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PROLOGO

Demanda de las Mypes de Carpinteria en Lima Metropolitana”, se

realiza dentro del proyecto “Estrategias de Acceso al Mercado de las
Micro y Pequefias Empresas de Carpinteria en Lima Metropolitana” que
implementa el Departamento de Desarrollo Econdmico Local y del Empleo de
Alternativa, dicho proyecto tiene el auspicio de CORDAID.

I a presente investigacion se denomina “Estudio de la Oferta y

El objetivo del estudio es contar con informacion actualizada que permita
definir una estrategia de accion orientada a facilitar el acceso al mercado de las
Mypes de carpinteria en Lima Metropolitana.

Para conseguir este objetivo se formulé un plan de investigacion, que incluyo
una primera etapa exploratoria a partir de fuentes secundarias, para
posteriormente plantear hipétesis que sirvan de guia para las sesiones de
focus group y entrevistas personales que se realizaron con algunos
empresarios. La investigacion concluy6 con el “Estudio Cuantitativo de la
Situacion Tecnologica, Comercial y Econdmica de la Mypes de Carpinteria en
Lima Metropolitana” cuyos resultados se presentan en este documento.

Esta investigacion estuvo coordinada por el equipo profesional y técnico del
Centro de Innovacién Tecnoldgico de la Madera(CITEmadera), asi como de un
equipo de jovenes universitarios, quienes recorrieron las zonas periféricas de
Lima, mostrando tenacidad y mucho animo para concretar las entrevistas
encomendadas.

Cabe precisar que el trabajo fue posible gracias ala permanente colaboracion
de dirigentes gremiales, empresarios carpinteros, autoridades locales,
personal del proyecto indicado, entre otras personas que con su intervencion
facilitaron el trabajo del equipo de investigacion.

El sector de carpinteria en madera tiene un gran potencial, que se ve
evidenciado por las habilidades y creatividad de la gente peruana que trabaja
la madera. Sin embargo, para aprovechar este potencial se requiere trabajar
en el desarrollo de capacidades técnicas y empresariales, en la incorporacion
de nuevas tecnologias y otras practicas que aporten a la mejora competitiva y
faciliten el acceso al mercado de los productos fabricados por las empresas del
sector.

En este sentido, esperamos que la informaciéon que presentamos en este
estudio, sirva como fuente de consulta para aquellas personas e instituciones
que estan comprometidas con el disefio de politicas y acciones a favor de la
micro y pequefia empresa del sector de carpinteria en Lima Metropolitana.

@‘ cian magenta negro



“Estudio Cuantitativo de la Situacion Tecnoldgica, Comercial y Econdmica de las MYPES de Carpinteria en Lima Metropolitana”

FICHATECNICA

390 empresas MyPEs de Lima Metropolitana distribuidas de la siguiente
manera:

190 empresas de Lima Sur

123 empresas de Lima Norte y Ventanilla

77 empresas de Lima Este

La muestra no ha sido obtenida por métodos estadisticos, en cuanto el
objetivo no es inferir los resultados en el total de la poblacion, sino obtener
informacion del grupo objetivo con el que trabaja la ONG Alternativa.
Encuesta estructurada, de respuesta asistida y abierta.

EQUIPOINVESTIGADOR

Coordinador Responsable: MBA Gustavo Erwin Juarez Cruz
Asistente de Investigacion: Ing. Vanessa Castafieda Montenegro
Consultores: MBA. José Luis Rodriguez Fernandez, Ing. Jorge Fernandez-
Davila.

Analistas y Encuestadores:

Italo ChaucaAcosta

Alejandro Vargas Cruz

Jimmy Aguilar Pefia

Percy Tudela Tanaka

José Luis Llanos Garcia

Jaime Candia Huamani

UBICACION DE LAS EMPRESAS

LIMASUR LIMANORTE

Villa El Salvador (V.E.S.) San Martin de Porres (S.M.P.)

* Villa Maria del Triunfo (V.M.T.) + Comas

» SanJuande Miraflores (S.J.M.) * Independencia
* LosOlivos
* PuentePiedra
* Ventanilla

LIMAESTE

* Ate

SanJuande Lurigancho (S.J.L.)

RESULTADOS DE LAINVESTIGACION

PERFILDE LAEMPRESA
MARKETING Y VENTAS
DESARROLLO DE PRODUCTOS
GESTION DE LAMYPE
FINANCIAMIENTO
PRODUCCION
MAQUINAS Y HERRAMIENTAS
ABASTECIMIENTO DE MADERAS
PERSONAL
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1. PERFIL DE LA EMPRESA

[

1.1 Formalizacién

1.2 Nivel de Ventas

1.3 Producto

1.4 Estilo de los Productos

1.5 Mercado

1.1 FORMALIZACION DE LAMYPE DE CARPINTERIA

En los ultimos afos se han realizado varios esfuerzos por parte de los
agentes promotores de la micro empresa para conseguir la formalizacion
de las unidades productivas. En este sentido, se ha conseguido que se
incremente el numero de empresas formales o en proceso de
formalizacion.

Sin embargo, a pesar de tener una inscripcion formal, no es usual que las
carpinterias emitan comprobantes de pago (boleta, factura, etc.), lo que
dificulta tener informacién fiable sobre el nivel de ventas de la empresa.
La formalidad les permite a algunas carpinterias vender a empresas que
exigen factura o participar en procesos de licitaciones.

En el caso de Lima Sur, las zonas de Villa Maria del Triunfo y en especial
de San Juan de Miraflores concentran el mayor nimero de empresas
informales. En el Cono Este, un gran porcentaje de las empresas que han
formado parte del estudio han participado de proyectos que condujeron a
su formalizacién. Sin embargo, existen zonas como Campoy y Huaycan
donde se encuentran un gran nimero de empresas informales.

@‘ cian magenta negro
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EMPRESAS FORMALES - LIMA SUR

—\ * EI56% de las

empresas tienen RUC
activo.

e Un 37% aun no han

tramitado su RUC.

* Un 7% ha sido dado
de baja, tiene baja

temporal o se
encuentra en proceso

7% de tramitacion.

60%- <
50%-
40% | 3%
A
30%-
20%-
10%-
0% : . . .
\ Tienen RUC  No tienen RUC Otros

agrupados en la
Asociaciéon Maria

- * Los carpinteros
J

su mayoria no tienen RUC.

Auxiliadora (S.J.M.), en

» Engeneral, las empresas que no poseen RUC, son aquellas que presentan
menores ingresos Yy tienen mayores problemas tecnoldgicos. Atienden a
mercados menos exigentes y su principal variable competitiva son los

precios bajos.

e En el caso del Cono
Norte el 47% de las
empresas tienen RUC
activo.

» EI 20% que corresponde
a otros, esta
representado por
empresas con RUC en
tramite o que se
encuentra con
suspensién temporal.

EMPRESAS FORMALES - LIMA NORTE
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* Enelcasodel Cono Este, el 65% de las empresas tienen RUC activo. Cabe
precisar que la mayoria de las empresas encuestadas han formado parte de
programas de desarrollo empresarial, liderados por la Municipalidad y
ONG's. En otras zonas como Campoy, se tiene una mayor incidencia de
empresas informales.

EMPRESAS FORMALES - LIMA ESTE
a )

o
70%- 65%

60%-

50%-

40%

25%

30%-

20% 1 10%

10%-

0% ; . T
\0 Tienen RUC No tienen RUC En observacion )

1.2 NIVELDE VENTAS

Los datos de Nivel de Ventas han sido obtenidos através de una pregunta
directa, que forma parte de la encuesta estructurada que sirvi6 como
herramienta del estudio. Esta pregunta es bastante sensible, por
cuestiones de seguridad y otros temores comprensibles de que la
informacion sea mal utilizada, por lo que es probable que los entrevistados
hayan mencionado como ingresos, cifras menores a los ingresos reales.
En todo caso, contrastando esta informacion con el volumen de madera
utilizada, se puede estimar que la variacion no debe exceder el 10%.

En muchos casos, los empresarios no saben realmente cuales son sus
ingresos, debido a que no tienen un registro de las ventas realizadas (lo
mas usual es que solo se tenga informacion de las ventas facturadas).

Lo que podemos concluir, es que el nivel de ventas de la mayoria de las
carpinterias es bastante pequefo para generar recursos excedentes que
permita a los empresarios renovar la tecnologia o mejorar las condiciones
laborales de los trabajadores. El excesivo nimero de empresas y la falta
de una oferta competitiva que facilite el acceso a nuevos segmentos de
mercado, ocasionan que se tenga una fuerte presion competitiva que
afectalos niveles de precios y el volumen de ventas.
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NIVEL DE VENTAS (soles / afio) - LIMA SUR

( @ Mas de 240,000, )

7%
m Entre 144,000 y B Menos 24,000,
0,
240900 4% B Entre 24,000 y
48,000,
34%
O Entre 96,000 y
144,000,
19%
8 Entre 48,000 y
96,000,
33%
\ )

» Aproximadamente el 38% de las empresas tienen ingresos menores a los
S/. 4,000 mensuales. Con este nivel de ingresos, la empresa no genera
excedentes parainvertir en mejora tecnolégica y financiar su crecimiento.

* ElI 70% de las empresas tienen ventas brutas menores a S/. 10,000

mensuales, lo que grafica uno de los principales problemas del sector de la
carpinteria; las micro unidades productivas.

* En este contexto, se hace evidente la necesidad de formular estrategias

asociativas a efectos de generar eficiencias que redunden en una mejora de
la competitividad.

NIVEL DE VENTAS (soles / afio) - LIMA NORTE

~ I
@ Entre 144,000 y
240,000 O Mas de 240,000
2% 5% m Menos 24,000
@ Entre 96,000 y 36%
144,000
7%
U Entre 48,000 y.
96,000
17%
® Entre 24,000 y
48,000

_ 33% %

» EI70% de las empresas en Lima Norte tienen ingresos menores a S/. 4,000

mensuales. En esta zona de Lima Metropolitana se concentran el grueso de
empresas con menores ingresos.
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NIVEL DE VENTAS (soles / aiio) - LIMA ESTE

4 )

B Mas de 240,000 @ Menos 24,000
12% 3%

@ Entre 144,000 y

240,000 Entre 24,000 y
7% 48,000
26%

@ Entre 96,000 y
144,000
12%

O Entre 48,000 y 96,000
40%

- _/

+ La tercera parte de las empresas tienen ingresos menores a S/. 4,000
mensuales, lo que ubica a esta zona en una mejor posicion con respecto a
Lima Norte y en una situacion expectante con respecto a las empresas
ubicadas en Lima Sur.

+ Las empresas con mayores ingresos en Lima Este se encuentran ubicados
en el distrito de San Juan de Lurigancho.

@‘ cian magenta negro



10

“Estudio Cuantifativo de la Situacion Tecnoldgica, Comercial y Econdmica de las MYPES de Carpinteria en Lima Mefropolitana”

NIVEL DE VENTAS COMPARADO (S/. / Afo)

(45% — \
40% —
35% 1 |
30% -+ |
25% 7 |
20%+ |
@ Cono Sur
— o Cono Norte
15% — = Cono Este
10% 47|
5% 4 |am
0% T T T T T T
Menos 24,000 Entre 24,000 Entre 48,000 Entre 96,000 Entre 144,000 Mas de 240,000
\ y 48,000 y 96,000 y 144,000 y 240,000

* En Lima Norte se observa un mayor nimero de empresas con ingresos
menores alos S/. 4,000 mensuales.

* Enelcasode Lima Sury Lima Este, se tienen empresas mejor constituidas
que tienen mayor presencia en el mercado.
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1.3 PRODUCTO

La produccion de las carpinterias se concentra en productos para el
hogar, en especial juegos de dormitorios, comedores y salas. El tamafio
del mercado de muebles para el hogar es mucho mayor en comparaciéon
a otros, pero al tener un gran numero de empresas compitiendo en el
mismo segmento, ocasiona que el volumen de ventas no sea Io
suficientemente grande.

La mayoria de los talleres no tiene una especializacion productiva,
fabrican una amplia variedad de productos, sin tener una diferenciacion
clara. En contraste, las empresas mas exitosas del sector han logrado
tener un nivel de especializacién, concentrando los esfuerzos en la
fabricacion de un producto que se considera ganador.

Como parte de las acciones de desarrollo econémico que pueden realizar
las Municipalidades y ONG's, se requiere formular programas que
permitan a las empresas identificar y desarrollar productos para nichos
especificos de mercado, que no se encuentran saturados y donde se
tendria la posibilidad de tener mayor margen por producto. Asi por
ejemplo, el sector de construccion, que se constituye en el sector mas
dinamico de la economia, no tiene una oferta atractiva (marcos, puertas,
etc.) que permita desplazar a una serie de productos importados.

No es usual que las empresas desarrollen productos a partir de una
necesidad de mercado, debido a que muchas veces los empresarios no
tienen la vision para identificar oportunidades y traducir dichas
oportunidades en negocios rentables. Ademas, en la empresa se carece
de técnicos o profesionales en disefio, por lo que se necesitaria contratar
los servicios de entes especializados como puede ser el caso del
CITEmadera.

Por el tamafio y caracteristicas tecnoldgicas de las carpinterias, se
considera que el modelo estratégico apropiado es obtener una
diferenciacion, lo que requiere un producto con disefos personalizados
para cada segmento de mercado que se pretende atender, cumpliendo
con la especificaciones de calidad y asegurando tiempos de entrega
oportunos.

La estrategia de costos bajos en la produccién, amerita tener una
tecnologia de vanguardia y altos volumenes de produccion para obtener
eficiencias. Es poco probable que las carpinterias puedan desarrollar
estas capacidades en el corto plazo, y en el caso de que lo logren se debe
en la mayoria de los casos a los bajos salarios que percibe el personal de
planta.
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PRODUCTO - LIMA SUR

( 77% \
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Sala/ Dormitorio Cocina  Oficina Reparacion Puertas Carpinteria Artesania
Comedor de muebles de obra /

N J

» Los productos mas ofertados por las empresas de carpinteria en Lima Sur,
son los muebles de sala comedor y dormitorio. Lo cual podria tenerldgica en
el sentido de que son los productos que tienen mayor demanda.

» Se tiene poco nivel de especializacion en las carpinterias, lo cual es una
caracteristicas de un taller que produce a pedido para clientes particulares.

* Enel sector de la construccion, que se constituye en el sector mas dinamico
de la economia, se tiene menor numero de empresas participando en
comparacioén con otros segmentos.

» La oferta en el sector de carpinteria esta concentrada en el segmento de
muebles para el hogar, lo que ocasiona que exista una fuerte presién por
precios bajos.

12
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PRODUCTO - LIMA NORTE
CO% ) Y70 67% \

60% |
54% 53%
50% |
40% |
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20% |
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00/0 W T T T T T T T 1
Sala/ Dormitorio Carpinteria Cocina Reparacion Oficina  Puertas Artesania
Comedor de obra / de muebles
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* Aligual que en el caso de Lima Sur, los productos para la sala comedor y

dormitorio son los mas ofrecidos.

» Setiene una alta concentracion, sobre todo en el distrito de Puente Piedra de

productores de Casas Prefabricadas (es la zona mas reconocida en la
fabricacion de este tipo de productos).

» Seria recomendable trabajar en el posicionamiento de los productores de

Puente Piedra como fabricantes de casas Pre-Fabricadas.

* EnLimaNorte es donde menos especializacién productiva se observa.
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PRODUCTO - LIMA ESTE
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* EnLima Este, destaca la fabricacion de productos para el dormitorio.
Los camarotes se constituyen en un producto bastante dinamico,
llegando inclusive a vender dicho producto en otras zonas de Lima.
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1.4 ESTILODELOSPRODUCTOS

En cuanto a estilo, se observa que mayoritariamente predomina la
fabricacion de muebles con un concepto moderno, lo que tiene que ver
con la moda y tendencias, que en nuestro pais es marcado por los
productos ofrecidos por las tiendas de vanguardia (especialmente Saga y

Ripley).

El problema es que no existe mucha variedad, se ofrecen muebles de
caracteristicas similares incluso en el color y presentacion. Ante un
producto indiferenciado, el precio se convierte en un importante atributo al
momento de decidir la compra.

En lo que se refiere a la linea de muebles econémica, el concepto es
ofrecer un producto barato, afectando la presentacién y calidad del
mueble terminado. En este caso, la obtencién del precio bajo no es
consecuencia de un buen disefio o de eficiencias en el proceso de
fabricacion, sino que se obtiene sacrificando la calidad del producto y
parte del margen del productor.

ESTILO DE LOS PRODUCTOS - LIMA SUR

4 80%

80% -

70% - G570

60% -

50% -

40% A

30% - 228 24%

20% -

10% - 4%

- . . ' — P
k Moderno Clasico Envejecido  Econdémico Otros J

* En Lima Sur se observa que existe un creciente mercado orientado
hacia la moda, que en muchos casos sigue la tendencia impuesta por
las tiendas por departamento y tiendas especializadas en muebles.

» Otra linea de muebles importante esta constituida por la linea clasica
que alcanza un 65%. Es la zona de Lima donde se puede encontrar
mayor variedad y calidad de muebles de esta caracteristica

» Solo el 24% de las empresas entrevistadas dicen atender al segmento
econdémico, y basicamente este porcentaje esta constituido pos las
empresas situadas en Villa Maria del Triunfo y San Juan de Miraflores.

» El Parque Industrial de V.E.S se ha constituido en el centro de
referencia de la moda y calidad de muebles, por lo que los productores
aspiran a ofrecer muebles a segmentos de clase media alta.
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ESTILO DE LOS PRODUCTOS - LIMA NORTE
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competitiva que pretenden desarrollar es el de precio bajo.
* En Lima Norte, predomina la presencia de empresas que se pueden
denominar “el carpintero del barrio”. Es decir, colocan sus productos en su
entorno, realizando trabajos menores, reparacion de muebles o fabricacion
unitaria de acuerdo a pedido.

En Lima Norte
predomina la
fabricaacion de
muebles de la
linea
economica
(aunque el
concepto de
econoémico,
tiene que ver
en muchos
casos con
muebles de
mala calidad).
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ESTILO DE LOS PRODUCTOS - LIMA ESTE
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de lalinea
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este caso
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que significa
moderno).
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* En la zona de Campoy, se fabrican muebles que se pueden considerar
economicos. Sin embargo, dichos precios bajos se obtienen mermando la
calidad del producto, ofreciendo bajos salarios y afectando el margen del
empresario. En este caso no es sostenible la estrategia de precios bajos, en
cuanto estos no son producto de eficiencias en la produccion.
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1.5 MERCADO

El destino de los productos fabricados por las carpinterias en Lima
Metropolitana, estan destinados en casi un 100% al mercado local. Esta
situacién origina que exista un exceso de oferta en productos
indiferenciados, que finalmente redunda en una pérdida de ingresos para
las empresas del sector.

Por consiguiente, las estrategias de acceso al mercado que se pretendan
implementar deben de permitir que las empresas desarrollen una oferta
para el mercado de exportacion. A partir de los casos estudiados, se
puede afirmar que el problema que se tiene es mas de oferta que de
demanda, ya que se han tenido pedidos concretos que no han sido
aprovechados porlas Mypes.

El modelo mas usual de exportacion es el de exportacion indirecta,
observandose muchos casos de residentes peruanos en el extranjero,
que tienen una oportunidad de mercado, pero que no pueden concretarla
porque no encuentran productores locales que puedan cumplir con sus
requerimientos.

En lo que se refiere al mercado local, se observa que cerca de un 70% de
las ventas se realizan de manera directa al consumidor. En el caso del
Cono Norte las ventas directas al consumidor final son aun mayores en
cuanto no se han desarrollado otros canales alternativos.

Las ventas a las tiendas por departamento, licitaciones publicas,
requerimientos de empresas privadas como por ejemplo la industria de la
construccion, pueden significar una excelente oportunidad para las
carpinterias. Sin embargo en muchos casos por las garantias requeridas,
por el tamafo de los pedidos o por la misma confianza en el empresario
Mype no hacen factible que la venta se concrete.

La presencia de un ente articulador, que tenga la experiencia y capacidad
para planificar y supervisar el requerimiento de una empresa ya sea para
el mercado de exportacion o el mercado interno, facilita que las Mypes
puedan acceder a nuevos segmentos de mercado. En el caso concreto
del CITEmadera, se logré a través de una articulaciéon productiva que un
exportador pueda cumplir en precio, calidad y tiempo de entrega con el
requerimiento de su cliente en el extranjero. La parte productiva fue
realizada por Mypes de Villa El Salvador, contando con la asistencia
técnicay supervision del CITEmadera.
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MERCADO

Las Mypes de carpinteria en Lima Sur, a pesar de su dinamismo en el mercado
local no ha logrado consolidar una oferta para el mercado de exportaciéon. Se
concentra casila totalidad de las ventas en el mercado nacional.
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2. MARKETING Y VENTAS

==

2.1 Lugar de Venta

2.2 Acciones de Marketing

2.1 LUGARDEVENTA

Un poco mas del 60% de los carpinteros en Lima Metropolitana venden
sus productos en su propio taller. En el caso del Cono Sur, este porcentaje
es menor, en cuanto se tiene una mayor integracion vertical hacia delante
(los productores tienen sus propias tiendas comerciales)

En el caso de los empresarios que no tienen local comercial, se les
pregunto si consideran que tener un local comercial les permitiria mejorar
sus ingresos, a lo que mas de las dos terceras partes respondieron
positivamente.

Los entrevistados aseguran que vender en su propio taller influye
negativamente en los precios del producto (aunque esta realidad no es
tan exacta en el Parque Industrial de V.E.S).

Asi mismo, consideran que un local comercial, les permitiria tener un
mayor flujo de personas interesadas en sus productos, sobre todo si es
que esta en una zona concurrida, por lo que un porcentaje cercano al 75%
estaria dispuesto ainvertir en un local comercial.

El hecho de no contar actualmente con un local comercial se debe a que
no tienen los recursos econdmicos para invertir en un local y en otros
casos a que no encuentran el lugar adecuado (de acuerdo a las
expresiones mas comunes de los entrevistados).

Sin embargo, se percibe que influye en muchos de los casos su aversion
al riesgo, en cuanto se tienen experiencias no tan buenas de empresarios
que han invertido en sus propios puestos de venta y no han tenido
resultados satisfactorios.

En lo que se refiere al desarrollo de un punto de venta, se considera que
dicha estrategia puede ser adecuada, siempre y cuando forme parte de
una estrategia comercial mas amplia que incluya otras actividades del
Marketing.

En la mayoria de los casos, la ubicacion e implementacion de un punto de
venta no obedece a una estrategia, esperando que las ventas se
concreten por el solo hecho de tener un local comercial, teniendo en
muchos casos resultados poco auspiciosos.

@‘ cian magenta negro
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LUGAR DE VENTA
s
[ Tienda
alquilada

1%

] Tienda 1 Taller 55%

propia 32%
N\

Lima Sur

J

“Otros”, se refiere a los espacios de venta en ferias de muebles, que se ubican
generalmente en la via publica. En el caso de Lima Norte, se tiene una mayor
presencia de ferias instaladas a lo largo de la Panamericana Norte.
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2.2 ACCIONES DE MARKETING

Una de las hipétesis del estudio, es que las empresas tienen una mayor
orientacion hacia la produccién que hacia el mercado. En este sentido,
observamos que las acciones de marketing realizadas son muy basicas, lo
que repercute finalmente en los bajos ingresos que registran las empresas.

Una de las acciones basicas que deberia de realizar una Mype de carpinteria
es tener por lo menos un catalogo de productos. Se esperaria que el 100%
de las empresas tuvieran un catalogo, lo cual no es asi sorprendiendo el caso
de las empresas en Lima Norte que no llegan nial 40%.

Una de las mayores quejas de los empresarios es la dificultad para poder
colocar sus productos en el mercado (las ventas cada ves son mas dificiles).
Sin embargo, no hacen esfuerzos para buscar mercados alternativos. En
este sentido se les preguntd, si es que habian buscado informacion sobre los
procesos de licitacion del gobierno o si habian intentado ofrecer sus
productos por ejemplo a empresas que comercializan muebles. Menos del
20% de las empresas habian realizado alguna actividad proactiva en la
busqueda de mercados.

Los productos que se ofrecen no tienen marca, aunque algunas veces los
empresarios confunden la marca con el nombre de la empresa. Asi mismo,
no se desarrollan estrategias de promocion y publicidad, y no se aprovechan
las tecnologias de lainformacion para hacer masiva la oferta.

En el caso de la participacion en ferias, se puede observar cifras que bordean
el 30% para Lima Sur y Lima Norte y un poco mas del 50% para Lima Este.
Esto se debe a la interpretacion de la pregunta, dado que muchos de ellos
consideran una feria al conglomerado de puestos de exhibicion que se
monta sobre la via publica y que se constituye en el punto de venta regular de

estas empresas.
ACCIONES DE MARKETING - LIMA SUR
r80% | - )
70% A 7 63%

60% -

50% A

40%
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ACCIONES DE MARKETING - LIMA NORTE
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3.1

3. DESARROLLO DE NUEVOS
PRODUCTOS

[

3.1 Frecuencia de Desarrollo de Nuevos Productos
3.2 Diseno de Productos

3.3 Normas Técnicas

FRECUENCIADE DESARROLLO DENUEVOS PRODUCTOS

El concepto de frecuencia de desarrollo de productos se entiende en
muchos casos como la variacion de la cartera de productos que se ofrece
al mercado. Este concepto que no es completamente errado es
insuficiente para describir lafuncion de desarrollo de productos.

Entendiendo que el desarrollo de productos empieza con la funcién de
marketing, que se encarga de identificar las necesidades de los clientes,
que luego seran traducidas en un concepto de producto por la funcion de
disefio. Dicho concepto se convertira en un prototipo, siendo llevado
finalmente a escalas de produccién, contando para ello con la
concurrencia de las distintas disciplinas en la empresa. Bajo este
concepto, se podria afirmar que son muy pocas las empresas que
desarrollan nuevos productos.

En general, el desarrollo de productos en nuestro medio, tiene que ver con
copiar el mueble de moda, cuyo modelo se puede conseguir ya sea de la
inspeccién visual de los muebles ofrecidos por otras empresas, del
recorte de un aviso publicitario o de una revista de muebles. En este
sentido, los datos mostrados en los cuadros muestran la frecuencia con
que se cambian los productos de la vitrina.

Sin embargo, algo que se puede destacar es la mayor velocidad con que
se ofrecen productos al mercado. Independientemente de los resultados
del estudio, se observa un mayor dinamismo y una mayor agilidad para
poder ofrecer productos al mercado. Este cambio positivo tiene que ver
con la dinamica comercial de estos tiempos, impulsada por el ingreso de
tiendas comerciales, la publicidad masiva y otros factores que han
sofisticado el mercado de consumo peruano.
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FRECUENCIA DE DESARROLLO DE NUEVOS PRODUCTOS
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3.2 DISENO DE PRODUCTOS

Teniendo en cuenta que alrededor del 70% de los productores vende
directamente al cliente, es muy usual que el mueble sea fabricado de
acuerdo al pedido de éste. En muchos de los casos, es el mismo cliente
que lleva un recorte de revista, una foto o un bosquejo del mueble que
desea, o en otros casos revisa las revistas o el catalogo del productor. El
problema es que cuando se trata de fabricar el mueble de acuerdo a la
figura que se tiene, no se respetan las medidas y se pierde las formas
ergondmicas y otros detalles contemplados en el disefio original.

Es una practica comun, observar que productos tienen acogida para
realizar una copia similar. Este comportamiento en muchos casos
desanima a los productores a innovar, en cuanto consideran que sus
productos seran rapidamente copiados.

En el caso del Cono Este, un porcentaje bastante alto afirma tener
disefios propios. Sin embargo esta afirmacién no es del todo cierta, en
cuanto lo que suelen hacer es dibujar en un papel una aproximacion de un
producto que han visto y que desean reproducir.

Son pocas las empresas que estudian la moda a través de la suscripcion
en revistas especializadas. Se ha observado que en muchos casos las
revistas que poseen no son recientes, existiendo casos donde dichas
revistas sobrepasan los 5 afios de antigiiedad.

Por otro lado no existe una oferta de disefio para el sector (son pocos los
disenadores en el medio que trabajan el material madera). Asi mismo en
la mayoria de los casos los empresarios no estarian dispuestos a invertir
en los servicios de disefio, en cuanto consideran que no es rentable.

El hecho de no realizar innovaciones y apostar por el disefio tiene que ver
con la alta aversion al riesgo de los productores. Existe una alta
probabilidad de que el nuevo producto no se venda, con la consiguiente
pérdida de lainversion en el disefio y desarrollo del producto.
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DISENO DE PRODUCTOS - LIMA SUR
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3.3 NORMASTECNICAS

Los empresarios en casi un 100% desconocen la existencia de normas
técnicas para la fabricacion de muebles, y aquellos pocos que las
conocen no las aplican en la fabricacion de sus productos.

( 1.6% )
1.6%
1.4% |
1.2% |
1.0% |
0.8% | LIMA SUR
0.6% |
0.4% |
0.2% |
0.0%
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L Peruanas Internacionales )
s R
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0.9% -
0.8%
0.7%
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0.5% 1
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0.4% 1
0.3%1
0.2% 1 0.0%
0.1%, P
0.0% _ .
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( )
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1.4% |
1.2% -
1.0% -
0,
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0.4% |
° 0.0%
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0.0%
Conoce Normas Técnicas Conoce Normas Técnicas
\_ Peruanas Internacionales )
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3. GESTION DE LA MYPE

[

4.1 Buenas practicas de gestion

4.2 Acciones para mejorar los ingresos
4.3 Acuerdos de cooperacion

4.4 Estrategias de desarrollo de la empresa

4.1 BUENASPRACTICAS DE GESTION

Es importante destacar la importancia que le dan los empresarios a la
capacitacién como estrategia para poder mejorar la situacion competitiva
de sus empresas. Sin embargo a pesar de esta aceptacion, se
encuentran dificultades para materializar los programas de capacitacion,
siendo el argumento mas comun para no asistir a la capacitacion la falta
de tiempo. En el mismo sentido aunque con menor aceptacion se
encuentra el servicio de asistencia técnica.

Es muy comudn que las empresas no tengan un plan de negocio a través
del cual se puedan fijar objetivos y planificar las acciones conducentes a
mejorar la posicion competitiva. En este sentido, las empresas que dicen
tener objetivos y planes de accién no sobrepasan el 30%. En Lima Este,
este porcentaje es mucho mayor, siendo superior al 50% (la respuesta
afirmativa puede que haya sido consecuencia de la capacitacién en
aspectos técnicos y de gestion que recibioé un porcentaje significativo de
la poblacién entrevistada)

Lo mas comun es que las empresas vivan el dia a dia sin tener un
horizonte claro y sin mayores perspectivas que conseguir un trabajo para
asegurar el pago de sus trabajadores y sostener los gastos semanales de
la familia.

En el caso del ahorro conjunto, éste se presenta con mayor incidencia en
Lima Este y Lima Norte, donde el principal motivo del ahorro ha sido la
posibilidad de concretar el alquiler o la compra de un espacio parala venta
de sus productos.

No se tiene muchas experiencias de compras conjuntas, sin embargo las
pocas experiencias no han tenido resultados del todo satisfactorios. En
Lima Este se presenta el mayor porcentaje de casos de compras
conjuntas con un 16%.
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BUENAS PRACTICAS DE GESTION - LIMA SUR
é )

88%
90%-

80%-

70%-

60%-

48%
50%-

40%-

26%

30%-

20%-

9%

- 4%
i

Afirmacion 5 ' Afirmacion 3 I Afirmacion 1 I Afirmacion 4 I Afirmacion 2 I

10%-

0%

N
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BUENAS PRACTICAS DE GESTION - LIMA ESTE

a 88% 1)
90%-
80%-
70%] B
60%- 53%
50%-
40%-
30%- i
16%
20%-
10%-
|
0% - T T T f
\ Afirmacion 5  Afirmacion 3 Afirmacion 1 = Afirmacion 4~ Afirmacion 2 /
Afirmacion 1: La empresa tiene un objetivo de ventas para el siguiente afio, sabe con exactitud
cuando va a comprar nuevas maquinarias, ha definido acciones para poder mejorar
losingresos.
Afirmacion 2: Se ha participado con otras empresas en compras conjuntas de madera u otros
insumos.

Afirmacion 3: Se ha recibido asesoria o se piensa buscar la ayuda de un profesional para
implementar mejoras en laempresa.

Afirmacion4: Se viene ahorrando junto con otras empresas para poder comprar un terreno,
maquinaria o alguna otra necesidad de su empresa.

Afirmacion 5: Considera que es importante que el personal se capacite y estaria dispuesto a
darles facilidades para que asistan a cursos de capacitacion.

4.2 ACCIONES PARAMEJORARLOS INGRESOS

En las tres zonas de Lima que fueron estudiadas, los empresarios
consideran que la acciéon mas importante que les permitiria mejorar sus
ingresos es invertir en maquinaria. Se considera que si te tienen buenas
magquinas, se podra producir mayor cantidad de productos, y a menores
precios, por lo que podran mejorar sus ingresos. Esta posicién refuerzala
hipotesis de que los empresarios tienen un perfil de productor, mas que un
perfil de vendedor.

La estrategia de conformar modelos asociativos (consorcios,
asociaciones), tiene mayor aceptacion en Lima Norte y en Lima Este. En
Lima Sur se tiene una menor disposicion para implementar esta
estrategia, lo cual se puede deber a las malas experiencias que se han
dado al momento de querer conformar consorcios.

Las estrategias que estan orientadas hacia el mercado, como es realizar
mayor publicidad y tener un mejor producto (disefio y calidad), reciben
una menor puntuacion.
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ACCIONES PARA MEJORAR LOS INGRESOS - LIMA SUR
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ACCIONES PARA MEJORAR LOS INGRESOS - LIMA ESTE

(i
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4.3

ACUERDOS DE COOPERACION

El modelo de estrategias asociativas viene siendo muy difundido por las
entidades de promocion de la micro empresa del gobierno y por muchas
instituciones que trabajan en planes de desarrollo. Sin embargo en la
mayoria de los casos los esfuerzos de cooperacion han fracasado,
debido muchas veces a que estos programas han sido impulsados sin
tener claro el mercado que se pretendia atender.

De acuerdo al estudio realizado, se observa que los principales motivos
estan asociados al individualismo de las empresas, a malas experiencias
y aladificultad para ponerse de acuerdo y confiar en la contraparte.

En el caso de Lima Sur se tiene que la principal razén es la dificultad para
ponerse de acuerdo. Cabe destacar que en esta zona de Lima, es donde
mayores esfuerzos de conformacién de consorcios se realizaron. Por
esta misma razon se tiene que por lo menos un 20% consideran que el
concepto no funciona, en cuanto ya se ha tenido una mala experiencia.

En el caso de Lima Norte y Lima Este, la principal razén es que no se
cumple con los acuerdos previos que se han realizado. Se han tenido
experiencias asociativas, motivadas fundamentalmente por la necesidad
de tener un lugar de venta, lo que dio lugar al nacimiento de ferias
comerciales.
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MOTIVOS POR LOS QUE NO SE PUEDEN CONCRETAR
ACUERDOS DE COOPERACION - LIMA SUR

GS% _ 34% )
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25% |
20%
20% 18%
15% |
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10% |
7% 7%
5% _| 470
0% — . . , . R RS
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0 A) T T T T T T T
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MOTIVOS POR LOS QUE NO SE PUEDEN CONCRETAR
ACUERDOS DE COOPERACION - LIMA ESTE

/
25% \
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15%-—
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0% T T T T T T T
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4.4 ESTRATEGIAS DEDESARROLLOPARALAEMPRESA

Se plantearon algunas propuestas que pueden servir como estrategias de
desarrollo para la microempresa. Dichas propuestas contemplan acciones
conjuntas de los microempresarios, que pretenden mejorar su posicion
competitiva.

« La primera propuesta fue la posibilidad de contratar un Gerente de
Ventas en forma conjunta a quien se le pagaria de acuerdo a las ventas
querealice.

» Lasegunda propuesta hace referencia a ahorrar en forma conjunta con
otros empresarios para comprar un terreno maquinaria u otra
necesidad.

» Latercerapropuesta, sugiere realizar publicidad en forma conjunta.

* Lacuartatiene que ver con comprar madera en forma conjunta.

+ Laquinta sugiere contratar los servicios de un disefiador para un grupo
de empresas.

La propuesta mas aceptada tiene que ver con la adquisicién de maquinaria,
terrenos u otro bien en forma conjunta. Esto nuevamente evidencia la
preferencia de los empresarios por las acciones que signifiquen
adquisicion de maquinaria, en cuanto consideran que esto solucionaria los
problemas econdémicos de la empresa (esto refleja el perfil de productor
que tienen los micro empresarios de carpinteria). Las propuestas de cara al
mercado, sin bien es cierto que en algunos casos tienen una aceptable
calificacion, son menos aceptadas.

4
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5. FINANCIAMIENTO

5.1 Crédito

5.2 Capacidad de Ahorro
5.1 CREDITO

Se pregunté a los micro empresarios si es que habian solicitado crédito, y
en el caso de que lo hubiesen hecho si su solicitud fue aprobada. No se
tuvo mucha claridad en las respuestas y la pregunta en muchos casos
resultd incomoda. Sin embargo se puede concluir por la apreciacion del
equipo investigador que existe una necesidad de financiamiento que no
termina de ser cubierta por la oferta financiera existente. Ademas es muy
comentado que los préstamos a empresas de carpinteria suelen tener
mayores complicaciones, por considerar que existe una alta probabilidad
de incumplimiento.

El principal motivo del préstamo es para invertir en capital de trabajo. Es
menos usual solicitar un préstamo para invertir en la compra de algun
activo (maquinaria, refacciones del taller, otros)

FINANCIAMIENTO
Lima Sur

a =)

44%

45%

44%-

44%-

43%-

43%-
42%

42%

42%-

41%-

41%-

40% T T
\ Solicito Préstamo Obtuvo Préstamo j
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MOTIVO DEL PRESTAMO
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5.2 CAPACIDAD DE AHORRO

Lima Sur
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Lima Norte
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6. PRODUCCION

6.1 Tiempos de Entrega

6.2 Taller de Produccién

6.3 Capacidad de Produccién

6.4 Planificacion de la Produccion
6.5 Buenas Practicas de Manufactura
6.6 Acabados

6.7 Registros de Produccion

6.8 Seguridad Industrial

6.9 Calidad

6.1 TIEMPOS DEENTREGA

El cumplimiento de los tiempos de entrega es un problema critico en las
empresas de carpinteria, las cuales se han posicionado en el mercado como
incumplidas. La entrega a tiempo, se puede convertir en un excelente
argumento de marketing (Garantia de Cumplimiento).

Al consultar en forma positiva a las empresas si es que tienen problemas en
el tiempo de entrega, un porcentaje mayor al esperado manifestaron que no
tenian problemas. Dicha respuesta, no es del todo cierto, en cuanto es dificil
que los entrevistados admitan que incumplen con sus clientes.

Asi mismo, se consulté sobre las principales razones por las cuales no
cumplian con los tiempos de entrega (empresarios que dijeron no tener
problemas con el tiempo de entrega respondieron a esta pregunta en la
mayoria de los casos), teniendo como respuestas que en Lima Sur y Lima
Norte, la disponibilidad de la madera seca es una principales causas de este
problema.

En Lima Norte y Lima Este, un porcentaje significativo afirma que no pudo
cumplir con los tiempos de entrega por falta de capital de trabajo. Este
problema es muy usual en los procesos de licitacion, donde el calculo de
necesidades financieras no es el adecuado y en la mitad del trabajo se
suelen quedar sin materiales. También suele suceder que cuando reciben el
adelanto de un pedido, lo gastan en terminar otro pedido o en los gastos
familiares, quedandose sin dinero para completar el trabajo encargado.

En Lima Sur, la principal razén de incumplimiento tiene que ver con un mal
calculo de los tiempos de produccidon. Al no existir una adecuada
planificacién, no se puede conocer de antemano una fecha de culminacion
del pedido. El calculo de los tiempos de entrega se suele hacer sobre una
aproximacion de lo que demoraria el trabajo sin considerar en muchos casos
los trabajos en proceso y los que pueden venir.
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TIEMPOS DE ENTREGA

- N
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6.2 TALLERDE PRODUCCION

En Lima Norte, casi el 50% de los talleres funcionan en locales alquilados,
lo que de alguno modo limita a los empresarios a hacer modificaciones
que pueden influir en la mejora de la productividad de la empresa. En
Lima Este y Sur se tiene una mayor proporcion de empresas que son
propietarias de sus talleres productivos.

En lo que respecta al tamafio del espacio productivo, en Lima Sury en
Lima Este, se tiene un mayor espacio productivo en comparacion con
Lima Norte. Un 30% de las empresas en Lima Norte tienen un espacio
productivo menor a 50 m? lo cual dificulta trabajar productos con
dimensiones grandes como puertas, comedores, entre otros.

Alrededor del 50% de los talleres de carpinteria han sido construidos con
material noble. El otro 50% generalmente tiene una combinacion de
diferentes materiales entre los que destacan la madera, esteras y triplay.
En muchos casos se observa que la disposicion de la infraestructura
fisica es un gran riesgo para las personas que trabajan en el taller, en
cuanto la base estructural no es sdlida, pudiendo desplomarse. La
presencia de materiales altamente inflamables y el descuido de las
instalaciones eléctricas pueden causar unincendio.

Un poco mas del 50% de las empresas tienen un piso parcial o
completamente de tierra. Esta condicion afecta el trabajo de los
empleados, facilitando la pérdida de herramientas, perjudicando la
limpieza del taller y sobre todo influyendo en la calidad de los acabados.

CONDICION DEL TALLER

Lima Sur
4 N

[J Alquilado
31%

[ Propio 69%
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-~

O Alquilado 48%

~

Lima Norte

1 Propio 52%

Lima Este

G

O Alquilado 31%

£ Propio 69%

J

TAMANO DEL TALLER PRODUCTIVO (metros cuadrados) - LIMA SUR

(

m Entre 300 m’y 500 m’

1%

» Entre 200 m* y 300 m’
13%

® Mas de 500 m*
12%

\

m Menos 50 m’
1%

o Entre 50 m*y 100 m’
19%

0 Entre 100 m?y 200 m’
34%
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TAMANO DEL TALLER PRODUCTIVO (metros cuadrados) - LIMA NORTE

4 )

EEntre 300 m® y 500 m’m? @ Mas de 500 m? B Menos 50 m?
7% 1% 30%

B Entre 200 m?y 300 m?
13%

O Entre 50 m’ y 100 m?
22%

O Entre 100 m’ y 200 m’
27%
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TAMANO DEL TALLER PRODUCTIVO (metros cuadrados) - LIMA ESTE

e )

@ Mas de 500 m?

2
12% | Mencgso/fo ™ & Entre 50 m’y 100 m?

12%

m Entre 300 m® y 500 m
23%

o Entre 100 m?y 200 m
39%

» Entre 200 m* y300 m’
9%
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MATERIAL DE CONSTRUCCION DEL TALLER

Lima Sur
4 ~
W Esteras 2%
B  Madera 3%
m Nobley
triplay 22%
O Triol m Noble 50%
riplay
armado 23%
~ ),
Lima Norte
é ~
m Esteras y otros
materiales 14%
m Noble 47%
B Madera 14%
m Nobley otros O Otros (adoobe,
materiales 19% triplay) 7%
N~ y,
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MATERIAL DEL PISO

Lima Sur

@ Tierra 40% B Cemento 29%

0 Cemento y tierra 31%

Lima Norte

O Tierra 41%
B Cemento 46%

O Cemento y tierra 13%
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6.3 CAPACIDAD DE PRODUCCION

Los empresarios argumentan que no cuentan con la suficiente capacidad
de produccion, por lo que consideran necesario invertir en adquirir nueva
magquinaria. Sin embargo en la gran mayoria de los casos no utilizan al

100% la capacidad instalada que poseen.

El contar con maquinaria moderna, permitiria a las empresas mejorar sus
indicadores de productividad y sobre todo la calidad de los productos,
pero no necesariamente influiria en los resultados de la empresa (sobre
todo en los resultados de corto plazo), debido a que en muchos casos el
problema principal es un escaso desarrollo del mercado.

En Lima Sur y en Lima Este, se tiene un mejor aprovechamiento de la
capacidad instalada. Esto guarda relacion con los niveles de ingresos que
se habian estudiado anteriormente, dado que en ambas zonas las
empresas presentaban mayores volumenes de ventas. En el caso de
Lima Norte, existe un gran porcentaje de empresas que estan por debajo
de su capacidad de produccién y cuya necesidad inmediata es tener la
posibilidad de acceder a nuevos mercados que les permita ocupar sus

activos y mantener el trabajo de su personal.

CAPACIDAD DE PRODUCCION UTILIZADA

Lima Sur

m Mas de 90%
5%

O Entre 70% y 90%
39%

m Mayor de 40%
6%

o Entre 40% y 70%
49%

J
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Lima Norte
4 ™
m Mas de 90%
7%
0 Entre 70% y 90%
17%
m Mayor de 40%
17%
O Entre 40% y 70%
60%
- J
Lima Este
4 ™
B Mas de 90% B Mayor de 40%
9% 3%
O Entre 40% y 70%
38%
O Entre 70% y 90%
51%
S J
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6.4 PLANIFICACION DE LAPRODUCCION

Uno de los principales problemas en las carpinterias es la falta de
organizacion, a través de un plan y programa de produccion que permita
aprovechar adecuadamente la capacidad instalada y sobre todo cumplir
con los tiempos de entrega.

Generalmente los empresarios suelen programar la produccién de
acuerdo a los pedidos que van concretando. De este modo, cuando
ingresa un nuevo pedido asignan a un maestro carpintero el trabajo. Sin
embargo, el proceso de planificacion no entra en detalles respecto a la
utilizacion de la maquinaria, programacion de la compra de materiales, y
otros relacionados a la produccion.

La produccion suele estar organizada por pedidos, esto quiere decir que
de acuerdo a los pedidos que se concretan, se asigna un maestro
carpintero a dicho pedido. En algunas ocasiones, suelen presentarse
cuellos de botella al momento de utilizar determinada magquinaria,
observandose tiempos muertos de espera por parte de los maestros
carpinteros que no tienen maquinas para producir. Esta situacién, puede
sugerir que se tiene un problema por falta de capacidad instalada, cuando
en realidad el problema es de organizacion de la produccion.

Un poco mas del 20% de los empresarios afirma planificar la produccion
en forma diaria, semanal, mensual. Esto quiere decir que de acuerdo al
periodo de planificacién, las empresas toman en cuenta los pedidos en
marcha y las proyecciones de ventas para planificar la produccién. Sin
embargo, esta situacion no se da en las empresas, quienes se
encuentran reorganizando la produccion periddicamente sin un plan
especifico.

En resumen, se considera que la planificaciéon de la produccién es una de
las principales deficiencias y oportunidades de mejora en los talleres de
carpinteria. Sin embargo, su implementacion no es tan sencilla por la
formacién de los empresarios, quienes en muchos casos no saben y no
tienen el tiempo para poder controlar adecuadamente la produccion en el
taller.
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PLANIFICACION DE LA PRODUCCION - LIMA SUR

58%
60%
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30%
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Se planifica Se planifica en forma  No se planifica No es necesario

0%

K por pedido diaria, semanal, mensual /

PLANIFICACION DE LA PRODUCCION - LIMA NORTE

4 N

67%
70%
60%
50%
40%
30%
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O% -‘ T T T g T 1
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PLANIFICACION DE LA PRODUCCION - LIMA SUR

4 T
74%
80%_
70% |
60% |
50% |
40% | 26%
30% |
20% |
10%
0% .
Se planifica por pedido Se planifica en forma
\ diaria, semanal, mensual J

6.5 BUENAS PRACTICAS DE MANUFACTURA

El propésito de las preguntas realizadas en esta parte del estudio, tienen
como objetivo diagnosticar el nivel técnico de las Mypes de carpinteria.

Asi por ejemplo, la practica de lijar las piezas antes del armado es tan basica
que se esperaba que porlo menos el 100% realizara esta actividad.

El uso de dispositivos o machinas permite obtener una homogenizacion de
los productos y reducir los tiempos de produccion. Sin embargo esta practica
no es muy usual, sobre todo en el Cono Norte donde apenas alcanza un
16%.

Utilizar planos de fabricacion, facilita el proceso productivo, al precisar las
dimensiones de las diferentes partes que forman parte del producto. Es muy
complicado estandarizar la produccion si es que no se utilizan planos, ya que
cada trabajador podria utilizar su criterio para los detalles del mueble al no
tener una guia que le especifique las dimensiones exactas del producto. Uno
de los problemas al respecto es que la mayor parte de los trabajadores no
saben leer planos.

Realizar el acabado del producto en un area con polvo, no permite tener
acabados de calidad. En la mayoria de los talleres los acabados son
realizados al medio ambiente, expuestos al polvo (piso de tierra), al aserriny
a otros materiales propios del trabajo de carpinteria. En el Cono Norte
alrededor del 95% aplican el material de acabado si aislar el area donde se
realiza dicho trabajo.

Asi mismo, no es usual que las empresas realicen un diagrama del proceso
productivo antes de empezar a producir (esta practica sirve como un medio
para planificar la produccion).

En conclusion; las empresas de carpinteria tienen que mejorar sus métodos
de fabricacion. El caso mas critico se encuentra en Lima Norte, donde se
presentan los mayores porcentajes de malas practicas en el proceso
productivo.
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BUENAS PRACTICAS DE MANUFACTURA - LIMA SUR

4 )

80%- 74%
70%
60% -
51%
50% -
40%-
I 27%
30%-
I 20%
20% e
o
I 7%
10%_ j
0% -‘ T T T " T T T
Lija las piezas Usa dispositivos Utiliza Area de Elabora Elabora
antes del armado 0 machinas planos pintura lista de diagrama
\ sin polvo piezas  de operaciones /

BUENAS PRACTICAS DE MANUFACTURA - LIMA NORTE
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BUENAS PRACTICAS DE MANUFACTURA - LIMA ESTE

4 . )
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) I 39% .
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6.6 ACABADOS

Los sistemas de acabado mas utilizados son la laca selladora y el barniz,
que suelen ser los sistemas mas econdmicos y que a su vez proporcionan
una menor calidad de acabado.

La explicacién al uso mayoritario de estos materiales de acabado, se
encuentra fundamentalmente en el bajo precio. En el caso de Lima Norte
un poco mas del 80% utiliza la laca selladora, lo que guarda relacién con
el tipo de mercado que suelen abastecer.

En general, en el proceso de acabado las empresas suelen tener
complicaciones, lo cual se debe en parte a los conocimientos técnicos de
los trabajadores y a la falta de equipos y ambientes adecuados para
aplicar el material.
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SISTEMA DE ACABADO UTILIZADO
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TIPOS DE ACABADO
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6.7 REGISTROS DE PRODUCCION

No es usual que se tengan registros en los talleres de produccion, a partir
de los cuales se pueda proponer indicadores que permitan monitorear las
operaciones, planteando estrategias de mejora oportunamente.

Por ejemplo, cuando se calcula los costos de produccion, se suelen hacer
estimaciones sin tener en cuenta los consumos pasados a partir de los
cuales se podrian definir estandares que sirvan para el calculo de costos.

Asi mismo, no se tiene datos de los tiempos de produccion que permita
estimar los tiempos de cada proceso y el tiempo total de un pedido, de tal
modo que se pueda dar al cliente un tiempo real de entrega (evitando las
molestias por demora en los tiempos de entrega).

En Lima Norte, se presenta una mayor incidencia de ausencia de
registros de produccion.

REGISTROS DE PRODUCCION - LIMA SUR

o

37%

40% ~

35%

30%

25%

20%

15%

10%

5% -

0%

T T T
Registra la cantidad de madera, Registra el mantenimiento  Registra los tiempos

insumos y deméas materiales de maquinas de produccion
utilizados en produccién
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REGISTROS DE PRODUCCION - LIMA NORTE
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6.8 SEGURIDAD INDUSTRIAL

Los riesgos de un accidente o de contraer una enfermedad son bastante
altos debido a las malas practicas en seguridad industrial.

Alrededor del 55% dice utilizar equipos de proteccion personal (EPP). Sin
embargo por las visitas realizadas a los distintos talleres se puedo
comprobar que no se usa los equipos adecuados.

Un gran porcentaje de talleres, en especial en Lima Norte no tienen
interruptores eléctricos apropiados. De este modo al estar expuesto los
interruptores eléctricos al contacto con material inflamable, el riesgo de un
incendio se incrementa.

En los talleres, un porcentaje menor al 10% no tiene sefalizacion en el
area de trabajo. No se tienen claras las vias de evacuacion, no se delimita
el area de trabajo para evitar accidentes, no se dejan corredores libres
que permitan una rapida evacuacion. En muchos casos delimitar el area
de trabajo es una tarea dificil por la acumulacion de basura y el piso de
tierra.

La ocurrencia de accidentes laborales es frecuente en la carpinteria,
existiendo el dicho de que un buen carpintero se mide por el numero de
dedos que tiene. Esto sugiere que se requiere la implementacion de
dispositivos de seguridad que reduzca el riesgo de accidentes. Sin
embargo; dichos dispositivos son poco utilizados, siendo el caso mas
critico en Lima Norte donde apenas un 11% dice hacer uso de dichos
dispositivos.
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6.9 CALIDAD

La implementacién de sistemas de calidad en una empresa de carpinteria
es aun demasiado deficiente. Alo mucho existen procesos de control de
calidad en el producto final, aunque los procedimientos de dicho control
no se encuentran claramente definidos.

Elnivel méas basico de calidad exige que por lo menos el area de trabajo se
encuentre limpio y ordenado. Sin embargo; los datos muestran que un
poco mas del 30% en Lima Sury menos del 10% en Lima Norte tienen sus
talleres ordenados. El primer paso para poder implementar un sistema de
calidad es empezar por el orden y limpieza. Esta accion contribuye a
mejorar el animo de los trabajadores, teniendo mayor disposicion para
asumir compromisos con la mejora de la calidad en la empresa.

No se tiene una organizacion orientada hacia la calidad, existiendo poco
compromiso del duefio de la carpinteria y de los trabajadores por
implementar seriamente un programa de calidad total (esta afirmacion
esta basada en la experiencia implementando programas de calidad en
las carpinterias).

El pretexto méas usual para no implementar programas de calidad es la
falta de tiempo. Ademas contribuye a este desinterés la forma de pago,
que es variable en funcién de la cantidad de productos fabricados. El
trabajador esta mas interesado en fabricar la mayor cantidad de
productos posibles que en ocuparse de verificar la calidad de su trabajo o
en participar en la identificacion de problemas y propuestas de mejora
para la empresa. Es muy dificil lograr el compromiso de los trabajadores
bajo esta modalidad de pago.

Un dato relevante del nivel de calidad alcanzado en las Mypes estudiadas
es el bajisimo porcentaje de empresas que han logrado algun tipo de
certificacion.
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7. MAQUINAS Y HERRAMIENTAS

[

7.1 Herramientas manuales
7.2 Equipos para el acabado
7.3 Maquinaria en la empresa

7.4 Caracteristicas de la maquinaria

7.1 HERRAMIENTAS MANUALES

Lima Sur
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Lima Norte
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7.1 EQUIPOS PARA EL ACABADO

Lima Sur
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Lima Este
77%
80% ~ »
70% ~ ]
60% ~ u
50% M | | 43%
40% - |l
23%
30% - |
20% ~ o
6%

10% W
0% T T T f

Soplete o pistola  Lijadora vibradora Lijadora retorbital Pistola HVLP

k eléctrica neumatica j

7.3 MAQUINARIAEN LAEMPRESA

La sierra circular se encuentra en casi el 100% de los talleres, siendo en
muchos casos la Unica maquina a la cual se hace adaptaciones a efectos
de poder conseguir los diferentes cortes requeridos para la fabricacion de
un producto.

También es comun encontrar en los talleres la garlopa y el tupi. Se puede
afirmar que un taller tipico de carpinteria tiene una circular, una garlopa y
una maquina tupi.

En Lima Sur, se tienen los talleres mejor equipados, y en contraste en
Lima Norte se tienen los talleres menos equipados.

Un taller de carpinteria deberia de tener por lo menos las siguientes
maquinas:

» Sierra Circular
* Garlopa

o Tupi

Sierra Cinta

* Regruesadora
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8. ABASTECIMIENTO DE LA
MADERA

[

8.1 Consumo mensual de madera
8.2 Principales especies

8.3 Frecuencia de Compra

8.4 Criterios de Compra

8.5 Forma de Pago

8.1 CONSUMO DE MADERA (Mensual)

» Una empresa Mype en promedio consume entre 1,500 y 3,000 pies
tablares mensuales.

« El promedio de consumo de madera es notoriamente mayor en Lima
Sury Lima Este. En Lima Norte se tiene un 40% que consumen menos
de 1,000 pies tablares.

Lima Sur
B Mas de B Menos de
5,000 pies 600 pies
13% 20%
@ Entre
3,000 y
5,000 pies a E1ntre 600
16% y ,(1(1)(3/p|es
0
[ Entre O Entre
2,000 y 1,000 y
3,000 pies 2,000 pies
25% 15%

. J
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.

Lima Norte
O Mas de
@ Entre 3,000 y 5,002 pies
5,000 pies 8%

@ Menos de
600 pies

8%

~

-

36%
[ Entre 2,000 y
3,000 pies
9%
O
Entre 1,000 O Entre 600
2,000 pies i
19, y 1,000 pies
18%
Lima Este
(] Menos_ de
O Mas de 60101 E/:)es
5,000 pies
0,
23% [J Entre 600
y 1,000 pies
13%

& Entre 3,000 y
5,000 pies
19%

[0 Entre 1,000y

2,000 pies
0,
=1 Entre 2,000 y 19%
3,000 pies
16%
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8.2 PRINCIPALES ESPECIES
Las principales especies utilizadas por las carpinterias en Lima
Metropolitana son: Cedro, Capirona, Tornillo, Pino y Moena. El consumo
de estas 5 especies representa aproximadamente el 80% del consumo
total de madera, lo que ilustra la fuerte concentracion de demanda de
madera en unas cuantas especies. Esta situacion representa una
oportunidad para laincorporacién de nuevas especies al mercado.
El caso de la Caobay Cedro son utilizados mayormente por las empresas
de Lima Sury en menor proporcion por Lima Este, debido a que el Parque
Industrial de Villa El Salvador y la zona industrial de San Juan de
Lurigancho tienen una mejor posicion competitiva en el segmento de
muebles de alto valor.
El pino Chileno ha ganado una buena participacién en el mercado por sus
evidentes ventajas (secado, dimensionado), llegando a ser usado por
casi el 50% de las empresas en Lima Sur y representando
aproximadamente el 20% del consumo total de madera. Sin embargo en
Lima Norte y Este su penetracion es aun baja, lo cual se puede explicar
por la poca oferta de esta especie en estas zonas de Lima (las principales
tiendas se encuentran en Villa El Salvador).
ESPECIES UTILIZADAS EN LA CARPINTERIA

N° Especie Lima Sur (%) Lima Norte (%) Lima Este (%)

1 Cedro 72% 50% 64%

2 Tornillo 64% 54% 70%

3 Pino Chileno 42% 18% 6%

4 Moena 37% 20% 25%

5 Caoba 31% 8% 25%

6 Capirona 31% 39% 25%

7 Cachimbo 19% 6% 6%

8 Utucuro 11% 2%

9 Bolaina 9% 12% 8%

10 Pino nacional 9%

11 Cumala 9% 8% 9%

12 Ishpingo 7% 1% 2%

13 Pachaco 6%

14 Catahua 6% 3%

15 Roble 3% 3%

16 Copaiba 0% 13%

17 Higuerilla 1% 8% 3%

18 Hayruro 1% 3%

19 Quinilla 1%

20 Pumaquiro 1% 4%

21 Congona 1%

22 Marupa 1%

23 Shihuahuaco 2%

24 Alcanfor 1% 1%

25 Nogal 1%
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. El célculo del porcentaje corresponde al numero de empresas que utilizan
la especie para su proceso productivo entre el total de empresas que
constituye la muestra.

. En Lima Sur se utiliza una mayor cantidad de especies consideradas
valiosas (caoba, cedro).

. La presencia del Pino en Lima Sur es bastante fuerte, siendo utilizada por
la mitad de las empresas.

. Existe un mayor nimero de empresas comercializadoras de pino en el
Parque Industrial de Villa El Salvador, lo cual se puede explicar por el
atractivo de estar situado en un conglomerado, abarcando un mayor
numero de empresas con una sola tienda.

. En Lima Norte y Lima Este el uso del pino es menor, y la oferta de dichas
especies también es menor.

PRINCIPALES ESPECIES EN % DE VOLUMEN DE CONSUMO

N° Especie Lima Sur (%) Lima Norte (%) Lima Este (%)
1 Capirona 21.9% 21.0% 14.0%
2 Cedro 19.3% 17.0% 22.0%
3 Pino 19.7% 7.0% 2.0%
4 Tornillo 17.0% 11.0% 27.0%
5 Moena 7.8% 3.0% 6.0%
6 Caoba 7.5% 1.0% 5.0%
7 Cachimbo 1.5% 11.0% 3.0%
8 Pumaquiro 1.0%

9 Ishpingo 0.9%

10 Bolaina 0.8% 13.0% 10.0%
11 Catahua 0.7% 1.0%

12 Utucuro 0.4%

13 Cumala 0.4% 3.0% 7.0%
14 Higuerilla 0.3% 2.0% 2.0%
15 Copaiba 0.0% 8.0%

16 Congona 0.2%

17 Roble 0.1%

18 Quinilla 0.1%
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» El calculo del porcentaje corresponde al consumo total de la especie
(pies tablares) entre el consumo total de madera de la muestra (pies
tablares).

* En el caso del Pino, se ha sumado los totales del pino chileno con el
nacional, representando el consumo de pino chileno un 90% del total.

8.3 FRECUENCIADE COMPRA

» Las compras de madera generalmente se realizan en forma semanal y
quincenal.

» EnLima Sur se tiene una mayor oferta de madera y ademas la distancia
entre el tallery el proveedor de madera es menor. Esta situacion facilita
que el carpintero pueda realizar compras con mayor frecuencia, sin
necesidad de acumular inventarios.

+ Las empresas que compran madera para un mes de produccién
generalmente lo hacen motivados por el precio (directamente de la
selva)y en otros casos para tener disponible madera seca (al natural).

Lima Sur
[@ Bimensual [ Otro 1%
1%
@ Diario 1%
I Mensual
12%
[] Quincenal
[ Semanal
26% 60%

- J
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8.4 CRITERIOS DE COMPRA

El atributo mas valorado al momento de comprar la madera es el precio.
Es usual en las empresas, en especial en Lima Norte cotizar a varias
madereras antes de realizar la compra. No se dan relaciones de
exclusividad con un solo proveedor.

El precio de la madera puede variar entre los proveedores por muchos
factores, siendo el principal la calidad de la madera. En algunos casos
suelen mezclar diferentes calidades, y sélo te permiten escoger si estas
dispuesto a pagar un sobre precio.

Precisamente el segundo atributo en importancia es la calidad de la
madera, atributo que guarda relacion con el tercer atributo que se
menciona como mas importante; la facilidad que brinda la maderera para
poder escoger la madera.

Las madereras no suelen dar crédito, y a pesar de que este atributo en el
producto no es muy valorado, en muchas situaciones puede resolver una
venta, sobre todo teniendo en cuenta los problemas de capital de trabajo
delas empresas.

El nivel de servicio que brindan las empresas proveedoras de madera es
muy deficiente, existiendo una excelente oportunidad para quien pueda
innovar en la venta de madera, haciendo variaciones al producto (secado,
dimensionado) vy ofreciendo servicios complementarios que agreguen
valor al carpintero: transporte, delivery (se requiere que la madera sea
estandar),etc.
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8.5 FORMADEPAGO

» Laforma usual de pago al momento de comprar la madera es el pago al
contado.

* En el caso de que la empresa reciba un crédito, éste por lo general no
excede de los quince dias, siendo lo mas usual una semana.

» Son pocas las empresas que han desarrollado una relacion estrecha
con su proveedor (menos del 10%) que les permite tener una linea de
crédito permanente.

Lima Sur

4 95% N

100%
90%
80%
70% -
60% -
50% A
40% ~
30%
20% A
10% -+
0% T T T

Al contado Crédito Crédito
\ eventual Permanente /

Lima Norte

(- 88% \

90% _
80% |
70% |
60% |
50% |

40% |
30%
20% |
10% |
0%

T17%

7%

.

Crédito
eventual

Al contado

Crédito
Permanente
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Lima Este
~ )

90% -

80% -
70% -

60% -

50% -

40% -

30% -

20% -

10% -

O% T T 1
Al contado Crédito Crédito
Permanente eventual

- J

PLAZA DE CREDITO DEL PROVEEDOR DE MADERA

Lima Sur

4 )
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9. PERSONAL

9.1 Numero de Trabajadores
9.2 Edad

9.3 Sexo

9.4 Condicién Laboral

9.5 Ingresos

9.6 Estudios

9.7 Nivel de Destreza

9.8 Rotacion de Personal

9.1 NUMERO DE TRABAJADORES

En lima Sur y en Lima Este las carpinterias tienen mas trabajadores que
enelcasode Lima Norte.

En Lima Sur un poco mas del 50% tienen en promedio menos de 5
trabajadores en la empresa. En el caso de Lima Norte alrededor del 90%
tienen menos de 5 trabajadores en la empresa.

El promedio de maestros carpinteros en el taller es mayor que los demas
oficios. En el caso de Lima Norte el niumero de maestros carpinteros es
casiigual al numero de ayudantes. Es muy usual la polifuncionalidad en
el taller, sobre todo en los talleres pequefios, que no cuentan con mas de
tres trabajadores. Sin embargo, el grado de conocimiento de otras
funciones en la empresa es usualmente muy bajo, lo que influye en la
calidad y productividad del taller.

En Lima Sur se tiene una mayor presencia de vendedores en la empresa.
Contrariamente en Lima Norte son muy pocas las empresas que tienen
un vendedor, realizando esta funcién el duefio del taller o en sureemplazo
algun familiar.
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9.2 EDAD

La carpinteria da trabajo a un gran sector de la poblacién joven en Lima,
quienes empiezan en el oficio generalmente como ayudantes. Alrededor
de un 45% del numero total de trabajadores tienen una edad menor a 25
afos.

Dado que el oficio se ejerce sin tener una educacion de por medio, se
observa que quienes llegan a ser maestros carpinteros tienen una edad
promedio que sobrepasa los 35 afios, fruto de la experiencia en las tareas
propias de carpinteria.

EDAD - LIMA SUR

Edad promedio por oficio

cg;:go Ayudante Armador Laqueador Vendedor
37 25 28 26 25

Edad del trabajador

O Mayor a°45 @ Menor de 20
afos, 7% afios, 18%

[0 Entre35y
45 anos,
13%
@ Entre20y
[l Entre25y 25 afos,
35 afios, 25%

38%

@‘ cian magenta negro



|”Estudio Cuantitativo de la Situacion Tecnoldgica, Comercial y Econdmica de las MYPES de Carpinteria en Lima Metropolitana”

-

Gz Aoz enu3 M

%9¢
‘soye 6¢ A Gz anug [

%CC

%l

‘soue (g ap JOUs|\ [ %9 ‘SOUE Gy e JIoke\ M

‘soye gy A G auz M

J

Jopeleqel} |ap pep3

-

-

%9 ‘soye
Gzhozenuz @

%81

‘soye 0z op Jous| O

%cE ‘soue
gehAgzonua o

%91 ‘soye

~

Gy Aggenug @

%6 ‘soue
Gy e lofep @

J

Jopeleqe. |op pep3

8¢ 1/ (¥4 %€ 9 9 €¢ L€
Jopeanbe] Jopeuty ajuepnfy oﬁuﬁ__ﬂ_o sopeanbeT] JopeuLy ajuepnfy o““““ﬁ_no

019140 Jod oipawolid pep]

3183 VINIT - ava3

010130 Jod oipaswolid pep3

JLHON VINIT - avad3

101

@‘ cian magenta negro



|"Estudiu Cuantitativo de la Situacion Tecnoldgica, Comercial y Economica de las MYPES de Carpinteria en Lima Metropolitana”

\\

%Q9¢ ‘oullnose\ m

\_

%19 ‘ouluswa ]

//

k

Jopapuap

-

%001 ‘OUlINOSe [

/ %0 ‘oulusWwa ]

~

k

/ uolo9anpoad ap ofeqeip

\

9)s3 ew

\\

%G"L€ ‘oulnoselN =

\_

%G'29 ‘ouluswa]

//

k

Jopapuap

-

%001 ‘OulnoseiN [

/ %0 ‘ouluswa4 [

~

k

/ uoidanpoid ap oleqelp

\

aJION ewi]

\\

\_

%0G ‘oulinosel m

//

%06 ‘ouluswa

N

JOpapuap

-

\_

/

%001 ‘oulinasei [

%0 ‘ouluswa4 [ K

-

uoloanpoud ap oleqes] \

ing ewnq
OX3S €6

102

@‘ cian magenta negro



“Estudio Cuantitativo de la Situacion Tecnoldgica, Comercial y Econdmica de las MYPES de Carpinteria en Lima Metropolitana”

9.4 CONDICION LABORAL

* Enla carpinteria es muy usual que los trabajadores sean contratados
de manera temporal de acuerdo a los pedidos que se tengan.

» Cuando se hace referencia a que el trabajo es estable, no quiere decir
que el trabajador tenga un contrato y cuente con los beneficios de ley,
sino que trabaja permanentemente en el taller, inclusive en la
temporada baja.

» EIl sistema de pago empleado es por destajo, incluso para los
denominados trabajadores estables.

Lima Sur

4 )

[J Familiar no Remunerado, 1%

[ Estable, 33%

E Temporal, 66%

N J

Lima Norte

4 )

(1 Familiar No Remunerado
6%

[ Estable, 46%

[0 Temporal, 48%

N J
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9.5

Lima Este
a I

[J1Familiar No Remunerado 1%

[ Estable, 29%

] Temporal, 70%

N /

INGRESOS

Se puede afirmar que el oficio de carpintero no se encuentra bien
remunerado en la actividad laboral. Esta puede seruna de las razones por
las cuales la carrera técnica de carpinteria ha perdido atractivo en el
mercado. Las mejores remuneraciones se encuentran en Lima Sury Lima
Este, mientras que en Lima Norte los salarios promedio estan muy por
debajo de las zonas mencionadas.

El maestro carpintero es el mejor remunerado, teniendo en promedio un
sueldo mayora S/. 850 en Lima Sury Lima Este. En el caso de Lima Norte
el sueldo promedio apenas supera los S/. 700. La segunda actividad
mejor remunerada es el oficio de laqueador y en contraste la actividad
menor remunerada es el oficio de armador.

En las empresas que tienen poco personal, el maestro carpintero suele
hacer todos los procesos de la carpinteria. Cuando el propietario del taller
no contrata ningun maestro carpintero, es porque el mismo hace las
veces de maestro carpintero.

Los ingresos de un trabajador pueden variar significativamente
dependiendo de la cantidad de trabajo que tenga el taller en un periodo de
tiempo. Esto se debe a que el sistema de pago imperante es el pago por
destajo.

La actividad laboral de carpinteria es bastante inestable, con ingresos
bajos que no siempre son seguros y con riesgos de contraer
enfermedades laborales y accidentes de trabajo sin tener ningun tipo de
seguro que pueda cubrir tales eventualidades.
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INGRESOS - LIMA ESTE

Ingreso promedio por oficio en Nuevos Soles (S/.)

Maestro
Carpintero Ayudante Laqueador
878 489 848

Ingresos promedio del total de trabajdores

4 )

O Menos de
0 Entre S/.900 y S/.400,
S/.1,200, 1%
9%
[J Entre S/.600y
828%0’ Entre S/.400 y
S/. 600,
33%

o J

9.6 ESTUDIOS

En un poco mas del 90% las personas que trabajan en carpinteria no
tienen estudios técnicos referente alas labores que realizan. Aprendieron
el oficio en el trabajo mismo, empezando como ayudantes y adquiriendo
experiencia que luego les permitié trabajar como maestros carpinteros.

Existen pocos centros en el medio que les puedan dar una oportunidad a
los trabajadores de carpinteria para que puedan perfeccionar sus
técnicas y conocimientos. En la mayoria de los casos la educacién es
muy basica y no aporta herramientas diferenciales que les permitan
mejorar la competitividad de sus empresas.

La principal ventaja de las personas que trabajan en carpinteria es la
habilidad y creatividad para realizar trabajos. Tienen muchas dificultades
en la organizacion del trabajo y en adecuar los medios de produccién para
generar eficiencias en la fabricacion.

Existe una buena predisposicion para poder capacitarse, sin embargo los
ingresos que perciben y los horarios de trabajo muchas veces dificultan
que sea posible recibir clases.
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EDUCACION - LIMA SUR

-

[ No culminé
secundaria 16%

[0 Técnico 10%

[ Secundaria
Completa 74%

~

EDUCACION - LIMA NORTE

[ Secundaria
completa,
38%

[ Técnico, 4%

[ No culmino
secundaria,
58%
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9.7 NIVELDEDESTREZA

Se les pidid a los empresarios que calificasen a sus trabajadores,
teniendo en cuenta su habilidad para realizar las labores propias de
carpinteria. En las tres zonas donde se realizé6 el estudio
mayoritariamente los empresarios son de la opiniéon que el nivel de
destreza de sus trabajadores es regular a malo.

Lima Sur

4 )

B Muy bueno 0% [ Bueno 2%
] Muy malo 2%

[ Malo 46% [] Regular 50%

N /

Lima Norte

4 )

) Muy malo, 1% & Muy bueno, 1%
@ Bueno, 5%

M Malo, 51%

0 Regular, 43%

N\ /
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Lima Este

-

H Malo, 72%

-

[0 Muy malo, 1%

~

[J Regular, 26%

J

9.8 ROTACION DE PERSONAL

La rotacion de personal en la carpinteria puede que no sea muy frecuente
por la necesidad propia de trabajo. Sin embargo cuando el nivel de ventas
es bajo se prescinde de algunos trabajadores, a los cuales muchas veces
no es facil de incorporar cuando se tiene mayor actividad en la

produccion.

El bajo nivel técnico de los trabajadores de carpinteria influye en que no
sea nada dificil prescindir de un trabajador e incorporar a otro.

Lima Sur

-

O Frecuente 21%

[ Casi nunca 36%

-

~

B Muy frecuente 1%

Eventualmente 43%

109
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Lima Norte

4 )

B Muy frecuente 2% M Eventualmente 28%

& Frecuente 15%

[ Casi nunca 54%

Lima Norte

O Frecuente 6%

[0 Casi nunca 20%

[ Eventualmente 74%

N /
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CONCLUSIONES YRECOMENDACIONES
Niveldeingresos

Las empresas en su gran mayoria facturan entre S/. 5,000 y S/. 8,000. Con
este nivel de ingresos la empresa no tiene posibilidad de invertir en la mejora
tecnoldgica de laempresay porende mejorar su nivel competitivo.

Enlos ultimos afios el comportamiento del sector de la maderay el mueble ha
sido bastante estable observandose un ligero crecimiento de apenas 3% en
el ultimo afo. Dado que las barreras de entrada a nuevos competidores es
bastante baja (se requiere inversiones menores a S/. 5,000), se ha venido
incrementando el nUmero de empresas de carpinteria que compiten en el
mismo mercado.

Las posibilidad de que los ingresos mejoren atendiendo el mismo mercado,
son por demas escasas. Se requiere que las MyPEs identifiquen nichos de
mercado y desarrollen una oferta para dichos nichos, lo cual requiere un
cierto nivel de especializacion.

El grueso de la oferta se concentra en productos para el hogar, siendo el
principal cliente el consumidor final. El mercado constituido por empresas,
que demandan productos fabricados en madera no ha sido suficientemente
aprovechado, sobre todo en el sector dela construccion.

Especializacion Productiva

Las empresas MyPEs de carpinteria en sugran mayoria se dedican a fabricar
todo tipo de productos. Este alto nivel de flexibilidad sin embargo ocasiona
problemas con la eficiencia productiva y con la adecuada asignacion de los
recursos escasos.

Las empresas que han desarrollado un nivel de especializacién, tienen
mejores resultados econdémicos, que aquellas que fabrican una amplia
variedad de productos.

Se propone trabajar programas para el desarrollo de una oferta competitiva,
tomando en consideracidon productos que pueden tener una posicion
competitiva de acuerdo a las caracteristicas del mercado. Se debera
conformar grupos de empresas cuyas caracteristicas técnicas y
economicas, les permitan desarrollar unalinea de productos.

Los productos que se pueden desarrollar son:
* Lineademuebles econdémicos

» Carpinteriadeobra
» Decoracién

113

@‘ cian magenta negro



114

“Estudio Cuantitativo de la Situacion Tecnoldgica, Comercial y Econdmica de las MYPES de Carpinteria en Lima Metropolitana”

* Mueble artesanal para exportacion
» Envasesyembalajes
» Mueble de estiloyvanguardia.

Asi por ejemplo en Campoy y Lima Norte (Independencia, Comas), se puede
trabajar en el desarrollo de muebles econémicos, teniendo en cuenta que el
mercado de dichos productores esta constituido por pobladores con bajos
recursos que en muchos casos notienen acceso aun mueble para su hogar.
Las caracteristicas de un programa de desarrollo de una oferta competitiva
deben de contemplar:

» Disefioydesarrollo de productos

» Mejoradelas competencias técnicas.
» Desarrollodel mercado

* Mejoradelagestiondelaempresa.

Cooperaciéon

La relacién entre el duefio de la empresa y los trabajadores es bastante fria.
El trabajador no se involucra con la empresa, sélo cumple con fabricar los
productos encomendados, recibiendo una retribucién econdmica por la
produccion realizada. En este tipo de organizacion es dificil implementar
programas de calidad que aporten ala mejora competitivade laempresa.

Considerando que uno de los principales problemas del sector es la
presencia de micro unidades productivas, se sugiere como estrategia
competitiva la conformacién de consorcios. Sin embargo, es complicado
implementar dicha estrategia cuando no se tiene una buena relacion entre
las empresas. En este contexto se requiere construir la relacion, para lo cual
sera necesario previamente formar capacidades organizativas y liderazgo
entrelos empresarios.

Asimismo, no existe una relacion de cooperacion entre los diversos agentes
que conforman la cadena productiva de lamadera. Por ejemplo un carpintero
no tiene una relacion de cooperacién con su proveedor de madera.
Generalmente compra la madera donde obtiene mayores ventajas por cada
transaccion econémica.

Esta realidad evidencia la necesidad de construir relaciones horizontales y
verticales a partir de proyectos que faciliten el desarrollo de una oferta
productiva.

Plan Comercial

Se puede definir a un empresario de carpinteria como un productor de
muebles y otros articulos de madera. Aprendié el oficio generalmente
trabajando para otra empresa, decidiendo luego independizarse por los
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bajos ingresos que se percibe como trabajador.

La mayor cantidad de su tiempo lo dedica a la fabricacion de los productos,

descuidandolaslabores de ventas.

Alno haberuna politica comercial, no se tiene claro que productos fabricaroa
que segmentos dirigir la oferta. Se fabrica y luego se trata de vender como se

pueda.

Lo que se sugiere es trabajar un plan comercial con las empresas de
carpinteria, lo cual en la mayoria de los casos tendra que se trabajado por un
profesional ajeno a la empresa. Considerando que los gastos de contratar a
un profesional de mercadeo pueden ser elevados para una empresa, es
conveniente desarrollar consorcios o asociaciones cuyo objetivo es definir e

implementar la estrategia de marketing para un grupo de empresas.

Los compromisos asociativos para el desarrollo de una estrategia de
marketing conjunto son mas accesibles y faciles de manejar que la
conformacion de consorcios productivos. Empezar por la conformacién de
consorcios comerciales, puede facilitar que luego se lleguen a implementar
consorcios productivos. Este es el caso de algunas experiencias asociativas

en San Juande Lurigancho, aunque con menor nivel de desarrollo.

Los aspectos que se deberiade trabajar enlo que se refiere al Plan Comercial

son fundamentalmente:

» Desarrollarun posicionamiento

» Construirunamarca

» Fortalecerlagestionen el puntode venta

» Desarrollar canales alternativos de ventay publicidad
» Construirlarelacionconelcliente Fidelizacion.

» Manejarunaadecuada politica de precios

Modelo deintervencion

Elmodelo de intervencién que se sugiere consiste basicamente enidentificar
grupos de empresas con caracteristicas técnicas y econémicas similares,
con cierto grado de afinidad que puedan desarrollar una oferta en forma

competitiva para un mercado que representa una oportunidad.

Asi por ejemplo, podemos mencionar las casas pre-fabricadas y otros
articulos relacionados ala carpinteria de obra, que pueden serfabricados por

empresarios de Puente Piedra.

Las actividades que formarian parte del modelo de intervencién son:

—_

. Identificar empresas con caracteristicas afines.

2. ldentificar una oportunidad de mercado que pueda ser aprovechada por el

grupo objetivo.
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3. Desarrollar un producto competitivo acorde a las exigencias del mercado
objetivo.

4. Mejorar las capacidades técnicas de la empresa que permita obtener un
producto en condiciones competitivas de precio, calidad y tiempo de entrega.
Esto se puede dar a partir de un programa de capacitacion y asistencia
técnica especializado

5. Posicionar al grupo de empresas de acuerdo a los atributos diferenciales.
Estorequiere desarrollarun Plan de Marketing para el grupo de empresas.

6. Mejorar las competencias de gestion a través delaasesoria enlaelaboracion
de planes de negocio y la asistencia permanente durante la duracién del
proyecto. Se puede desarrollar de acuerdo a las caracteristicas de cada
grupo un modelo de gerencia compartida (Gerente de consorcio).

Grupos identificados

* Puente Piedra Casas Prefabricadas

* Independencia, Los Olivos, Comas Muebles econémicos

* Ventanilla Mueble econémico

» Parque Industrial de V.E.S. Mueble artesanal, decoracién, mueble de
estilo.

* SanJuandeLurigancho Carpinteriade Obra, Mueble artesanal.
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“Estudio Cuantifativo de la Situacion Tecnoldgica, Comercial y Econdmica de las MYPES de Carpinteria en Lima Mefropolitana”

Propuesta de proyectos

1.

Desarrollo de una oferta competitiva (linea de producto)

Indicador: Incremento de ventas a través del acceso a nuevos mercados
(ampliacién del mercado)

*  Mueble econémico

» Casas Pre Fabricadas

» Carpinteriade obra

* Mueble artesanal para exportacion

Fortalecimiento de las relaciones comerciales en la cadena Desarrollo de
Proveedores

*  Empresamaderera carpinteros
* Industria auxiliar

Premio ala calidad

Sistema de micro crédito para la compra de materia prima (banco de
madera)

Sistema de informacion comercial y tecnoldgica

@‘ cian magenta negro



	Página 1
	Página 2
	Página 3
	Página 4
	Página 5
	Página 6
	Página 7
	Página 8
	Página 9
	Página 10
	Página 11
	Página 12
	Página 13
	Página 14
	Página 15
	Página 16
	Página 17
	Página 18
	Página 19
	Página 20
	Página 21
	Página 22
	Página 23
	Página 24
	Página 25
	Página 26
	Página 27
	Página 28
	Página 29
	Página 30
	Página 31
	Página 32
	Página 33
	Página 34
	Página 35
	Página 36
	Página 37
	Página 38
	Página 39
	Página 40
	Página 41
	Página 42
	Página 43
	Página 44
	Página 45
	Página 46
	Página 47
	Página 48
	Página 49
	Página 50
	Página 51
	Página 52
	Página 53
	Página 54
	Página 55
	Página 56
	Página 57
	Página 58
	Página 59
	Página 60
	Página 61
	Página 62
	Página 63
	Página 64
	Página 65
	Página 66
	Página 67
	Página 68
	Página 69
	Página 70
	Página 71
	Página 72
	Página 73
	Página 74
	Página 75
	Página 76
	Página 77
	Página 78
	Página 79
	Página 80
	Página 81
	Página 82
	Página 83
	Página 84
	Página 85
	Página 86
	Página 87
	Página 88
	Página 89
	Página 90
	Página 91
	Página 92
	Página 93
	Página 94
	Página 95
	Página 96
	Página 97
	Página 98
	Página 99
	Página 100
	Página 101
	Página 102
	Página 103
	Página 104
	Página 105
	Página 106
	Página 107
	Página 108
	Página 109
	Página 110
	Página 111
	Página 112
	Página 113
	Página 114
	Página 115
	Página 116
	Página 117
	Página 118
	Página 119
	Página 120
	Página 121
	Página 122
	Página 123

