipo $ 120.000.000[ $ 190.000.000
Total Activos $ 428.306.743 $ 438.743.552

PASIVO
Obligaciones.Financieras $ 75.700.000 $ 1.166.556
Proveedores $ 20.545.040 $ 6.436.115
Cuentas por pagar $ 43.520.000 $ 86.520.000
Total Pasivo $ 139.765.040 $ 94.122.671
PATRIMONIO

Capital $ 25.000.000 $ 25.000.000
Revalorizaciéon patrimonio $ 29.407.687 $ 31.505.124
Utilidad $ 109.580.820 $ 132.271.514
Utilidades Acumuladas $ 124.553.196 $ 155.844.243

Total Patrimonio $ 288.541.703 $ 344.620.881
Total Pasivo + Patrimonio $ 428.306.743 $ 438.743.552

Fuente: Datos suministrados por la empresa.

Segun lo reflejado en el afio 2005 al 2006 los activos subieron en un 2.38%, el

pasivo bajo en un 32.7% , el patrimonio subié en un 16.3%, debido a que las

ventas subieron durante el ultimo afio, por motivo que se abrié mercado a nuevos

clientes de Ocafa, Barrancabermeja y San Gil.
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Cuadro 61. Estado de ganancias y pérdidas del afio 2005-2006

Detalles 2005 2006
Ingresos $ 621.600.000 $ 655.200.000
-Costos de venta $ 404.040.000 $ 425.880.000
-Gastos operacionales $ 111.888.000 $ 117.936.000
Utilidad operacional $ 15.540.000 $ 16.380.000
-Gastos financieros $ 12.432.000 $ 13.104.000
Utilidad neta $ 93.240.000 $ 98.280.000

Fuente: Datos suministrados por la empresa.

Como se puede observar el Estado de Pérdidas Y Ganancias del afio 2005 al

2006 las utilidades subieron durante este afio en un 5.13% debido al aumento en

las ventas.

Cuadro 62. Andlisis financiero 2005

ANALISIS FINANCIERO 2005
) , Activo cte 308.306.743
Razon capital de Trabajo . 3 $ 4,81
Pasivo Cte $ 64.065.040
Razén Acida Activo cte-Inv $ 303.800.625 $ 474
Pasivo cte $ 64.065.040
Endeudamiento Pa§|v0 total $ 139.765.040 32 63%
Activo Total $ 428.306.743
. Pasi t 64.065.040
Endeudamiento Corto plazo as.lvo e $ 45,84%
Pasivo total $ 139.765.040
. V Sdi 21. .
Rotacion de cartera entas crédito $ 621.600.000 2.55 veces
c*c $ 243.459.502
., . Vent 621.600.000
Rotacion activos totales yenmas $ 1,45 veces
activos totales $ 428.306.743
utilidad bruta 217.560.000
Margen Bruto $ 35,00%
Ventas $ 621.600.000
. Utilidad i | 105.672.000
Margen Operacional lidad operacional | $ 17%
Ventas $ 621.600.000
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Margen de ganancia Utilidad neta $ 93.240.000 15%
Ventas $ 621.600.000
. ) tilidad neta 93.240.000
Rentabilidad con rel.capital = _ . = 32%
Patrimonio $ 288.541.703
. . : tilidad net 93.240.000
Rentabilidad con inversion = |.a ned 3 22%
activo total $ 428.306.743
Poder de Ganancia Margen * rotacion 15%*1,45 21,75%
Cuadro 63. Analisis financiero 2006
ANALISIS FINANCIERO 2006
] ] ) Activo cte $ 248.743.552
Razon capital de Trabajo $2,64
Pasivo Cte $ 94.122.671
. Activo cte-Inv $ 248.743.552
Razén Acida 2,64
Pasivo cte $ 94.122.671
] Pasivo total $ 94.122.671
Endeudamiento 21,45%
Activo Total $ 438.743.552
) Pasivo cte $ 94.122.671
Endeudamiento Corto plazo 100%
Pasivo total $ 94.122.671
» Ventas crédito $ 655.200.000
Rotacion de cartera 4,11 VECES
c*c $ 159.480.318
. ) Ventas $ 655.200.000
Rotacion activos totales 1,49 VECES
activos totales $ 438.743.552
utilidad bruta $ 229.320.000
Margen Bruto 35,00%
Ventas $ 655.200.000
] Utilidad operacional | $ 111.384.000
Margen Operacional 17,00%
Ventas $ 655.200.000
) Utilidad neta $ 132.271.514
Margen de ganancia 20,19%
Ventas $ 655.200.000
N ) utilidad neta $ 132.271.514
Rentabilidad con rel. capital 38,38%
Patrimonio $ 344.620.881

150




utilidad neta $ 132.271.514

rentabilidad con. inversién

activo total $ 438.743.552

30,15%

Poder de Ganancia Margen * rotacion 20,19%%*1,49

30,08%

Fuente: Datos suministrados por la empresa.

Teniendo en cuenta la razon del capital de trabajo podemos observar que entre
el afio del 2004 al 2005 el capital de trabajo disminuyo, ya que se invirti6 en
propiedad planta y equipo un total de $70.000.000 ademas la liquidez en el 2005

fue mejor ya que tenia mas capital de trabajo.

Se presenta un mayor endeudamiento en el 2005 que es de un 32.63% y una
disminucion en el 2006 del 11.18% lo cual demuestra que el 78.85% de la
empresa pertenece a los dueiios y el 21.45% de los proveedores, bancos y
empleados, ademas se puede observar que en afio 2006 el endeudamiento del
100% a corto plazo.

La rotacion de cartera nos dice que la empresa tarda 8 dias en recuperar sus
cuentas por cobrar o que la cartera en el afio 2005 se convierte en efectivo cada

8 dias, la cual rota 4.11 veces en el afio.

La rotacion de activos totales demuestra que en el 2005 fue de 1.45 vecesy en el
2006 es de 1.49 veces, debido a que las ventas en el aflo 2006 aumentaron en un
5.13%, lo que indica que por cada peso de activo invertido genero ventas por 1.49

pesos durante el afio 2005.

Se presenta una diferencia en el margen de ganancia en el afio 2005 al 2006 del
5.19% debido a que las ventas aumentaron y los gastos fijjos se mantienen

constantes asi las ventas aumenten.

La rentabilidad con respecto al capital obtuvo en el afio 2005 un 32% de
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rentabilidad sobre el capital y en el afio 2006 el 38.38% debido al aumento de las

ventas en el afio 2006.

3.5.3 Administraciéon Financiera. La empresa Calzado Marquitos Sport, solo
presenta los estados financieros gracias a su contador, no presentando;
diagnosticos, ni planeacion financiera donde se involucren las razones financieras,
analisis horizontal y vertical, estado de fuentes y usos, ni punto de equilibrio y
presupuestos, que le permitan tomar decisiones financieras que favorezcan la

proyeccion de la empresa.

3.5.4 Normas Legales y Tributarias. La empresa esta registrada en la Camara
de Comercio de Bucaramanga, cumpliendo con la normatividad legal que exige la

ley para su normal funcionamiento.

La empresa pertenece al réegimen comun, cumple ademas con el pago de industria

y comercio y declaracion de renta anual.

3.5.5 Conclusiones, la empresa no ha tenido un aumento en sus ventas, ya que
la capacidad de produccion no se ha incrementado el ultimo afio
considerablemente, puesto que la empresa solo se ha dedicado a suplir la
demanda que posee de sus clientes actuales, los cuales mantienen a la empresa
fabricando calzado todo el afio, y es esporadicamente que se reciben pedidos de
otros clientes, lo cual genera la diferencia en los ingresos de la empresa de un afio

a otro.

La empresa nunca ha optado por fabricar y almacenar sin pedidos, debido a que la
planta fisica con la que cuenta es muy pequefia y solo brinda el espacio justo y
necesario, para el desempefio de las labores de cada quien, asi como el

almacenamiento de la produccion semanal que va saliendo.
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3.6 AREA DE RECURSO HUMANO

Actualmente la empresa Calzado Marquitos Sport, ejerce el pago de sus
obligaciones con los empleados, a través de una valera en la cual se registra la
cantidad de tareas realizadas por el empleador, su dominical, transporte y festivo
si es el caso. De tal forma que el trabajo a destajo ha sido realizado desde el inicio
de la empresa, no llevandose una ndémina ni aportes a parafiscales ni cajas de

compensacion.

La empresa no brinda dotacion a sus empleados, ya que ellos usualmente tienen
su propia ropa de trabajo, ademas, por comun acuerdo entre los operarios y el
empleador sélo se ejerce el pago del Seguro Social y del A.R.P, a través de una
cooperativa, a la cual se le cancela el 50% cada una de las partes. Los operarios
se sienten totalmente satisfechos ya que en la actualidad en la mayoria de los

talleres de calzado no cuentan con éstos.

Entre los beneficios que brinda la empresa a sus empleadores se encuentran: el
pago de su labor a destajo, ademas del dominical, el festivo, el transporte y con
derecho a liquidacion, ya que otras empresas acostumbran a cancelar un salario
completo que incluye la liquidacion, exonerandoles de esta al final del afio. Otra de
las consideraciones que tiene la empresa con sus empleados, es brindarles la
alimentacién y el transporte en épocas de temporada alta, cuando deben laborar
hasta altas horas de la noche y no pueden transitar en bus urbano, requiriendo de

transportarse en taxi.

Otra de las situaciones vividas en la empresa es el mal clima laboral en que se
desenvuelven los operarios, ya que siempre se han presentado disputas entre los
mismos por la falta de respeto, a la cual se llega, después de una cordial amistad

donde se hacen comentarios delicados los que terminan deteriorando los vinculos
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que se han creado. Razon por la cual nunca se han celebrado fechas especiales,
como el dia de amor y amistad, el cumpleafios de alguno de ellos u otra festividad

especial.

El Gerente general opta por no involucrarse en estas disputas y no dar su
consentimiento para uno u otro de los empleados, evitando de esta manera
mostrarse de acuerdo con alguna de las partes. Esta situacion termina cuando el

empleado se retira voluntariamente de la empresa e inicia cuando otro llega.

154



4. PROPUESTA DE MEJORAMIENTO

Para la empresa Calzado Marquitos Sport y su administrador es un gran paso
lograr reestructurar en su planta fisica y en sus procesos una nueva organizacion
que le permita definir y resaltar todos los valores que esta posee, pero los cuales
no se han plasmado por escrito. Después de realizar el diagnostico se planteara

las mejores propuestas de modernizacién que se pueden aplicar en la empresa.

4.1 AREA GERENCIAL

4.1.1 Planeacion

a. Mision: Calzado Marquitos Sport es una empresa fabricante de calzado para
hombre a nivel regional y nacional, sinébnimo de calidad, innovacion, comodidad y

bienestar a la hora de vestir.

b. Vision: Calzado Marquitos Sport para el aflo 2010, sera reconocida en el
mercado regional y nacional, por su calzado tipo exportacion, imponiendo nuevos

estilos en el mundo de la moda.

c. Objetivos

g Alcanzar reconocimiento a nivel nacional.

g Ampliar la capacidad de produccion para lograr abastecer nuevos
mercados.

g Instaurar niveles jerarquicos en la organizacion de la empresa, para definir
claramente quien ejerce el mando.

g Reestructurar internamente la empresa, de tal manera que la solidez del

cliente interno, permita dar solidez a la imagen de la empresa.



g Realizar capacitaciones que permitan tanto incrementar como mejorar la
calidad del calzado que se fabrica.

g Brindar incentivos a los operarios con el fin de motivarlos a producir con
estandares de calidad.

g Incrementar el sentido de pertenencia por parte de los empleados de tal
forma que tengan clara la misién y puedan trasmitirla a otras personas.

g Tener claridad en la vision identificando los ideales de la empresa y lo que
se espera cumplir en un futuro no muy lejano.

g Mejorar del clima laboral de la empresa, basandose en valores, los cuales

pueden aportar al buen desempefio y funcionamiento de la misma.

d. Principios corporativos

~ Calidad: Trabajamos bajo continuo mejoramiento para garantizar la
satisfaccibn de nuestros clientes, y esto se llevara a cabo gracias a las
capacitaciones que se le brindara al personal de la empresa segun el cargo que

desempefie.

~  Honestidad: La honestidad deber&a ser fundamento del accionar de nuestra
organizacion, permitiendo alcanzar credibilidad interna y externa, brindando la

confianza necesaria en nuestros productos finales.

Z Rentabilidad: Buscamos incrementar nuestra rentabilidad aprovechando los

recursos disponibles para lograr ventajas competitivas.
~ Respeto por las personas: Valoramos y respetamos a las personas

asumiéndolo como la esencia de las relaciones humanas con nuestros clientes,

proveedores y comunidad.
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~  Eficiencia: Calzado Marquitos Sport utiliza la eficiencia como herramienta
para hacer efectiva la buena administracion y uso racional. Técnico y ético de los

recursos, los medios y procesos para el logro de los propésitos de la empresa.

~ Eficacia: Para la empresa sera el logro de las metas y los objetivos
propuestos coherentes con las actividades a desarrollar, por medios éticos e

idoneos.

e. Recursos

g Se ubicaran carteleras en la empresa en las cuales se colocara la
informacién correspondiente a la Misién y Visién de la empresa asi como de sus
principios corporativos, incentivando de esta manera al personal a ser participe
del nuevo cambio generado por la empresa, con miras a su evolucién y desarrollo,
(costo $40.000).

f.  Tiempo, estas carteleras con esta informacion se mantendran ubicadas en
un lugar estratégico, donde puedan ser observadas tanto por el personal de la
empresa como por los clientes, que frecuentemente acuden a la empresa por la

compra de calzado. Estas se ubicaran en Junio de 2007.

g. Responsable, Jacqueline Botia Hernandez y Jorge Enrique Gualdron.

=

Indicadores de Gestion,

(i

La ubicacion de las carteleras en la empresa.

[y

La generacion de cambio.

[y

Disposicion del personal para asimilar nuevas situaciones.

[y

La empresa alcanzard reconocimiento no solo por su producto final, sino

también, por su organizacion interna.
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El Gerente deberéa incentivar a su personal a apropiarse de la mision y vision

de la empresa, para que tengan claros los objetivos que persigue la empresa.

4.1.2 Organizacion

a. Organigrama, se presentara una reestructuracion del organigrama de la

empresa para lograr determinar cual seria el disefio de la organizacion acorde al

tamafo de la misma y de sus funciones. Por lo tanto el oorganigrama planteado

para la empresa Calzado Marquitos Sport seria:

GERENTE GENERAL
DEPARTAMENTO
ADMINISTRATIVO |
Y FINANCIERO
JEFE DE JEFE DE JEFE DE JEFE DE
COMPRAS PRODUCCION MERCADEO PERSONAL
A 4 A 4
| OPFRARINS | | PROMOCION |
A 4
CORTADOR
| |<— | PUBLICIDAD |
| GUARNECEDOR |<—
'
| VENDFDORFES |
| TERMINADOR |<—
| FMPI ANTII I ADORA |<—
Figura 64. Organigrama
b. Manuales de Funciones, los manuales de funciones realizados para la

empresa, se realizaron acorde a la situacion actual; donde se presentan

claramente las politicas que se siguen con respecto a las funciones
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CALZADO MARQUITOS SPORT - DESCRIPCION DE FUNCIONES

Cuadro 64. Manual de funciones del gerente

NOMBRE DEL CARGO : Gerente SUPERVISA A : Todo el personal

MISION DEL CARGO: Ser el lider de la empresa, para hacer de esta un ente
social y econdémico altamente eficiente y competitivo, en un ambiente
cambiante, promoviendo siempre la excelencia en la calidad y el alcance de las
metas y objetivos de la empresa.

FUNCION PRINCIPAL :

e Organizar, programar y ejecutar todas las actividades relacionadas con
la administracion adecuada de los recursos humanos de la empresa.

e Coordinar, planear, dirigir y evaluar las tareas y la gestion de las
actividades de la empresa en la prestacion de servicios para arriendo y
venta de inmuebles.

DETALLE DE FUNCIONES:

* Elaborar programa diario de actividades y coordinar su ejecucion.

. Recibir, estudiar y aprobar o rechazar, hojas de vida de
aspirantes.

o Aprovechar al maximo todos los recursos de la empresa.

o Guiar y coordinar todos los empleados para que realicen su trabajo

con entusiasmo, responsabilidad, con el fin de alcanzar el maximo
rendimiento y eficiencia en la empresa.

o Tomar las decisiones y aplicarlas.

o Estimular la creatividad e innovacion de la empresa por parte de
todo el personal colaborador.

ESFUERZO: Mental, ya que antes de iniciar las tareas diarias debe planear su
linea de accion. Pequefia concentracion mental, aunque constante.

REQUISITOS: Tener experiencia en cargos administrativos minimo por dos
afos o estudios afines con la gerencia de empresas.

Fuente: Datos suministrados por la empresa
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CALZADO MARQUITOS SPORT - DESCRIPCION DE FUNCIONES

Cuadro 65. Manual de funciones del cortador

NOMBRE DEL CARGO : Cortador SUPERVISA A : Auxiliar

MISION DEL CARGO: Debe adquirir la responsabilidad en cuanto a la materia
prima principal y de mayor importancia en la elaboracion del calzado que es el
cuero. Debera adquirir la destreza para reconocer las marras e imperfecciones
del mismao.

FUNCION PRINCIPAL :

¢ Realizar el corte de la moldura de acuerdo al estilo que se le indique.
¢ Identificar las tareas que salgan de esta area con un distintivo, en el cual
se debe registrar la referencia, color, numeracién y cantidad total.

DETALLE DE FUNCIONES:

o Organizar la moldura de acuerdo a las diferentes referencias y
estilos.

o Organizar los cueros de acuerdo a el color y la textura.

o Cortar las variadas molduras que se le asignen.

o Cortar los respectivos forros de acuerdo a los estilos de las tareas
marcadas.

. Tener las tareas registradas en un cuaderno de manera clara y
legible.

o Marcar puntos y numerar las piezas de acuerdo a la moldura.

ESFUERZO: Visual, por que debe reconocer una marra de una imperfeccion
pasable y ademas la ubicacién de acuerdo a la moldura en la que puede pasar o
no. Gran esfuerzo visual y constante.

REQUISITOS: Tener conocimientos en la fabricacién de calzado, experiencia y
buenas recomendaciones laborales.

Fuente: Datos suministrados por la empresa
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CALZADO MARQUITOS SPORT - DESCRIPCION DE FUNCIONES

Cuadro 66. Manual de funciones del guarnecedor

NOMBRE DEL CARGO: SUPERVISA A : Los auxiliares
Guarnecedor

MISION DEL CARGO: Reconocer que su labor es la que le brinda unos de
los toques mas especiales en cuanto a la elaboracion del calzado, pues de
acuerdo a las costuras y la armada del corte se puede verificar la calidad del
mismo.

FUNCION PRINCIPAL :
e Armar las piezas de acuerdo a los puntos establecidos.

e Pasar costura a las piezas después de armadas.

DETALLE DE FUNCIONES:

. Aplicar el caucho o pegante segun sea el estilo para luego
proceder a armar las piezas.

. Doblar las piezas que asi lo requieran para luego proceder a
armar.

o Armar las piezas teniendo en cuenta que cada una sea himero
para numero.

o Después de armar pasar la costura.

. Aplicar caucho para armar los forros del corte y luego armar.

o Coser el corte con el forro para finalizar este proceso.

ESFUERZO: Visual, ya que se mantiene con la mirada fija en el cuero para
trazar una costura uniforme y recta. Esfuerzo visual intermitente.

REQUISITOS: Tener conocimientos en la fabricacion de calzado, experiencia y
buenas recomendaciones laborales.

Fuente: Datos suministrados por la empresa
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CALZADO MARQUITOS SPORT - DESCRIPCION DE FUNCIONES

Cuadro 67. Manual de funciones del solador

NOMBRE DEL CARGO : Solador SUPERVISA A : Los auxiliares

MISION DEL CARGO: Ser participe de la responsabilidad adquirida por la
empresa, en el compromiso que esta posee de brindar un producto de alta
calidad a sus clientes.

FUNCION PRINCIPAL :
e Montar el corte en su respectiva horma de acuerdo a la numeracion.

e Ensuela el zapato después del proceso de montaje.

DETALLE DE FUNCIONES:

. Mantener la numeracion de la horma totalmente legible y alistarla
para luego montar.

Cortar la suelas de grup6n si el estilo lo amerita

Tener suficientes punteras para no atrasarse en sus labores.
Engrudar o aplicar el pegalon para colocar el contrafuerte.
Montar el corte teniendo en cuenta que sea nimero de corte con
namero de horma.

. Colocar el serco cuando el estilo lo amerite.

ESFUERZO: fisico, pues en esta area de trabajo el empleado se somete a
olores fuertes y malas posiciones de trabajo debido a su labor. Alto esfuerzo
fisicoy constante.

REQUISITOS: Tener conocimientos en la fabricacion de calzado, experiencia y
buenas recomendaciones laborales.

Fuente: Datos suministrados por la empresa
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CALZADO MARQUITOS SPORT - DESCRIPCION DE FUNCIONES

Cuadro 68. Manual de funciones del terminador

NOMBRE DEL CARGO : Terminador | SUPERVISA A : Los auxiliares

MISION DEL CARGO: por encontrarse dentro de una de las labores finales del
proceso de fabricacién del calzado, su misién es brindar un acabado lo mas
perfecto posible en cuanto a la numeracion, referencia, tacdén y pulida de la
suela del calzado.

FUNCION PRINCIPAL :
e Colocar el tacon al zapato.

e Marcar las especificaciones en la suela del calzado.

DETALLE DE FUNCIONES:

o Mantener la numeracion de la horma totalmente legible y alistarla
para luego montar.

Cortar la suelas de grupon si el estilo lo amerita

Tener suficientes punteras para no atrasarse en sus labores.
Engrudar o aplicar el pegalén para colocar el contrafuerte.
Montar el corte teniendo en cuenta que sea numero de corte con
numero de horma.

o Colocar el serco cuando el estilo lo amerite.

ESFUERZO: fisico, pues en esta area de trabajo el empleado se somete a
olores fuertes, polvo de las maquinas y malas posiciones de trabajo debido a su
labor. Alto esfuerzo fisico y constante.

REQUISITOS: Tener conocimientos en la fabricacién de calzado, experiencia y
buenas recomendaciones laborales.

Fuente: Datos suministrados por la empresa
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CALZADO MARQUITOS SPORT - DESCRIPCION DE FUNCIONES

Cuadro 69. Manual de funciones de la emplantilladora

NOMBRE DEL CARGO: SUPERVISA A : Los auxiliares
Emplantilladota

MISION DEL CARGO: Debe realizar el proceso final, donde el control de
calidad es maximo, ya que cualquier imperfeccion encontrada debe ser
informada de inmediato.

FUNCION PRINCIPAL :
e Limpiar, brillar, cortar hilos.

e Empacar el calzado en su respectiva caja.

DETALLE DE FUNCIONES:

. Hacer pares el calzado y sacar la numeracion.

o Limpiar el polvo y luego aplicar el varsol, para retirar las impurezas
como el pegante, caucho y tinta.

. Colocar la plantilla al zapato, la cual lo identifica ademas de los
sellos que este ya posee desde el proceso de guarnicion.

o Aplicar el brillo teniendo en cuenta el color del calzado.

o Limpiar los adornos o herrajes y la suela del mismo.

o Empacar en las bolsas numero con numero, de tal forma que sea
un par.

o Empacar en las respectivas cajas, identificando numero, referencia
y color.

ESFUERZO: fisico, pues en esta area de trabajo el empleado se somete a
permanecer sentada durante casi todo el proceso y por malas posiciones de
trabajo debido a su labor. Mediano esfuerzo fisico y constante.

REQUISITOS: Tener conocimientos en la fabricacién de calzado, experiencia y
buenas recomendaciones laborales.

Fuente: Datos suministrados por la empresa
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Con la implantacion de formatos de manual de funciones del gerente, del
cortador, del guarnecedor, del solador, del terminador, de la emplantilladora que
se describen en los cuadros 40 al 45, en los cuales se encuentran descritas
detalladamente cada una de las labores diarias que debe ejecutar cada empleado
segun el cargo que desempefia. Lo cual promovera el orden y la disciplina laboral,
de tal manera que cada empleado ejecute sus tareas de acuerdo a lo establecido,
sin requerir de 6rdenes especificas en cuanto a su cargo concierne, laborando de

manera tranquila y segura.

C. Recursos

g Se comprara una cartelera donde se ubicara el organigrama de la empresa,
para que el personal pueda observar a quien debe dirigirse en caso de presentar
alguna inquietud con respecto a su labor (Costo $35.000).

g También se procederd a elaborar una carpeta donde se compilara toda la
informacién concerniente a los manuales de funciones del personal, con sus
respectivas copias, las cuales deben ser entregadas a éstos, para que esclarecer

por escrito, cuales son sus funciones dentro de la empresa (Costo $20.000).

d. Tiempo, esta cartelera con esta informacion se mantendrd ubicada en un
lugar estratégico, donde puedan ser observada tanto por el personal de la
empresa como por los clientes, que frecuentemente acuden a la empresa y la
copia del manual de funciones deberan tenerla cada uno en su puesto de trabajo.
Esta cartelera se ubicara en Junio de 2007 y la copia del manual de funciones

también.

e. Responsable, Jacqueline Botia Hernandez y Jorge Enrique Gualdron
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f. Indicadores de Gestion

Se procederd a realizar una charla al personal de la empresa, para hacerles
entrega del manual de funciones.

Se les explicara la finalidad e importancia del organigrama al personal.

Se fomentara el orden, respeto y disciplina.

Se promovera la responsabilidad por las funciones a realizar.

4.1.3 Control, Tal como se habia expresado anteriormente en el diagnostico de la
empresa, el control garantiza que las operaciones reales coincidan con las

operaciones planificadas.

a. Propuesta No. 1: Implantacion de un programa contable denominado
SICO, con el cual se pueden manejar caja, cuentas por cobrar, inventarios
(Administra el Kardex), cuentas por pagar, y cuentas de inventario, IVA, Retencion

en la fuente y costos. Ver anexo k. (Esta propuesta encaja en el area financiera)

e Objetivo No. 1: Conocer en tiempo real el estado de los ingresos, egresos,
proveedores, costos, de tal forma que se pueda deducir la situacién de la

empresa.

b. Propuesta No. 2: Contratacion de un ingeniero industrial o especialista en
procesos de costos recomendado por el SENA, para realizar un estudio de
tiempos de cada una de las areas de produccién, corte, armado, guarnicion,
soladura, terminada y emplantillada, ya que actualmente el diagrama de procesos
planteado en la figura 10 se realiz6 de manera empirica por el administrador y lo
ideal es lograr deducir realmente, con que capacidad de produccion cuenta cada
operario, ya que la habilidad y destreza de cada uno son variables. Asi como
lograr determinar la cantidad de insumos empleados en cada operacion, que

cantidad de pegante, caucho, se requiere para la elaboracion y cuantos pares de
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calzado se saca de dicho material. A quien se contrataria por ocho meses, periodo
restante del afio, para lograr elaborar una estructura de costos bien definida, con
un salario integral equivalente a $850.000 mensuales, lo que equivaldria a

$6.800.000. Ver anexo L. (Propuesta para el area Recurso Humano)

e Objetivo No. 2: Lograr determinar en un horario normal de 8 am a 12 pmy
de 1 pm a 7 pm, que rendimiento puede generar cada empleado en su area de
trabajo, de tal manera que el gerente general pueda deducir mas acertadamente,
con que cantidad de calzado puede contar para abastecer semanalmente a sus
clientes, y analizar si seria necesario la contratacion de mas mano de obra, o
bastaria con ampliar la jornada laboral en determinadas ocasiones, segun los
pedidos que se tengan. Logrando de esta manera evitar perdidas de tiempo,
segun lo consignado en el diagnostico, como planear una produccion semanal de
X pares de zapato, sin tener conocimiento si se cuenta con la capacidad suficiente
0 no. Asi mismo la disminucién de costos, pues al tener conocimiento de cuantos
insumos se requieren para la elaboracion de x pedido, se puede determinar que
cantidad hay que proceder a comprar de materiales, la cual presentaria un
comportamiento indirectamente proporcional donde a mas cantidad menos precio,

beneficiando la economia de la empresa.

C. Propuesta No. 3: Realizar mantenimientos trimestrales a la maquinaria de

la empresa, segun lo propuesto en el siguiente cuadro:

Cuadro 70. Programa preventivo

PROGRAMACION DE MANTENIMIENTO PREVENTIVO

MAQUINAS JUNIO [ AGOSTO | NOVIEMBRE

SEMANAS 112)3]4]1|2(3[4[1]2|3]4

DESBASTADORA (50.000)

SELLADORA (30.000)

DE KINGOS (30.000)
GUARNICION  (50.000)
SOLADORA (120.000)

TERMINADORA  (120.000)

167




DESBASTADORA DE SUELAS (60.000)

PEGADORA (60.000)

COMPRESOR  (60.000)

Fuente: Autores del proyecto.

Mantenimientos que tienen un costos promedio de $640.000 mensuales para un
total de $1.920.000, en el transcurso del afio 2007, los cuales arrojaran beneficios
econdémicos optimizando las operaciones de la maquinaria y su capacidad de
funcionamiento, evitando de esta manera interrumpir la cadena del proceso de

produccién y metas planificadas del periodo en curso.

Aunque se debe tener en cuenta la adquisicion de nueva tecnologia en un futuro
no muy inmediato, dadas el costo que este implicaria, para lograr incrementar la
capacidad de produccion de la empresa considerablemente, ya que segun el
cuadro 38 la adquisicion de nueva maquinaria es realmente importante por el
gremio del calzado, aunque se puede contrarrestar la ausencia de la misma con
un oportuno mantenimiento preventivo, el cual puede ampliar la vida util de la

misma y garantizar su buen funcionamiento.

Z Objetivo No. 3: Contar con maquinaria en buen estado, que no obstaculice
las metas establecidas en cuento a la produccion planteadas por el gerente.

Generando una fluida y constante fabricacion de calzado.

d. Propuesta No. 4: Reglamento Interno de Trabajo. El reglamento interno
de trabajo se elabord, teniendo en cuenta las disposiciones legales que se han
expedido como son: la ley 50 de 1.990, ley 100 de 1.993 y decretos
reglamentarios, cédigSustantivo de Trabajo, ley de seguridad social de 1.995. El
reglamento Interno de Trabajo es la trascripcion de las normas mas importantes
contenidas en la ley laboral, junto con algunas prescripciones particulares de
cada empleador como salarios, horarios de trabajo y tramites de permisos. (Ver

Anexo M) (Propuesta para el area del Recurso Humano)
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Objetivo No. 4: Dejar contemplado por escrito los derechos de los operarios, asi
como los derechos del empleador, de tal manera, que se ejerza una autoridad
justa y equitativa con cada una de las partes, durante el tiempo que se mantengan

los lazos laborales.

Recursos

®

[0y

Compra de un programa contable denominado SICO por valor de $1.800.000.

[0y

Contratacién de un Ingeniero Industrial (valor $6.800.000)

(i

Costo de los mantenimientos preventivos $1.920.000

(i

Libro con informacion consolidada del Reglamento Interno de Trabajo
$30.000.

f.  Tiempo, se considera se tenga instaurado el programa contable para Mayo
de 2007, la contratacion del ingeniero a mediados de noviembre, los
mantenimientos y el Reglamento Interno de trabajo en junio de 2007.

g. Responsables, Gerente General, Sefior Marcos Botia Socha.

h. Indicadores de Gestion

gl Informacion contable oportuna, veraz y concisa al alcance del Gerente, para
una apropiada toma de decisiones.

[0y

Costo real del calzado que se fabrica en la empresa.

iy

Disminucion del desperdicio generado por cada area de produccion.

(i

Aumento de la capacidad de produccion y vida util de la maquinaria.

(i

Medidas justas y equitativas entre empleado y empleador.
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4.1.4 Direccién. Como se sabe “la tarea esencial de la administracion es crear
condiciones organizacionales y métodos administrativos para que las personas
puedan alcanzar mejor sus objetivos personales, encaminando Sus propios

esfuerzos en direccion de los objetivos de la empresa™?,

Por lo tanto se tomaran como propuestas las siguientes:

a. Propuesta No. 1. Continuar aplicando el buen trato y respeto hacia los
operarios de la empresa, a través de charlas y conferencias de Relaciones
Humanas, dictadas por la entidad del SENA u otra entidad, asi como actividades

de esparcimiento y convivencia, las cuales se ejecutarian en las siguientes fechas:

Cuadro 71. Actividades de Esparcimiento

TEMA JUNIO | JULIO | SEPTIEMBRE | NOVIEMBRE | ENTIDAD | COSTO
SALIDA JARDIN BOTANICO 60.000
CONFERENCIA SENA $0
SALIDA ZOOLOGICO 80.000
CONFERENCIA SENA $0

Fuente: Autores del proyecto.

Estas actividades y conferencias se realizarian los dias domingos o festivos,
puesto que no son dias laborales y donde el personal podra interactuar y afianzar
mucho mas sus lazos de amistad con sus companeros de trabajo, asi como podra
hacer participe a su familia, esposa (0) e hijos o cényuge, lo cual también es de
gran relevancia y satisfaccion personal para el empleado, quien puede disfrutar
aun mas de estas actividades si cuenta con el apoyo y acompafamiento de su

familia.

e Objetivo No. 1: Contribuir a armonizar las horas de trabajo, ayudando a

sobrellevar el estrés y cansancio generado por sus labores diarias.

' http://www.monografias.com/trabajos15/motivacion/motivacion.shtml
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b. Propuesta No. 2: El gerente general deber4d continuar asimilando su
actitud comunicativa con sus empleados, expresandoles las expectativas que se
tienen de sus labores, a través de carteleras ubicadas estratégicamente en el area
de produccién donde se informe los pedidos a despachar, evitando errores que
pudieran presentarse en el canal de comunicacioén, incentivando mas el dialogo

entre los mismos hacia el logro de las metas propuestas.

e Objetivo No. 2: Generar un canal de comunicacion efectivo donde no
existan interferencias que puedan entorpecer el proceso de produccion del

calzado.

Por lo tanto, el gerente general el sefior Marcos Botia Socha debera asimilar un
estilo propio para llevar la informacion a sus empleados, ejerciendo una
administracion altamente participativa y democréatica, basada en valores humanos
y sociales, para de esta forma crear una responsabilidad en el personal quien

debe cumplir a cabalidad con sus tareas de la mejor manera posible.

C. Recursos

Costo de la salida al Jardin Botanico $60.000.
Costo de la salida al Zool6gico $80.000

d. Tiempo, estas salidas se realizaran segun el cronograma realizado, cuadro
46 Actividades de Esparcimiento, es decir para junio de 2007, y la actividad

comunicativa por parte del Gerente debera realizarse lo mas pronto posible.

e. Responsable, Gerente General, Sefior Marcos Botia Socha.
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Indicadores de Gestion

(i

Integracion del personal con el gerente.

I

Mayor armonizacion entre el personal de la empresa.

I

Mejoramiento del clima laboral.

(i

Motivacion y relajacion para el personal, con miras a continuar con el proceso
de produccion, pero con una visibn mas agradable y placentera.

Participacion del personal en la toma de decisiones.

4.2AREA DE MERCADO

Actualmente la empresa Calzado Marquitos Sport maneja un total de 31 clientes
fieles segun lo especificado en la encuesta con los cuales mantiene nexos
laborales hoy dia, los cuales han aportado considerablemente al reconocimiento
de la linea de calzado fabricada por la empresa, ya que el calzado ha tenido gran
demanda, por la calidad y precios que se manejan. La acogida por este calzado
cldsico y sport se encuentra representada por: Barrancabermeja, San Gil y
Socorro, donde semanalmente el gerente el sefior Marcos Botia Socha viaja todos
los Sabados y Domingos para entregar la mercancia solicitada y para hacer los
cobros respectivos, asi como también se mantienen clientes en otras zonas,
donde antes debia desplazarse el gerente, hasta abrir mercados, de tal manera
gque ya no se hizo necesario desplazarse a estos sitios, de tal modo, que
transcurrido un tiempo solo se debia realizar los pedidos telefonicamente y los
pagos se realizaban a través de consignaciones, lo cual se ha venido manejando

con clientes de Cudcuta, Saravena y Palmira.

4.2.1 Plan estratégico de mercadeo. Dentro del area de mercado requiere
importancia no solo la actividad de vender un producto, también hay que
adaptarse a las necesidades cambiantes del mercado, para lo cual se requiere de

los diferentes aspectos y actividades que tienen que ver con la satisfaccion del
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consumidor o cliente final, como decisiones a mediano y largo plazo para lo cual

es preciso tener claro:

a. Propuesta No. 1: Incrementar la publicidad a través de las tarjetas de
presentacion que posee la empresa actualmente, e innovar con pautas de radio,
avisos en vanguardia, volantes y portafolio de servicios (Ver Anexo N). También
es preciso tener claro que la empresa ha empezado ha participar activamente en
las ferias del Hotel Ciudad Bonita de Bucaramanga, razon por la cual continuar
con esta actitud participativa en esta clase de eventos, es un eslabén importante
para la empresa, para darse a conocer sin importar la cantidad de pedidos que

pueda obtener en la misma.

Con esta publicidad se busca incrementar posibles fuentes de informacién masiva
para la empresa tal como se encontré reflejado en el cuadro 30 donde segun la
investigacion realizada la mayor parte de los microempresarios expresaron realizar
publicidad solo a través de revistas con un 43% y de ferias con un 33%, en su
mayor parte, restandole importancia a otros medios como los planteados en esta

propuesta.

e Objetivo No. 1: Brindarle reconocimiento a la empresa en el mercado,
generando la inquietud en aquellos clientes que aun no han calzado el producto

final y terminado de la empresa.

b. Propuesta No. 2: Tratar de mantener a los clientes actuales, brindandoles
buenos descuentos por pronto pago, servicio de mayor calidad, despacho
oportuno de pedidos y obsequios reiterdndoles agradecimiento por su excelente
comportamiento en los pagos, a través de tarjetas, comunicados y certificados;
llamar a los "potenciales”, participando en ferias y luchar contra el posicionamiento

de los competidores, fabricando calzado de mayor calidad cada dia.
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e Objetivo No. 2: Conservarse en el mercado, logrando de esta manera una

expansion del area de distribucion del calzado.

C. Propuesta No. 3: Realizar seguimiento y actividades de postventa, con una
periodicidad cada 15 dias buscando satisfacer las necesidades inmediatas de los
clientes actuales de la empresa. Estas deberan realizarse a través de llamadas,
para concretar la optima comercializacion del calzado, asi como la posible toma de
pedidos nuevos, también deberian realizarse visitas que permitan evaluar
personalmente el manejo que se le da a el calzado y verificar que estilos nuevos
se encuentran en el mercado. Por lo tanto hay que tener en cuenta que no solo la
comodidad y precio 0 marca y precio tal como se pudo apreciar en los resultados
arrojados en la encuesta (cuadro 12), son determinantes a la hora de realizar una
venta, sino también, la calidez, amabilidad y buena disposicién que se tenga en el

momento de la preventa, la venta como tal y la postventa.

Cuadro 72. Seguimiento Postventa.

MESES JUNIO | JULIO | AGOSTO | SEPTIEMBRE | OCTUBRE | NOVIEMBRE | DICIEMBRE
QUINCENAS 1]12]1]2]1]2 1 2 1] 2 1 2 1 2
LLAMADAS

VISITAS

Fuente: Autores del proyecto.

Z Objetivo No. 3: Se recibiran sugerencias, por parte del cliente final
determinando la calidad del calzado, segun el estado de los zapatos y su tiempo

de durabilidad o vida util, asi como también gustos y preferencias.
d. Propuesta No. 4: Analizar periodicamente la participacion en el mercado, a

través de registros de ventas nacionales brindadas por fuentes fidedignas

teniendo en cuenta: ventas de la empresa / ventas de la industria.

174



e Objetivo No. 4: Determinar el grado de participaciéon en el mercado que
tiene Calzado Marquitos Sport tanto a nivel nacional como regional, para

establecer como se encuentra la empresa.

e. Propuesta No. 5: Realizar estudios de mercados que permitan ampliar el
grado de participacion con respecto a la demanda del calzado en el mercado
regional, puesto que actualmente no se ha logrado abarcar un porcentaje
significativo de éste, ya que la empresa hoy dia tiene dedicada mas del 50% de la

produccién al despacho de mercancia hacia el mercado nacional.

e Objetivo No. 5: Ampliar la base de clientes con que cuenta la empresa,
exigiendose mas y de esta manera aumentar directamente la produccion de

calzado fabricado hasta el momento.

f. Propuesta No. 6: Elaboracién de un pendoén para identificar la planta fisica
de la empresa.

e Objetivo No. 6: La empresa ha dado a conocerse a través de la buena
referencia que le respalda por parte de sus clientes, pero nunca ha incurrido en la
elaboracion de publicidad para hacerse sentir en el Barrio donde actualmente se
encuentra, razén por la cual se considera importante ubicar un Pendbén que
permita atraer la atencion de las personas, traspasando las fronteras, de tal
manera que su presencia se haga sentir, y no sélo para ubicar en la planta sino
también, para ubicar en ferias como lo es la del Hotel Ciudad Bonita, donde
Ultimamente a participado la empresa (Ver anexo N) y ha lanzado una nueva

coleccion de calzado sport (Ver anexo O)

g. Recursos

Costo de la pauta en Radio $180.000.
Costo de los volantes $75.000.

175



W m m m

=

[—

m m m m

Costo del portafolio de servicios $150.000.

Costo de la publicidad directorio telefénico $350.000.
Costo del Stand de una Feria $500.000.

Costo del pendén $95.000.

Tiempo, todas estas actividades se deben realizar para Mayo de 2007.
Responsable, Gerente General, Sefior Marcos Botia Socha.
Indicadores de Gestidn

Reconocimiento de la empresa a nivel regional.

Satisfaccion del cliente al conocer todos los estilos de la empresa.

Mayor demanda de los productos fabricados por la empresa.

Alto reconocimiento de la empresa en la zona donde actualmente se

encuentra ubicada.

g
el
g
g

Expansion del area de mercado hasta ahora trabajado.
Conservacion de clientes actuales.
Incremento de nuevos clientes.

Implementacion de estrategias publicitarias para alcanzar mayor

reconocimiento en el mercado.

4.3

AREA DE PRODUCCION

El area de produccion es una de las mas importantes en la fabricacion del calzado,

ya que alli es donde se origina el producto que se ofrecerd en el mercado, razén

por la cual se propone instaurar un sistema de Calidad que aporte al mejoramiento

de esta area, como lo es el de las Cinco “S”, el cual se basa en cinco palabras

japonesas que constituyen el Housekeeping: Seiri, Seiton, Seison, Seiketsu y

shiksuke.
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A través del proceso del Seiri se puede establecer un tope sobre el nUmero de

articulos necesarios, ya que en el lugar de trabajo se encuentran toda clase de

objetos y en el trabajo diario solo se necesita un numero pequefio de estos,

muchos otros articulos no se utilizaran nunca o solo se necesitaran en un futuro

lejano. Un método practico consiste en retirar cualquier cosa que no se vaya a

utilizar en los proximos treinta dias.

Cuadro 73. Clasificacion en el lugar de trabajo

AREA DE CORTE

Segun la lista marcada para la semana
se procedera a seleccionar los cueros,
abullonados, resortes y forros, con los
cuales se laborara, dejando el resto del
material ubicado en orden en su sitio
correspondiente en el armario. Evitando
el desorden y el deterioro del material
representado en polvo y ajaduras del

cuero.

AREA DE GUARNICION

Se ubicaran los diferentes implementos
de trabajo como tijeras, cuchillas, tarros
de pegante, caucho, perforadores,
tintas, plancha y martillo, cerca al lugar
de trabajo, es decir la maquina, con el
fin de eliminar perdidas de tiempo, asi
como de herramientas a la hora de

laborar.

AREA DE SOLADURA

Se procedera a almacenar la
herramienta en recipientes, que se
puedan adaptar al armario de trabajo,

con el fin de contar con los elementos

177



esenciales para el desempefio de sus
funciones, evitando de esta forma

accidentes de trabajo.

Se organizara el calzado por pares
segun la numeracion, logrando de esta
AREA DE TERMINADA manera economizar tiempo a la hora de
colocar la referencia, sello y numero

correspondiente al calzado.

Segun la tarea que se empaque se
seleccionaran los materiales a tener en
cuenta, si es de corddn, si es cuero
AREA DE EMPLANTILLADA _ o
graso, si es cuero napa, con liquidos
como florantique, varsol y la crema

Verlux, segun la naturaleza del cuero.

Se procedera a empacar en cajas de
forar los pedidos sefialando por escrito
lo que cada una de ellas contiene y
AREA DE ALMACENAMIENTO N _
especificando para que cliente es 'y
para cuando debe ser despachado ese

pedido.

Fuente: Autores del proyecto.

Seiton, poner las cosas en orden de todos los elementos necesarios, es decir las
cosas deben mantenerse en orden de manera que estén listas para ser utilizadas

cuando se necesiten.

Cada articulo debe tener una ubicacién, un nombre y un volumen (cantidad)
designado (especificado claramente), Por ejemplo en el area de produccion debe
delinearse o marcarse claramente el espacio designado para ese tipo de

produccién y al alcanzar ese nivel maximo permitido debe detenerse la produccion
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en el proceso anterior, para lograr esto colocar objetos pesados del techo que
impidan que se apilen mas de las cajas necesarias, en otras palabras no darle

opcion a producir mas de la cantidad asignada.

Cuadro 74. Ordenamiento en el lugar de trabajo

AREA DE CORTE Principalmente debera sefalarse a
AREA DE GUARNICION través de Anuncios en la pared cada
AREA DE SOLADURA area del taller. Las herramientas que se
AREA DE TERMINADA encuentren sujetas a cada armario

AREA DE EMPLANTILLADA deberdn estar sefialadas y ubicadas

segun el lugar que se indica por cada
uno de los avisos que se disefien para
mantener el orden de las herramientas
y evitar la perdida de las mismas, asi
AREA DE ALMACENAMIENTO como la obstaculizacion del trabajo a
causa del préstamo de herramientas de
un operario a otro entorpeciendo su

buen desempefio laboral.

Fuente: Autores del proyecto.

S e i s o (Mantener limpias las maquinas y los ambientes de trabajo). Mantener
limpio el lugar de trabajo, incluido pisos, paredes y sobre todo cuando un operador
limpia una maquina y su area de trabajo puede descubrir muchos defectos de
funcionamiento y problemas de operacion y cuando reconocemos estos problemas
pueden solucionarse con facilidad, se ha comprobado que la mayoria de las veces
las fallas o averias en la maquinas comienzan con vibraciones debidas a tuercas y
tornillos flojos, con la introduccion de particulas extrafias como polvo o rebabas de

metales o con lubricacién o engrases inadecuados.

Cuadro 75. Limpieza en el lugar e trabajo
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AREA DE CORTE

Cada operario debera encargarse de no

AREA DE GUARNICION

arrojar residuos propios de su labor en

AREA DE SOLADURA

su lugar de trabajo, sino depositandolos

AREA DE TERMINADA

continuamente en una cesta que se

AREA DE EMPLANTILLADA

ubicara cerca a cada puesto,
permitiendo con esto conservar la
contextura del piso, asi como de las
paredes y las maquinas y prolongando

el ciclo de vida de cada una de éstas.

AREA DE ALMACENAMIENTO

Se deberd ubicar correctamente el
cuero en los armarios, el calzado en las
cajas de forar, las plantas en una caja,
asi como los tacones en otra caja,
evitando de esta forma encontrar
residuos del cuero, tacones, plantas y
viras en el suelo, que pueden ocasionar

un accidente laboral.

Fuente: Autores del proyecto.

Seiketsu (Extender hacia uno mismo el concepto de limpieza y practicar

continuamente los tres pasos anteriores)

Significa mantener la limpieza de la persona por medio de uso de ropa de trabajo

adecuada, lentes, guantes y zapatos de seguridad, asi como mantener un entorno

de trabajo saludable y limpio. Hacer del aseo personal y de la pulcritud un habito,

principiando con la propia persona.

S hitsuk e. Construir autodisciplina y formar él habito de comprometerse en las

5’s mediante el establecimiento de estandares y seguir los procedimientos en el

taller o lugar de trabajo propicia:
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% A adquirir autodisciplina

s Destacar los tipos de desperdicios que existen en el lugar de trabajo

s Seflala productos con defecto y excedentes de inventarios Reduce
movimiento innecesario

s Permitir que se identifiguen visualmente y se solucionen los problemas
relacionados con escasez de materiales, lineas desbalanceadas, averias en las
maquinas y demoras en las entregas.

% Hace visibles los problemas de calidad.

% Reduce los accidentes de trabajo

% Mejora la eficiencia en el trabajo

% Reduce los costos de operacion

s Aumenta el piso de trabajo disponible.

En conclusion la implementacion de este sistema de calidad generara mayor
eficacia en la empresa, creando ambientes agradables de trabajo, que no solo
beneficiara a los operarios, al empleador sino, también, a la empresa, generandole
reconocimiento en el mercado gracias a la organizacion en sus procesos, la cual
se vera reflejada en el producto que el cliente adquirird en los diferentes puntos de

venta, donde se puede acceder al calzado de esta empresa.

Es oportuno mencionar que la empresa ampliara su capacidad de produccion ya
gue actualmente, el lugar de trabajo se encuentra muy estrecho, por lo tanto para
mediados de Mayo, se trasladara la residencia que hoy dia se encuentra ubicada
en el segundo piso del taller y este espacio se ocupara para distribuir de una mejor
manera toda la fébrica de calzado y se procedera a efectuar todos los
planteamientos contemplados por las 5s, los cuales permitiran la reestructuracion

de la planta fisica de la empresa (Ver Anexo P).

Ademéas también se tiene como propuesta diagramas de procesos que

estandaricen las funciones, ya que es comun recibir empleados en temporadas
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altas que tienen poca experiencia y por lo tanto, su trabajo no es de optima calidad
ni rendimiento, debido al desconocimiento de ciertos procesos, no asegurando la
calidad del calzado, ni permitiendo un vulcanizado totalmente garantizado,
costuras y armados simétricos para un acabado con los minimos estandares de
calidad para el mercado demandante, razén por la cual se han planteado los

siguientes diagramas:
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Cuadro 76. Proceso de Corte

PROCESO DE CORTE

DESCRIPCION DEL EVENTO

ICOGE CUERO

LLEVA CUERO
CUADRA CUERO

COGE MOLDE DE CAPELLADA,
CHAPETA, TALON, RIBETE,
ANTIFAZ Y FORROS

LLEVA MOLDE DE CAPELLADA,
CHAPETA, TALON, RIBETE,
ANTIFAZ Y FORROS

CUADRA MOLDE DE CAPELLADA,
CHAPETA, TALON, RIBETE,
ANTIFAZ Y FORROS

(COGE CUCHILLA
AFILA CUCHILLA
LLEVA CUCHILLA

CORTA CAPELLADA, CHAPETA,
ALON, RIBETE, ANTIFAZ Y
FORROS

QUITA MOLDE DE CAPELLADA,
CHAPETA, TALON, RIBETE,
ANTIFAZ Y FORROS

LLEVA MOLDE DE CAPELLADA,
CHAPETA, TALON, RIBETE,
ANTIFAZ Y FORROS

COGE CAPELLADA, CHAPETA,
ALON, RIBETE, ANTIFAZ Y
FORROS

LLEVA CAPELLADA, CHAPETA,

Fuente: Autoresdel proyecto

Fuente: Autores del proyecto.
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Cuadro 77. Proceso de Desbaste de pieles

PROCESO DE DESBASTE
Cuadro 34. Proceso de Desbhaste

DESCRIPCION DEL EVENTO

CONEXION MAQUINA DESBASTADORA
COLOCACION DEL MATERIAL EN LA MAQ.
GRADUACION DE LA MAQ. SEGUN PIEZA
COGE PIEZA CAPELLADA

LLEVA PIEZA CAPELLADA

CUADRA PIEZA EN MAQUINA

PASA PIEZA CAPELLADA

LLEVA PIEZA CAPELLADA

COGE PIEZA CHAPETA

LLEVA PIEZA CHAPETA

CUADRA PIEZA EN MAQUINA

PASA PIEZA CHAPETA

LLEVA PIEZA CHAPETA

COGE PIEZA TALON

LLEVA PIEZA TALON

CUADRA PIEZA EN MAQUINA

PASA PIEZA TALON

LLEVA PIEZA TALON

COGE PIEZA ANTIFAZ

LLEVA PIEZA ANTIFAZ

CUADRA PIEZA EN MAQUINA

PASA PIEZA ANTIFAZ

LLEVA PIEZA ANTIFAZ

COGE PIEZA RIBETE

LLEVA PIEZA RIBETE

CUADRA PIEZA EN MAQUINA

PASA PIEZA RIBETE

LLEVA PIEZA RIBETE

Fuente: Autores del proyecto

Fuente: Autores del proyecto.
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Cuadro 78. Proceso de Doblaje

DESCRIPCION DEL EVENTO

[COGE PIEZA DE CUERO
[CUADRA LA PIEZA DE CUERO
COGE BROCHA

UNTA BROCHA

LLEVA LA BROCHA

APLICA PEGANTE

[COGE PIEZA DE CUERO
[CUADRA LA PIEZA DE CUERO
UNTA BROCHA

APLICA PEGANTE

LLEVA PIEZA DE CUERO
[COGE PIEZA DE CUERO

LLEVA PIEZA DE CUERO
COGE PIEZA DE CUERO

APLICA PEGANTE
LLEVA PIEZA DE CUERO
[COGE PIEZA DE CUERO
[COGE OTRA PIEZA DE CUERO
[CUADRA LAS PIEZAS DE CUERO
PEGA LAS PIEZAS
DOBLA PIEZAS
COGE MARTILLO
RAE MARTILLO
MARTILLA PIEZA
DEJA MARTILLO
[COGE PIEZA DE CUERO
[COGE OTRA PIEZA DE CUERO
[CUADRA LAS PIEZAS DE CUERO
PEGA LAS PIEZAS
DOBLA PIEZAS
COGE MARTILLO
RAE MARTILLO
MARTILLA PIEZA

<€

X X X X X X X X

Fuente: Autores del proyecto.
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Cuadro 79. Proceso de Armado

PROCESO DE ARMADA

DESCRIPCION DEL EVENTO @

)

COGE DOS PIEZAS X
X
X
X

COGE MARTILLO >
LLEVA MARTILLO

X
MARTILLA PIEZAS
COGE TERCERA PIEZA
TRAE TERCERA PIEZA X
APLICA PEGANTE
MARTILLA PIEZAS
COGE CUARTA PIEZA >
TRAE CUARTA PIEZA X
APLICA PEGANTE

UNE PIEZAS

MARTILLA PIEZAS

COGE QUINTA PIEZA

TRAE QUINTA PIEZA

APLICA PEGANTE

UNE PIEZAS

MARTILLA PIEZAS
Fuente: Autores del proyecto

Fuente: Autores del proyecto.
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Cuadro 80. Proceso de Guarnicion

PROCESO DE COSTURA

DESCRIPCION DEL EVENTO

CONEXION MAQUINA
COLOCACION DEL MATERIAL EN LA MAQ.
COGE PIEZA

LLEVA PIEZA A MAQUINA PLANA
COSE PIEZA

APLICA PEGANTE

ESPERA SECAMIENTO

COGE FORRO

COGE PIEZA

UNE FORRO A PIEZA

COSE PIEZA

Fuente: Autores del proyecto

Fuente: Autores del proyecto.
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Cuadro 81. Proceso de Soladura

PROCESO DE SOLADURA

DESCRIPCION DEL EVENTO @

COGE ODENA
COGE MOLDE METALICO PLANTILLA
COLOCA MOLDE EN LA ODENA
COGE LAPIZ
MARCA LA PLANTILLA EN LA ODENA
QUITA MOLDE
LLEVA MOLDE
SUELTA EL LAPIZ
COGE ODENA MARCADA
COGE PIEDRA DE AFILAR
COGE CUCHILLO
AFILA CUCHILLO
OLTEA LA PIEDRA
ASIENTA CUCHILLO
DA FORMA A LA PLANTILLA
SUELTA CUCHILLO
COGE PEGANTE
COGE PLANTILLA
COGE BROCHA
UNTA BROCHA
UNTA PLANTILLA
SUELTA BROCHA
COGE HORMA
COGE PLANTILLA
COGE TACHUELAS
COGE MARTILLO
MARTILLA TACHUELAS
LLEVA LA HORMA
SUELTA CUCHILLO
COGE CAPECHADA
COGE HORMA
MONTA CAPELLADA EN LA HORMA
OLTEA HORMA CON CAPELLADA
COGE PINZA
ACOMODA CUERO A PLANTILLA
COGE TACHUELAS
CLAVA TACHUELAS
SUELTA PINZAS
COGE MARTILLO
Fuente: Autores del proyecto

X X X X X[X

XXXXXXXXXXXXXXXXXXXX

XX XXX XXX XXX

Fuente: Autores del proyecto.
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Cuadro 82. Continuacion proceso de soladura

CONTINUACION PROCESO DE SOLADURA

MARTILLA
SACA TACHUELAS
DEJA MARTILLO
COGE PIEDRA DE AFILAR
AFILA CUCHILLO

OLTEA LA PIEDRA
ASIENTA CUCHILLO
RONA EL ZAPATO
LLEVA EL ZAPATO
COGE EL PEGANTE
COGE CAMBRIONES Y RELLENOS
COGE BROCHA
UNTA BROCHA
UNTA CAMBRION
Y LLEVA CAMBRION
COGE BROCHA
UNTA PEGANTE
COGE ZAPATO

’
g

>

X X X X X XX

X X X X X
\/ )

<€
<

V

UNTA LA PLANTILLA

SUELTA BROCHA

COGE CAMBRIONES Y RELLENOS
PEGA CAMBRION

LLEVA ZAPATO

PRENDE MAQUINA

COGE SUELA

LIJA SUELA

LIMPIA SUELA

COGE BROCHA

UNTA BROCHA

UNTA SUELA

COGE ZAPATO

PEGA SUELA

COGE PAR DE ZAPATOS

LLEVA A LA PRENSADORA
COGE PAR DE ZAPATOS
CUADRA ZAPATOS EN PRENSADORA
PRENDE LA PRENSADORA
PRENSA UN ZAPATO

PRENSA EL OTRO

SUELTA EL AIRE A LA MAQUINA
SUELTA PALANCAS

SACA ZAPATOS

LLEVA ZAPATOS

Fuente: Autores del proyecto

XX X X X X X X

<€

!

XX X X X X X X X X

V

X X X X X X X X

€

Fuente: Autores del proyecto.
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Cuadro 83. Proceso de Troquelado

PROCESO DE TROQUELADA

DESCRIPCION DEL EVENTO @

COGE CUERO

CUADRA CUERO

COGE EL TROQUEL

CUADRA EL TROQUEL

INTRODUCE BASE EN TROQUELADORA
BAJA PALANCA

SUBE PALANCA

SACA LA BASE

QUITA EL TROQUEL

SACA CUERO DEL TROQUEL

LLEVA PIEZA TROQUELADA

COGE EL TROQUEL

CUADRA EL TROQUEL

INTRODUCE BASE EN TROQUELADORA
BAJA PALANCA

SUBE PALANCA

SACA LA BASE

QUITA EL TROQUEL

SACA CUERO DEL TROQUEL

LLEVA PIEZA TROQUELADA

X
X
X
X
X
X
X
X
XV
x>
X
X
X
X
X
X
>

Fuente: Autores del proyecto

Fuente: Autores del proyecto.
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Cuadro 84. Proceso de Emplantillada

PROCESO DE EMPLANTILLADA

DESCRIPCION DEL EVENTO (il =)

COGE PLANTILLA

CUADRA PLANTILLA

COGE PEGANTE

COGE BROCHA

UNTA BROCHA

UNTA PLANTILLA

COGE ZAPATO

COGE PLANTILLA

PEGA LA PLANTILLA AL ZAPATO
DEJA ZAPATO

COGE PLANTILLA

CUADRA PLANTILLA

COGE BROCHA

UNTA BROCHA

UNTA PLANTILLA

COGE ZAPATO

COGE PLANTILLA

PEGA LA PLANTILLA AL ZAPATO

DEJA ZAPATO
Fuente: Autores del proyecto

X
X
X
X
X
X
X
X
X
X
X
X
X
X
X
X
X
X
X

Fuente: Autores del proyecto.
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Cuadro 85. Proceso de empaque

PROCESO DE EMPAQUE

DESCRIPCION DEL EVENTO

&

COGE CAJA
ARMA CAJA

DEJA CAJA

COGE ZAPATO

COGE CARTON

INTRODUCE CARTON EN EL ZAPATO
COGE ZAPATO

COGE CARTON

INTRODUCE CARTON EN EL ZAPATO
COGE ZAPATO

CUADRA ZAPATO

COLOCA ZAPATO DENTRO DE LA CAJA

LLEVA CAJA
Fuente: Autores del proyecto

-
X
X
X
X
X
X
X
X
X
X
X
X
X

Fuente: Autores del proyecto.

Ademas del seguimiento de estas propuestas con respecto al manual de funciones
se le brindara capacitaciones al personal, lo cual servirA no solo de incentivos
laborales de trabajo sino también, para mejorar su desempefio y agilidad laboral,
gracias a las nuevas tacticas que pueden adquirir en estos cursos formativos. Por
lo tanto se tomaran cursos de capacitacion del SENA, que es la sede donde
actualmente se dictan los referentes a la manufactura, con respecto al escalado
del calzado, soladura, costura y armado de piezas. Por ahora se tendran en
cuenta los cursos que brinda el SENA para el primer trimestre del afio 2007 (Ver
anexo Q).
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La empresa Calzado Marquitos Sport, a través de las  propuestas de
mejoramiento que se han citado en el presente proyecto, lograra incrementar su
capacidad de produccion en un 10%, anteriormente se habia mencionado que la
empresa fabricaba un promedio de 350 pares de calzado a la semana y 1400 al
mes y la demanda que se habia registrado segun la encuesta del mercado
potencial era de 29 empresas representadas con un 36% (cuadro 28)quienes
registraban una venta de mas de 400 pares de calzado, lo que citaba en un total

11.600 pares de calzado al mes.

Calzado Marquitos Sport
350 * 4 = 1.400 pares de calzado

Almacenes de calzado
29 * 400 = 11.600

Esto deduce que de esta parte de la muestra Calzado Marquitos no ha explotado
aln ni una parte, se espera que con las estrategias de mejoramiento adoptadas,
como lo son conferencias, actividades de esparcimiento, estudio detallado de
tiempos y de implementacion de insumos, mantenimientos preventivos de la
maquinaria, ejecucion del programa contable, la produccion de la empresa se
intensifique brindandole la capacidad de lograr penetrar estos nuevos mercados
con un porcentaje de participacion del 10%, es decir, de 1160 pares de incremento

en su produccion. Lo cual generaria un ingreso promedio de $42.920.000.

4.4 AREA FINANCIERA

La empresa actualmente no cuenta con un programa contable establecido en la
fabrica de calzado, razon por la cual, se tiene como propuesta la implantacion del

mismo, asi como un la adecuaciéon de un espacio que brinde la comodidad

requerida para ubicar un archivador, un computador, un escritorio, silla giratoria,
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donde se puedan organizar, clasificar y limpiar, todos los utensilios, equipo de
oficina, muebles y enseres y demas herramientas, de acuerdo a las cinco “S”, de
tal forma que el administrador tenga acceso a toda la informacion y pueda

desenvolverse en caso de ausentarse la persona encargada.

Cuadro 86. Presupuesto de la propuesta de mejoramiento.

CARTELERAS CON MISION, VISION Y $ 40.000
PRINCIPIOS CORPORATIVOS

CARTELERA ORGANIGRAMA $ 35.000
CARPETA MANUAL DE FUNCIONES $ 20.000
PROGRAMA CONTABLE SICO $ 1.800.000
INGENIERO INDUSTRIAL $ 6.800.000
MANTENIMIENTOS PREVENTIVOS $ 1.920.000
LIBRO REGLAMENTO INTERNO DE

TRABAJO $ 30.000
COSTO SALIDA JARDIN BOTANICO $ 60.000
COSTO SALIDA ZOOLOGICO $ 80.000
COSTO PAUTA RADIO $ 180.000
COSTO VOLANTES $ 75.000
COSTO PORTAFOLIOS DE SERVICIOS $ 150.000
COSTO PUBLICIDAD DIRECTORIO TELEFONICO $ 350.000
COSTO DEL STAND DE UNA FERIA $ 500.000
COSTO PENDON $ 95.000
EMPLEO DE SELLOS $ 50.000
EMPLEO DE ETIQUETAS $ 70.000
EMPLEO DE CAJAS CON LOGOTIPO $ 525.000
EMPLEO DE PLANTILLAS CON LOGOTIPO $ 105.000
PUBLICIDAD DIRECTORIO TELEFONICO $ 250.000
ARCHIVADOR $ 350.000
ESCRITORIO $ 250.000
SILLA GIRATORIA $ 350.000
TELEFONO $ 150.000
TOTAL $ 14.235.000

Fuente: Autores del proyecto.
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5. SEGUIMIENTO

Después de dar el visto bueno el empleador y reconocer las falencias que se han
encontrado, se ha sensibilizado a la empresa al cambio, generaran dolé en su
estructura interna una solidez que le permitira ser mas competitiva en el mercado
actual. Ademas le ofrecera menos incertidumbre en cuanto a su futuro econémico,
ya que contara con herramientas que dejaran entrever por que hoy dia a
alcanzado el reconocimiento que actual mente posee. Y para lograr cumplir con

todas estas metas es necesario que:

% Dentro del area administrativa se tenga claridad sobre la autoridad.

% En el area operativa de la empresa se reconozca las funciones de cada uno,
siguiendo las especificaciones de los manuales, tal como esta planteado.

% El personal asimile las operaciones basicas de su labor diaria, para evitar la
falta de estandarizacidbn en los procesos y aumentar la homogeneidad del
producto final.

% Desarrollar estudios de mercado, brindandole la importancia que estos
merecen, para reconocer las necesidades insatisfechas que tiene el cliente final.

% Seguir con constancia las estrategias planteadas por las cinco “S”, con el fin
de mantener organizada y bien presentada el area de trabajo, evitando de esta
manera los accidentes laborales y optimizando la produccion.

% Adquirir gran sentido de pertenencia, identificAndose con la mision y vision
desarrollada para ésta, con la plena perspectiva de laborar con dedicacion,
colocando sus mejores esfuerzos en la realizacion de sus tareas dirigidos a la
obtencion de un producto de excelente calidad.

% Proceder a la compra de la maquinaria que se requiere, evitando con esto las
perdidas de tiempo, a causa de la constante espera y cola que se debe realizar
diariamente para ser atendidos, al igual que la disminucién de los costos por estas

labores.
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CONCLUSIONES

Como futuros Gestores Empresariales, se ha realizado un estudio detallado de la
empresa Calzado Marquitos Sport, la cual es una microempresa que ha
permanecido en un estancamiento y no ha evolucionado significativamente,
debido al manejo empirico de la misma, desconociendo las diferentes estrategias
de mercadeo, para abrirse a nuevos mercados y las nuevas formas de organizar

las funciones de los empleados para optimizar su desempefio en la empresa.

Después de realizada la investigacion del Plan de Mejoramiento en la empresa

Calzado Marquitos Sport se puede concluir:

El plan de mejoramiento permitié la revision general de todas las éreas,
permitiendo identificar las areas criticas que afectan el desarrollo y crecimiento de

la empresa.

Se realizo un estudio detallado de la empresa, logrando de esta manera percibir
las debilidades que poseia la misma, en las diferentes areas como produccion,
recurso humano y mercado, con base en éstas se procedid a disefiar una
propuesta de mejoramiento, la cual fue citada al empleador para que analizara

éstas sugerencias y llegara a aplicar la que mejor se ajustara, a sus necesidades.

También se analizé la parte financiera, tomando como base, que la empresa no
cuenta con un programa contable en la planta fisica y todo este manejo se ha
delegado en el contador, de tal forma que el administrador no cuenta con
informacién a su alcance, lo cual hace muy dispendiosa la labor de llevar un

control de sus gastos, egresos, ingresos, pasivos y otros. Esta seria una de las
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grandes propuestas y se espera sea implantada para el mejoramiento de la

empresa Calzado Marquitos Sport.

El area administrativa se ajustara permitiéndole a la empresa adquirir bases
sélidas, las cuales le permitiran incrementar su capacidad de produccién, a través
de los diferentes mantenimientos realizados a la maquinaria, asi como la
coordinada toma de decisiones y la definicion del mando de autoridad, lo cual
llevara a la empresa a producir con estandares de calidad, contribuyendo de esta
forma a generar mas demanda, mas ingresos, mas contratacion de mano de obra,

lo cual llevard a mejorar la calidad de vida de la comunidad.

Dentro de esta area administrativa, se planteé realizar capacitaciones, un
reglamento interno de trabajo, un manual de funciones, lo que permitird que los
operarios se sientan estimados y valorados por la labor importante que
desempefian en la empresa, la cual no solo debe ser remunerada monetariamente
sino también, social y afectivamente, obteniendo resultados reciprocos reflejados
en el sentido de pertenencia que las personas empiezan a adquirir, gracias al

buen trato y respeto con que se dirijan a ellos.

Para determinar las causas de la situacion actual de la empresa, se realiz6 un
diagnostico a partir del cual se evaluaron las acciones pertinentes, para
implementar planes que permitan mejorar administrativa y financieramente la
empresa, para lo cual se identificaron y enfatizaron los problemas con sus
respectivas causas que afectan a la empresa, asi implementando una propuesta

de mejoramiento que le permita contrarrestar las situaciones criticas.
La planta fisica de la empresa se planea ampliar, ya que la vivienda se trasladara

y el terreno en el cual se encuentra actualmente la empresa serd ocupado en su

totalidad permitiendo una mejor organizacion de la maquinaria y el recurso
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humano, mayor capacidad de almacenamiento y minimizacion de riesgos por

accidentes laborales.

El mantenimiento preventivo de la propiedad, planta y equipo, permitira la
reduccién de costo de produccion y aumento de la disponibilidad de la maquinaria,

para la cual es necesario un seguimiento y control de mantenimiento continuo.

Se debe continuar con la participacion activa en las diferentes ferias y eventos del
gremio del calzado, para darle mayor reconocimiento a la empresa Calzado

Marquitos Sport, tanto a nivel regional como nacional.

Todos los cambios significativos que se puedan aplicar a esta entidad se
encuentran totalmente ligados a los conocimientos adquiridos en nuestra carrera
como profesionales, y es bastante satisfactorio, observar como el fruto de todo
este trabajo se refleja gracias a nuestra universidad y tutores quienes no han
convertido en empresarios veraces y con la capacidad de sacar adelante nuestra

industria santandereana.
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Anexo A. Empresas inscritas.

EMPRESAS INSCRITAS
Santander

Actividad Econdmica (Ciiu)

<1> Comercio
<2> Industria manufacturera
<3> Act. inmobiliarias, empresariales y de alquiler
<4> Hoteles y restaurantes
<5> Transporte, almacenamiento y comunicaciones
<6> Otros serv. comunitarios, sociales y personales
<7> Construccion
Intermediacion financiera
Servicios sociales y de salud
Agricultura, ganaderia, caza y silvicultura
OtrosEducacic’)n
Suministro de electricidad, gas y vapor
Explotacion de minas y canteras
Administracién pUblica y defensa
Pesca
Hogares Privados con servicio domestico

Total

Marzo 2005Marzo 2006Variacion %

16.044
4.966
2.901
2.487
1.878
1.436

860
833
701
397
264
62
58
11
13
0

32911

38.539

20,8
13,2
55
214
14,2
21,6
14,8
4,6
10,6
15,1
20,8
4.8
34
109,1
-15,4

17,1

Fuente: Camara de Comercio de Bucaramanga - Nimero de Empresas
Los datos no incluyen informacion de la Camara de Comercio de Barrancabermeja
Empresas matriculadas y renovadas desde 1/01/2004 hasta 31/03/2006

Participacion % por actividad economica

==

50,5%

hfarzo 2006

2 f%
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Anexo B. Clasificacion de las empresas

CLASIFICACION POR TAMARNO DE EMPRESAS INSCRITAS

Marzo 2006
. Rango de activos Ndmero de
Tamafio de las empresas )
(Pesos colombianos) émpresas
Microempresas Menor de 204.000.00C 36.253
Pequefia Desde 204.000.001 1.743
Hasta 2.040.000.000
Mediana Empresa Desde 2.040.000.001 415
Hasta 12.240.000.00C
Gran Empresa Mas de 12.240.000.001 146
Total 38.557

Fuente: Camara de Comercio de Bucaramanga
Rango determinado por Ley 905 de 2004
Empresas matriculadas y renovadas desde 1/01/2005 hasta 31/03/2006

Participacion % por tamaiio de empresa

Marza 2006

hicro

54.0%

Perguefia
4 594

0,4% \I‘u‘lediana
1,1%
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Anexo C. Maquinaria de Alta Tecnologia

DESBASTADORA DE PIELES
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Anexo D. Encuesta a Clientes

UNIVERSIDAD INDUSTRIAL DE SANTANDER
INSTITUTO DE EDUCACION A DISTANCIA
GESTION EMPRESARIAL

Objetivo: la presente encuesta tiene como finalidad mejorar e innovar los servicios
que presta Calzado Marquitos Sport. Reconociendo las necesidades de los

clientes, asi como las posibles alternativas de mejoramiento.

Nombre:

Direccion:

1. Se encuentra satisfecho con el servicio recibido por la empresa Calzado

Marquitos Sport?

a) Sl b) NO ¢Por qué?

2. Los estilos y disefios de la empresa cumplen a cabalidad con sus

expectativas?

a) Sl b) NO__ ¢Porqué?

3. Conoce todos los estilos que maneja la empresa?

a) Sl b) NO _
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Actualmente adquiere calzado de las diferentes lineas o solo una de ellas

Clasico — Sport?

CLASICO ___ b) SPORT

Como vendedor directo del consumidor final, el calzado de esta empresa ha

tenido gran aceptacion en el mercado segun lo que usted a podido ver?

Sl b) NO__ ¢Porquée?

Ha tenido alguna queja de un cliente por algun desperfecto que haya

presentado el calzado después de su compra?

Sl b) NO_ ¢Porqué?

Ha mejorado la empresa sus disefios 0 considera que se ha pausado sin

dar importancia a las tendencias actuales del mercado?

Sl b) NO
Al momento de realizar sus pedidos visualiza el estilo, referencia, texturas y

cueros a través de un catalogo o folleto o a través de muestras fisicas?

CATALOGOS b) FOLLETOS c) MUESTRA

Es este calzado de buen material y calidad con respecto a sus
competidores?
Sl b) NO ¢Por qué?
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Anexo E. Encuesta Mercado Potencial

UNIVERSIDAD INDUSTRIAL DE SANTANDER
INSTITUTO DE EDUCACION A DISTANCIA
GESTION EMPRESARIAL

Objetivo: la presente encuesta tiene como finalidad reconocer el mercado
potencial de Bucaramanga y la demanda potencial, que existe para el calzado

clasico y de sport.

Nombre:

Direccion:

1. Qué calzado para hombre ofrece a su clientela?

a) Clasico ___ b) Sport c) Deportivo

2. Cual considera son los principales aspectos que el cliente tiene en cuenta al
comprar el calzado?

a) Comodidad — precio b) Marca — precio

3. Entre el Calzado Clasico y el Calzado Sport cual considera tiene mas
demanda segun el registro de sus ventas?

a) Clasico b) Sport
4. Considera que este tipo de calzado para hombre ha presentado variaciones

en los estilos, como nuevos disefios, cueros o plantas?
a) Si b) No Por qué?
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5. Actualmente del calzado clasico y sport, cual le genera mayor utilidad a su
establecimiento comercial?

a) Clasico b) Sport

6. En alguna ocasion a adquirido calzado de algun otro pais para su venta, ya
sea de Ecuador, Venezuela u otro con precios por debajo de los del
mercado?

a)Si__ b)No___ Porqué?

7. Cudal considera son los meses de mayor demanda del calzado para
hombre?

a) Noviembre

b) Diciembre

c) Mayo

d) Junio

e) Septiembre

8. El calzado Clasico es mas apetecido en planta de caucho que en suela de
grupoén, o es indiferente para el cliente?

a) Caucho b) Grupén Por qué?

9. Cuantos pares de calzado para hombre entre clasico y sport considera
vende mensualmente en su almacén?

a) 100 pares _ b) 200 pares

a. 300 pares _ d) Mas de 400 pares
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Anexo F. Tasa de crecimiento de la poblacion

DEPARTAMENTO
= ovinistranivo
MNACIOMAL DE

A N E EsTADISTICA INFORMACION ESTADISTICA

COLOMBIA.
Poblacién y tasas de crecimiento media anual, segun departamentos. 1999 y 1995 - 2015

Tasa de crecimiento

Poblacién Quinquenal media anual
Departamentos 1999 1995 2000 2005 2010 2015 (por cien)
Total 41.539.011 38.558.187 42.299.301 46.045.109 49.690.362 53.194.573

Santafé de Bogota D.C. 6.276.428 5.678.343 6.437.842 7.185.889 7.919.120 8.602.814 2,08
Amazonas 68.569 60.877 70.489 80.487 91.697 103.192 2,64
Antioquia 5.300.385 4.987.824 5.377.854 5.761.175 6.135.433 6.485.725 1,31
Arauca 232.013 198.720 240.190 281.435 323.508 363.903 3,02
Atlantico 2.081.038 1.902.878 2.127.567 2.370.753 2.619.776 2.873.094 2,06
Bolivar 1.950.626 1.766.391 1.996.906 2.231.163 2.465.780 2.700.096 2,12
Boyaca 1.354.669 1.312.729 1.365.110 1.413.064 1.449.105 1.473.693 0,58
Caldas 1.094.451 1.042.284 1.107.627 1.172.510 1.233.675 1.292.072 1,07
Caqueta 410.368 378.508 418.998 465.078 513.208 564.886 2

Casanare 277.540 245.837 285.416 325.389 365.118 404.722 2,49
Cauca 1.233.881 1.151.840 1.255.333 1.367.496 1.486.750 1.611.606 1,68
Cesar 943.892 876.780 961.535 1.053.123 1.148.598 1.251.138 1,78
Chocé 406.091 402.527 407.255 416.318 426.310 437.475 0,42
Cérdoba 1.308.114 1.248.351 1.322.852 1.396.764 1.474.407 1.553.928 1,09
Cundinamarca 2.099.193 1.925.205 2.142.260 2.340.894 2.486.540 2.640.102 1,58
Guainia 35.964 31.103 37.162 43.194 49.195 55.461 2,89
Guaviare 114.083 101.782 117.189 133.411 150.855 169.456 2,55
Huila 910.949 857.551 924.968 996.617 1.067.550 1.130.638 1,38
La Guajira 474.794 442.704 483.106 526.148 571.341 619.382 1,68
Magdalena 1.259.923 1.159.660 1.284.135 1.406.126 1.540.528 1.663.565 1,8
Meta 686.489 633.938 700.506 772.853 844.050 914.029 1,83
Narifio 1.602.933 1.482.785 1.632.093 1.775.973 1.913.241 2.036.705 1,59
Norte de Santander 1.316.119 1.199.494 1.345.697 1.494.219 1.635.295 1.776.200 1,96
Putumayo 323.549 288.617 332.434 378.790 427.026 480.917 2,55
Quindio 551.746 509.061 562.156 612.719 654.886 694.393 1,55
Risaralda 928.196 863.549 944.298 1.025.539 1.102.452 1.173.096 1,53
San Andrés 71.485 63.914 73.465 83.403 92.645 100.299 2,25
Santander 1.938.910 1.835.881 1.964.361 2.086.649 2.190.825 2.282.691 1,09
Sucre 779.370 720.384 794.631 870.219 947.866 1.028.634 1,78
Tolima 1.292.982 1.277.675 1.296.942 1.316.053 1.327.842 1.339.589 0,24
Valle 4.104.475 3.817.890 4.175.515 4.532.378 4.891.790 5.211.995 1,56
Vaupés 29.295 26.637 29.942 33.142 36.237 39.386 1,96
Vichada 80.491 66.468 83.467 96.138 107.713 119.691 2,94

Fuente: DANE. Colombia. Proyecciones anuales de poblacién por sexo y edad 1985-2015.
Estudios Censales No.4
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Anexo G . Encuesta a la Competencia

UNIVERSIDAD INDUSTRIAL DE SANTANDER
INSTITUTO DE EDUCACION A DISTANCIA
GESTION EMPRESARIAL

Objetivo: la presente encuesta tiene como finalidad reconocer el comportamiento
del sector del calzado para hombre que se fabrica, cantidades, gustos,
preferencias, zonas de distribucion y otros aspectos que permitirdn analizar que

tan competitivo se encuentra Calzado Marquitos Sport con respecto a los mismos.

Nombre:

Direccion:

1. ¢Qué linea de calzado fabrica? (Marque con una X))
a) Dama b) Caballero c) Nifio
2. Que clase de calzado para hombre fabrica?
a) Clasico b) Sport c) Deportivo
3. ¢, Cuantos pares de calzado fabrica por dia?
a) 10a50
b) 51a100
c) 101a150

d) 151a200
e) Masde 200
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4. ¢los precios con los trabaja actualmente en el mercado son?

a) Inferiores __ b)lgual c¢) Superior

5. ¢A qué regiones del pais distribuye su calzado?

6. ¢Actualmente exporta el calzado que fabrica en su empresa?

a)Si____ b) No

7. ¢Cbmo innova en sus disefios?

a) Disefos Propios b) Compra Disefios c) De Revistas

d) De Ferias e) Disefios de mercado f) Otros

8. ¢Qué nivel de educacion tiene su personal?

a) Primaria b) Bachillerato c) Técnico d) Profesional e) Ninguno

9. Su empresa ofrece capacitacion a los empleados en los diferentes

procesos?

a) Si____ b)No

10. ¢ Considera importante para su empresa adquirir nueva tecnologia?

a) Si___ b) No
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11. ¢, Qué medios utiliza en la publicidad de su producto?
a. Prensa

b. Revistas

c. Radio

d. Ferias

e. Volantes

f. Ninguno

Otro cual?

©
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Anexo H. Encuesta a los Proveedores

UNIVERSIDAD INDUSTRIAL DE SANTANDER
INSTITUTO DE EDUCACION A DISTANCIA
GESTION EMPRESARIAL

Objetivo: la presente encuesta tiene como finalidad reconocer que almacenes

proveedores de insumos para la elaboracion del calzado, le ofrecen a la empresa

Calzado Marquitos Sport mayores garantias en cuanto al producto asi como

mejores condiciones de pago

Almacén:

Nombre:

Direccion:

¢, Qué periodos promedio de cobro actualmente maneja el departamento de

cartera?
a) Contado b) 10 - 20 Dias c) 20- 30 Dias ____ d)
Mas de 30 Dias e) Otro

¢, Cual es el crédito maximo que puede otorgarle a sus clientes?

a) $500.000 __  b) $1.000.000 - $2.000.000
c) $2.000.000- 3.000.000 d) Otro

Considera que los insumos con los cuales abastece el sector del calzado

son:

a) Excelentes
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b) Buenos

c) Regulares

4. ¢ Actualmente cuenta con estrategias publicitarias para mantener la fidelidad
de sus clientes?

a)Si__ b) No

5. ¢, Qué Tiempo de garantia puede ofrecerle a sus clientes con respecto a los

insumos?

a) 3 meses b) 6 meses c) 9 meses

6. ¢, Se brinda capacitacion para el correcto uso de materiales que ingresan en

el mercado y que aun no han sido empleados por los diferentes fabricantes?

a) Si____ b)) No

7. ¢, Considera que el Tratado de Libre Comercio puede afectar a su
establecimiento comercial?

a) Si__ b) No
8. ¢Actualmente el almacén realiza un seguimiento postventa?
a) Si____ b) No
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Anexo |. Encuesta al Recurso Humano

UNIVERSIDAD INDUSTRIAL DE SANTANDER
INSTITUTO DE EDUCACION A DISTANCIA
GESTION EMPRESARIAL

Objetivo: la presente encuesta tiene como finalidad reconocer que clase de
inconformismo o satisfaccion laboral presentan los empleados, para lograr
subsanar 0 acrecentar dichas situaciones, segin sea conveniente y de esta
manera promover estrategias de mejoramiento encaminadas a reestructurar el

clima organizacional de la empresa Calzado Marquitos Sport.

Nombre:

Ocupacion:

1. ¢Se encuentra satisfecho con la modalidad de pago que actualmente la

empresa aplica semanalmente?

a) SI b) No_

2. Se siente presionado a laborar segun algun horario impuesto por la empresa, o

puede distribuir su tiempo acomodandose a sus necesidades?

a) Horario impuesto b) Horario segun sus necesidades

3. ¢La empresa le brinda la herramienta y material necesario para ejercer sus

labores diarias, disminuyendo de esta forma perdidas de tiempo?

a) SI b) No_
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b) ¢, Se encuentra comodo en su lugar de trabajo o considera que requiere de

MAas espacio para ejercer sus labores?

a) SI b) No_

C) ¢Las tareas que se le entregan en la semana cubren su capacidad de

produccién?

a) SI b) No_

d) ¢, Como calificaria el trato brindado por el empleador hoy dia?

a) Excelente b) Bueno C) Regular ____

e) ¢, Como calificaria el clima laboral en general presentado entre los operarios

de la empresa?

a) Excelente b) Bueno C) Regular
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Anexo J. Planta Fisica de la empresa.

AREADE
TERMINADA

&

&

AREADE
SOLADURA

§
g

AREA DE
GUARNICION

12 mt
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Anexo K. Programa Contable

Informes que puede generar:
Libros Auxiliares:

- Caja: En los recibos de caja usted no tiene que codificar todas las cuentas,
introduce las facturas que estan pagando y el programa hace la contabilizacién

- Inventarios: Controla los inventarios con un kardex con el método de valoracion
costo promedio ponderado; en las facturas de compra las contabilizaciones se
hacen automaticamente, igual que en las entradas de almacén, salidas de
almacén y facturas de venta. No se enloguezca restando, sumando vy
multiplicando, el programa lleva el control de las existencias de inventario.

- Rete-fuente: La retencion en la fuente de las facturas de compra la liquida y
contabiliza con base en la tabla de retencion en la fuente del periodo
correspondiente, teniendo en cuenta si su proveedor es auto-retenedor o gran
contribuyente, dependiendo de las condiciones dadas la contabilizacion cambiara.

- IVA: de las factura de venta lo calcula con el tarifa asignada a cada articulo
independientemente, tendiendo en cuenta si la empresa es Régimen Comun o
Régimen simplificado, en las factura de compra lo calcula dependiendo de las
condiciones del proveedor y del articulo.

- Cuentas x Cobrar: Usted puede manejar la cartera de clientes.

- Cuentas x Pagar: Usted puede manejar la cartera de proveedores.

- Patrimonio: Puede controlar lo que le pertenece a la empresa.

- Definicion de més Libros auxiliares

Libros Oficiales: Los registros en los libros auxiliares son automaticos, una vez
contabilizado el documento esta contabilizacion queda registrada inmediatamente
en los libros oficiales, Diario , Mayor y Balances, Inventarios y Balances.

Listados: De personas, clientes, proveedores, articulos de inventario, personas,

clientes, margenes de contribucion unitarios agrupados por factura e individuales
por producto y mas.
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Documentos que maneja en la Version 2007:

Recibos de caja, Consignaciones, cheques, Facturas de compra, Factura de
venta, Entradas de almacén, Salidas de almacén, Notas de contabilidad y costos.

Exportacion de informes:
Todos los informes se pueden exportar a los formatos:

*.PDF (Acrobat), *.HTML (Pé&ginas Web) , * XLS (Excel); *.RTF (Procesadores de
texto como el Word); *.BMP (imagenes), *.TIFF (imagenes), *.GIF (imagenes),
* TXT (Procesadores de texto),*.csv y e-mail.

Seguridad: Con claves de acceso para los usuarios.
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Anexo L. Programacion de costos y capacidad de produccion

PROGRAMACION DE COSTOS Y CAPACIDAD DE PRODUCCION

PROCESO A ANALIZAR ANO 2007

CAPACIDAD DE PRODUCCION | MAYO | JUNIO | JULIO | AGOSTO | SEPTIEMBRE | OCTUBRE | NOVIEMBRE | DICIEMBRE

CORTADOR

ARMADOR

GUARNECEDOR

SOLADOR

TERMINADOR

EMPLANTILLADOR

COSTOS PROCESO MAYO | JUNIO | JULIO | AGOSTO | SEPTIEMBRE | OCTUBRE

CORTADOR

ARMADOR

GUARNECEDOR

SOLADOR

TERMINADOR

EMPLANTILLADOR
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Anexo M. Reglamento Interno de Trabajo
CAPITULO 1.

ARTICULO 1°. Quien aspire un puesto en la empresa debe hacer la solicitud por

escrito para registrarlo como aspirante y acompanar los siguientes documentos.

Certificado laboral del dltimo patrono en la que conste el tiempo de servicio, la
indole de la labor ejecutada y el salario devengado.

Dos certificados de referencia de personas que autentiquen la conducta y
capacidad de trabajo.

Fotocopia de la libreta militar y cedula de ciudadania.

Dos fotos tamafio cedula.

Cerificado médico de buena salud general, certificado de manipulador de
alimentos.

Para los conductores fotocopia de la licencia de conduccion.

Los menores de 18 aflos necesitan para celebrar el contrato de trabajo,
autorizacion escrita del Ministerio de Trabajo y Seguridad Social, o de la primera
autoridad del municipio, previo consentimiento de sus representantes legales.
Concedida la autorizacion debe concederse para los trabajos no prohibidos por la
ley o cuando a juicio del funcionario, no haya perjuicio fisica ni moral para el
menor en el ejercicio de la actividad que se trate y la jornada diaria no exceda a 6
horas diarias diurnas.

El menor de 18 afios puede recibir directamente el salario y llegado el caso.

Ejercitar acciones legales pertinentes.

ARTICULO 2°. La empresa puede admitir mediante la renuncia de los riesgos
respectivos los trabajadores que trata el aporte b) del articulo 340 del CST. En
armonia con el articulo 341 y los inicios 1° 2° Del Art. 342 del mismo cédigo, yen

ningun caso estos trabajadores a que se refiere el inciso 3°. Del ultimo articulo.
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CAPITULO I
CONTRATO DE APRENDIZAJE.

ARTICULO 3°. Es aquel por el cual un empleado se obliga a prestar los servicios
a una Empresa, a cambio de que esta le proporcione los medios para adquirir
formacion profesional metédica y completa del arte u oficio para que cuyo
desempefio ha sido contratado, por un tiempo determinado y le pague el salario

convenido.

ARTICULO 4°. Puede celebrar contrato de aprendizaje las personas mayores de
14 aflos que han completado sus estudios primarios y demuestren poseer
conocimientos equivalentes a ello, en los mismos términos y con las restricciones

de que trata el cédigo de trabajo.

ARTICULO 5|°. EIl contrato de aprendizaje debe contener cuanto menos los
siguientes puntos:

Nombre de la persona o empleador

Nombre, apellidos, edad, datos personales del aprendiz.

Oficio o materia de aprendizaje, programa respectivo y duracion del contrato.
Obligaciones del empleador, aprendiz y derechos de este y aquel.

Salario del aprendiz y escala de aumentos durante el cumplimiento del contrato.
Condiciones de trabajo, duracion, vacaciones y periodos de estudio.

Cuantia y condiciones de indemnizacion en caso del incumplimiento del contrato.

Firma del contratante o de sus representantes.

ARTICULO 7°. El salario de los aprendices no podra ser inferior al 75 % del
minimo o el que rija la empresa para los trabajadores que desempefien el mismo
oficio y otros equivalentes o asimilables aquel para el cual el aprendiz recibe. El
contrato de aprendizaje celebrado a termino mayor del sefialado para la formacion

del aprendiz en el oficio respectivo, se considera para todos los aspectos legales,
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regido por las normas generales del contrato en el lapso que exceda la
correspondiente duracion del aprendizaje en este oficio.

ARTICULO 12°. El término del contrato de aprendizaje empieza a correr a partir

del dia en que el aprendiz, inicie la formacion profesional metddica.

Los primeros tres meses se presumen de prueba, donde los cuales se apreciaran,
de una parte las condiciones de adaptabilidad del aprendiz, sus aptitudes y
cualidades personales, y de otra, la convivencia de continuar con el aprendizaje.

El periodo de prueba a que se refiere este articulo se rige por las disposiciones

generales del codigo de trabajo.

Cuando el contrato de aprendizaje termina por cualquier causa, la empresa
deberd reemplazar al aprendiz o aprendices, para conservar la proporcion que le

haya sido sefialada.

En cuanto no se oponga a las disposiciones especiales de la ley 188 de 1959, el

contrato de aprendizaje se regira por el codigo de trabajo.

CAPITULO 1l
PERIODO DE PRUEBA

ARTICULO 13°. La empresa una vez admitido el aspirante, podra estipular con el
periodo de prueba que tendra para objeto apreciar por parte de la empresa, las
aptitudes del trabajador por parte de este, las convivencias de las condiciones de

trabajo.

ARTICULO 14°. El periodo de prueba debe ser estipulado y en caso contrario los

servicios se entiende regulados por a norma generales del contrato de trabajo.
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ARTICULO 15°. El periodo de prueba no puede exceder de dos meses; cuando el
periodo de prueba se pacte por un lapso menor del limite maximo expresado, las
partes pueden prorrogarse antes de vencerse el periodo primitivamente

estipulado y sin que el periodo total de la prueba exceda de dos meses.

ARTICULO 16°. El periodo puede darse por terminado unilateralmente en
cualquier momento y sin previo aviso. Pero expirado el periodo de prueba el
empleado continuo al servicio del patrono, con un consentimiento expreso o tacito,
por ese solo hecho, los servicios prestados por aquel a este se consideran
regulados por normas del contrato de trabajo desde la iniciacion de dicho periodo
de prueba.

Los trabajadores en periodo de prueba gozaran de todas las prestaciones.

CAPITULO IV
TRABAJADORES ACCIDENTALES O TRANSITORIOS

ARTICULO 17° No tiene caracter de trabajadores propiamente dichos de la
empresa, sino de trabajadores accidentales o transitorios, los que se ocupan de
las labores de corta duracion no mayor de un mes y en labores distintas a las
actividades normales de la empresa los cuales solo tienen derecho al pago del
descanso en los domingos y en los demas dias en que es legalmente obligatorio y
remunerado, y en cuanto a las prestaciones se refiere a las indicadas en los
incisos 2° Del articulo 223 del C.S. del T.2
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CAPITULO V

HORARIO DE TRABAJO

ARTICULO 18°. Las horas de entrada y salida de los trabajadores son las que a

continuacién se expresa asi:

A: PERSONAL ADMINISTRATIVO:

De lunes a viernes de 8 AM a 5 PM jornada continua, sabados, domingos y

festivos no se trabajan.

B- PERSONAL OPERARIO:

De lunes a domingo de 5 AM hasta 3 0 4 PM que se termina la produccion,
compensan un dia a la semana y los lunes festivos solo trabajan de 5AM hasta
las 9 AM.

ARTICULO 19°. Del horario anterior quedan exceptuados:

En labores que sean especialmente insalubres o peligrosas, el gobierno puede
ordenar la reduccion de la jornada de trabajo de acuerdo al respecto, y en los
trabajos autorizados para menores de 18 afios las labores no pueden exceder de
6 horas diarios ( Ley 20/82).

ARTICULO 21°. Cuando por fuerza mayor o caso fortuito que determina
suspension del trabajo por tiempo no mayor de dos horas que no puedan
desarrollarse la jornada de trabajo del horario antes dicho, se cumplird en igual
numero de horas distintas a las del horario, sin que el servicio prestado en tales

horas constituya trabajo suplementario, ni implique sobre remuneracion alguna.
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ARTICULO 22°. El numero de horas de trabajo sefialados en el horario anterior
podra ser elevado por orden del patrono sin permiso de autoridad, por razén de
fuerza mayor, o caso fortuito de amenazar u ocurrir algin accidente, sean
indispensables trabajos de urgencias que debe efectuarse en las maquinas de
dotacion de la Empresa pero solo en la medida necesaria para evitar que la
marcha normal del establecimiento sufra una perturbacion grave. Esa ampliacion

constituye trabajo suplementario o de horas extras.

ARTICULO 23°. Cuando la naturaleza de la labor no exija actividad continuada y
se lleve a cabo por turno de los trabajadores, la empresa podra ampliar la duracion
de la jornada ordinaria en mas de ocho horas diarias y en mas de 48 horas
semanales, siempre que el promedio de horas calculado ara el periodo no exceda
de 3 semanas, no pase de 8 horas diarias y 48 a semana. Esta ampliacién no
constituye trabajo suplementario o de horas extras.

PARAGRAFO PRIMERO: Cuando la Empresa tenga mas de (50) trabajadores
que laboren (48) horas a la semana estos tendran derecho a que dos horas de
dicha jornada, por cuenta del empleador se dediquen exclusivamente a

actividades recreativas, culturales, deportivas, o de capacitacion. Art.21, ley 50/90.

PARAGRAFO SEGUNDO: El empleador no podra ain con el consentimiento del
trabajador, contratarlo para la ejecucién de dos o0 mas turnos en el mismo dia,
salvo en las labores de supervision, direccion, confianza o manejo. (art.20 literal c)
ley 50/90.

CAPITULO VI
HORAS DE TRABAJO NOCTURNO

ARTICULO 24°. Trabajo diurno es el comprendido entre las 6AM y 6PM, trabajo

nocturno es el comprendido de 6 PMa 6 AM.
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ARTICULO 25°. El trabajo suplementario o de horas extras es el que excede de
la jornada ordinaria, y en todo caso el que excede de la maxima legal.

ARTICULO 26°. El trabajo suplementario o de horas extras, a excepcion de los
casos sefialados en los articulos 20, 21, 22 de este reglamento sélo podra
efectuarse en dos(2) horas diarias mediante autorizacion expresa del Ministerio
de Trabajo y Seguridad Social o de una autoridad delegada por este. Siempre que

la empresa en vista de autorizacion ordene efectuarlo en caso necesario.

ARTICULO 27°. El trabajo suplementario o de horas extras se pagara por la
empresa, en su caso, asi: Si es diurno con un recargo del 25% sobre el valor del
trabajo diurno, y si es nocturno el recargo del 75% sobre el valor del trabajo

ordinario diurno.

ARTICULO 28°. El trabajo nocturno por el solo hecho de ser nocturno, se
remunerara por la empresa en su caso, en un recargo del 35% sobre el valor del

trabajo nocturno.

ARTICULO 29°. Cada uno de los recargos a que se refiere los articulos
anteriormente se produce de manera exclusiva, es decir sin acumulado con

ningan otro.

ARTICULO 30°. El pago del trabajo suplementario o de horas extras o de
recargos por trabajo nocturno, en su caso, se efectuara junto con el salario del

periodo siguiente.
ARTICULO 31°. La empresa no reconocera trabajo suplementario o de horas

extras si no cuando expresamente lo exijan sus trabajadores de acuerdo con lo

establecido para el efecto en el Art. 26 de este reglamento.
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CAPITULO VII
TURNOS ESPECIALES DE TRABAJO NOCTURNO

ARTICULO 32°. La empresa podra implantar los turnos especiales de trabajo
nocturno mediante la contratacion de nuevos contingentes de trabajadores con
guienes podra pactar remuneraciones sobre los cuales no opera el recargo del
35% que sefiala el numeral 1 Art.68 del CTS.

ARTICULO 33°. El trabajo de horas extras que se hicieron en los turnos
especiales de que trata el articulo anterior, se remunerara con un recargo del 25%
sobre el valor del salario ordinario que hubiere pactado para el turno

correspondiente.

ARTICULO 342, En ningun caso el salario para los turnos especiales de trabajo
nocturno podra ser inferior al salario ordinario que pague la misma empresa por el

trabajo diurno, a los trabajadores que ejecuten labores iguales o similares.

ARTICULO 35°. La empresa no podra contratar para turnos especiales de trabajo
nocturno a que refiere el decreto 2352 de 1965 a los trabajadores que en la
actualidad presten sus servicios en ella. Si lo hiciere debera pagarles el recargo
establecido en el numeral 1° Del Art. 168 del C.S. del T.

ARTICULO 36°. Los contratos de trabajo o pactos sindicales que la empresa
celebre en el desarrollo del decreto 2352 de 1965, no podran exceder de seis
meses prorrogables por seis meses a juicio del Ministerio de Trabajo y Seguridad

Social.

ARTICULO 37°. Si en cualquier momento se comprobaré que el trabajador

enganchado para un turno nocturno especial se encuentra trabajando en otra
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Empresa es jornada diurna, el contrato de trabajo nocturno no surtird efecto

alguno.

ARTICULO 382. La empresa desea hacer uso de la autorizacidbn consagrada en
el Art. 32 de este reglamento, debera comprobar ante el Ministerio de Trabajo que
los trabajadores contratados para los turnos adicionales no estén en la actualidad

prestando sus servicios a la Empresa.

CAPITULO VIII
DIAS DE DESCANSO LEGALMENTE OBLIGATORIOS.

ARTICULO 39°. Sera el descanso obligatorio remunerado los sdbados, domingos

y dias festivos.

Todos los trabajadores tanto del sector publico como el sector privado, tiene
derecho al descanso remunerado en los siguientes dias de fiesta de caréacter civil
o religioso: 1° Enero, 6 Enero, 19 de Marzo, 1°. De Mayo, 29 de Junio, 20 de Julio,
7 de Agosto, 15 de Agosto, 12 de Octubre, 1°. De Noviembre, 11 de Noviembre, 8
de Diciembre y 25 de Diciembre, ademas de los dias jueves y viernes santo,

ascension del sefior, Corpus Crhisthiy Sagrado Corazéon de Jesus.

Pero el descanso remunerado del 6 de Enero, 9 de Marzo, 29 de Junio, 15 de
Agosto, 12 de octubre, 1°. Y 11 de Noviembre, ascension del sefior, Corpus
Crhisthi y sagrado Corazon de Jesus se trasladardn al lunes siguiente a dicho
dia cuando no caiga un dia lunes. Cuando las mencionadas festividades caigan

en domingo el descanso remunerado igualmente se trasladaré al lunes.
Las prestaciones y derechos que para el trabajador origina el trabajo en los dias

festivos se reconoceran con relacion al dia de descanso remunerado establecido

en el inciso anterior. ( Ley 51 del 22 de Diciembre del 83).
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ARTICULO 40°. El descanso de los dias domingos y los dias expresados en el

articulo. 39 de este reglamento tiene duracién minima de 24 horas .

ARTICULO 41°. La empresa solo estarda obligada a remunerar el descanso
dominical a los trabajadores que habiéndose obligado a prestar sus servicios en
todos los dias laborales de la semana no falten al trabajo o que si faltan lo hayan
hecho por justa causa el accidente, las enfermedades, la calamidad domestica,
fuerza mayor o caso fortuito. No tienen derecho a la remuneracion de descanso
dominical el trabajador que debe recibir por este mismo dia el auxilio o
indemnizacion por enfermedad o accidente de trabajo. Para los afectados de
remuneracion de descanso dominical, los dias de fiesta no interrumpe en la
continuidad y se computan como ellos hubieren sido prestados el servicio por el

trabajador.

ARTICULO 42°. Como remuneracion del descanso dominical el trabajador a
jornal recibird el salario ordinario sencillo de un dia, aun en el caso que el
descanso dominical coincida con una fecha que la ley sefiala también como el
descanso obligatorio remunerado. En todo sueldo se entiende comprendido el

pago del descanso de los dias en que es legalmente obligatorio y remunerado.

ARTICULO 43°. Cuando no se trate de salario fijo como en caso de remuneracion
por tareas, o destajo por unidad de obra, 2el salario computable para los efectos
de remuneracion de descanso dominical, es el promedio de lo devengado por el
trabajador en la semana inmediatamente anterior, tomando en cuenta solo los
dias trabajados salvo lo que sobre salario basico fijo para estos mismos se
establezcan mas favorablemente al trabajador, en pactos, convenciones colectivas

y fallos arbitrarios de acuerdo con el articulo 141 del C.S.T.

ARTICULO 44°. La remuneracion correspondiente al descanso obligatorio

remunerado en los dias de fiesta distintos del domingo se liquidara como parte
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del descanso dominical, pero sin que haya lugar al descuento alguno por falta de
trabajo.

ARTICULO 45°. El trabajo en domingo y dias de fiesta se remunera con un cargo
del 100% sobre el salario ordinario en proporcion a las horas laboradas sin
perjuicio del salario que tenga derecho el trabajador por haber laborado la
semana completa. Si con el Domingo coincide con otros dias de descanso
remunera. Solo tendra derecho el trabajador si trabaja, el cargo establecido en la

primera parte del articulo.

ARTICULO 46°.

1.- El trabajador que labore excepcionalmente el dia de descanso obligatorio,
tienen derecho a un descanso compensatorio remunerado o0 a una retribucién en
dinero a su relacién en forma previstas en el articulo anterior.

2.- Los trabajadores que trabajen habitualmente el domingo o los dias de fiesta,
deben gozar de un descanso compensatorio remunerado sin prejuicio de la

retribucion en dinero prevista en el articulo anterior.

ARTICULO 47°. Las personas gque por sus conocimientos técnicos, 0 por razon
del trabajo que ejecuta no puede ser remplazado sin grave prejuicio para la
empresa deben trabajar los domingos y dias de fiesta sin derecho al descanso
compensatorio pero su trabajo se remunerara con forme al articulo 45 de este

reglamente.

ARTICULO 48°. Este descanso semanal compensatorio puede darse en alguno
de la siguiente forma:

1.- En otro dia laborable de la semana siguiente a todo personal que labora el dia
de descanso o por turnos.

2.- Desde el medio dia o a las trece del domingo o dia de descanso obligatorio

hasta el medio dia o las trece horas del dia siguiente del descanso.
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ARTICULO 49°. En caso de labores que no puedan ser suspendidas cuando el
personal no puede tomar el descanso en la semana siguiente a la terminacion de
labores o0 se paga la correspondiente remuneracion en dinero o opciones del
trabajador.

ARTICULO 50°. Cuando se trate de trabajadores habituales o permanentes en
domingo, la empresa debe fijar en lugar publico del establecimiento con
anticipacion de 12 horas por lo menos, la relacion del personal de trabajadores
que por razones del servicio no puedan disponer del descanso dominical. En esta

relacion se incluira también el dia y las horas de descanso compensatorio.

CAPITULO IX
DESCANSO CONVENCIONAL O ADICIONAL.

ARTICULO 51°. Cuando por motivo de fiesta no determinada en el articulo. 39 de
su reglamento, la Empresa suspendiere el trabajo, esta obligado a pagarlo como
si se hubiese realizado. No esta obligado si se hubiese convenido expreso para
la suspension del trabajo o de su compensacion en otro dia habil, cuando su
suspension o0 compensacion estuviere prevista en el reglamento, pacto,
convencion colectiva o fallo arbitral. Este trabajo compensatorio se remunera sin

gue se entienda como trabajo suplementario o de horas extras.

CAPITULO X
VACACIONES REMUNERADAS

ARTICULO 52°. LA EMPRESA CALZADO MARQUITOS SPORT, reconoce a los
trabajadores que hubiesen prestado sus servicios durante un afio tendran

derecho a 15 dias habiles continuos de vacaciones remuneradas.

PARAGRAFO: ( Articulo 15 Ley 20/82) vacaciones remuneradas duracion.
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1.- Los trabajadores menores de 18 afios de edad tienen derecho de gozar de 20
dias habiles consecutivos de vacaciones remuneradas por cada afio de servicio
laborado, vacaciones que la empresa Calzado Marquitos Sport , deberd ser
coincidir con las vacaciones escolares.

2.- Para los trabajadores menores de 18 afios de edad no habra compensacion
en dinero de las vacaciones. Estas deberan concederse siempre en descanso
efectivo.2

3.- Queda asi mismo prohibida la acumulacion de vacaciones para los
trabajadores menores de 18 afios de edad. Quienes deberan disfrutarlas en su
totalidad durante el periodo de vacaciones escolares inmediatamente posterior al

cumplimiento del afio de trabajo.

ARTICULO 53°. La época de vacaciones debera ser sefialada por la empresa a
mas tardar dentro del afio siguiente y ellas deberan ser concedidas oficiosamente

a solicitud del trabajador, sin prejuicio de servicio o efectividad del descanso.

ARTICULO 54°. Si se presentaré interrupcion justificada en el disfrute de las

vacaciones el trabajador no pierde el derecho a reanudarlas.

ARTICULO 55° Es prohibido compensar en dinero las vacaciones, pero el
Ministerio de Trabajo que se pague hasta la mitad de las vacaciones en dinero en

casos especiales.

ARTICULO 56°. En todo caso el trabajador gozara anualmente por lo menos seis

dias héabiles de vacaciones los que no son acumulables.
ARTICULO 57°. La Empresa Calzado Marquitos Sport puede determinar para

todos, o parte de trabajadores una fecha fija para las vacaciones simultaneas, y

si asi hiciere, los de tal época no llevare el afio cumplido de servicio se
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entenderd que las vacaciones gocen son anticipadas y se abonaran a las que

causen al cumplir cada uno e2l afio de servicio.

ARTICULO 58°. ElI empleado de manejo hiciere uso de las vacaciones, puede
dejar un reemplazo, bajo su responsabilidad solidario y previa aquiescencia de la

empresa.

ARTICULO 59°. Durante el periodo de vacaciones el trabajador recibira el salario

ordinario que se este devengando el dia que se comience a disfrutar de ellas.

ARTICULO 60°. La Empresa Calzado Marquitos Sport, llevara un registro de
vacaciones en que se anotara la fecha de ingreso de cada trabajador, fecha en

gue toma sus vacaciones, en que las termina y la remuneraciéon de las mismas.

CAPITULO XI
PERMISOS

ARTICULO 61° La Empresa Calzado Marquitos Sport, concedera a sus
trabajadores los permisos necesarios para el ejercicio al sufragio y para el
desempefio de cargos oficiales transitorios de forzosa aceptacion, en caso grave
de calamidad domestica debidamente comprobada y certificad.

En caso de entierro de comparieros de trabajo, el aviso puede ser hasta con un

dia de anticipacion.
CAPITULO Xl
SALARIO MINIMO CONVENCIONAL, LUGAR, DIAS, HORAS DE PAGOS Y

PERIODOS QUE LOS REGULAN

ARTICULO 62°. La empresa convendra con el trabajador lo relativo al salario que

haya de corresponderle teniendo en cuenta las diversas modalidades.
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ARTICULO 63°. El salario puede convenirse todo en dinero o parte en dinero y
parte en especie, pero este no puede excederse del 30%.

ARTICULO 64°. Cuando se trate trabajo por equipo que impliqgue la rotacién
sucesiva de turnos diurnos y nocturnos, la empresa podra estipular con los
respectivos trabajadores uniformes para el trabajo diurno y nocturno, siempre que
estos salarios comparados con el de actividades idénticas o similares compensen

los recargos legales.

ARTICULO 65°. Se denominara jornal el salario estipulado por dias o sueldo por

periodos mayores.

ARTICULO 66°. Salvo convenio por escrito, el pago de los salarios se efectuara en
el lugar donde el trabajador presta sus servicios durante el trabajo o

inmediatamente después del cese.

ARTICULO 67°. Salvo los casos que convengan pagos parciales en especie, el

salario se pagara en dinero al trabajador directamente.

CAPITULO XVIII

SERVICIO MEDICO, MEDIDAS DE SEGURIDAD, RIESGOS PROFESIONALES,
PRIMEROS AUXILIOS EN CASO, DE ACCIDENTES DE TRABAJO, NORMAS
SOBRE LABORES EN ORDEN A LA MAYOR HIGIENE REGULARIDAD Y
SEGURIDAD EN EL TRABAJO.

ARTICULO 68°. Cuando por omision del empleador, el trabajador menor de 18
afos de edad no se encuentra afiliado al ISS, este Ultimo pagard indemnizacion
del caso y prestara los servicios de rehabilitacién recuperando el costo de los

minimos directamente del empleador.
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ARTICULO 69°. Todo trabajador que se encuentre enfermo deberda comunicarlo
inmediatamente al empleador, quién hara lo consecuente para ser examinado por

el médico correspondiente.

ARTICULO 70°. Es obligacién del empleador velar por la salud e higiene de los
trabajadores a su cargo. Igualmente, su obligacion garantizar los recursos
necesarios para implementar y ejecutar actividades permanentes en medicinas
preventivas y del trabajo, y de higiene y de seguridad Industrial, de conformidad
con el programa de salud ocupacional, con el objeto de velar por la proteccion

integral del trabajador.

ARTICULO 71° Los servicios médicos que requieren los trabajadores se
prestaran por la EPS en el lugar que ellos se hallen inscritos. Estaran a cargo
del empleador en aquellos sitios que dicha asistencia no sea prestada por la
entidad.

ARTICULO 72°. Todo trabajador desde el mismo dia que ingresa debera
comunicarlo al empleador, a su representante o0 a quien haga sus veces, lo cual
hara lo conducente para que sea examinado por el médico correspondiente a fin
gue certifique que se puede continuar o no al trabajo y en su caso determine la
incapacidad vy tratamiento que el trabajador deba someterse. Si este no diere
aviso dentro del término indicado, 0 no sometiere examenes medico que se halla
ordenado, su inasistencia al trabajo se tendra como injustificado para los efectos
que halla lugar a menos que demuestre que estuvo en absoluta imposibilidad

para dar aviso y someterse al examen en la oportunidad debida.
ARTICULO 73° Los trabajadores deben someterse a las instrucciones vy

tratamiento que ordene el medico y que los halla examinado, asi como los

examenes y tratamiento preventivos que para todos o algunos de ellos ordena la
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empresa en determinados casos. El trabajador sin justa causa se negara a
someterse a los examenes, instrucciones o tratamientos antes indicados, perdera
el derecho a la prestacion en dinero o por la incapacidad que sobrevenga a

consecuencia de esta negativa.

ARTICULO 274°. Los trabajadores deberan someterse a todas las medidas de
higiene y seguridad que prescriba las autoridades del ramo en general y en
particular las que ordene la empresa para prevencion de las enfermedades y del
riesgo en el manejo de las maquinas y de mas elemento de trabajo,

especialmente para evitar accidentes de trabajo.

ARTICULO 75° En caso de accidente de trabajo el jefe de la perspectiva
dependencia o0 su representante ordenara inmediatamente la prestacion de los
primeros auxilios, la llamada al médico si lo tuviere o no particular si fuese
necesario. Ademas tomara todas las medidas que se impongan y que fuesen

necesarias para reducir al minimo las consecuencias del accidente.

ARTICULO 76°. En caso de accidente no mortal, ain en la mas leve o de
apariencia insignificante el trabajador lo comunicara inmediatamente al empleador
0 a su representante para que todos estos prevean la asistencia medica y
tratamiento oportuno y dar cumplimiento a los previstos en el articulo. 220 del
C.S:T. El médico continuara el tratamiento respectivo e indicara las consecuencias

del accidente o la fecha en la que cese la incapacidad.

ARTICULO 77°. La Empresa Calzado Marquitos Sport, no respondera por ningin
accidente causado deliberadamente o con culpa de la victima. En este caso solo
esta obligado a prestar los primeros auxilios tampoco respondera de la agravacion
que se presente en las lecciones o0 perturbaciones causadas por cualquier
accidente  por razéon de no haber dado el trabajador aviso oportuno

correspondiente o haberlo demorado sin justa causa.
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CAPITULO XIV
PRESCRIPCION DE ORDEN

ARTICULO 79°. Los trabajadores tienen como deberes los siguientes:

1.- Respeto y subordinacion de los superiores.

2.- Respeto a sus comparfieros de trabajo

3.- Procurar la completa armonia con sus superiores y compafieros de trabajo en
las relaciones y ejecuciones de trabajo.

4.- Guardar buena conducta en todo sentido y obrar con espiritu de lealtad,
colaboracion, orden moral y disciplina general de la empresa.

5.- Ejecutar los trabajos con armonia y honradez, buena voluntad de la mejor
manera posible.

6.- Hacer reclamos vy solicitudes que halla lugar por escrito, de manera comedida
y respetuosa.

7.- Recibir y aceptar las ordenes, instrucciones y correcciones relacionadas con el
trabajo, el orden y la conducta en general con su verdadera intencion que es en
todo caso la de encaminar y perfeccionar los esfuerzos en provecho propio y de
la empresa en general.

8.- Observar rigurosamente las medidas y precauciones que le indique su
respectivo jefe para el manejo de las maquinas y demas instrumentos de trabajo.
9.- Permanecer durante la jornada de trabajo en el sitio o lugar que se le halla
encomendado desempefiar sus labores cuando se trata del manejo de maquinas,
siendo prohibido salvo orden superior pasara al puesto de trabajo de otros
compafieros

10.- Los permisos deben ser pasados por escrito al jefe de la dependencia por lo

menos de tres dias de anticipacion para no perturbar el trabajo asignado.
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CAPITULO XV
ORDEN JERARQUICO

ARTICULO 80°. El orden jerarquico de acuerdo con los cargos existentes en la
empresa son los siguientes: Gerente

PARAGRAFO: Del cargo mencionado quién tiene facultad para imponer
sanciones disciplinarias a los trabajadores de la empresa los siguientes: El

gerente general o quién haga sus veces.

CAPITULO XVI
LABORES PROHIBIDAS PARA MUJERES Y MENORES

ARTICULO 81°. Queda prohibido emplear a las mujeres en trabajos de alto

riesgo y que ponga en peligro su integridad personal.

TRABAJOS PROHIBIDOS PARA MENORES DE EDAD.

ARTICULO 82°. Los trabajadores menores de 18 afios y mayores y 14 afios que
cursen estudios técnicos en el servicio nacional de aprendizaje o en el ministerio
de educacion nacional o en una institucion del sistema nacional de bienestar
familiar autorizada para el efecto por el Ministerio de Trabajo y seguridad social
gue obtenga el CAP expedido por el Servicio Nacional de Aprendizaje Sena,
podran ser empleados en aquellas operaciones, ocupaciones o procedimientos
sefialados en este articulo, que a juicio del Ministerio de Trabajo y Seguridad
Social puedan ser desempefiados sin grave riesgo para su salud, o la integridad
fisica del menor mediante una adecuada entrenamiento y la aplicacion de
medidas de seguridad que garanticen plenamente la prevencion de los riesgos
anotados.
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CAPITULO XVII
OBLIGACIONES ESPECIALES PARA EL EMPLEADOR Y LOS
TRABAJADORES

ARTICULO 83°. Son obligaciones especiales del empleador:

1.- Poner a disposicién de los trabajadores, salvo estipulacion en contrario, los
instrumentos adecuados Yy las materias primas necesarias para la realizacion de
las labores.

2.- Procurar a los trabajadores locales apropiados y elementos adecuados de
proteccién contra accidentes y enfermedades profesionales en forma que se
garanticen razonablemente la seguridad y la salud.

3.- Prestar de inmediato los primeros auxilios en caso de accidentes o
enfermedades. Para este afecto el establecimiento mantendra lo necesario segun
la reglamentacion de las autoridades sanitarias.

4.- Pagar la remuneracion pactada en las condiciones, periodos Yy lugares
convenidos.

5.- Guardar absoluto respeto a la dignidad personal del trabajador, sus creencias y
sentimientos.

6.- Conceder al trabajador las licencias necesarias para los fines y los términos
indicados en el articulo. 32 de este reglamento.

7.- Dar al trabajador que lo solicite a la expiracion del contrato una certificacion
que conste el tiempo de servicio. indole de la labor y el salario devengado e
igualmente si el trabajador lo solicita hacerle practicar un examen sanitario y darle
certificacion sobre el particular si al ingreso o durante la permanencia en el trabajo
hubiera sido sometido a examen médico. Se considera que el trabajador por su
culpa elude, dificulta o dilata el examen, cuando transcurrido cinco dias a partir de
su retiro no se presenta donde el médico respectivo para las practicas del

examen, a pesar de haber recibido la orden correspondiente.
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8.- Pagar al trabajador los gastos razonables de venida y de regreso si para
prestar los servicio lo hizo cambiar de residencia, salvo si la terminacion del
contrato se origina por culpa o voluntad del trabajador.

Si el trabajador prefiere radicarse en otro lugar, al empleador debera costear su
traslado hasta la concurrencia de los gastos que demandaria su regreso a su lugar
donde residia anteriormente.

En los gastos de traslado del trabajador, se entienden comprendidos los de los
familiares que con él convivieren.

9.- Abrir y llevar al dia los registros de horas extras y de trabajadores menores
que ordena la ley.

10.- Conceder a los trabajadores que estan en periodo de lactancia los
descansos ordenados por el articulo. 238 del C.S.T.

11.- Conservar su puesto a las empleadas que estan disfrutando de los descansos
remunerados a que se refiere el numeral anterior o por licencia de enfermedad
motivada en embarazo o parto. No producird efecto alguno al despido que el
empleador comunique a la trabajadora en tales periodos o0 que si acude a un
preaviso. Este expire durante descansos o licencias mencionadas.

12.- Llevar un registro de inscripcion de todas las personas menores de edad que
emplee con indicacion de la fecha de nacimiento de las mismas.

13.- Ademéas de las obligaciones especiales a cargo del empleador, este
garantizara el acceso del trabajador menor de edad a la capacitacion laboral y
concederd licencia no remunerada cuando la actividad escolar asi lo requiera.
Sera también obligacién de su parte asegurar a la EPS a todos los trabajadores
menores de edad que laboren a su servicio lo mismo que suministrarle cada
cuatro meses en forma gratuita un par de zapatos y un vestido de labor teniendo
en cuenta que la remuneracion mensual sea hasta dos veces el salario minimo

legal mensual vigente. ( Art. 57 C:S:T).
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CAPITULO XVIII

ESCALA DE FALTAS Y SANCIONES DISCIPLINARIAS

ARTICULO 86°. La empresa no puede imponer a sus trabajadores sanciones no
previstas en este reglamento, en pactos, convivencias colectivas, fallos arbitrales
0 en contrato de trabajo (Art. 114 del C.S.T).

ARTICULO 87°. Se establece la siguiente escala de faltas leves y sus sanciones
disciplinarias Asi:

Retardo hasta 10 minutos en la hora de entrada sin excusa suficiente, cuando no
cause perjuicio de consideracion a la empresa, implica por primera ves, multa de
la décima parte del salario de un dia, por la segunda parte del salario de una
quinta parte del salario de un dia y por tercera ves suspension en el trabajo en la
mafana o en la tarde segun el turno que ocurra o0 por cuarta ves suspension en el
trabajo hasta por tres dias.

La falta en el trabajo en la mafana, en la tarde o en el turno correspondiente, sin
excusa suficiente, cuando no cause prejuicio de consideracion a la empresa,
implica por la primera de suspension en el trabajo hasta por tres dias y por
segundo vez suspension del trabajo hasta por ocho dias.

La falta total al trabajo durante el dia sin ninguna explicacion suficiente, cuando no
cause prejuicio de consideracion a la empresa implica por primera vez
suspension en el trabajo hasta por ocho dias y por segunda vez hasta por dos
meses.

La violacion por parte del trabajador de las obligaciones contractuales o
reglamentarias implica por primera vez suspension en el trabajo hasta por dos
meses. La imposicién de las multas no impide que la empresa prescinda del
pago del salario correspondiente al tiempo dejado de trabajar. El valor de las
multas se consignaran en cuentas especiales para dedicarse exclusivamente a
los premios o regalos para los trabajadores de la empresa que mas puntual y

eficientemente cumplan con sus obligaciones.
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ARTICULO 88°. CONSTITUYEN FALTAS GRAVES.

El retardo hasta de 10 minutos en la hora de entrada de trabajo, sin excusa
suficiente por tercera vez.

La falta total del trabajador a sus labores durante el dia sin excusa suficiente por
tercera ves.

Violacién grave por parte del trabajador de las obligaciones contractuales o
reglamentarias.

Los de la planta operativa deberan estar pendiente de cualquier anomalia que
ocurra y avisar oportunamente a la empresa y en su defecto a las autoridades
competentes, ya que de ellos es la responsabilidad, cuidado de la produccion, el

descuido de ello afectara el interés de la empresa.

CAPITULO XIX
RECLAMOS: PERSONAS ANTE QUIENES DEBEN PRESENTARSE Y SU
TRAMITACION

ARTICULO 89°. Los reglamos de los trabajadores se haran ante la persona que
ocupe en la empresa el cargo de gerente y/o jefe de personal quien lo citara y

resolvera en justicia y equidad.

ARTICULO 90°  Se dejan claramente establecido que para efectos de los
reclamos a que se refiere los articulos anteriores el trabajador o trabajadores

pueden asesorarse del sindicato respectivo.

CAPITULO XX
PUBLICACIONES

ARTICULO 91°. Dentro de los quince dias siguientes de la notificacion de la

resolucion aprobatoria del presente reglamento como el empleador debe publicarlo

en el lugar de trabajo en dos ejemplares de caracter legibles, en dos sitios
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distintos se hubiere varios lugares de trabajo separados. La fijacion debe hacerse
en cada uno de ellos, con el reglamento debe fijarse la resolucion aprobatoria del
mismo ( Art. 120).

ARTICULO 92°. El presente reglamento empezara a regir 8 dias después de su
publicacion echa en la forma prescrita en el articulo anterior de este reglamento.
(Art.121 C.S.T).

CAPITULO XXI

DISPOSICIONES FINALES

ARTICULO 93°. Desde lafecha en que entre la vigencia este reglamento, queda
sin efecto las disposiciones del reglamento, que antes de esta fecha halla tenido

la empresa.

CAPITULO XXII
CLAUSULAS INEFICACES

ARTICULO 94°. No producira ningun efecto las clausulas del reglamento que
desmejoren las condiciones del trabajador en relaciéon con lo establecido en las
leyes, contratos individuales, pactos, convenciones colectivas, fallos arbitrales los
cuales constituyen las disposiciones de reglamento, en cuanto fueren favorables
al trabajador ( Art. 109 del C.S.T).
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Anexo N. Portafolios de servicios
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Anexo N. Participacion Feria Hotel Ciudad Bonita
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Anexo O. Nuevos estilos y disefios 2007.

246






r -

L“ Ll\



Anexo P. Video planta fisica de la empresa.
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Anexo Q. Oferta SENA

CENTRO INDUSTRIAL DE FLORIDA BLANCA -

AUTOPISTA A FLORIDABLANCA No. 50-33

DURACION
PROGRAMA REQUISITOS JORNADA|  MUNICIPIO cuPo
(HORAS)
OPERARIO TERMINACION DE OBJETOS O PIEZAS
ARTESANALES QUINTO PRIMARIA- DIURNA FLORIDABLANCA 880 25
TECNICO MODELAJE Y ESCALADO DE ARTICULOS DE
CUERO Y OTROS MATERIALES SIMILARES NOVENC GRADO EDUCACION BASICA SECUNDARIA- DIURMA FLORIDABLANCA 1940 25
OPERARIO CONFECCION INDUSTRIAL DE ROPA EXTERIOR QUINTO PRIMARIA- NOCTURNA FLORIDABLANCA 1050 25
OPERARIO TRAZO ¥ CORTE EN CONFECCION INDUSTRIAL QUINTO PRIMARIA- NOCTURNA FLORIDABLANCA B&S 25
TECNICO INSTALACION DE REDES DE ABASTO Y DE
DESAGUES EN EDIFICACIONES MNOVENO GRADOC EDUCACION BASICA SECUNDARIA- TARDE FLORIDABLANCA 1760 25
OPERARIO INSTALACION DE SISTEMAS PARA SUMINISTRO
DE GAS EN EDIFICACIONES MOVENO GRADO EDUCACION BASICA SECUNDARIA- TARDE FLORIDABLANCA 880 25
OPERARIO ARMADO DE ESTRUCTURAS EN GUADUA QUINTO PRIMARIA- DIURNA FLORIDABLANCA 1320 25
OPERARIO CORTE ARMADO Y COSTURA DE ARTICULOS
EN CUERO SINTETICOS Y TEXTILES QUINTO PRIMARIA- DIURNA FLORIDABLANCA 1600 25
OPERARIO CORTE ARMADO Y COSTURA DE ARTICULOS
EN CUERO SINTETICOS Y TEXTILES QUINTO PRIMARIA- NOCTURNA FLORIDABLANCA 1600 .1
OPERARIO CONFECCION INDUSTRIAL DE ROPA EXTERIOR QUINTO PRIMARIA- DIURNA FLORIDAELANCA 1050 100
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