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Artesania en Piel Berdejo es una pequefia empresa familiar fundada en 1931 dedicada a la
fabricacion y reparacion de productos de cuero de manera artesanal, ubicada actualmente en
la calle Matias Carrica, en pleno Casco Historico de Zaragoza. Esta regentada por un artesano
y su hija, siendo una de las pocas empresas en todo Aragon dedicadas a este sector.

Se estudia la posibilidad de un cambio de ubicacién buscando una calle mas comercial y
turistica, con el objetivo de incrementar la demanda. Para ello deberd aumentar su cartera de
productos, pudiendo ofrecer recuerdos a los turistas. Ademas se buscaria un local mas
amplio, ya que en el actual les falta espacio para trabajar comodamente.

Por otro lado, se observa el problema de la cercana jubilacion del artesano. Por ello, se
analizard como se van a seguir desarrollando las labores productivas, siendo necesario
aumentar la produccidn para satisfacer la demanda que ha buscado la empresa con su cambio

de localizacion.

“Artesania en Piel Berdejo” is a small familiar company established in 1931. The main aim of
this company is manufacturing and repairing of leather products using traditional methods.
Nowadays, it is located in Matias Carrica Street, which is part of the historical centre in
Zaragoza. In the enterprise the working team is form by a craftsman and her daughter, being
the company one of the few businesses in Aragon dedicated to this industry.

The possibility to change in the location is analysed, with the main target is finding find a
more commercial and touristic street, which aim is to increase demand. For this reason, the
company should increase the product portfolio. In this sense, they will offer products for
tourists as well, such as souvenirs, to remind them their visit to Zaragoza. Another point of
the survey consists in carrying out the transfer of the enterprise to a local with greater surface.
On the other hand, the company is fighting against a close decision, made influenced by near
retirement of the craftsman. In this way, it is analysed how the productive work will be
developed, which require an increase in the production as a result of the growth of the

demand because of the location’s change.
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1. PRESENTACION DE LA EMPRESA

Se escogid la empresa "Artesania en Piel Berdejo™ por cercania con los propietarios,
ademés de considerar de vital importancia la conservacion del trabajo artesanal para
mantener viva nuestra cultura. Se cree que es una compafiia propicia para desarrollar la
investigacion de su produccion debido a su reducido tamafio asi como sus procesos de

fabricacion.

Este estudio pretende ser una guia de recomendaciones para la empresa Artesania en
Piel Berdejo, razén por la que se han usado sus propios datos para todos los andlisis y

resoluciones llevadas a cabo.

Es una empresa familiar situada en pleno centro de Zaragoza, dedicada a la fabricacion
y reparacion de distintos tipos de productos de cuero. En la actualidad, es la cuarta

generacion que regenta este negocio y se espera que pueda seguir la saga.

Cabe destacar que es uno de los pocos negocios existentes en todo Aragon dedicados a
este sector de manera artesanal'. El avance de la tecnologia y la globalizacién han
supuesto la desaparicion de pequefios talleres, dando paso a la produccion a gran
escala, perdiendo asf exclusividad y calidad % Se trata de un comercio tradicional, que
combina la fabricacion y comercializacion de sus productos, lo cual no sucede con la
mayoria de sus competidores, quienes compran los bienes, y Unicamente se encargan de

venderlos.

En cuanto a su historia, el negocio fue creado en 1931 por Francisco Berdejo Urriel
estando localizado en la Plaza San Anton. Posteriormente, recald en su hijo José Luis,
quien traslado el local a la calle San Pablo en el afio 1951. Desde hace doce afios su

emplazamiento es la calle Matias Carrica.

Hoy en dia, esté regentada por Carlos Berdejo, responsable de las labores artesanales y
de produccién, trabajando este Unicamente por las tardes, ya que por las mafianas lo
hace por cuenta ajena. Por otro lado, su hija Maria del Mar se dedica a las labores

comerciales y de venta de los productos a jornada completa, a la par que asume cada dia

! Definicién "artesania” Diccionario Real Academia Espafiola: Arte u obra de los artesanos.

Definicidn "artesania” Diccionario Santillana: Tipo de trabajo que se realiza de modo predominantemente
manual; especialmente, el que se dedica a las llamadas artes menores, como la cerdmica, la orfebreria,
etc."

2 Definicién "calidad" Real Academia Espafiola: "dicho de una persona o de una cosa que goza de
estimacion general”



una mayor responsabilidad en las labores productivas. Por otro lado, continGa con su
formacion, en busca de poder mantener el taller abierto durante todo el dia.

A lo largo de todos estos afios de historia, han sido caracteristicos de esta empresa
distintos productos, como pueden ser las carteras de ferroviario o cobrador de
gasolinera, al igual que bandoleras de tambores y bombos o portaherramientas para
distintos colectivos. De esta manera, aprovechan las grandes cualidades del cuero, como
pueden ser su dureza y resistencia, creando una serie de productos con mejores
caracteristicas que los de sectores proximos. Con los afios, el negocio ha desarrollado

bolsos, monederos, cinturones o llaveros (ver anexo I).

Cabe destacar que pese a tratarse de un negocio eminentemente artesanal, esta
continuamente innovando y presentando nuevos modelos o dandoles a estos una imagen

mas actual.

Por otro lado, no se dedica Unicamente a producir, sino que también repara productos
fabricados con este material, siendo practicamente la Gnica tienda de todo Aragon que

sigue haciéndolo.

Ademas, seria conveniente resaltar que mas alla de vender en su local, asiste de manera

ocasional a ferias de artesania en la capital aragonesa.

Esta empresa forma parte de Asociacion Profesional de Artesanos de Aragon desde el
afio 2001. Se encargan de promocionar al gran publico los trabajos que realizan, a través
de exposiciones como pueden ser la Feria de Artesania Aragonesa, en la que obtuvo la
Mencién de Honor Tradicional en el afio 2002, con una réplica de un casco celtibero
(ver anexo Il), o la Muestra de Artesania Aragonesa en las fiestas del Pilar de Zaragoza.

2. ANALISIS DE LA EMPRESA Y DE SU SECTOR

Artesania en Piel Berdejo es una empresa marroquinera aragonesa. Para su correcto
analisis es necesario estudiar tanto la propia empresa como su sector, empleando para
ello un analisis DAFO, otro del Nucleo Competitivo de Porter, asi como un diagrama
de Abell, para ser capaz de entender y de explicar cuéles son las necesidades futuras y

qué iniciativas debe tomar para continuar con el negocio.



2.1 DIAGRAMA DE ABELL

Se va a realizar el Diagrama de Abell correspondiente a Artesania en Piel Berdejo,
dividiendo, por un lado, los bolsos y carteras que produce, y por otro, los productos que
repara. Debido a que no todos los bienes y servicios de esta empresa cumplen las

mismas funciones, no tendria sentido realizar un diagrama conjunto de todos ellos.

2.1.1 Diagrama de Abell de las labores productivas:

Clientes: ambito autonémico y local (Aragon y Zaragoza).
Funciones: estéticay comodidad (llevar todo recogido y ordenado).

Tecnologias: bolsos, monederos y carteras.
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Clientes Gréfico 2.1: Diagrama de Abell de la produccién

Se puede observar que en Aragon hay muchos colectivos que comparten tecnologia y
funciones con Artesania en Piel Berdejo, por lo cual son competidores de esta empresa.
A continuacion se describen a grandes rasgos los negocios que hay en nuestra

comunidad que pueden satisfacer las mismas funciones, con la misma tecnologia.

Grandes almacenes: (por ejemplo: El Corte Inglés, con tiendas de gran superficie
abiertas en los mejores emplazamientos en la mayoria de las ciudades espafiolas).
Comercializan marcas conocidas a nivel internacional (por ejemplo: Louis Vuitton,
Gucci, Chanel, Versace, Giorgio Armani, Loewe, Dior, Cartier, Prada, Balenciaga,
Tous...) y por norma general, con precios altos. Estos productos suelen estar
disefiados y producidos en Europa, especialmente Italia, Francia y Espafia. En nuestro

pais el principal nicleo de fabricacion esta situado en Ubrique (Cadiz).



Bazares: (por ejemplo: "Chinos"”, "Todo a 100"). Estos productos, son fabricados
habitualmente en paises asiaticos (China, India, Vietnam, Bangladesh...) y su precio
es considerablemente bajo. Son vendidos sin ningun tipo de identificacion acerca de

la marca comercial que los ha realizado.

Tiendas de barrio: (por ejemplo: Berlogui, Bolsos Tello, Bolsos Elba). Los productos
comercializados en estas tiendas suelen estar producidos en Espafia o paises
limitrofes. Por su calidad y por su precio son de gama media, vendiendo productos de

marcas poco conocidas.

Artesanos del cuero: (por ejemplo: Artesania en Piel Berdejo, Arteycuero e Isamar
Aranda). En este tipo de negocios se pueden observar a empresas que disefian,
producen y venden sus propios productos, siendo fabricados manualmente. Se
comentan las otras dos empresas artesanas dedicadas a este sector en nuestra

Comunidad Auténoma:

- Arteycuero: ubicada en Lumpiaque (Zaragoza), comercializa disefios plenamente
actuales con una gran variedad de productos. Tienen varios artesanos trabajando
en el taller (unos ocho), por lo que su volumen de produccion es el mas alto de
las tres empresas. Una importantisima parte de sus ventas proviene de ferias de

artesania, ya que acude a numerosas durante todo el afio.

- Isamar Aranda: situado en Borrés (Huesca) vende productos con disefios
actuales, confeccionados como antafio. Trabajan en el taller dos hermanas
(duenias del negocio), quienes dieron un aire nuevo a la forma de trabajar de su

abuelo y su padre, pero siempre manteniendo su esencia.

A continuacion, se va a llevar a cabo la division de sus competidores. Para poder
conocer el sector se clasifican estos negocios en base a unas variables que se han
considerado representativas, debido a las grandes diferencias que hay en ellas. Estas

son.

Lugar de fabricacion: dividida entre Aragon, Espafia, Europa y Asia. Se ha estimado
importante este factor por estos dos motivos. El primero es que el coste de la mano de
obra en los paises asiaticos es menor que en los paises occidentales (razén por la que
muchas empresas textiles europeas trasladan alli su produccion). En segundo lugar,
porque los bienes producidos en Asia dedican una menor importancia a los acabados,

gue muestran la calidad del producto.



e Tipos de produccion: separando entre artesanal y mixta. La primera de ellas hace
referencia a aquella que realiza los procesos de manera mayoritariamente manual; en
cambio, la segunda combina el uso de maquinaria industrial con trabajo manual para

la realizacion de las labores de corte y marcado.

e Importancia del disefio: dividiéndolo entre bajo, medio y alto. Este factor hace
referencia a los esfuerzos de las empresas por desarrollar nuevos productos, asi como

modernizar los actuales.

e Gama de precios: se ha creido importante debido a que es la cantidad monetaria que
los clientes estan dispuestos a pagar respecto al valor que ellos adjudican a los

productos. Los precios han sido divididos de la siguiente manera:

- Baja: Hasta 40 €
- Media: 41 -90 €
- Alta: 91 € en adelante.

Para la elaboracion de los siguientes graficos se elige agruparlos, por un lado, entre
lugar de fabricacién y gama de precios y por otro lado, entre importancia del disefio y

tipo de produccién, para ver si sufren algun tipo de correlacion.

En los graficos que se observan a continuacion, se han incluido los cuatro tipos de
negocios existentes en el sector del cuero en Aragon, asi como Artesania en Piel

Berdejo, para ver la situacion exacta de la empresa que centra nuestra atencion.
e Grafico "Gama de precios- Lugar de fabricacion"

Se ha querido comprobar si el lugar de fabricacion es indicativo de sus precios.

Gamade precios
Grandes almacenes

Alta I_ . Bazares
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Grafico 2.2: Relacion Gama de precios - Lugar ds fibricacion



Como se puede observar, los distintos puntos estan esparcidos por todo el grafico, a

excepcion de los que representan al sector artesanal.

En primer lugar, comprobamos que los productos mas baratos son elaborados en
Asia, donde los costes de mano de obra son mas bajos que en Europa. Por otro lado,
se aprecia que los productos artesanales estan situados en la franja de precios entre los
dos tipos de bienes producidos en Europa (grandes almacenes y tiendas de barrio). La
principal diferencia radica en el reconocimiento de la propia marca comercial, ya que
las grandes empresas internacionales tienen un alto prestigio para una gran parte de la

poblacion.
Grafico "Importancia en el disefio - Tipo de produccion™

Este gréfico ha sido realizado al considerar que podria ser significativo relacionar
estas dos variables, para intentar observar si las empresas que mas importancia dan al
disefio son las que estan mas industrializadas (habiendo realizado las mismas

inversiones tanto en maquinaria como en el area del disefio).

Importancia en el disefio
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Grafico 2.3: Relacion Importancia en el disefio- Tipo de Produccion

A simple vista, podemos agruparlos en tres bloques:

En primer lugar, encontramos a los artesanos que no dan demasiada importancia al
disefio. Bien es cierto, que en ocasiones actualizan sus productos dandoles un

acabado diferente, pero siguen estando muy lejos de las inversiones de las grandes



marcas comerciales. Por otro lado, como ya se ha indicado su produccién es casi en

su totalidad manual.

En segundo lugar, los productos vendidos en bazares, que sin invertir en disefio,
realizan una produccion mixta. Por dltimo, podemos comprobar que tanto los
productos vendidos en grandes almacenes como aquellos que se comercializan en
tiendas de barrio, realizan el mismo tipo de elaboracion, dando una mayor

importancia al disefio las grandes marcas comerciales.

Tras analizar los dos gréaficos, se comprueba como cada tipo de negocio tiene unas
particularidades que les hace diferenciarse del resto. Los Unicos que pueden tener
alguna semejanza son los grandes almacenes y las tiendas de barrio, y mas si afladimos
la variable del lugar de produccion. Sin embargo, las gran disparidad de precios
existentes entre ellos (y en menor medida el disefio), nos confirman que pertenecen a
negocios totalmente diferentes. De esta manera, quedarian clasificados de la siguiente

manera teniendo en cuenta los factores:

Lugar Fabricacién Tipo Produccién Importancia Disefio Gama Precios
Grandes almacenes Italia-Francia-Espafia Practicamente mixta Muy baja Alta
Bazares Asia Mixta Baja Baja
Tiendas de Barrio Espafia-Europa Practicamente mixta Medio-Alto Media-Baja
Artesanos de Cuero Aragon Artesanal Medio-Bajo Media

Tabla 2.1: Descripcién de los negocios en funcién de los factores.

Asi, vemos que los principales competidores de Artesania en Piel Berdejo son aquellos
que estan situados dentro de su grupo estratégico, ya que compiten bajo la misma
filosofia y tienen unas caracteristicas similares. Pese a ello, los comercios artesanales
no pueden acomodarse pensando Unicamente en sus productos, sino que deben conocer
lo que percibe el cliente al adquirirlos. Sino caerfan en la miopia del marketing® (T.
Levitt, 1960) al no tener en cuenta el resto de bienes suministrados en el sector.

® Definicién de Miopia del marketing segin T. Levitt (1960) " el fracaso de la administracion para
reconocer el alcance de su negocio, debido a que su estrategia se centra en el producto/servicio y no en el
beneficio que busca o percibe el cliente al adquirirlo."”



Se ha considerado que la mejor manera de clasificar los distintos negocios es en grupos
estratégicos®. Este concepto, que fue desarrollado por Hunt en 1972 y posteriormente
popularizado por Michael Porter en su obra Estrategia Competitiva (M. Porter, 1979),
resulta muy util para analizar una industria en la que hay numerosos competidores. Por
ello, a partir de ahora se mencionaran los distintos negocios como los siguientes grupos

estratégicos: grandes almacenes, bazares, tiendas de barrio y artesanos del cuero.

2.1.2 Diagrama de Abell de las labores de reparacion:
e Clientes: ambito autonémico y local (Aragon y Zaragoza).
e Funciones: disponer de bienes antiguos en buen uso.
e Tecnologia: se puede diferenciar entre servicios (mantenimiento y reparacion) asi

como productos nuevos, y productos para el mantenimiento que alarguen la vida util.

Cabe destacar que este diagrama ha sido realizado de manera genérica con todas las
reparaciones, aungue para un correcto andlisis se deberia haber realizado uno por cada

producto reparado.

Funciones

Disponer bienes en

buen uso
i . i Productos i Ptos para i
' Mantenim. ! eparac. nuUevos ' mantenim. :
Tecnologia
Clientes Gréfico 2.5: Diagrama de Abell de las

labores de reparacién

* Grupos estratégicos segtn Porter. M (1979): se encargan de agrupar a "aquellas empresas de un mismo
sector industrial que desarrollan conductas similares a lo largo de una serie de variables”, lo cual nos
permite clasificar a las empresas de la competencia de una manera mucho mas especifica que
englobandolo todo bajo el término "competidores".


http://www.amazon.com/gp/product/8436823389/ref=as_li_qf_sp_asin_tl?ie=UTF8&camp=1789&creative=9325&creativeASIN=8436823389&linkCode=as2&tag=abeyarc-20%22%3EEstrategia%20competitiva%20/%20Competitive%20strategy%20(Spanish%20Edition)

Se puede observar que en las labores de reparacion, tiene los siguientes competidores:

e Los artesanos o talleres que realizan reparaciones, que actualmente son escasos.

e Las tiendas que venden los productos que esta empresa repara, ya que en
muchas ocasiones a los clientes les puede ser méas rentable comprar uno nuevo
que arreglar lo que poseen.

e Las empresas que fabrican productos que alargan la duracion de los bienes
marroquineros, como pueden ser ceras, betunes, o diferentes tipos de grasa
animal, especialmente de caballo.

e Las distintas empresas encargadas de mantener los productos de cuero en

condiciones dptimas durante toda su vida util.

Principalmente, Artesania en Piel Berdejo repara tanto productos de un alto precio, que
con un pequefio arreglo pueden seguir siendo validos, como productos antiguos. En
muchas ocasiones los clientes solicitan reparaciones de bienes de una alta carga
sentimental, aunque en el &mbito econémico no sea lo mas adecuado. Ademas también
realiza labores de mantenimiento para conseguir que los bienes estén siempre en
perfecto estado. Sin embargo, no suministra productos que alarguen la vida Gtil de otros,
por lo que ha de prestar especial atencion a éstos Gltimos, asi como a las tiendas que

venden los productos que ellos reparan.

2.2 TIPO DE ESTRATEGIA

En este punto analizaremos la estrategia seguida por Artesania en Piel Berdejo, que es
la forma que tienen las empresas de enfrentarse a sus competidores en busca de un
rendimiento superior al de ellos (J. Heizer y B. Render, 2009). Este objetivo puede ser

acometido de tres maneras distintas: diferenciacion, liderazgo en costes y en respuesta.

e Competencia en diferenciacion: trata de dotar al producto o servicio de algo que sea

percibido en toda la industria como unico.

e Liderazgo en costes: el objetivo de la empresa es ser el productor de menor coste en

su sector industrial.

e Respuesta: es la habilidad para saber adaptarse a aquello que pueda necesitar el

consumidor, de una manera flexible y rapida.



En primer lugar, se puede afirmar que esta empresa sigue la estrategia de diferenciacion
(asi como su grupo estratégico) en las labores de produccion, ya que busca competir en
el mercado ofreciendo productos fabricados manualmente, tal y como se hacian hace
décadas, diferenciandose de esta manera de la competencia. Este modo de trabajo
artesanal es demandado por un grupo de clientes, para quiénes estos productos
satisfacen unas necesidades que no pueden conseguir con el resto de los vendidos en el
sector. Estas pueden ser el ir complementado con modelos diferentes a los de la gran
mayoria de la poblacion, que suele comprar en otro tipo de negocios. Ademas, los
productos artesanos tienen la particularidad de que no existen dos completamente
iguales, por lo que éstos son exclusivos de las personas que los portan. Por otro lado,
hay ciertos colectivos que ven en la artesania la manera de mantener viva una parte de
nuestra cultura. Hay que destacar que también lleva a cabo diferenciacion por
localizacion puesto que es la Unica empresa ubicada en Zaragoza con estas
caracteristicas, por lo que los clientes siempre acudiran al artesano mas proximo ante
precios iguales. Es importante mencionar que en sus primeras décadas de existencia no
realizaba esta estrategia de diferenciacion, sino que ha llegado a ella con el paso de los
afios. En sus primeras décadas de existencia competia en bajo coste con el resto de
artesanos que habia en Zaragoza, pero con la llegada de la produccién industrial a su
sector, que hizo que los costes de esas empresas bajaran en gran cuantia, tuvo que
reorientarse hacia una nueva estrategia. Hoy en dia, es inviable competir de esta manera
en el sector del cuero, ya que los costes de produccion de los productos provenientes de
Asia son altamente inferiores, al contar, entre otras cosas, con una mano de obra

muchos mas barata.

Respecto a las labores de reparacion, Artesania en Piel Berdejo realiza la estrategia de
respuesta. De esta manera, esta empresa es flexible en torno a los productos que repara,
ya que no tiene una lista de trabajos, sino que se amolda a lo que le lleva el cliente a
restaurar. Ademas, la otra clave de la estrategia de respuesta es la rapidez, la cual intenta

cumplir en la medida de lo posible.

Por ultimo, cabe destacar que tanto Artesania en Piel Berdejo como el resto de las
empresas de su grupo estratégico, no llevan a cabo la estrategia de liderazgo en costes.
Al realizar todos los procesos de manera artesanal y por lo tanto, de modo mas lento,
hacen que sus productos sean mas caros que los comercializados en bazares y en tiendas

de barrio. Sin embargo, las grandes marcas comerciales pueden fijar precios mas altos,
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debido al alto reconocimiento que tienen por parte de los clientes, gracias a una
reputacion que han adquirido a lo largo de los afios, asi como una imagen de

exclusividad unida a la marca.

2.3 ANALISIS DAFO

El método de estudio conocido en castellano como DAFO, analiza tanto las
caracteristicas internas de la empresa (Debilidades y Fortalezas), como las externas
(Oportunidades y Amenazas). Por ello, es una herramienta muy util para conocer la
situacion real en la que se encuentra una empresa, Yy llevar a cabo planes para el futuro.

A continuacion, se realiza el analisis de la empresa.

Las debilidades descubiertas en Artesania en Piel Berdejo son:

Atraso en Investigacion y Desarrollo: al ser un negocio eminentemente tradicional,
sigue trabajando sin los medios técnicos actuales, lo que aumenta el tiempo de

produccion de cada bien.

Jubilacion del artesano, ya que en unos tres afios terminara su actividad en esta
empresa. Ante ello, surge la incertidumbre de quién recogera su testigo y, en ese caso,
si lo hara de la misma manera que hasta ahora, manteniendo el mismo tipo de

elaboracion artesanal.

Mala ubicacion de la tienda: esta situada en una calle estrecha con poco transito, lo
que hace que sea vista por pocas personas, siendo visitada principalmente por

consumidores habituales.

Local de tamafio reducido: hay poco espacio disponible tanto para la exposicién de

los productos, como para las labores productivas en el taller y de almacenaje.

Poco conocimiento del negocio por parte de la poblacion, ya que por el tamafio de la
tienda y su actividad, es desconocido por la inmensa mayoria de los habitantes de
Zaragoza.

Mayor posibilidad de fallos de produccion que el resto de empresas de su sector, al
realizar casi todos los procesos manualmente, siendo mas probable la aparicion de

bienes no aptos para la venta.
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Fortalezas encontradas en Artesania en Piel Berdejo:

Gran cantidad de clientes fieles, que recurren a Artesania en Piel Berdejo cuando
quieren comprar algin producto de cuero o necesitan reparar algo que la empresa

pueda efectuar.

Capacidad de amoldarse a los pedidos del cliente: un gran nimero de clientes acuden
en busca de soluciones a sus necesidades particulares, desde produccion de bienes

concretos a reparacion de productos de una mayor antigliedad.

Es una empresa plenamente consolidada dentro de su sector en nuestra comunidad
autébnoma. Le avalan mas de 80 afios de existencia, los premios recogidos en distintos
certamenes, las certificaciones de calidad (en el afio 2000 recibi6 el "Certificado de
Calificacion Artesanal” el cual le acredita como experto en marroquineria®) y la

fidelidad de sus clientes.

Amenazas detectadas en Artesania en Piel Berdejo:

Aumento de la competencia de paises en desarrollo: en los Gltimos afios ha habido un
gran auge de productos fabricados en paises asiaticos, de una calidad ® mucho menor,
pero también con un precio infinitamente méas bajo, lo que le hace perder un alto

ndmero de ventas.

Aumento de los precios del cuero debido a los altos costes del proceso de curtido en

comparacion con otros materiales mixtos existentes en el mercado.

La edad media de los clientes es mayor que la de la poblacion, puesto que el trabajo
artesano es mas valorado por las personas no tan jovenes. La edad media en Espafia
en el afio 2015 fue de 43,2 afios’, y se prevé que siga creciendo. Como comenta el

artesano, la gran mayoria de las personas que se acercan a la tienda tienen mas de 40

> Definicién marroquinerfa segdn la RAE: manufactura de articulos de piel o tafilete, como carteras,
petacas, maletas, etc.

® Definicion calidad como concepto de conformidad con las especificaciones (Reeves y Bednar, 1994):
"las caracteristicas que debe tener un producto/servicio que lo diferencia de los competidores y que sean
identificables como valor afiadido”

” Noticia sobre la edad media Espafia en periédico La Vangurdia.
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afios (reafirmado por un estudio sobre la Artesania Rural Andaluza®), por lo que
existe la incertidumbre de saber si los menores de esta edad cambiaran de gustos y

optaran por comprar productos artesanales.

Oportunidades observadas en Artesania en Piel Berdejo:

Captacion de una mayor cuota de mercado ante la escasez de artesanos en Aragon, al
estar sus dos competidores principales fuera de la ciudad de Zaragoza. También es
posible aumentar sus ventas atrayendo a los clientes de antiguas tiendas tradicionales,

que ante el cierre de éstas han comprado en otros tipos de negocio.

Mejoras con el Plan Integral del Casco Histérico® a realizar entre los afios 2013 y

2020. Sus principales objetivos son mejorar:

- Infraestructuras, escena urbana y patrimonio.

- Suelo y rehabilitacion de vivienda.

- Comercio y turismo.
Con estas medidas, la zona en la que estd ubicada la tienda/taller tendria una
revaloracion, trayendo consigo un mayor numero de clientes potenciales a Artesania

en Piel Berdejo.

Pocas empresas artesanas: pese a que existen un gran nimero de competidores en su
sector, en Aragén Unicamente hay dos empresas méas que trabajen de forma manual,

manteniendo la misma filosofia, siendo éstos sus principales rivales.

Posibilidad de subvenciones por parte de la DGA: puede conceder ayudas (ver anexo
I11) del 80% de las inversiones, con un maximo 200 mil euros, a empresas artesanales

aragonesas, siempre que cumplan una serie de requisitos.

2.4 NUCLEO COMPETITIVO DE PORTER

Este modelo, formulado por Porter en 1982, constituye una metodologia de analisis (ver
anexo IV) para indagar acerca de oportunidades y amenazas que existen en el sector.
El grado de atraccion de una industria viene marcado por la accion de las conocidas 5
fuerzas competitivas basicas, las cuales se aplican a continuacion. (L.A. Guerras y J.E.
Navas, 1996)

8 Estudio acerca del interés por la Artesania en Andalucia (extrapolable en gran medida al resto de
Espafia)
% Medidas del Plan Integral del Casco Histérico.
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Esquema 2.1 : Cinco Fuerzas de Porter

2.4.1 Amenaza de los nuevos entrantes

e Economias de escala: en el sector del cuero artesanal en Aragén, las economias de
escala no existen, ya que todas estas empresas son pequefias y al tener baja
produccion no llegan a beneficiarse de las ventajas de las grandes fabricaciones ni de

acuerdos con los proveedores.

Sin embargo, si tenemos en cuenta las economias de escala en todo el sector, la
conclusion que acabamos de sacar varia. Esto se debe a que el resto de productos
vendidos en él se benefician de elaborar grandes cantidades, hecho por el cual llevan
a cabo ahorro de costes, descendiendo el unitario. Ademas, al adquirir un alto
volumen de materias primas para fabricar los productos, pueden conseguir mejores
precios por parte de los proveedores, volviendo a existir asi esta economia. Cabe
recordar que mientras Artesania en Piel Berdejo, al igual que el resto de sus
competidores del mismo grupo estratégico, tienen menos de diez artesanos y fabrican
todo de manera artesanal (mas lenta que la produccién mixta), el resto de fabricantes
tiene parte de produccion industrial, lo que hace que puedan fabricar un mayor

namero de productos, con todas las ventajas que ello supone en ahorro de costes.

Debido a las economias de escala podrian entrar nuevas empresas artesanas, ya que
como producen pequefias cantidades nunca llegan a aprovechar estas economias, por

lo que no han de realizar grandes inversiones.
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Diferenciacion de los productos: dentro de este sector, tiene un papel muy importante
tanto en el caso de los negocios artesanales como en el de los grandes almacenes, ya
que ambos buscan competir en diferenciacion respecto al resto de negocios. En el
primero de ellos, tratan de competir con sus propios métodos, lo que hace que se
diferencien del resto de empresas y satisfagan las siguientes necesidades: productos
unicos, diferentes a los elaborados por empresas con produccién mixta, a la par que
exclusivos ya que al ser produccion artesanal, los productos son diferentes entre ellos,
por lo que no hay dos iguales. Por otro lado, las empresas que comercializan en los
grandes almacenes, se diferencian a través de su propia marca, ya que poseen un alto
reconocimiento y prestigio para una parte de la poblacién, proporcionando a sus

clientes un sello distintivo del resto de los productos comercializados.

De esta manera, la diferenciacién limita la entrada a aquellas empresas que pretenden
competir con los artesanos, ya que estas tiendas tienen ganado un prestigio
(conseguido a lo largo del tiempo) y una alta fidelidad por parte de un gran namero

de clientes.

Necesidades de capital: en el caso que centra nuestra atencion, a pesar de que para
abrir un negocio artesanal del cuero se necesita realizar una inversion, ésta es muy
pequefia si lo comparamos con otros grupos estratégicos del sector. Unicamente se
necesitaria comprar / alquilar un local comercial de tamafio bajo / medio, adquirir las
distintas mesas de trabajo, maquinaria especifica e instrumental, asi como acon-
dicionar el local tanto para la exposicion como para cumplir las medidas de
seguridad.

De esta manera las nuevas empresas entrantes no deberian tener una barrera de

entrada respecto a las necesidades de capital debido a que la inversion es pequeria.

Formacion: dentro de los comercios artesanales hay que darle una grandisima
importancia a los conocimientos de los artesanos, mientras que en el resto del sector
la formacién no es tan necesaria ya que los distintos trabajadores estan encargados

Unicamente de una fase del proceso productivo.

Por esta razon, hay una barrera de entrada puesto que se necesitan afios de trabajo

para estar plenamente formado, mientras que en el resto es menor.
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Costes cambiantes: respecto al analisis que estamos efectuando, todos los clientes del
sector del cuero tienen un coste cambiante nulo, ya que no deben asumir gastos por

cambiar el proveedor de sus productos, al tratarse de productos finales.

Acceso a los canales de distribucion: en nuestro caso, este apartado tiene una
importancia relativa. Por un lado, las empresas de este grupo estratégico,
comercializan y venden a través de su tienda, y en ocasiones excepcionales en ferias
artesanas o medievales, por lo que no han de entrar en canales de distribucion
externos para vender sus productos. Sin embargo, uno de los principales handicaps
que tiene Artesania en Piel Berdejo es que esta situada en una calle pequefia, estrecha
y de escaso transito, lo cual hace que el local sea visto por muy poca gente. Por todo
ello, si bien las empresas de este grupo estratégico no necesitan acceder a los grandes
canales de distribucidn, si han de ser visibles para que los posibles clientes entren a
sus tiendas, ya que sino Unicamente les visitan aquellos consumidores que les
conocen con anterioridad. De esta manera la ubicacion de estas empresas puede

suponer una gran diferencia en su volumen de ventas.

Distinto seria el caso del resto de empresas que comercializan en el sector, quienes
deben intentar que sus productos estén presentes en el mayor ndmero de
establecimientos posibles. Por esta razon deben dar una gran importancia a este
factor, llevando a cabo un gran desembolso econémico. Especialmente, este seria
muy importante si los nuevos entrantes quisieran penetrar en los grandes almacenes,

los cuales practicamente solo comercializan marcas conocidas.

Politica gubernamental: Actualmente, en el sector del cuero artesanal y en general en
toda la artesania, no hay impedimentos por parte de las Administraciones, si no que

se favorece la entrada de nuevas empresas mediante subvenciones.

Respecto a los productos comercializados en grandes almacenes y tiendas de barrio,
al ser producidos en Europa, no tienen restricciones para la entrada en nuestro pais,
debido a las politicas de libre comercio de la Unién Europea. Sin embargo, esto
difiere con los productos vendidos en los bazares, los cuales al provenir de Asia,

sufren los efectos de los aranceles, asi como otros impuestos en las fronteras.

Por todo ello, respecto a la amenaza de los nuevos entrantes de Porter, hay que darle una
importancia media en el grupo estratégico al que pertenece Artesania en Piel Berdejo.
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Aungue no es necesario invertir grandes cantidades de capital (lo que hace que mas
empresas pudieran entrar), se necesita una alta experiencia y formacion para poder crear
los productos. Sin embargo, en el resto de los grupos estratégicos del sector, es muy

dificil entrar a formar parte de él debido a las altas inversiones que se han de efectuar.

2.4.2 Poder de negociacion de los compradores

Volumen de compra por parte de los clientes: en este grupo, las empresas venden en
su gran mayoria al por menor, lo que hace que estos no tengan un gran poder. Sin
embargo, de forma esporadica tienen pedidos de gran tamafio para alguna empresa u
organismo oficial. Lo mismo sucede con el resto de empresas ya que venden

regularmente pequefias cantidades al consumidor.

Semejanza de los productos: dentro del grupo estratégico, las tres empresas artesanas
comercializan productos de un mismo estilo, parecidos entre si, por lo que los clientes
tras comparar los precios acudirdn a la mas barata (o la mas cercana a ellos),
pudiendo generar una guerra de precios. Sin embargo, al estar ubicadas en localidades
diferentes, esto no sucede de manera habitual. En cambio, esto ocurre en las ferias
artesanales / medievales, donde las tres empresas estan ubicadas a escasos metros de
distancia, a la par que aparecen otras de distintos lugares de la geografia nacional. Por
ello, durante el transcurso de estas ferias han de ser conscientes de que estan
compitiendo directamente con otras empresas que durante el resto del afio no lo
hacen. No obstante, no tiene una alta importancia para Artesania en Piel Berdejo, ya
que estas ferias son una parte muy pequefia de sus ingresos debido a que solamente

acude a dos o tres al afio.

Respecto a la semejanza con el resto de productos ofrecidos en el sector, los de cada
grupo estratégico tienen sus particularidades, siendo todos ellos diversos entre si. No
obstante, eso no quita que sean competidores directos, razén por la cual los clientes

pueden buscar la confrontacion entre ellos para conseguir productos mas baratos.

A modo de resumen, en este punto, las empresas tendran un poder de negociacién
medio por parte de los clientes. Bien es cierto que, al comprar de manera individual, y
normalmente, escasa cantidad, podria ser bajo. Sin embargo, hay una amplisima oferta

de productos sustitutivos en el sector, lo cual hace que los clientes puedan intentar
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enfrentar a todas las empresas del sector, para asi conseguir un mayor poder de

negociacion.

2.4.3 Poder de negociacion de los proveedores

Grado de concentracion de los proveedores y del sector al cual suministran: en la
marroquinerfa artesanal a nivel nacional, nos encontramos con unos 30 proveedores™,
tanto de cuero como de sus accesorios (ninguno de ellos en Aragon, destacando, 7 en
la Comunidad Valencia, 5 en Asturias y 5 en Castilay Ledn).

Las localidades con mayor numero de proveedores son Gijon (Asturias) Yy
Villarramiel (Palencia) con tres en cada una de ellas, destacando esta ultima al
tratarse de un pueblo de 860 habitantes™. Actualmente, Artesania en Piel Berdejo
compra cuero a un Unico proveedor, Curtidos Luprimo (Villarramiel), habiendo

dejado de trabajar recientemente con sus suministradores de los Gltimos quince afios.

En toda Espafia hay unos 60 clientes artesanos, estando también muy concentrados,
razén por la que las empresas suministradoras tienen escaso poder debido al amplio

abanico de ofertantes que hay.

Sin embargo algunos de estos proveedores venden también a empresas de otros
grupos estratégicos, razon por la que el poder de los proveedores subiria ligeramente,

al aumentar el nimero de clientes.

Existencia productos sustitutivos: al trabajar estas empresas Gnicamente con cueros
totalmente naturales y de alta calidad (ya definida anteriormente en la cita 5), son de
muy dificil sustitucién por ninguna otra materia prima, lo que hace que los
proveedores tengan un alto poder de negociacion. Bien es cierto que hay otros
productos que puedan ser sustitutivos, los cuales ya son utilizados en el mercado,
como es el uso del cuero sintético (de poliuretano, PVC y de vinilo) o incluso
plasticos y telas. Sin embargo a dia de hoy, los talleres artesanales son totalmente
contrarios a la introduccion de nuevos materiales, puesto que perderian su razon de
ser, a la par que su sello de identidad, es decir, el uso de pieles naturales. Pese a ello,

en un futuro podrian aparecer en el mercado nuevos materiales con las mismas

Numero de empresas proveedoras del sector segtin Oficio y Arte.

! Poblacién actual en Villarramiel (Palencia) segtn el INE en 2015.
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caracteristicas técnicas a un precio mas bajo, lo que podria influir en el cambio de

materias primas reduciendo el poder de negociacion con los proveedores del cuero.

Respecto al resto de productos sustitutivos que puedan existir de cara al resto de
suministros, destacar que tanto Artesania en Piel Berdejo como el resto de empresas
marroquineras se han ido actualizando a lo largo del tiempo. Hace siglos Gnicamente
se usaban hebillas, que tras la invencion del boton automéatico en 1807, empezaron a
ser compartidas muy lentamente con este nuevo cierre (se ganO en rapidez).
Posteriormente, llegaron las innovaciones que influyeron a Artesania en Piel Berdejo
y el resto del sector, como fue el de la cremallera (se gan6 en hermetismo) en 1923,
que empez0 a ser usada por esta tienda a mitad del siglo pasado. Actualmente, incluso
se usan en el sector otros productos como el velcro (proporciona rapidez, comodidad
y facilidad de uso), y es de esperar que puedan llegar otros en los préximos afios,
como seria la evolucion del método del cierre a través de imanes. De esta manera, se
demuestra que pese a ser un sector tradicional, esté abierto a los nuevos cambios que
llegan a través de productos sustitutivos, implantando estas nuevas ideas a la par que
sigue usando los ya comunes en él, siendo todos ellos validos para el cierre de
carteras, bolsos 0 monederos. Asi, ante la aparicién de estos nuevos productos es de
esperar que éstos sean empleados, pero sin olvidar los tradicionales, puesto que es la

tonica que ha seguido el sector a lo largo del dltimo siglo.

En lo referido al cuero, los proveedores podrian tener alto poder de negociacion a dia
de hoy, ya que Unicamente utilizan cuero auténtico. En cuanto a los herrajes, hebillas
y demaés accesorios, las empresas suministradoras no tendran una gran fuerza de
negociacion, puesto que aunque todos son utilizados, podrian usar los productos

sustitutivos.

Porcentaje de ventas de los proveedores en el sector: en nuestro caso, los
suministradores venden tanto a unos 60 talleres artesanales, como a otros empresas
marroquineras, los cuales utilizan para sus productos Unicamente materias naturales.
Por ello, los proveedores, no tienen un gran poder, ya que los clientes pueden optar

por comprar a varios de ellos, unas 30 empresas a nivel nacional.

Importancia del producto suministrado para las empresas clientes: por este factor,

los proveedores tienen alto poder de negociacion ya que el cuero es un material
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esencial para las empresas artesanas, ya que no conciben fabricar con otros

materiales.

Por norma general, los proveedores en este sector no tienen un alto de poder de
negociacion ya que hay un amplio abanico de ofertas a las que pueden acudir los
productores, si bien es cierto que tampoco es bajo al ser el cuero un material primordial

para la fabricacion de sus productos.

2.4.4 Amenaza de los productos sustitutivos

¢Son hechos todos los productos con la misma tecnologia? ¢O tienen procesos

productivos diferentes?

Como se ha comentado a lo largo de este estudio, en Aragon Unicamente hay dos
empresas mas que trabajan del mismo modo que Artesania en Piel Berdejo, quienes
serian sus competidores directos. En cambio, hay una gran cantidad, tanto de
pequefios comercios como de grandes almacenes que venden bienes producidos en
masa (cada proceso es realizado por un trabajador diferente siendo continuado por un

compariero una vez acabado su trabajo).

¢ Satisfacen los productos sustitutivos las necesidades de los consumidores de la

misma manera que los productos del sector?

Como se puede apreciar en el Diagrama de Abell de la produccion realizado en el
apartado 2.1., hay varios tipos de negocios que satisfacen las mismas necesidades. De
esta manera, estos productos sustitutivos cumplen la misma funcién que ellos, ya que,

calidad y disefio aparte, sirven para o mismo.
¢,Cuales son los precios del sector en comparacion con los productos sustitutivos?

Aqui deberiamos hacer una clara diferenciacion entre las ya nombradas grandes
marcas comerciales, y los productos vendidos en pequefios locales o bazares, por lo

que lo compararé de manera individual con cada uno de ellos.

En primer lugar, los precios del grupo estratégico que estamos analizando son
considerablemente méas elevados que el de todos aquellos productos vendidos en

bazares (tiendas de "todo a 100", o las conocidas vulgarmente como "chinos"). Por

20



ello, tanto a Artesania en Piel Berdejo, como al resto de empresas del sector del cuero
de manera artesanal, les es imposible competir en precios con estos bienes. Ademas,
los productos comercializados en grandes almacenes, tienen unos precios superiores a
los vendidos por los artesanos. En muchas ocasiones el alto importe que estos tienen,
es consecuencia de su imagen de marca (conocidas por gran parte de la poblacion)
mas que por el producto en si. Por ultimo, tanto Artesania en Piel Berdejo como
Isamar Aranda y Arteycuero tienen precios ligeramente superiores a los productos

comercializados en las tiendas de barrio.

Artesania en Piel Berdejo estd seriamente amenazada por los productos sustitutivos, ya

que muchos de ellos cumplen sus funciones de manera mas barata, como es el caso de

los productos vendidos en las tiendas de barrio o en los bazares.

2.4.5 Rivalidad entre los competidores existentes en la industria

En este punto, se analizara la posicion concreta de Artesania en Piel Berdejo respecto a

sus competidores en el sector del cuero.

Ndmero de competidores: Unicamente tiene dos competidores en su grupo estratégico
(Arteycuero e lIsamar Aranda), que se dedican a su misma actividad, manteniendo la
filosofia artesana. Ademas, cabe destacar que estan situados en Lumpiaque y Borrés
respectivamente, por lo que en el dia a dia no compiten entre ellos, ya que estan
alejados de la capital aragonesa (Lumpiaque: 50 km y Borrés: 130 km) y poca gente
se desplaza de manera habitual para comprar estos productos. Sin embargo, dentro de
su sector hay una gran cantidad de competidores, razon por la cual las organizaciones
artesanales no pueden pensar Unicamente en el bajo numero existente de empresas
dentro de su grupo estratégico, puesto que obviarian al resto de competidores

marroquineros existentes en Aragon (grandes almacenes, tiendas de barrio y bazares).

Crecimiento de la industria: es un sector tradicional que sufre pequefios altibajos
como consecuencia de la evolucién de la economia espafiola. Pese a que ha tenido
bajadas en los Gltimos afios, debido a la crisis mundial de 2008 *?, siempre vuelve a

subir a los niveles en los que se encontraba con anterioridad. De esta manera, durante

Estudio sobre la evolucion del sector marroquinero seglin la Asociacion Espafiola de Fabricantes de

Marroquineria.
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los dos ultimos ejercicios, el sector del Cuero y del Calzado, en el cual esti
encuadrado Artesania en Piel Berdejo, ha experimentado crecimientos del 11 % en el
2014, y del 5,30% en el 2015, siendo la actividad con mayor aumento a nivel
nacional y muy por encima de la media. Ademas, en los ultimos tiempos se estan
concediendo un mayor nimero de subvenciones, que junto con las politicas de

emprendimiento de los talleres artesanos, impulsan aln mas esta industria.

Como se ha demostrado, actualmente el sector del cuero esta en crecimiento, siendo
caracteristico de esta fase que la competencia se reduzca ya que las empresas se
tienen que preocupar Unicamente de mantener su cuota de mercado, lo que ya de por

si conlleva un aumento de beneficios.

En la actualidad estamos en una

época de crecimiento donde la 2014 2015
rivalidad entre los competidores N0 g ojucisn sector cuero y Calzado

it 11% 5,30%
€S muy alla, ya Qqué no se ven Evolucién Ventas Industria
obligados a captar nuevos Manufacturera Espafiola 1,70% 2,10%

clientes. Tabla 2.2: Evolucién ventas sector cuero e industria manufacturera

Saturacion del mercado: si llevamos a cabo el analisis del sector, se puede observar
como existen un gran nimero de empresas que venden estos productos, siendo
ademas, distintos tipos de negocios, lo cual nos muestra que el sector en su conjunto

pueda estar ligeramente saturado.

En cambio, si analizamos Unicamente a los talleres artesanales, nos encontramos con
que en nuestra comunidad hay sélo tres tiendas, habiendo disminuido en los ultimos
afios como consecuencia de la jubilacion de los artesanos. Al existir la misma
demanda, ésta es repartida entre un menor numero de empresas, siendo esto
beneficioso para estos establecimientos. A modo de ejemplo, Artesania en Piel
Berdejo ha experimentado un aumento continuo de las ventas desde el afio 2012 (un
20%).

B3 Evolucién Industria Manufacturera Espafiola segln el INE 2015/2016.
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Por ello, la saturacion es mayor en el sector que en el grupo estratégico donde esta
ubicado. Los artesanos no deben olvidarse del restos de grupos debido a que éstos

también son competencia.

e Diversidad de los competidores: Artesania en Piel Berdejo tiene que hacer frente
tanto a sus competidores directos (artesanos), como a las grandes marcas comerciales
que venden en los grandes almacenes. Ademas, también ha de competir con los
productos vendidos en bazares, asi como los suministrados en tiendas de barrio.
Como se observa, hay empresas con distintos tamafios, origenes geograficos y
estrategias, lo que intensifica la competencia debido a la dificultad de predecir la

forma de actuar de cada una de ellas.

Por todo ello, tras el analisis llevado a cabo, podemos concluir que en el sector hay una
alta rivalidad al existir un amplio abanico de ofertas, siendo un mercado saturado, al
mismo tiempo que diverso. Sin embargo, si nos centramos Unicamente en el sector
artesanal, nos encontramos con un sector en crecimiento lo que hace que disminuya la
competencia. Ademas, el nimero de competidores es escaso si lo comparamos
exclusivamente respecto al grupo de artesanos, al haber un pequefio numero de

empresas en él, si bien no deben olvidarse de las del resto del sector.

2.5 CONCLUSIONES DE LOS ANALISIS
Una vez desarrollados estos andlisis (Nucleo Competitivo de Porter, Diagrama de Abell
y DAFO), se ha observado una gran amenaza que pone en peligro el futuro cercano de

la empresa asi como un aspecto a mejorar en Artesania en Piel Berdejo.

e La amenaza encontrada estd relacionada con la cercana jubilacion del maestro
artesano, la cual acarrea una serie de incertidumbres de cara al futuro, como es el
hecho ya comentado, de saber como se desarrollara el proceso productivo una vez
deje de trabajar en la empresa. Su hija es capaz de llevar a cabo la gran mayoria de

los procesos, pero le falta rodaje para poder realizarlos de manera integra.

e Su actual ubicacidn es mejorable, ya que esta situada en una calle estrecha, pequefia y
no muy transitada, razon por la que poca gente conoce la existencia de la tienda.

Ademas el propio local es de tamafio reducido, lo que conlleva poco espacio para
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mostrar todos sus productos al igual que un escaso espacio para la produccion,
imposibilitando trabajar a los dos artesanos a la vez. Por ello, se cree que hay una
gran oportunidad de mejora en el hecho de cambiar a una calle cercana mas
comercial, lo que haria que mas personas descubrieran el negocio, pudiendo
incrementar asi considerablemente sus ventas y buscando también una mayor
comodidad en el local. Ademas, ante la idea de la empresa de que el taller esté en
funcionamiento mafiana y tarde, cabria la posibilidad de buscar salida al excedente de

produccidn a través de una mejor ubicacion.

Asimismo, con esta decision, se podria hacer frente a la amenaza detectada del
aumento de la edad media de los clientes, ya que al estar situada en un lugar mas

visible, un mayor nimero de gente joven podria interesarse por sus productos.

3. DECISIONES DE LOCALIZACION

El primer andlisis que vamos a desarrollar sobre Artesania en Piel Berdejo es acerca de
la mejora de su emplazamiento con el objetivo de conseguir un mayor numero de
ventas. Actualmente estd localizado en la calle Matias Carrica 5, en pleno Casco
Histdrico de Zaragoza, en un local de 45 metros cuadrados por el que se pagan 350
euros mensuales de alquiler. Asi, analizaremos si debe continuar en este lugar o es

preferible que se traslade a otro local.

Este problema se va a centrar sobre la zona donde estd ubicado en la actualidad
Artesania en Piel Berdejo, ya que el propio duefio no esta dispuesto a salir de ella , al
considerar que para su tipo de negocio es la zona ideal de la capital aragonesa. Ademas,
durante toda su historia, siempre ha estado localizada en este barrio, siendo otra razén
de peso por la cual se muestra reacio, ya que sus clientes mas habituales los reconocen

en este lugar.

No obstante, debo hacer hincapié en que se deberia realizar un primer problema de
localizacion entre todos barrios de Zaragoza, para saber en cual de ellos le conviene
ubicarse. Sin embargo, como este problema quiere servir de propuesta de mejora a la
empresa que centra nuestra atencion, se realizara en la zona que quiere el duefio, es
decir, el Casco Historico. Por el mismo motivo, se desechan otras alternativas que estan
surgiendo en el mercado, como es el caso de las agrupaciones de artesanos. El ejemplo

representativo de ello en Zaragoza es el Espacio de las Armas, situado en la calle con el
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mismo nombre, donde se congregan una amplia variedad de profesionales de la

artesania para intentar captar a los clientes que demanden este tipo de bienes.

3.1 ANALISIS DE LOS FACTORES DE LOCALIZACION
Para llevar a cabo este estudio, en primer lugar se analizan tanto los puntos fuertes como
los débiles de su actual ubicacion. Por otro lado, se examinaran los factores a mejorar

con un cambio de localizacién.

Ventajas de la actual localizacion:

e Conocimiento del lugar por parte de los clientes: tiene una gran importancia ya que
en caso de traslado, los consumidores no sabrian donde estan ubicados, y podrian
perder clientela. Sin embargo, se podria solucionar comentando a los clientes a dénde
van a trasladarse, o poniendo un cartel con un plano de la nueva ubicacion en el

exterior del local.

e Alquiler barato para estar situado en pleno centro, con un coste de 350 euros
mensuales. En las calles adyacentes aumenta significativamente el precio del metro

cuadrado.

e Situado a dos minutos de la Calle Alfonso, una de las calles mas transitadas de
Zaragoza, a la par de ser de las que mas turistas atrae, al estar situada junto a la Plaza
del Pilar.

e Esti rodeado de otros comercios tradicionales (bordados, indumentaria aragone-
sa...), lo que hace que los clientes aprovechen el desplazamiento a la zona y visiten

los distintos establecimientos de este tipo.

e Este local cuenta con espacio para el taller en la misma tienda, hecho importante
para el artesano debido a que este quiere que los propios clientes puedan observar de

primera mano cémo trabaja y fabrica los distintos productos.

Desventajas de la actual localizacion:

e Calle en la que esta situada: corta (50m.), estrecha (3m.) y poco transitada pese a

estar situada a escasos metros de la Plaza del Pilar y de la Calle Alfonso, que
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absorben el paso de los transelntes. En menor medida, también sucede en las

proximidades de su actual ubicacion, con la calle Torrenueva.

e Esta situada en pleno Casco Antiguo, una de las principales zonas de ocio nocturno
de la ciudad. Esto hace que la suciedad sea la tonica habitual tras las noches de fiesta,
lo que provoca una mala imagen de cara al exterior al igual que precisa reparar los

desperfectos ocasionados.

e Olvido institucional pese a estar situada en pleno centro histérico de Zaragoza, a
escasos cinco minutos de la Plaza del Pilar, tanto el Ayuntamiento como otros
organismo oficiales se han olvidado de conservar las pequefias calles que hay en él,
encontrandonoslas descuidadas y con escaso mantenimiento (suciedad, fachadas con

andamios desde hace tiempo, baldosas y adoquines levantados, etc.)

Factores a mejorar con el cambio de localizacion:

Con ellos se pretende aumentar la cifra de negocios de la empresa. Artesania en Piel
Berdejo lleva cuatros afios abriendo mafiana y tarde, cuando durante los anteriores 28
afios Unicamente abria por las tardes al tener el artesano otro trabajo por las mafanas.
De esta manera, su hija aprovecha el horario matutino para elaborar productos
(progresando dia a dia siendo capaz de realizar mas labores productivas) y atender la
tienda, habiendo un bajo numero de visitantes, lo que hace que tenga tiempo para
trabajar en el taller. Asimismo, con el paso del tiempo aumenta la capacidad productiva,
siendo primordial mejorar su ubicacion para incrementar la demanda y dar salida al total
de la produccion. Ademas, como se observo en el andlisis DAFO, varios hechos podrian
ser solucionados mediante un cambio de localizacion, los cuales van a ser comentados a

continuacion.

e Conseguir un mayor numero de clientes potenciales, con lo que podria aumentar el
namero de ventas. Para cumplir con el objetivo se deberia buscar una mejor ubicacion
en una calle més transitada, siendo una de las opciones situarse en un lugar con un
alto paso de turistas. Para ello, Artesania en Piel Berdejo deberia ampliar su cartera de
productos incluyendo recuerdos de Zaragoza que poder ofrecer a los visitantes de
nuestra ciudad, para captar asi su atencion y puedan entrar a la tienda. A modo de
ejemplo, se podrian dar acabados a los productos con el contorno de la Basilica del
Pilar, asi como de otros lugares emblematicos como pueden ser La Aljaferia o La
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Puerta del Carmen. Otra propuesta seria hacer llaveros con la figura de la Virgen del

Pilar.

Conseguir un local mas amplio, dénde poder exponer todos sus productos, mostrando
también los nuevos disefios que puedan aparecer en su cartera. lgualmente, seria
conveniente ganar espacio tanto en el taller como en el almacén para una mayor
comodidad, ya que la superficie reservada para las tareas de almacenaje y produccion

es menor de 20 metros.

3.1.1 Factores a tener en cuenta en torno a la localizaciéon del comercio

Superficie Util: es importante debido a que se necesita un espacio minimo para poder
llevar a cabo la correcta distribucion del espacio de exposicion, del taller y del
almacén. A su vez, es conveniente no sobredimensionar, ya que esto supondria un

mayor coste.

Precio: tiene que ser una cantidad asumible que no incremente demasiado los costes,

ya que es una de las mayores cuantias que ha de efectuar esta empresa.

Inversiones: son los desembolsos a realizar en el momento del traslado, los cuales no
deberian ser muy elevados ya que pondrian en peligro la estabilidad del negocio. En
nuestro caso, las inversiones pendientes serian los costes de acondicionamiento y los

honorarios de las agencias de alquiler.

Afluencia: este apartado tiene una gran importancia por el hecho de que si el
establecimiento esta localizado en una zona con un gran transito de personas, habra
una mayor posibilidad de conseguir atraer a nuevos clientes. Este es el objetivo para
dar salida al posible excedente de produccion que tendrian al estar el taller abierto
mafiana y tarde. Asi, este factor esta caracterizado por las siguientes variables:

- Ubicacion en una calle comercial: al estar situado junto a mas tiendas y negocios,
en una via con mas movimiento atraeria a mas posibles clientes con intencion de

comprar.

- Cercania turistica: es importante por el mero hecho de que cuanto mas cerca esté

de los lugares a visitar, mayor cantidad de turistas podran ver su establecimiento.

- Tipo de via: su importancia radica en que si la calle es peatonal, se promueve que

los viandantes se desplacen caminando de una manera mas tranquila, observando
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los escaparates de las tiendas con mayor detenimiento y favoreciendo que mas

personas entren al interior de los comercios.

- Transito turistico: el continuo paso de visitantes incrementaria el nimero de
personas que ven el negocio, por lo que tiene una alta importancia situarse en las

calles que suelen frecuentar.

3.1.2 Busqueda de locales

El dia 7 de Septiembre se lleva a cabo una blsqueda activa de locales en alquiler por el
Casco Historico (ha sido delimitado de la siguiente manera: Plaza del Pilar, Calle Don
Jaime |, Calle Coso y Avenida César Augusto). Es conveniente resaltar que se trata de
un mercado en continuo movimiento, ya que practicamente cambian semanalmente los
locales disponibles. Se encontraron ocho locales, que junto al actual (C/ Matias Carrica
5) son los analizados en el estudio. A continuacién, se muestran en un mapa del Casco

Historico de Zaragoza, las distintas alternativas encontradas en el mercado.

CuBIREuE mIEU a

% a Ascensor del Pilar

Basilica de Nuestra |

D

Sefiora del Pilar ™" % 4
“ro
Plaza del Pilar 4
Plaza del
Justicia 6
8 5 §a‘a San Catedral del Salvador
Museo Pablo Gargallo 2 1 Braulio de Zaragoza @
ey
X Pla
Plaza de Arco del Deédn ; Ni
Plaza de 84 Santa Cruz :
Santiago :
“ Plaza San 9 > Plaza de
*San Roque 2 Ignacio
R 1 S Jordan Asso
= El Plata, Cabaret Ibérico + R
Plaza de N Plaza San
Miguel o Pedro Nolasco

Salamero /.
Plaza Espaiia Plazala

Locales Propuestos

1: C/ Torrenueva 33 6: Pasaje el Ciclons/n

2: C/Ossau?7

~

: C/Santalsabel 13

3: C/EspozyMina 7 : C/ Torrenueva 19

O

4: C/Mendez Nufiez 28 : C/ Alfonso 3-5

5: C/ Matias Carrica 5

Mapa 3.1: Ubicacion locales
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Para analizar correctamente los locales se indica a continuacién como se van a evaluar

los distintos factores:

e Superficie dtil: lo ideal seria en torno a 70 metros cuadrados (de los cuales unos 30
deberian estar disponibles para la tienda), nunca siendo inferior a su actual superficie

(45 metros cuadrados). El espacio restante estaria ocupado por el almacén y el taller.

e Precio: para este factor, tomaremos como referencia el coste del alquiler mensual,

con impuestos ya incluidos. Esta variable sera medida en euros/alquiler mensual.

e Inversiones: dentro de este apartado se trataran tanto los desembolsos de acon-
dicionamiento, como los honorarios de las distintas agencias de alquiler. Ambos seran

evaluados en euros.

1. Acondicionamiento del local: en este apartado se tendran en cuenta las siguientes

obras o trabajos a realizar:
- Distribucion del local (separacion tienda, taller y almacén)
- Fachada (escaparate, rotulos y pintura)
- Instalacion eléctrica (tomas y puntos de luz)
- Pintura interior
- Mobiliario especifico (estanterias, mesa taller, mostrador...)

- Instalacion de las medidas de seguridad necesarias (extintores, luces de

emergencia...) asi como la eliminacion de barreras arquitectonicas).

Es un factor relevante, puesto que las inversiones necesarias son completamente
distintas en cada uno de ellos. En algunos locales se puede abrir el comercio con

un pequefio acondicionamiento, mientras otros requieren una reforma integral.

Con la ayuda de un profesional del sector de la construccion, se cifraran los costes
de estas inversiones en cada uno de los locales. Respecto a las medidas de
seguridad, se ha de instalar un extintor cada 25 metros cuadrados (precio 60 euros)

y una luz de emergencia a la salida de cada habitaculo interior (40 euros).

Es necesario destacar que en la tabla se ha marcado con una "X" aquellas reformas

que son necesarias en cada local.
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2.

Costes agencias: las inmobiliarias por llevar a cabo la intermediacion en el
alquiler del local exigen unos honorarios. Estos oscilan entre el 8 y el 15 % del
importe del primer afio de vigencia del contrato, a pagar en el momento de la

entrega de llaves y por parte del arrendatario. Este factor sera medido en euros.

e Afluencia: el numero de viandantes va a ser medido a través de los siguientes

factores.

1.

3.

Ubicacién en una calle comercial: el sistema elegido para medir este factor es
dividir el nimero de negocios abiertos en cada una de las calles en las que estan
situados los locales, entre la longitud de ellas. No obstante, se reconoce que no es
un sistema ideal por el hecho de que no todos los comercios tienen la misma
importancia ni superficie, por lo que puede ser que la realidad no esté reflejada

fielmente.

Cercania turistica: serd medida en metros desde cada uno de los locales, al lugar
mas emblematico de Zaragoza, la Plaza del Pilar, en su esquina con la Calle
Alfonso, ya que la mayor parte de los viandantes llegan a esta plaza por esta calle.
A su vez, esta distancia sera medida a través del trayecto peatonal mas corto entre

este punto y los posibles locales.
Tipo de via, siendo clasificadas en:

Calles peatonales: solo es posible el transito a pie, ya que los vehiculos a motor
tienen prohibida su entrada. Suelen estar situadas en los centros historicos de las

ciudades.

Calles pacificadas: se puede circular con vehiculos a motor, pero tienen la
velocidad limitada a 30 km/h. Esto hace que, pese a que no llegue a ser una calle
peatonal, los viandantes puedan caminar de forma tranquila pudiendo observar

todos los negocios.

Resto de vias: estas calles y avenidas estan limitadas a la velocidad estandar en
ciudades impuesta por la DGT (50 km/h).

En la tabla sera sefialado con una "X" el tipo de via en el que esta ubicado cada
local.
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4. Trénsito turistico: en este apartado se valorara la ubicacion de los locales respecto

al itinerario habitual de los turistas para visitar los distintos lugares emblematicos

de la ciudad, los cudles son: Plaza y Basilica del Pilar, Catedral de La Seo, Plaza

Espafia, Plaza San Felipe (dénde estan situados los museos Pablo Gargallo y

Camon Aznar, el Torredn Fortea y la Iglesia San Felipe), Murallas Romanas,

Mercado Central, Café el Plata, Puente de Piedra y Torredn de la Zuda.

Para analizar este factor, se han seleccionado cuatro itinerarios habituales de los

turistas cuando visitan la ciudad de Zaragoza, entre los lugares recién citados. A la

hora de analizar si cumplen o no la premisa de "transito turistico", se sefiala con un

con una "X" en la tabla aquellos locales que estén situados dentro de las cuatro

rutas turistas.

6
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A continuacién, se realiza una clasificacion de cada uno de los locales mediante todos

los factores que acabamos de considerar como importantes.

PRECIO ALQUILER| INVERSIONES AFLUENCIA
ACONDICIONAMIENTO DESEMBOLSO| COMERCIO | CERCANIA TRANSITO
LOCAL AGENCIAS | /METRO |TURISTICA |TIPO DE ViA | TURISTICO
= .
- - | E ez =
3 2 2 2 zZ22 2.l
2 2 B T E 25 8¢ R
T £ 3 2 E EEos s = |3
Z 3T B E E 2EC B 2 3%
B & H & = #2=8 o & o
C/ Torrenueva 33 120 900 X X | 2420 1620 0,137 280 X X
C/ Ossau 7 70 1700 X X | X | X | 7760 0,194 450 X
C/ Espoz y Mina 7 28 550 X X | X X | 6200 0,130 130 X
C/ Mendez Nuiiez 28 70 1200 X X | X | X | 9800 1440 0210 400
C/ Matias Carrica 5 45 350 X X X | 500 0,122 300
Pasaje el Ciclén s/n 40 3500 X X X | 3400 3360 0,120 50 X
C/ Santa Isabel 13 100 1000 X X X | 3000 0,122 210 X
C/ Alfonso 3-5 40 4000 X X | X | X | 5700 4800 0,164 380
C/ Torrenueva 19 60 700 X | X | x| x| x| X |12760 0,137 400

3.2 RESOLUCION DEL PROBLEMA

Tabla 3.1: Clasificacion de locales por factores

Se ha elegido el Modelo Global de Localizacién, el cual es una variante del propuesto

por Brown y Gibson (1972) y que tiene en cuenta tanto los factores de coste tangibles

como los intangibles, permitiendo asignar a cada uno de ellos la importancia real que

tienen en la resolucién del problema, dependiendo de la relevancia que tenga cada uno

de ellos.

En primer lugar, se han analizado los factores

criticos, donde se ha considerado estrictamente

necesario que el local midiera, al menos, lo mismo

que el actual (45 metros cuadrados), ya que en este

estan al limite, siendo imposible acomodarse a

menos espacio. Aquellos con una superficie igual o

superior se han valorado con un 1, mientras que los

menores de 45 metros cuadrados con un O.

C/Torrenueva 33

-|-|
@]

C/ Ossau 7

C/Espozy Mina 7

C/ Mendez Nutiez 28

C/ Matias Carrica 5

Pasaje el Ciclon s/n

C/ Santa Isabel 13

C/ Alfonso 3-5

oo~ o|lk |~

C/Torrenueva 19

Tabla 3.2 Clasificacion factores criticos
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Posteriormente, se han tenido en cuenta los factores objetivos para los costes totales de
localizacion. Estos han sido calculados mediante la suma del alquiler del local
(computado anualmente) junto con la amortizacion de las inversiones imputadas a un

ejercicio (se ha tomado como referencia un periodo de 10 afios).

ALQUILER INVERSION %&?ﬁ%‘? CT (coste total
ANUAL TOTAL (10% ANUAL) localizacién)
C/ Torrenueva 33 10800 4040 404 11204
C/ Ossau 7 20400 7760 776 21176
C/ Espoz y Mina 7 6600 6200 620 7220
C/ Mendez Nuiiez 28 14400 11240 1124 15524
C/ Matias Carrica 5 4200 500 50 4250
Pasaje el Ciclon s/n 42000 6760 676 42676
C/ Santa Isabel 13 12000 3000 300 12300
C/ Alfonso 3-5 48000 10500 1050 49050
C/ Torrenueva 19 8400 12760 1276 9676

Tabla 3.3: Clasificacion factores objetivos

El siguiente paso es cuantificar los factores subjetivos, para lo que nos ayudaremos de
los datos mostrados en la Tabla 3.1. "Clasificacion de locales por factores”. Se va a
llevar a cabo una ordenacion numérica (del 1 al 9) de los factores "ubicacién en una
calle comercial" y "cercania turistica" dénde se ha adjudicado el valor mas bajo a los

locales mejor valorados segun este factor, y con 9 los peor considerados.

También se ha tenido en cuenta, de la .
Tio de vi Transito
siguiente manera, el "tipo de via" vy el 1po de via turistico
"transito turistico”. En este caso la escala Tl = | Si=1
va desde el 1 al 7, dependiendo del tipo N
Pacificada=4 No=7
de via que sean, asi como si cumplen la
. .. L. Resto de vias = 7
premisa de transito turistico.

Tabla 3.4; Escala factores "tipo de via" y "transito turistico"
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Para esta tabla, se ha denominado MP total (Méaxima Puntuacion Total) a la suma de las

puntuaciones de todos los factores en cada una de las alternativas. Los factores

subjetivos quedarian asi:

CALLE CERCANIA . TRANSITO
. TIPO DE VIA . MP TOTAL

COMERCIAL TURISTICA TURISTICO
C/ Torrenueva 33 4 4 1 1 10
C/ Ossau 7 2 9 1 7 19
C/ Espoz y Mina 7 6 2 4 7 19
C/ Mendez Nuiiez 28 1 7 1 7 16
C/ Matias Carrica 5 7 5 1 7 20
Pasaje el Ciclén s/n 9 1 1 1 12
C/ Santa Isabel 13 7 3 4 7 21
C/ Alfonso 3-5 3 6 1 1 11
C/ Torrenueva 19 4 7 1 1 13

sobre 9 sobre 9 sobre 7 sobre 7 32

Tabla 3.5: Clasificacion factores subjetivos

Por dltimo, para realizar el calculo del Indice de Localizacion se ha usado la siguiente

férmula: ILi=FCi*(a*FOi+(1-a)*FSi), asignando a "o" un valor del 40%. Como el

problema de localizacién ha sido propuesto en busca de una mejor ubicacién, con la que

poder incrementar la demanda, se ha decidido asignar un mayor peso a los factores

subjetivos, que son los que miden los factores relativos al turismo asi como el tipo de

calle (comercial y tipo de via).

FC FOI = CTi/max(CTi) FSi= SPij/MP ILi=FCi*(a*FOi+(1-a) *FSi)

C/ Torrenueva 33 1 11204 /49050 0,228 10/32 0,313 0.279
C/ Ossau 7 1 21176 / 49050 0,432 19/32 0,594 0,529
C/Espozy Mina 7 0 7220/ 49050 0,147 19/32 0,594 0

C/ Mendez Nuiiez 28 1 15524 /49050 0,316 16/32 0,500 0427
C/ Matias Carrica 5 1 4250/ 49050 0,087 20/32 0,625 0410
Pasaje el Ciclon s/n 0 42676/ 40050 0,870 12/32 0,375 0

C/ Santa Isabel 13 1 12300/ 49050 0,251 21/32 0,656 0,494
C/ Alfonso 3-5 0 40050 / 49050 1 11/32 0,344 0

C/Torrenueva 19 1 9676 /49050 0,197 13/32 0,406 0323

Tabla 3.6: Resolucion del problema

Tras llevar a cabo el Método Global de Localizacion, se selecciona el local de Calle

Torrenueva 33, al ser el que tiene el indice de Localizacion mas bajo de entre los

distintos a cero, que son aquellos que no han superado el factor critico. De esta manera,

se recomienda este local como nueva ubicacion de Artesania en Piel Berdejo.
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4. PROBLEMA DEL PROCESO PRODUCTIVO

El proceso productivo es un sistema de acciones interrelacionadas entre si orientadas a
la transformacion de ciertos elementos. En él, los elementos de entrada (conocidos
como factores) pasan a ser elementos de salida (productos), en un proceso en el cual se

crea un valor afiadido.

Tras observar los distintos tipos de enfoques estratégicos (ver anexo V) existentes en los
sistemas productivos, se llega a la conclusién de que en Artesania en Piel Berdejo

desarrollan el enfoque en el proceso.

En primer lugar, porque fabrican una alta variedad de productos, pero sobretodo porque
su nivel de produccién es muy bajo. Por otro lado, porque los trabajadores (artesanos),
han de estar altamente cualificados en el proceso de elaboracion de estos productos, a la
par que deben poseer una gran experiencia. Otro caracteristica a destacar de este tipo de
enfoque, es que en él son comunes los trabajos de taller, como es el caso que centra

nuestra atencion.

Asi, el taller de esta empresa esta organizado acorde con las actividades y procesos
especificos, para los cuales usa la misma maquinaria y herramientas. Esta dividido en la
mesa de disefio y patronaje, la mesa de cortado y pegado con sus herramientas y en
ultimo lugar las maquinas de coser (ver anexo VI). Por ello, se cumple la premisa de
este tipo de enfoque en el que las maquinas y demas materiales del taller son de uso
compartido para todos los productos, sin que haya maquinaria especifica para cada uno

de ellos.

4.1 FASES DEL PROCESO PRODUCTIVO
A continuacion, se detallan las etapas del proceso productivo de cualquier bien
elaborado en las que Unicamente varia el tiempo dedicado a cada una de las distintas

fases. Estas son:

1. Disefo: se trata de plasmar sobre el papel las ideas que se puedan tener. Esta fase,
que se realiza solamente en el momento en el que se crea un nuevo producto, tiene
gran importancia ya que con él se puede captar la atencion del cliente. Mientras que
en el resto de fases el tiempo estd estipulado, en el disefio puede variar en gran

medida al ser necesarias desarrollar una serie de ideas.
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Patronaje: en este segundo paso se realizan las plantillas de las piezas necesarias
para elaborar el nuevo producto. Este proceso es llevado a cabo a tamario real sobre el
carton. Ha de realizarse un patron para cada tamafio del producto, guardando éstas

para posteriores ocasiones.

3. Marcado: con los patrones ya realizados, se superponen sobre el cuero marcando la
materia prima para delimitar por doénde han de ser cortados.

4. Cortado: con distintas herramientas se lleva a cabo el corte del cuero en las piezas

necesarias para la elaboracion del producto en cuestion.

5. Pegado: con pegamento especial se hace una primera union de las diferentes partes
que componen el producto.

6. Cosido: en ultimo lugar, hay que coser las distintas piezas para darles el remate final.
Es uno de los pasos mas complicados e importantes, ya que es una de las muestras

acerca de la calidad del producto.

4.2 PROBLEMA DEL PROCESO PRODUCTIVO

La cercana jubilacion del artesano crea incertidumbre al no saber como se va a
organizar la empresa ante ella. Su hija es capaz de realizar todas las fases del proceso,
pero tiene problemas para realizar algun tipo de cosido, debido a que posee menos
fuerza en los dedos de las manos (ver anexo VII). Por otro lado, al llevar a cabo un
enfoque en el proceso, en el que una de las claves principales es la alta cualificacién
necesaria de los trabajadores, no es facil encontrar a un artesano con el que obtener

resultados positivos desde el primer momento.

Alternativas para la solucion del problema

La recomendacion propuesta en el Apartado 3 esta ligada directamente a un aumento de
la produccion ya que un mayor numero de clientes potenciales vera la tienda, con su
consecuente aumento de ventas. Esto conllevaria que el taller estuviera operativo toda
la jornada, siendo necesaria la incorporacion de una persona (bien en el taller o bien en
la tienda). Ante esta situacion es inviable que la hija sea la Unica encargada de todos los

procesos del negocio. Las posibles soluciones propuestas son:

e Contratacion y formacion de un aprendiz que hubiera terminado un Grado de

Formacion Profesional, algunos de ellos subvencionados por el INEM (ver anexo
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VII1I), dénde aprenderia del maestro durante un tiempo (6 meses), y fuera capaz de
coger las riendas del taller ante la jubilacion de este.

e Contratacion de personal experimentado capaz de entrar a trabajar de inmediato
sabiendo que no es facil encontrar alguien que rena estas premisas, debido al alto
conocimiento que ha de tener sobre el trato de este material y la escasa cantidad que

hay de estos trabajadores.

e Contratacion de un dependiente para atender a los clientes, mientras que la hija se
dedica integramente a las labores productivas en el taller. En esta alternativa, nos
encontramos con el problema de la dificultad que tiene para realizar algunos cosidos.

Los criterios que se han tenido en cuenta a la hora de evaluar las distintas alternativas

son los siguientes:

e Inversiones necesarias para ser capaces de completar todos los procesos, tanto en

formacion como en tecnologias.
e Cambios en la produccién observados como resultado de cada una de las alternativas.

e Perjuicios que supondria a la empresa el abandono de los trabajadores por cuenta

ajena contratados por Artesania en Piel Berdejo.

e Aspiracion de los trabajadores: en este factor se abordard las expectativas del

artesano con respecto a su futuro, ligada directamente a la motivacion.

e Experiencia del encargado del taller: cuanto mayor sea ésta, mas rapidos y visibles

serén los resultados.
e Coste de cada una de las opciones: salarios, remuneraciones y cuota de autbnomos.

e Tiempo invertido en la formacion de los posibles trabajadores ya que su produc-

tividad baja durante este proceso.

e Posibilidad real de encontrar en la bolsa de trabajo tanto a personal para entrar a

formarse, como plenos profesionales del sector.
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Los anteriores factores son relevantes fundamentalmente: por un lado en el plano
econdmico, debido a los costes y a las inversiones y por otro lado relativas a las
caracteristicas de los empleados. A continuacion, se muestra cOmo se van a evaluar los

distintos criterios que se han considerado claves a la hora de elegir las alternativas.

Inversiones necesarias para que los distintos artesanos sean capaces de completar
todos los procesos, tanto en el plano formativo, como en el tecnologico. De esta
manera, se clasificard cada una de las alternativas en uno de los seis tramos

comprendidos entre 0 y 1500 euros.

Cambios en la produccién: ayudados por el artesano, se clasificardn en nulo, bajo,
medio, alto y muy alto segln la fabricacion actual (en la que el taller no est& a pleno
funcionamiento durante toda la jornada). La escala abarca desde nulo, donde no hay
ninguna variacion, hasta muy alto, siendo ésta la maxima capacidad productiva del

taller.

Perjuicios que supondria a la empresa el abandono de los trabajadores por cuenta
ajena. Dependiendo de la dificultad de encontrar personal con sus mismas
caracteristicas en el mercado de trabajo. Se clasificara en ninguno (cuando es
indiferente para la empresa), bajo, medio, alto y muy alto (situacion en la que es

altamente improbable encontrar a este trabajador).

Aspiraciones de los empleados: este criterio serd analizado a través de una
clasificacion de los trabajadores por cuenta ajena de la empresa en cada una de las
alternativas. Se clasificaran entre una amplia gama de edades estando divididas por
lustros. Estas empezaran en los 16 afios (edad minima legal para trabajar), hasta los
65 (edad minima de jubilacion en 2016, dependiendo de los afios de cotizacion'®). Se
ha elegido llevarlo a cabo acorde a la edad, puesto que por norma general, las
personas mas jovenes tienen mayores aspiraciones de cara al futuro, por lo que se

esforzaran mas.

Experiencia del encargado del taller: este factor se evaluara respecto a los afios
trabajados en labores productivas en el sector del cuero artesanal de cada una de las
opciones. Se dividira en menos de un mes, de 1 mes a 2 afios, de 2 a 6 afios y mas de

6 afios. Estos tramos han sido considerados al preguntar al actual artesano cual es el

' Reglas Generales de la Jubilacion de los trabajadores vigentes en la Seguridad Social.
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tiempo necesario para ser capaz de llevar a cabo todas las funciones de una manera

eficaz.

Coste de cada una de las opciones: por un lado, en todas las opciones habria que
hacerse cargo de la cuota de autonomos. Ademas seria necesario contar con la
retribucidn en forma de beneficios que todos los meses se asignara la propietaria. Por
otro lado, habra que afadir el salario del trabajador de cada alternativa, que tendra
como referencia el Convenio de la Marroquineria de 2016. De esta manera, se
clasificarén estos costes en una escala que ira desde 30000 euros en el limite inferior,

a 50000 en el superior,

Tiempo invertido en la formacion de los trabajadores: tras preguntar al actual
artesano en cuanto cuantificaria cada una de ellas, comentd que era imposible llevarlo
a cabo con exactitud, por lo que se decidio agruparlo en estos cinco bloques: nulo,

bajo, medio, alto y muy alto.

Posibilidad real de encontrar en la bolsa de trabajo al personal necesario para cada
de las distintas opciones. Sera clasificado en nula (imposible encontrar a alguien con
estas caracteristicas), baja, media, alta y muy alta (cuando hay muchos trabajadores
en el mercado que las cumplan), dependiendo de las dificultades que pueda haber en

el mercado de trabajo para llevarlas a cabo.

A continuacion, se evaluard cada una de las alternativas segun los ocho factores

anteriores:

Contratacion y formacion de un aprendiz que hubiera terminado un Grado de

Formacion Profesional:

- Inversiones necesarias: seria capaz de realizar todos las fases del proceso de
manera completa menos el disefio y el cosido por su gran complejidad. Para
solucionar estos problemas, seria necesario un curso de disefio asi como la

adquisicion de una maquina de coser.

1. Magquina de coser industrial, mucho mas potente que las que ya posee, que les
permitiria completar todos los cosidos. Se cuantifica en 654,28 euros, precio de
la maquina Yamata Recta propuesta, encuadrada en la gama media.
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2. Respecto al disefio de los productos, este proceso Unicamente debe realizarse
cuando se crea cada uno de ellos, situacion no muy comun. Ademas, pese a que
se va a ampliar la cartera de productos, se hara inicamente dibujando o cosiendo
en los ya existentes algin detalle caracteristico de nuestra ciudad. Pese a ello,
seria conveniente que el artesano recién formado supiera disefiar. Asi, mas alla
de lo que haya podido aprender del maestro, deberia realizar algin pequefio
curso de disefio para no depender de nadie en este proceso. De esta manera,
podria aprovechar los cursos subvencionados del INEM o INAEM de disefio
industrial con AUTOCAD o, especialmente, de Artesanos de Aragon (ver anexo
IX), donde se ensefian estas practicas.

Con relacion a los cambios de produccion, han sido considerados como altos, ya
que el taller estaria abierto toda lo jornada (lo que no sucede ahora), ademas de
beneficiarse del uso de la maquina de coser, que le proporcionaria una mayor

rapidez en la elaboracion, con el consiguiente aumento de la produccion.

Respecto al perjuicio en la empresa del abandono de los trabajadores, se ha
cuantificado como muy alto, ya que a la dificultad de encontrar personal

cualificado, hay que sumar el tiempo invertido en su formacion.

En lo referido al factor, aspiraciones del artesano, medido en funcién de la edad,
se considera que la persona que entraria a formarse estaria recién salida de algun

grado de Formacidn Profesional, que suelen ser finalizados entre los 21 y 25 afios.

En cuanto a la experiencia, se clasifica que el trabajador de esta opcion esta
ubicado en el peldafio mas bajo, puesto que no ha desempefiado estd labor de

manera profesional.

Respecto al coste de esta opcidn, cabe mencionar que en todas las opciones habria
que hacerse cargo de la cuota de autbnomos, cuya base minima de cotizacion para
el afio 2016 es de 267,03 euros mensuales. Ademas seria necesario contar con la
retribucion en forma de beneficios que todos los meses se asignara la propietaria,
la cual es cuantificada en 1965,60 (se ha considerado el triple del Salario minimo
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interprofesional *°

). Por otro lado, su salario estaria marcado por la categoria de
"obrero" del Convenio de la Marroquineria 2016, (ver anexo X) siendo la que mas
se adapta a €l. De entre los distintos niveles existentes, se va a elegir la media
ponderada de todos ellos, para que sea lo mas representativo posible, la cual es
839,79 euros. En esta opcion hay que afiadir a los doce meses, los seis

correspondientes a la formacion, quedando de esta manera:
Coste de esta opcion: (267,03+1965,6) * 12 + (839,79*18) = 41.907,78 euros

- En el factor tiempo necesario para la formacion, se considera como muy alto, ya

que le ain quedan muchos procedimientos por aprender.

- Por dltimo, la posibilidad de encontrar personal para contratar, ha sido calificada

como baja ya que hay pocas personas que se estan formando en esta profesion.

e Contratacion de un artesano:

- En esta alternativa no habria que realizar ninguna inversion ya que el artesano sabe

efectuar todos los procesos.

- Con relacion a los cambios de produccion, han sido considerados como medios ya
que ésta aumentaria al estar el taller abierto a jornada completa, pero no se veria

beneficiado por mejoras en la maquinaria.

- En lo referido al perjuicio en la empresa del abandono del artesano con
experiencia se ha considerado como alto por la dificultad de encontrar un
trabajador plenamente cualificado en la bolsa de trabajo.

- Respecto al factor aspiraciones del artesano, se considera que en esta alternativa
tendra una edad entre 46 y 50 afios, ya que la inmensa mayoria de los artesanos
tienen méas de 45 afios. Dentro de los tramos por encima de esta edad, se elige el

mas bajo, para que pueda permanecer en la empresa el maximo tiempo posible.

' Se es consciente de que dicho calculo deberia haber sido efectuado a través de la inversion que tiene
realizada en el negocio, tomando a su vez otros indicadores como pueden ser las emisiones publicas a
largo plazo, la actual prima de riesgo o la variabilidad del sector del cuero, pero ante la imposibilidad de
realizarlo de esta manera al no ser conocedores los duefios de la inversion que tienen en este momento en
él, se ha optado por realizarlo de esta manera.
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- Enlo relacionado con la experiencia, el artesano estara encuadrado en la zona mas
alta (més de 6 afios), puesto que como su propio nombre indica se da por hecho

que este trabajador esta altamente experimentado.

- Para el coste de esta opcidn se tiene en cuenta la parte perteneciente a la artesana
(calculada con anterioridad) a la que hay que sumarle el salario del propio
trabajador, que ha sido catalogado como Personal Técnico, Titulado Nivel 1, ya
que se le pediria una titulacién acorde a las labores que va a desarrollar. Su salario

es calculado asi:
Coste de esta opcion: (267,03+1965,6) * 12 + (1.573,2 * 12) = 45.669,96 euros

- El factor del tiempo necesario para la formacion ha sido considerado como nulo,
al estar plenamente formado.

- En ultimo lugar, la posibilidad de encontrar personal para contratar, ha sido
calificado como baja, pues como ya se ha comentado a lo largo del trabajo hay

dificultades para encontrar profesionales artesanos de este sector.

e Contratacion de un dependiente:

- En esta alternativa seria necesaria una inversion al ser la hija la artesana, la cual
tiene dificultades para realizar algunos cosidos. Este problema seria solucionado
gracias a la maquina Yamata Recta, que como ya se ha comentado esta cifrada en
654,28 euros.

- En lo referido a los cambios de produccidn, han sido considerados como altos ya
que, como en la primera alternativa, la produccion aumentaria tanto porque el

taller esta abierto a tiempo completo como por el uso de la maquina de coser.

- Con respecto al perjuicio en la empresa del abandono del trabajador se clasifica

como bajo, ya que encontrar un nuevo dependiente es relativamente facil.
- Respecto a las aspiraciones del artesano, se miden con su edad actual (29 afos).

- En cuanto a la experiencia, se clasifica en el blogue entre 2 y 6 afios, ya que su

antigliedad es de 4 afios.

- En el coste de esta opcion, habria que afadir a la parte referida a la hija (ya

calculada) el salario anual del dependiente. Este empleado seria el encargado de
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atender a los clientes, asi como de llevar a cabo pequefias labores de

administracion y mercantiles, por lo que estaria englobado en el Grupo Profesional

3. Dentro de él, calcularemos la media ponderada de todos ellos para que sea lo

mas representativo posible, la cual es de 1010,92 euros. Por lo que quedaria asi:

Coste de esta opcion: (267,03+1965,6) * 12 + (1.010,92 * 12) = 38.922,6 euros

- Respecto al tiempo de formacion necesario, se ha considerado como bajo, ya que

su labor no tiene una gran complejidad.

- Por ultimo, la posibilidad de encontrar personal ha sido considerada como alta ya

que es relativamente facil hallar a una persona para realizar estas labores, al haber

en el mercado de trabajo una amplia oferta para cubrir este puesto.

A continuacion, a modo de resumen, se muestra la tabla en las que se muestran como

han sido calificados todos los factores en cada una de las alternativas:

n . 3- Perjuicios . . . 8- Posibilidad
1—:lvelsu-mes Z—Ci.lllllns-ll bandono 1 Edad o S—Expme:m G—Cnsfel:l:s :—'l're-;; J—
P empresa P personal
A- Formacioén personal 501-750 Alto Muy alto 21-25 Menos 1 mes |[40001 - 45000 Muy alto Baja
B-Contratacio Tt
ontrafaclon artesano 0-250 Medio Alto 46-50 M4s 7 afios |45001-50000]  Nulo Baja

con experiencia

C- Contratacion de un
dependiente

501-750

Alto

Bajo

26-30

De 3 a 6 afios

35001 - 40000

Bajo

Alta

Tabla 4.1: Clasificacion de las alternativas por factores

4.3 RESOLUCION DEL PROBLEMA

Para ello se ha optado por el Método de Factores Ponderados, al considerarlo el mas

apropiado ya que posibilita realizar un analisis cuantitativo para comparar las diferentes

alternativas y determinar la opcion mas favorable. Ademas, permite incluir de manera

objetiva un gran nimero de factores, dando a cada uno de ellos la importancia relativa

que tiene.

Cabe destacar que seis de los ocho factores son cualitativos, razon por la cual se realiza

el Método Cualitativo por Puntos, con una escala que ira desde cero a 100. A

continuacion, se muestra la escala con la que se calificaran todos los factores.
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_ Ulnrersiones | 2- Cambios enta | 3-Perjuiciosante |\ o0 oL 6- Coste de las 7-Tiempo 8- Posibilidad
Escala 0-250 = 100 )
Muy alto =100 | Ninguno=100 | 16-20=100 |Mss 6 afios = 100 | Hasta 3000=100 |  Nulo = 100 Muy alta = 100
231-300 = 80 Alto = 80 Bajo = 80 21-25 =90 2-6 afios = 80 |30001- 35000=80]  Bajo=75 Alta =75
IHEDSEY Medio = 60 Medio = 60 26-30=80 |1 mes-2 asios = 50|35001- 40000=60]  Medio = 50 Media = 50
731-1000 =40 Bajo = 40 Alto = 40 31-35=70  |Menos 1 mes = 20]40001- 45000=40] Ao = 25 Baja =25
it Nulo = 20 Muy alto = 20 36-40 = 60 45001- 50000=20] Muy alto = 10 Nula =10
1251-1500 = 10 4145 = 50
46-50 = 40
51-55 = 30
56-60 = 20
61-65 = 10

Tabla 4.2: Escala calificacion de factores

Se muestra la tabla donde se observan qué valor toma cada uno de los factores en cada

una de las alternativas, tras la clasificacion ya llevada a cabo.

. 3- Repercusiones .. . 8- Posibilidad
l—Inverﬂ_mes 2- ]nmmell_m de bandono 4 Edad o 5- Experiencia | 6- Cns!e de las 7- 'l'len!pn encontrar
necesarias la produccién artesano opciones formacion N

A- Formacién personal 60 80 20 90 20 40 10 25
B-Contratacion artesano 100 60 40 40 100 20 100 25

con experiencia

C- Contratacion de un 60 30 20 20 20 60 75 7
dependiente

Tabla 4.3: Valoracion alternativas por factores

El ultimo paso es dotar a cada factor con la importancia que tienen en la empresa. Para
ello, se van a agrupar los distintos factores de gran importancia, importancia media e

importancia baja (70%, 25% y 5%, respectivamente).

En el grupo caracterizado como "gran importancia”, se tendran en cuenta aquellos
factores que estan relacionados directamente con la produccion (cambios en la
produccion y experiencia), asi como el mayor coste que tiene esta empresa (relativo a

remuneraciones y salarios).

En "importancia media", se incluyen los factores que sin llegar a ser claves, han de ser
tenidos en cuenta de manera notable. Estos son: los perjuicios que se pueden originar

ante el abandono de la empresa y el tiempo de formacion.

Por dltimo, incluiremos en "importancia baja”, aquellos factores cuya relevancia es
pequefia de cara al funcionamiento a largo plazo de la empresa: inversiones,
aspiraciones del artesano y la posibilidad de encontrar personal (pese a que sea dificil

hallar artesanos, hay en torno a 3 afios para conseguirlo, tiempo suficiente para ello).
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A continuacién se muestra como queda la tabla resuelta con la suma de todos los

factores ya ponderados en cada una de las distintas alternativas,.

Peso factores (%) 1,667 23,333 12,500 1,667 23,333 23,333 12,500 1,667 100,000
1-Inversiones | 2- Incremento R & . 4- Edad iF o 6- Coste de las 7- Tiempo = —
necesarias  |de la produccion T ml:u artesano opciones formacion encon nal
A- Formacion personal 3933,333
100 1866,667 250 150 466,667 933,333 125 41,667
B-Contratacion artesano
. 6225,000
con experiencia 166,667 1400 500 66,667 2333,333 466,667 1250 41,667
C- Contratacion de un
\ B B 7429.167
dependlente 100 1866,667 1000 133,333 1866,667 1400 0375 125

Tabla 4.4: Resolucion del problema mediante factores ponderados

Como se puede observar, la alternativa "contratacién de un dependiente™ es la opcion
mas valorada tras la resolucion con el Método de Factores Ponderados del problema que
estamos estudiando. Como la diferencia con la alternativa "contratacion de un artesano
con experiencia" ha sido escasa, se realiza también el andlisis a través de la media
geométrica, la cual penaliza aquellas alternativas que tienen factores bajos. Por ello, si

entre nuestras alternativas hubiera algln factor con escaso valor, esta seria penalizada.

El resultado es el siguiente:

Peso factores(%) /100 0,017 0,233 0,125 0,017 0,233 0,233 0,125 0,017
la emrpesa P

A- Formacién personal 13,148

1,071 2,780 1,454 1,078 2,012 2,365 1,334 1,055

B-Contratacion artesano con

L 14,102

experiencia 1,080 2,600 1,586 1,063 2,929 2,012 1,778 1,055
(C- Contratacién de un 14.876
[dependiente 1,071 2,780 1,729 1,076 2,780 2.600 1,715 1,075 e —

Tabla 4.5; Resolucion del problema mediante la media geométrica

De nuevo, el orden de las alternativas coincide con el calculo de la media ponderada,
siendo preferible la alternativa "contratacion de un dependiente”, seguida por la
"contratacion de un artesano con experiencia"”, y en Gltima instancia, la "contratacion de
personal a formar". Por ello, se recomienda a Artesania en Piel Berdejo llevar a cabo la
alternativa "contratacion de un dependiente”.
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5. CONCLUSIONES GENERALES

Tras el analisis llevado a cabo tanto a Artesania en Piel Berdejo como a su sector, se

encontraron dos aspectos que por distinta indole tuvieron que ser analizados.

El primero de ellos, su actual ubicacion, de la que se creia tener evidencias de que podia
ser mejorada, al estar situada en una calle con escaso transito de personas e insuficiente
visibilidad. Por ello se observo la necesidad de realizar un andlisis en busca de una
nueva localizacion, tanto con nuevos locales como con el suyo actual. Este fue llevado a
cabo en la zona del Casco Historico, ya que el duefio del negocio Unicamente estaria
abierto a cambios dentro de esta zona, pese a que en Zaragoza estan surgiendo
agrupacion de artesanos, como puede ser el espacio "La Armas" que tratan de impulsar
este tipo de comercios. Tras llevar a cabo la resolucion del problema en torno a las
nueve localizaciones posibles, el local de la Calle Torrenueva 33 es el recomendado

para la nueva ubicacion, al ser el mejor valorado por el método global de localizacion.

Sin embargo, ante el previsible aumento de la demanda que ha buscado la empresa,
situdndose en un calle con mayor trénsito de personas, mas comercial y con un amplio
paso de turistas, seria necesario incrementar la produccién para asi poder disponer en
todo momento de stock suficiente con el objetivo de satisfacer las necesidades de todos
los clientes. Ademas, seria conveniente una ampliacién de la cartera de productos para
ofrecer recuerdos y souvenirs a los turistas, captando asi su atencion y que entren al

establecimiento.

El segundo aspecto a tener en cuenta es la cercana jubilacion del artesano (unos 3 afios).
Ante ella surge la duda de cdmo se van a reorientar las tareas productivas que, tras
desarrollar el problema, se concluye que seria recomendable contratar a un dependiente
y que la hija se dedicase a las labores artesanales de produccion. Con esta alternativa, el
taller estaria a pleno funcionamiento durante toda la jornada, con el consiguiente

aumento de produccién necesario tras el cambio de ubicacion.
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ANEXOS

ANEXO I: CARTERA DE PRODUCTOS

1.1 Productos a la venta en la tienda:

Bolsos de hombre

Bolsos de mujer

Bolsos de nifios/as

Monederos de hombre

Monederos de mujer
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Pulseras, fundas de gafas

Llaveros

Otros (portalapices,
encuadernacion de

agendas)

Otros (vaciabolsillos, fun- /1|11 /1 BUAELIPR Y V‘?‘fm

yr | B mgrn..
Batai l e bt i
1 | ] TR
T
|

das de martillos)

1.2 Encargos de empresas o administraciones

150 correajes militares
para la Academia

General Militar
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Revestimiento de
barandillas con cuero de
tiendas de una conocida
marca textil a nivel

nacional

Correajes  para las
Mulillas de Plaza de la
Misericordia

Carteras
portaherramientas para la
marca Schindler a nivel

internacional

1.3 Reparaciones de distintos productos

Arreglos de sillas de

montaje de caballos
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Correajes de bombos de
Semana Santa

1.4 Necesidades de los clientes.

Funda de dulzaina

Imagenes Anexo |: Cartera de productos/reparaciones

ANEXO Il: MENCION DE HONOR TRADICIONAL

Imagen Anexo Il: Reproduccion casco celtibero

ANEXO I11: INFORMACION RELATIVA A LAS SUBVENCIONES DGA

El Boletin Oficial de Aragon (BOA), de fecha 8 de Agosto de 2016, publica la Orden
EIE/815/2016, de 25 de Julio del Departamento de Economia, Industria y Empleo por la
que se establecen las bases reguladoras de las ayudas correspondientes a actividades y
proyectos del sector artesano, comercio interior y ferias en la Comunidad Autonoma de

Aragon. Entre los objetivos de estas ayudas se contemplan acciones como fomentar el
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mantenimiento de los oficios artesanos, a través de inversiones para la reforma y
modernizacion de talleres y locales y fomentar el mantenimiento de los oficios,

promoviendo su renovacion.

En la linea de Ayudas para el Sector Artesano para cada ambito estratégico se valoraran
para la adjudicacion de las ayudas los siguientes criterios que podrian beneficiar a
Artesania en Piel Berdejo:

e Programa de mejora, acondicionamiento y reforma del taller de produccion, del
almacén o local comercial vinculado directamente al taller artesano.
- Justificacion, adecuacion y acreditacion del presupuesto de gastos.
- Localizacion de la empresa artesana.

- Antigliedad de la empresa artesana

e Participacion en ferias comerciales del correspondiente sector de actividad o
relacionadas con el mismo.
- Antigliedad de la empresa artesana.
- Lugar de realizacion de la feria comercial.
- Clasificacion de la actividad ferial: ferias profesionales, monogréficas,

multisectoriales, feria-mercado

e Nuevos profesionales artesanos.
- Antigledad de la empresa artesana.
- Localizacién de la empresa artesana.

- Antigiedad de la Calificacion Artesanal de los artesanos vinculados a la empresa.

ANEXO IV: MODELO DE LAS CINCO FUERZAS DE PORTER
Amenaza de nuevos entrantes

Los competidores potenciales son todas las empresas que, o bien quieran ingresar en el
sector, 0 puedan estar interesadas en hacerlo en un futuro. Asi, la importancia de esta
fuerza radica en que cuanto mayor sea la amenaza de nuevos entrantes al sector, mas se
intensificara la rivalidad en él. Proporcionalmente, se reducira el atractivo econdémico de
este, que sera medido por parte de los posibles entrantes a través de los niveles de

rentabilidad que tenga el sector.
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El ingreso de nuevas empresas estard marcado por las barreras de entrada al sector,
junto al comportamiento que tengan las empresas que ya estan establecidas en él. Asi,
estas barreras pueden ser definidas como “aquellos mecanismos que dificultan el
ingreso de nuevas empresas a la industria y su existencia frena la aparicion de nuevos
competidores, protegiendo a los ya instalados y preservando, por tanto, sus expectativas
de rentabilidad” (Navas J. E. y Guerra L.A., 1996). Los siguientes factores actlan

como barreras para el ingreso:

Economias de escala: una empresa las aprovecha cuando el coste por unidad
producida disminuye a medida que aumenta el nivel de produccion. De esta manera,
la existencia de esta economia frena la entrada de nuevas empresas por el hecho de
que necesitarian de altas inversiones para poder producir a gran escala, lo cual es

altamente arriesgado por el desembolso econémico que han de realizar.

Diferenciacion de los productos: las empresas que llevan un tiempo en el mercado,
son ya conocidas por los consumidores, por lo que crean una fidelidad hacia sus
productos, a la par que obtienen un prestigio que les hace crear una diferenciacion en
comparacion con los posibles nuevos entrantes. Todas estas caracteristicas han sido
conseguidas a lo largo del tiempo gracias a las diferencias de sus productos, al buen
trato con el cliente o a esfuerzos en publicidad, entre otros. Esto conlleva que las
nuevas empresas entrantes, deban desempefiar un alto desembolso durante sus
primeros afios para conseguir el reconocimiento de su marca, diferenciandose de
alguna manera de sus competidores, para dar un valor agregado a sus productos para

que los consumidores vean en el algo diferente.

Necesidades de capital: la necesidad de tener que hacer grandes desembolsos
econdmicos para penetrar en el mercado limita la entada de nuevas empresas al
sector. Estas inversiones pueden referirse desde publicidad a compra de maquinaria, o

para cubrir las pérdidas iniciales.

Formacion: por este factor, tenemos en cuenta los conocimientos que se han de tener
para ser capaz de desarrollar el negocio. Cuanto mayores sean, menor sera esta

amenaza de nuevos entrantes.

Costes cambiantes: son aquellos que han de asumir los clientes por cambiar de
proveedor. Esto es, aquello que ha de pagar el cliente por cambiar la empresa que le

suministra los productos. Segun Porter, dichos costes estan relacionados con el coste
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de oportunidad de probar los nuevos bienes y conocerlos, del redisefio de los propios
productos... Por lo tanto, cuanto mayores sean estos costes, mas deberan rebajar sus
precios, puesto que el desembolso que deberian realizar los clientes seria mayor, o0

bien ofrecer algo mas que la competencia.

Acceso a los canales de distribucion: cuando una empresa pretende abrirse camino
en un sector ha de intentar acceder a los canales de distribucion, para asi poder
comercializar sus productos. Asimismo, los nuevos entrantes han de conseguir
convencer a dichos canales con sus productos, para lo que deberan ofrecer algo mas
que la competencia. En determinados casos, si el producto comercializado necesita de
un canal de distribucion especial, conllevara la necesidad de hacer un mayor

desembolso econémico que supondra una nueva barrera de entrada.

Politica gubernamental: los Gobiernos a través de sus politicas pueden prohibir la
entrada de nuevas empresas a un sector o, en menor medida, limitar su entrada a
través de distintas condiciones. Por otro lado, pueden fomentar la creacion o el

mantenimiento de nuevos artesanos mediante subvenciones .

Poder de negociacion de los compradores

Los clientes tienen un alto poder de negociacion en el sector cuando existe una amplia
gama de productos sustitutivos en él, razon por la que pueden presionar para que se
bajen los precios, siempre y cuando estos bienes de los que estamos hablando tengan
unas caracteristicas similares. Esto hace que las distintas empresas del sector entren en
una guerra de precios para captar a esos clientes. Por ello, cuanto mayor sea el poder de
negociacion de los clientes, menor sera el atractivo del mercado, pues estos intentaran
siempre bajar el margen lo maximo posible. A continuacion, se comentan una serie de

factores que determinan si un grupo de clientes es poderoso o0 no:

Las ventas que lleva a cabo el grupo de clientes tienen una gran importancia para el
proveedor, a la par que, cuanto mayores sean las compras, mas sensibles seran al
precio puesto que se preocuparan mas en encontrar la mejor oferta que si Unicamente

quisieran comprar unas pocas unidades.

Semejanza de los productos: en el caso de que los productos del sector sean parecidos

entre ellos, los clientes han de buscar confrontar a todos los suministradores para
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obtener un mejor precio del producto, ya que estos tendran que bajarlo, o bien
proporcionar algo extra en la venta de cada bien.

Poder de negociacién de los proveedores

Los proveedores de un determinado sector tienen poder de negociacion sobre las
empresas que demandan sus productos. Este poder puede tener distinta fuerza segun el
proveedor y del tipo de producto que comercializa. A grandes rasgos, podriamos decir
que el poder de negociacion de los proveedores es alto cuando los productos que ofrece
son escasos, y estos son deseados por un gran numero de clientes. A continuacion, se
analizan los distintos factores, propuestos por Navas y Guerra (1996) que determinan el

poder de los proveedores en el sector del cuero artesanal.

Grado de concentracion de los proveedores y del sector al cual suministran: si el
sector esta formado por unas pocas empresas, estando mas concentrado que el sector
que vende, tendran una capacidad importante para influir en los precios, en la calidad,

tiempos de pago, etc.

Existencia productos sustitutivos: si estos existen, no tendran un alto poder puesto

que las empresas clientes cambiarian de producto al méas barato.

Porcentaje de ventas de los proveedores en el sector: radica en la importancia que
tiene el sector en el porcentaje de ventas de los proveedores, ya que si estos abastecen
a varios sectores, su poder de negociacion serd mayor. Por otro lado, si por el
contrario, solo abastece a un cliente/fempresa de gran tamafio, el bienestar de los
proveedores dependera en gran medida de ese cliente, por lo que los precios deberan

ser fijados de una manera mas racional.

Importancia del producto suministrado para las empresas clientes: otro punto a
destacar trata sobre si el producto suministrado por los proveedores es un recurso
importante para los clientes o no, ya que si lo es, los proveedores obtienen una mayor
fuerza de negociacion debido a que pueden aumentar los precios a sabiendas de que

las empresas clientes lo pagaran debido a la necesidad de ese producto.
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Amenaza de productos sustitutivos

Este factor tiene una gran importancia, ya que aumenta la rivalidad entre las empresas,
tanto del mismo sector como con otros que venden productos sustitutivos. Ademas,
cabe resefiar que cuanto mayor sea la presion de productos sustitutos, menor sera el

atractivo del mercado. (L. A. Guerras y J. E. Navas, 1996)

Rivalidad entre los competidores existentes en la industria

Esta fuerza hace referencia a la actuacion de los competidores existentes en la industria
en un momento concreto. A medida que la intensidad de la competencia es mayor, hay
menos posibilidad de obtencién de grandes beneficios, razon por la cual el atractivo del

sector disminuye.

e Numero de competidores: cuanto mayor sea el nimero de éstos mayor serd la

intensidad de la competencia, siendo mas dificil adquirir cuota de mercado.

e Crecimiento de la industria: cuanto menor es el ritmo de crecimiento de una industria
mas se intensifica la competencia en él. Por ello, cuando una empresa entra en su
etapa de madurez o declive, los competidos se ven obligados a ser mas agresivos para

captar a nuevos clientes y mantener a los ya existentes.

e Saturacion del mercado: cuanto mayor densidad de competidores haya en el

mercado, mas dificil sera abrirse camino en él.

e Diversidad de los competidores: Cuando los competidores tienen cualidades,
personalidades, origenes o estrategias diferentes, se puede intensificar la competencia,

al ser mas dificil predecir el comportamiento de todas ellas.

ANEXO V: ASPECTOS TEORICOS ESTRATEGIA DE PROCESOS

Una estrategia de proceso "es el enfoque adoptado por una organizacién para
transformar los recursos en bienes y servicios” (J. HEIZER Y B. RENDER, 2009). De
esta manera, cada empresa ha de encontrar la forma iddnea para producir bienes y
servicios que cumplan de manera optima los requerimientos del cliente asi como las
especificaciones del producto en lo relacionado a costes y otras restricciones de la

administracion.
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Como es de esperar, la eleccion de una estrategia u otra tendra efectos importantes en la
eficiencia y flexibilidad de produccion de cara al futuro. Asi, las distintas estrategias

que existen en la actualidad son:

Enfoque en el proceso: este modelo es el comin en aquellas empresas que manejan
bajos volumenes de produccion y ofrecen una gran variedad de referencias o
productos, donde se hacen trabajos de taller. La maquinaria usada suele ser comdn
para todos los productos, a la par que los trabajadores han de ser altamente
cualificados y poseer una gran experiencia en los procesos de produccion.

Personalizacion masiva: en este proceso, las empresas interactian con los propios
clientes para ofrecer a cada uno de ellos productos personalizados que se ajusten a
sus necesidades individuales y preferencias. Se capacita a trabajadores flexibles para
puedan llevar a cabo la personalizacion necesaria, mientras que la maquinaria
también ha de servir para la elaboracion de varios productos, siendo renovada
continuamente. Ha tomado un gran impulso en los ultimos afios, principalmente por
el auge del marketing, ya que ha cambiado la filosofia al intentar ver a un cliente en

cada persona, y no al revés.

Enfoque repetitivo: este modelo estratégico es el ideal para aquellas empresas que
fabrican un nimero notable de modelos de productos, asi como un nivel medio / alto
de volumenes de fabricacion. La capacitacion de los empleados es modesta a la par
que utilizan maquinarias especiales que les ayudan en la linea de ensamble del
producto. Ademas, estan basados en el continuo acople de mddulos, lo que lo

convierte en un sistema basado en el proceso continuo.

Enfoque en el producto: este modelo es el idoneo para aquellas empresas que
manejan altos volimenes de produccién y poca flexibilidad respecto a la variedad de
sus productos. Los operarios no tienen grandes habilidades, mientras se ayudan de

maquinaria especifica para cada producto.
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ANEXO VI: DOCUMENTOS GRAFICOS DEL TALLER

Maquinas de

coser

Herramientas y

mesa de trabajo

Iméagenes Anexo VI: Maquinarias y herramientas del taller

ANEXO VII: ESTUDIO DE LA FUERZA MANUAL POR SEXOS

A continuacion se muestra un estudio realizado por la "Direccibn médica de
contingencias profesionales de Ibermutuamur” de las diferencias en las fuerzas de las
manos entre hombres y mujeres, a través de un aparato denominado dinamémetro, el

cual mide la presion ejercida en él.

En este prueba se realizan tres tipos distintos de mediciones, donde en cada una de ellas

se aplica la fuerza de una manera distinta.

Pufio Pinza lateral Pinza distal

Imagenes Anexo VII: Tipos de mediciones
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De entre estos ejemplos, tienen una mayor importancia a la hora del realizar el proceso
del cosido las dos ultimas, puesto que estas posturas son las que mas se asemejan a él. A

continuacion, se muestran los resultados del estudio.

Fuerza muscular en mujeres (kg) correspondiente \. Fuerza muscular en varones (kg) correspondiente
al lado derecho dominante il lado derecho dominante
Ndmero Fuerza Fuerza de Fuerza de Ndimero Fuerza Fuerza de Fuerza de
de casos de puiio pinza lateral  pinza distal de casos de puiio pinza lateral  pinza distal
24 Media DE Media DE Media DE 71 Media DE Media DE Media DE
18-30 7 2684 11,16 950 220 638 1,77 1830 17 46,20 762 1340 248 854 2,23
31-40 6 2558 6,21 9,10 1,71 551 1,31 3140 19 4840 6,71 1494 230 930 1,80
41-50 3 2093 285 946 2,17 550 1,60 41-50 21 4399 585 138 19 853 1,93
51-60 7 2145 389 10,14 145 585 1,08 51-60 12 3838 725 1503 143 961 135
> 6l | 12,4 - 6,20 - 540 - > 6l 2 3720 19,23 13,25 3,88 840 254
DE: desviacién estandar. o DE: desviacién estandar.

Tablas Anexo VII: Estudio fuerza manual

Como se puede observar, en ambas medidas la fuerza ejercida (medida siempre en

Kilos) por los hombres es notablemente superior a las mujeres.

ANEXO VIII: CURSOS FORMACION INEM

Cursos INEM 2016
FP Calzado y Marroquineria 2016

o PEDIR MAS INFORMACION
CURSOS FP

Curso de

FP | FORMAGION PROFESIONAL | CICLOS
FORMATIVOS

Temdtica del Curso
FP Grado Medio 2016

Metodologia de estudio

FP a distancia | Formacicen Profesional a distancia | Ciclos Formatives
Horas de estudio

1400 horas

Curso orientado a

Curso para estudiantes en Espana

Coste del Curso

Esta FP NO ES GRATIS. El Centro de Formacion ofrece financiacion en pequefios pagos
mensuales para que puedas realizar comodamente este Ciclo Fommative de Grado Medio

Conceptos que aprenderds en el FP Calzado y Marroquineria 2016

Te preparamos para conseguir el Titulo Oficial de FP de Grade Medio: adquiriraz la base académica
necesara para que puedas aprobar las pruebas libres y conseguir el Titulo Oficial de FP de Grado
Medio. Sugerimos la formacion que se ofrece en este curso como la mejor manera de completar el
pefil profesional de los alumnos interesados en el acceso al mercado laboral. También indicamos
que este curse puede mejorar &l perfil laboral de aquellas personas que se encuentren trabajando
en este momento, dado que la metodologia ofrecida es compatible con el trabajo habitual

Formacion dirigida a

Este curso de FP de Grado medio se orienta a personas que quieran obtener la titulacion de FP
para mejorar prefesionalmente. Puedes estudiar este curse durante el 2016

Iméagenes Anexo VIII: Cursos de formacion INEM
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ANEXO IX: CURSOS FORMACION ARTESANOS DE ARAGON

CURSO TALLER DE DISENO, PATRONAJE Y CONFECCION DE BOLSOS
ORIGINALES Y ARTESANALES, ELABORADOS CON DIFERENTES TEJIDOS
2016

Fechas y horario: 5, 6, 7, 8, 12, 13, 14, 15, 19, 20, 21, 22, 26, 27 y 28 de septiembre. De 16 a
19 horas.

Duracion: 45 horas
Precio: 40 €
Fecha limite inscripcion: 20/07/2016

Monitor/es: Mercedes Coloma

En este curso aprenderas muy rapidamente a cortar y confeccionar bolsos de disefio actual y exclusivo

utilizando diferentes tejidos y accesorios y con acabados de artesano profesional

Imégenes Anexo 1X: Cursos de formacion Artesanos de Aragon

ANEXO X: TABLAS SALARIALES CONVENIO MARROQUINERIA 2016

Tablas Salariales Convenio Marroquineria

Afio 2016 tablas (1.2 %)

Opcion A 2016
Salario Incentivo
2016 mensual convenio
Salario Incentivo Euros Euros
mensual convenio
Eu_ e - Grupo Profesional 3
ros uros Personal Administracion/mercantil:

Grupo Profesional 1 1.366,18 227,69
Personal Técnico Titulado: 1.1569,22 193,21
Nivel 1. 1.573,20 262.20 94389 | 157.30
NIVEL2. ..o 144899 | 24147 107638 | 179.40

. .. 043 89 157,30

Grupo Profesional 2 Nivel 4 (A) 879,71 146,62
Personal Técnico no Titulado: Niveld (B). .. ................. 869,40 144,90
Nivel 1. 1.366.18 22769 Nivel4 (C). .. ... ... ... .. 84871 141,78
Nivel 2., ... ... ..ooviai... 1.159,22 193,21 Grupo Profesional 4
Nivel 3(A). .. ... ............ 1.117,76 186,29 Personal Obrero:

Nivel 3(B). ................... 1.083,25 165,95 Nivel 1. 1.014,32 169,04
935,63 155,94
N 869,35 144,90

Grupo Profesional 3 827,97 137.99
Personal Administracion/mercantil: 695,76 98,32
Nivel 1(A). ................... 1.366,18 227,69 695,76 98,32
Nivel 1(B)..........ooviann... 1.159,22 183,21 Grupo Profesional 5
Nivel 1(C).................... G943 89 167,30 Personal Subalterno:

Nivel 2. ... ... 1.076,38 179,40 993 55 165.66
Nivel 3.. ..o 943,89 157,30 848 71 141 44
Niveld (A). . ... .............. 879,71 146,62 827,97 137,99
Nivel4 (B). ...t 869,40 144,90
Nivel 4 (C). . .................. 848,71 141,78

Tablas Anexo X: Salarios sector marroquineria.



