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Resumen

RESUMEN

La memoria tiene por objetivo proponer un plan estratégico de actuacion para la
microempresa del mueble en la Regién del Maule. Su desarrollo se bas6 en un
método elaborado por Axel Dourojeanni, CEPAL (1991), que consiste en una
secuencia logica de pasos, que tiene por utilidad asistir sobre temas y disciplinas

que intervienen en procesos de gestion para el desarrollo.

La seleccion de los actores participes del estudio, correspondid a
microempresarios del mueble que presentasen espiritu emprendedor, fuesen
lideres y/o estuviesen dispuestos a realizar cambios en su empresa, de las

ciudades de Talca, Linares, Curicé y Constitucion, de la Regién del Maule, Chile.

Una vez identificados, se les aplicé un formulario de encuesta para determinar
sus problemas; los resultados obtenidos pasaron a ser la base tematica para la

realizacion de los Talleres Estratégicos realizados en las ciudades.

En los talleres se analizaron los problemas de una forma ordenada y
participativa, respondiendo a los objetivos planteados a través de restricciones,
soluciones y estrategias. Las principales estrategias definidas estuvieron ligadas a
mejorar y perfeccionar las labores realizadas por los microempresarios en cuanto

a la organizacion, capacitacion, desarrollo e innovacién tecnolégica.

Finalmente, las estrategias analizadas forman parte de un todo coherente y
ordenado, que entregan acciones concretas para el desarrollo microempresarial

del mueble en la Region del Maule.



Summary

SUMMARY

This study proposes a strategic action plan for furniture microenterprises in the
Maule Region, Chile. It's based on a method elaborated by Axel Dourojeanni,
CEPAL (1991), that consists of workshops with a logical sequence of steps, topics

and disciplines that contribute to the sustainable development.

The participants in the workshops were furniture smallbusinessmen, who have a
venturesome spirit, show leadership and/or are willing to carry out changes in their

companies in Talca, Linares, Curicd and Constitution in the Maule Region.

First a survey form was used to determine the main problems. The results
obtained became the thematic basis for the development of workshops carried out

in the cities.

The Problems were analyzed in the workshops in an orderly and interactive way,
according to the objectives outlined considering restrictions, solutions and
strategies. The main strategies obtained from workshops were related to the
improvement of tasks carried out by the smallbusinessmen as per organization,

training, development and technological innovation.
Finally, the analyzed strategies give rise to well defined activities leading to the

improvement of the present condition of furniture smallenterprises in the Maule

region of Chile.
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Introduccién

1. INTRODUCCION

Chile, a pesar de poseer una de las economias mas sanas de Latinoamérica
reflejada en la solidez de sus finanzas, inflacidbn controlada y disciplina del gasto
publico, se encuentra en un periodo de incertidumbre econdmica influenciado por
sucesivas crisis externas, como es el caso de la crisis asiatica, desaceleracion

econdmica mundial y la contraccion econémica de Estados Unidos.

Bajo este escenario, todas las empresas se han visto perjudicadas, en
particular, la micro y pequefia empresa (MYPE), debido a que éste es un sector
sensible al desarrollo econémico del pais. Si bien es cierto, este sector entrega un
aporte poco significativo al Producto Interno Bruto (PIB), no es menos cierto que
en su totalidad es sostenedora de mas del 70% de la fuerza laboral,

proporcionando trabajos de tipo directo e indirecto, como sefiala CORFO (1994).

Los antecedentes disponibles parecen indicar que la pérdida de competitividad,
la inestable permanencia en el mercado, la caida de las tasas de utilidades y una
creciente espiral de endeudamiento, estan caracterizando la actual etapa por la

cual atraviesan la mayor parte de estas empresas.

En este sentido, resulta interesante observar, como menciona Kosacoff y Lopez
(1999) que la MYPE ha adquirido un rol importante en el proceso de desarrollo de
paises como ltalia, Francia y China, advirtiendo en cada uno de ellos la presencia
de diferentes estrategias de desarrollo de tipo politico, econémico y social, pero
con resultados igualmente exitosos. Por tal razon, es preocupante que Chile ain
no logre un desarrollo significativo ligado a los microempresarios, a pesar de los

ingentes esfuerzos que ha realizado el Gobierno en funcion de este objetivo.




Introduccion

El pais se encuentra viviendo un periodo de grandes desafios, y en el marco de
la globalizacién de su economia ha alcanzando significativos avances en los
Tratados de Libre Comercio con la Comunidad Europea, Corea del Sur y Estados
Unidos, lo que abre para las empresas chilenas nuevos mercados y una
oportunidad, cada vez mas cierta, de crecimiento. Sin embargo, el camino para

alcanzar los desafios antes mencionados, sin duda, es dificil.

La madera para la Region del Maule, es un recurso natural que entrega
ventajas comparativas de importancia, manifestado en una posicién de privilegio

qgue se cuenta por la cercania y accesibilidad a la fuente de materia prima.

Historicamente, como sefiala DIMUEBLE (1997) el rubro del mueble ha estado
constituido por pequefias empresas de caracter artesanal. Esta situacion, se ha
ido modificando en el tiempo, presentando notables crecimientos en el nivel de
produccién y en el numero de empresas, todo ello, de la mano de un importante
desarrollo en el area tecnologica. Sin embargo, esta evolucidén no ha sido

homogénea, existiendo enormes diferencias entre las diferentes empresas.

Por lo sefalado anteriormente y el momento de incertidumbre que atraviesa la
economia, se necesita desarrollar mecanismos que estimulen cambios concretos
en el accionar de las empresas, con el proposito de ajustarse a las condiciones de
competencia que exige el mercado, y no desaparecer como lo hace la mayoria de

las microempresas, en la actualidad.




Introduccién

El avanzar en esa direccion exige utilizar el potencial productivo existente, y con
ello, superar la falta de capacidad para resolver sus problemas. Para lograrlo, se
elaborado un “Plan Estratégico de Actuacion para la Microempresa del Mueble en
Regiéon del Maule”, el que responde a la necesidad de proporcionar una
herramienta util en la orientacién de estas empresas para poder superar las

dificultades que las aquejan.

Con el plan estratégico se busca proporcionar cambios e innovaciones por
medio de la fijacion de objetivos que seran definidos a través de un estudio de las
microempresas, en aspectos de funcionamiento. Entonces, se intenta aportar al
proceso de toma de decisiones, con el fin de mejorar y perfeccionar las diferentes
acciones y tareas que desempefian los microempresarios del mueble en la Region

del Maule.




Objetivos

2. OBJETIVOS

2.1. Objetivo General

e Proponer un plan estratégico de actuacion para la microempresa del mueble en

la Region del Maule.

2.2. Objetivo Especifico

¢ Identificaciéon de los principales problemas y objetivos que posee la

microempresa del mueble en la Region del Maule.

e Definicion de las lineas estratégicas de actuacién en gestiébn administrativa,

tecnologica y de capacitacion.




Revision bibliogréfica

3. REVISION BIBLIOGRAFICA

3.1. El Empleo en América Latina

La evolucién del mercado en América Latina evidencia importantes cambios en
la estructura del empleo, entre los cuales se destaca la disminucion del sector
publico y de las grandes empresas privadas como generadoras de empleo.
Contrario a esto, se destaca el crecimiento del empleo generado por pequefias
empresas y el aumento de las formas de empleo definidas como precarias e

informales (Abramo, 1997).

Una de las caracteristicas mas importantes de los procesos actuales de
transformacion de las realidades productivas es la tendencia a la disminucion de la
integracion vertical de las grandes empresas, las que fueron protagonistas del
proceso anterior de industrializacion, a través de la externalizacidén de los servicios
de apoyo a la produccién; anteriormente, esto era realizado de forma interna en la
empresa, a través de su personal regular (Abramo, 1997). Este antecedente,
evidencia la apertura de grandes oportunidades en el desarrollo y crecimiento de

la microempresa.

3.2. La Microempresa

Como se sabe, microempresa es un término utilizado por todos. Sin embargo,
la mayoria no entiende bien el significado de esta palabra. Para responder a esto,

es necesario dejar en claro el concepto de empresa. Nicholson (1997), las
5
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entiende en su sentido mas amplio, como instituciones que coordinan la

transformacion de factores en productos.

Quien esta a cargo de la empresa es el empresario, quien segun Wonnacot y
Wonnacot (1985), es la persona que organiza la produccion para producir bienes o
servicios, es responsable en la toma de decisiones, gestiona las operaciones

diarias y soporta el riesgo.

En la actualidad, existen diversas opciones para determinar el tamafo de una
empresa, tales como el total de activos, las ventas anuales o el numero de
trabajadores. De acuerdo a la Corporacion de Fomento de la Produccion, CORFO
(1994), debera ser agrupada a través de la medicion de una variable relevante
dentro del quehacer empresarial. En este sentido, se considera al parametro de
ventas netas en unidades monetarias anuales, como el indicador mas
representativo para definir el tamano de la empresa. Este indicador entrega una
medida aproximada del nivel de actividad desarrollada por cada empresa, el

volumen de negocio y la participacion en el mercado.

Los niveles de ventas que definen a cada uno de los segmentos empresariales
se diferencian en rangos, y es asi como la empresa que vende anualmente menos
de 2.400 unidad de fomento (UF) es considerada microempresa, la que vende
entre 2.401 y 25.000 UF es pequefia empresa, entre 25.001 y 50.000 UF, es
mediana empresa, y aquella que vende mas de 50.000 UF es gran empresa
(CORFO, 1994).

Samuelson y Nordhaus (1992), indican que el principal obstaculo para crear una
microempresa, es obtener los fondos necesarios para tener un capital inicial. En

ese sentido, éstas se diferencian por la cantidad de inversidon financiera que
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requieren y el enorme esfuerzo personal exigido para poner en marcha el negocio,

dada la amplia gama de tareas que exige un pequefio negocio.

3.3. Caracteristicas de la microempresa

Para lograr una vision del sector microempresarial se identifican una serie de
caracteristicas comunes para la mayoria de los microempresarios del pais; éstas

se identifican a continuacién (Razetto, 1994).

e El monto del capital disponible en las microempresas es limitado, lo que las
obligan a abastecerse de maquinaria de segunda mano, o bien, adaptar
aquella destinada para otro uso. Cuando se realizan inversiones al interior de
la microempresa, éstas son de monto menor, sin embargo, para el duefio del
establecimiento, significan un alto riesgo personal.

e Se observa que los microempresarios poseen un bajo nivel de educacién y
muy pocos tienen estudios formales especializados; sin embargo, son
conocedores de su rubro gracias a su experiencia.

e En cuanto a la capacidad gerencial, ellos conocen poco de la administracion,
comercializacion u otras funciones, lo que los induce a actuar segun su
intuicion y experiencia.

e No existe separacion entre capital y trabajo, ya que el duefio de la
microempresa es a la vez un trabajador mas de ella.

e Existe una baja productividad de la microempresa, lo que se explica por la
obsolescencia de su tecnologia, la utilizacion de métodos e instrumentos

rudimentario y un personal escasamente calificado.
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e Las funciones administrativas, de venta, de comercializacion y de produccion,
son realizadas por una misma persona, el microempresario, quien delega muy
pocas o ninguna de las funciones que desempefa a sus trabajadores.

e Los trabajadores de la microempresa desempefian mas de una funcién del
proceso productivo. Esto evidencia, el alto grado de dependencia que tiene el
microempresario hacia sus trabajadores, puesto que, si esta persona faltase o
sufriera algun desperfecto en la maquinaria, se paralizaria la produccion.

e Las personas que trabajan en una microempresa, generalmente tienen una
relacion de amistad o parentesco con el duefio del establecimiento. Debido a
esa confianza, no realizan contratos de trabajo, encontrandose en una
situacion laboral inestable, por no tener un sistema de salud ni prevision.

e Los mercados que abarcan las microempresas son generalmente de facil
acceso 0 con minimas restricciones de entrada, y esta dado principalmente por
los contactos personales del microempresario. Esto implica un mercado
limitado y de dificil expansién.

o Existe una subordinacion del sector microempresarial, respecto a las
decisiones de produccién y de precios, dado una escasa constitucion legal y
una carencia de organizacién formal; lo que incide en un deficiente acceso al

crédito y los diversos programas de apoyo para este sector.

La caracteristica mas destacada que presenta la microempresa es la
flexibilidad, como sefiala Kosacoff y Lopez (1999), quienes la definen como “la
capacidad basada en estructuras y procesos de aprendizaje, para responder por

nuevos productos y tecnologias en un ambiente cambiante”.

Existe ademas, una serie de ventajas que se enmarcan dentro de la realidad

microempresarial; éstas se observan a continuacién (Herrera, 1995).
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La primera ventaja, sefala la gran dispersion geografica que presentan las
microempresas en el pais, situandose, en todos los casos, donde el suministro o el
mercado estan localizados, lo que entrega una situacion favorable para su
adaptacion.

La segunda, trata de la gran especializacion de la actividad. Es sabido que, en
todas las industrias donde la naturaleza del producto requiere fabricaciones
unitarias o series pequenas, la microempresa tiene una posibilidad real de adquirir

una mayor y mas eficiente especializacion.

La tercera, hace alusidon al grado de complementacion que posee este tipo de
empresas con otra de mayor tamafo. Estas ultimas, no pueden desarrollarse si la
microempresa no les brinda su apoyo y complementacién, tanto como

subcontratista o suministradora de los productos o servicios que requiere.

La cuarta, apunta hacia la iniciativa generada por la microempresa, permitiendo
que cada individuo se desenvuelva en el campo economico, con eficiencia y
responsabilidad. Ademas, el hecho de que existen posibilidades de creacién y

desarrollo, garantizan el mejor aprovechamiento de las oportunidades.

La quinta, habla del importante rol que despefa la microempresa como escuela
de capacitacién, puesto que realiza una variada gama de actividades; es por lo
tanto, mas completa que el resto de las empresas, dado que existe una gran

especializacion del trabajo.

La sexta, advierte las buenas relaciones humanas que surgen al interior de las
microempresas; esto se ve reflejado en contactos humanos mas personales. En
este sentido, el clima social es mejor, los conflictos son escasos y menos agudos,

y ademas es mas expedito el resolver problemas.
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La séptima, obedece a la gran absorciébn de desempleo que realiza la
microempresa; usa una reducida inversién por trabajador; ya que, al tener un
menor volumen de inversion y tecnologia obsoleta, se requiere una mayor
cantidad de mano de obra.

La octava, aduce a la importancia estratégica que tiene este tipo de empresa
para el pais, puesto que los centros de desarrollo se encuentran muy dispersos.
La existencia de muchos nucleos de produccion esparcidos a lo largo del territorio,

permiten reducir la vulnerabilidad y dependencia de la economia regional.

La novena, destaca las politicas claras del gobierno frente a este sector
productivo. Existen politicas gubernamentales dirigidas a apoyar a la MYPE,
existiendo una serie de instituciones privadas y publicas, entre las que se destaca
el Servicio de Cooperacion Técnica (SERCOTEC), Servicio de Capacitacion y
Empleo (SENCE), Asociaciones gremiales, Instituciones financieras y entidades
bancarias orientadas a este sector (BancoEstado, Banco Santander y Banco del

Desarrollo) y Universidades (extension, capacitacion e investigacion del sector).

Por otra parte, se advierte una serie de debilidades que limitan el desarrollo del

negocio. A continuacion se describen algunas de ellas (Herrera, 1995).

Primeramente, existe un deficiente control en la gestién gerencial. El duefio del
negocio, debe cumplir todas las funciones de la administracién, por la falta de un
equipo de direccién estructurado. Pocas personas tienen la habilidad de realizar
simultaneamente tareas comerciales, administrativas y técnicas, lo que deriva en

la inexistencia de un sistema de gestion eficiente.

Tambien, el microempresario presenta un escaso poder de negociacion; esto se

debe a su caracter disperso y sus bajos niveles de asociacion. Asimismo, tienen
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poco peso econdmico, manifestandose sus debilidades tanto en el mercado

vendedor, como en el de compra de bienes y servicios.

Ademas, presentan un dificil financiamiento; esto se observa en la necesidad de
un adquirir recursos economicos externos, proporcionalmente mayores al que
requieren otras empresas y, a diferencia de ellas, las microempresas ofrecen

reducidas vy limitadas garantias.

Por ultimo, se tiene la incompatibilidad entre productividad y rentabilidad.
Aunque su produccidn sea Optima, en la totalidad de los casos, los
microempresarios no logran comprar materias primas a bajos precios ni vender
sus productos a precios favorables. En consecuencia, las microempresas
reportan una rentabilidad proporcionalmente inferior a la obtenida por empresas

mayores.

3.4. La madera, materia prima relevante para la Region del Maule

La Region del Maule, como todas las comunidades territoriales, dispone de un
conjunto de recursos que constituye en su conjunto, el potencial para el desarrollo
endégeno (Silva, 1998). Por lo tanto, resulta importante situar a los
microempresarios del mueble en un determinado lugar geografico, pues el éxito de
su empresa esta determinado, en gran medida, por las condiciones y

oportunidades que les brinda el entorno.
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Cuadro N° 1.1: PRODUCCION ANUAL DE MADERA ASERRADA POR REGION

_-Aio 2000 v \ VI VI VI
(m?) 560 38.271 | 162.720| 878.380 | 3.466.941
Aiio 2000 IX X Xl Xl R.M. TOTAL
(m?®)- - 1427.251]|617.439| 35.508 | 70.652 392 |5.698.114

Fuente: INFOR, 2001 b).

Cuadro N° 1.2: PRODUCCION DE MADERA ASERRADA POR PROVINCIA EN
LA REGION DEL MAULE

Ao 2000 CURICO TALCA LINARES | CAUQUENES TOTAL
(m¥) 13.023 803.621 12.965 48.771 878.380

Fuente: INFOR 2001 b).

Segun INFOR (2001) b), en Chile la produccion de madera aserrada ha
alcanzado un gran desarrolio, si bien participa en el 1,2% de la produccién
mundial, ocupa el segundo lugar en América Latina, luego de Brasil. Dentro de
este contexto, la Region aporta en un 15% a la produccidén nacional de madera
(cuadro N° 1.1).

Esta informacion, situa al Maule como la segunda Region mas desarrollada en
produccion maderera, después de la Region del Bio-Bio con un 61%. Por otra
parte, el ranking de las principales empresas de aserrio de la Regién del Maule,
entregado por INFOR (2001) b), sefiala que 14 de las 20 empresas rankeadas, se
encuentran ubicadas en la ciudad de Constitucién, aportando con 640.721 m® a la

produccion regional de madera aserrada, que es de 878.380 m?® (cuadro N° 1.2).

12
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Por lo tanto, gracias a los antecedentes expuestos, se puede catalogar a la
provincia de Talca, y en particular, la ciudad de Constitucién, como una ciudad

maderera.

3.5. El mueble, una oportunidad real para la Regiéon del Maule

Como sefiala DIMUEBLE (1997), la elaboracién de muebles en Chile tiene una
larga tradicién artesanal, aunque cada una tendi6 a fabricar muebles para
abastecer la demanda local. En la década de los 70, la industria chilena de
mueble de madera se orientdé principalmente a abastecer el mercado interno,
caracterizado por una demanda reducida. Posteriormente, a mediados de los 80 la
industria chilena experimenté importantes cambios, lo que ha traido como

resultado la penetracion exitosa en el mercado externo.

Cuadro N° 2.1: MONTO DE EXPORTACIONES DE MUEBLES DE CHILE

Afo | 1990{1991[1992| 1993 1994]1995| 1996 1997 1998 1999 2000

(millones de
% 44,814
US$ FOB) 11,8(21,5]1 23,71 29,8( 34,0(33,0| 33,01 44,8|46,1]|48,1| 51,9

Fuente: INFOR, 2001 a).

Cuadro N° 2.2: VOLUMEN DE EXPORTACIONES DE MUEBLE DE CHILE

Afo  ]11990{1991[{1992]1993]| 1994] 1995]| 1996 1997| 1998 1999| 2000

(m,"‘?s"e 13,8 11,91 13,1|16,0| 17,2 15,3| 18,4| 18,2 20,7 21,3| 23,5
toneladas)

Fuente: INFOR, 2001 a).
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En los ultimos afios, la industria chilena del mueble ha logrado un crecimiento
permanente de sus ventas hacia el exterior (cuadro N° 2.1). Por otro lado, desde
1995, el volumen exportado, también ha experimentado un crecimiento constante
(cuadro N° 2.2). Asimismo, el principal mercado exportador para Chile es Estados
Unidos, como menciona LIGNUM (2002), con casi US$ 42 millones, equivalentes
al 91% del total exportado en muebles de madera y componentes de mueble, al
ano 2001. Esta informacion, indica el éxito que estan teniendo las empresas de
esta area en el exterior, a consecuencia de una mayor demanda de productos y/o

una apertura de nuevos mercados.

Ademas, como sefiala LIGNUM (2002), otro factor no menos importante de
apreciar, es el 2% que ocupan los muebles en los envios forestales que realiza el
pais; lo que podria incrementarse, con los tratados comerciales internacionales,

suscritos y ratificados.

Cuadro N° 2.3: MONTO DE IMPORTACIONES DE MUEBLES, PARTES Y
PIEZAS PARA CHILE

Ano 1990]1991]1992] 1993{ 1994 ] 1995] 1996{ 1997 1998 1999] 2000

(millones de
US$ CIF) 101162753 94 {13,3|21,0(33,2|33,7|23,6( 25,9

Fuente: INFOR, 2001.

Con relacién a las importaciones, se puede advertir en el cuadro N° 2.3, un
incremento anual constante, en los ultimos diez afios. Este comportamiento, ha
sido provocado, sin duda, por el vacio que presenta el mercado nacional en
carencias tecnologicas, disefios inadecuados o por la deficiente calidad del

producto.
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3.6. Planificacion estratégica

Con el propésito de llegar a una mejor comprension de este concepto, sera
necesario entender la palabra estrategia, para lo cual se debe considerar que no
existe ninguna definicién universalmente aceptada, ya que el término ha sido
utilizado con diversas acepciones por muchos autores y administradores
(Mintzberg y Quinn, 1993).

Con el propésito de entender, de mejor forma esta palabra, se presentan las
siguientes formas de interpretarla. Segun Mintzberg y Quinn (1993), la estrategia

se puede entender de acuerdo al enfoque que se le otorgue.

Cuando se considera como plan, ésta otorga un curso de acciones
conscientemente determinado y es una guia para abordar un problema especifico;
al ser considerada de forma especifica, se observa como una pauta de accién, en
otras palabras, como una maniobra; cuando es usada como patrén, se toma como
consistencia en el comportamiento y es indudable que cada vez se atribuye mas

una estrategia, a una corporacion o a un gobierno.

Dependiendo de la situaciéon en que se utilice la palabra, estos enfoques
pueden ser relacionados ya que son compatibles y muchas veces

complementarios (Mintzberg y Quinn, 1993).

Luego de tener una vision mas amplia del concepto, se puede mencionar que la
definicion, si bien presenta diferentes enfoques, en la mayoria de ellos, como
entienden Thompson y Strickland (1998), siempre responden al “Cémo” luchar
para lograr los objetivos deseados, por lo que ha sido considerado como un medio

para alcanzar el fin esperado.
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La planificacién, como sefala Galofré (1991), esta referida a dar orden a
diversas actividades con un determinado propdésito; todos los esfuerzos estan
apuntados hacia los resultados. De esta forma, la necesidad de realizar cambios
futuros ayudan a visualizar las amenazas y oportunidades que se pueden

presentar, entregando la posibilidad de evaluar nuevos campos de participacion.

Por consiguiente, la planificacion estratégica representa un enfoque sistematico
e integrado de toma de decisiones superiores de una empresa, que abarca en un
plazo mas largo todas las actividades de la organizacion y toma en consideracion
el comportamiento de su entorno; es asi como ha adquirido mayor validez al poder
acomodarse al mundo dinamico de la cambiante tecnologia, que demanda prestar

especial atencion a las rapidas transformaciones del entorno (Albala, 1992).

Asimismo, Schnarch (1992), sefala que este tipo de planificacién consiste en
mirar hacia el futuro, buscando oportunidades y ubicando amenazas en el
ambiente, tal que permitan formular las directrices a largo plazo relacionadas con
los mercados, 0 sea, las necesidades que se atenderan y tipos de productos que

se crearan.

La planificacion estratégica ha venido a complementar la construccién de un
modelo de empresa que recoge todas las actuaciones posibles de la misma,
poniendo el énfasis en todos los tipos de decisiones (Freire, s.a); y como indican
Neuenschwander y Chacén (1988), su proposito general radica en concebir a las
empresas no como un ente aislado, sino que en una estrecha relacién con su
medio, favoreciéndose con esto, los diferentes espacios donde el pensamiento
intuitivo e informacién cualitativa se constituyen en elementos decisivos para la

obtencion de resultados positivos.
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3.7. Planificacion estratégica para la microempresa

Los microempresarios, tienen como papel fundamental lograr el desarrollo y
crecimiento de sus negocios, asumiendo la responsabilidad de los resultados que
su gestion pudiese generar. En este sentido, Herrera (1995) sefiala que, se debe
generar un proceso de modernizacion productiva que lleve a incrementar cambios
sustantivos en la productividad y en la competitividad de los productos, lo que

generara un mejoramiento de sus remuneraciones y calidad de vida.

En respuesta a esto, argumenta ademas que se debe utilizar el potencial
productivo existente, asi como superar las restricciones que conspiran contra el
logro de dicho propésito. La microempresa, para asegurar la obtencion de
beneficios a largo plazo, debe alcanzar una ventaja competitiva sostenible en el
tiempo. En este sentido, se requiere que los mismos actores proporcionen
soluciones a los problemas que los aquejan, y asi administrar de mejor forma la
ayuda que les ofrece el Estado. Bajo esta realidad se desenvuelve el sector del
mueble, dependiendo de factores externos sobre los cuales la empresa tiene poco

o ningun grado de influencia.

Asi, surge como necesidad formular e implementar estrategias de desarrollo,

herramienta fundamental para la supervivencia del negocio.

Bajo este concepto, surge un método originalmente elaborado y aplicado por
Axel Dourojeanni (1991), en su estudio “Procedimientos de gestién para el
desarrollo sustentable”, aplicado en la Comision Econémica para América Latina,
Naciones Unidas, (CEPAL).
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La metodologia se basa en una secuencia légica de pasos, que tiene por
utilidad asistir de forma ordenada y coherente los numerosos temas y disciplinas
que en cualquier ambito intervienen en procesos de gestion para el desarrollo.
Para llevarlo a cabo, es necesario identificar y diferenciar tres procesos que
permiten pasar de ideas a acciones de desarrolio, entregando un sentido de
crecimiento econémico, equidad social y sustentabilidad ambiental (Dourojeanni,
1991).

En este sentido Dourojeanni (1991), conjuga el marco conceptual-operativo en
el “cubo del desarrollo sustentable”, donde cada eje dimensional de la figura

contiene uno de los siguientes procesos:

e Materializacion de Acciones.
e Transacciones entre Actores.

¢ Integracion de Disciplinas.

El Proceso de Materializacién de Acciones esta ilustrado en la figura 1 por la
secuencia vertical de pasos. La secuencia de pasos comienza con la
identificacion de actores, contintia con la determinacién de los criterios, problemas
y objetivos de cada actor; luego, se realiza el diagnostico del ambito;
posteriormente, se identifican las restricciones, soluciones y estrategias, para

finalizar con el desarrollo de programas operativos.
El Proceso de Transacciones entre actores se aprecia por las lineas

horizontales que representa la interaccion que existe entre los diferentes

integrantes, con lo que se permite alcanzar la equidad.
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El' Proceso de Integracién de Disciplinas se esquematiza con una linea

diagonal; tal como se percibe esta integracién, supone el trabajo de equipos

interdisciplinarios, los que usualmente se configuran a partir del diagnéstico de los

ambitos.
INTEGRACION
DE DISCIPLINAS bito
Ambito 2
DITO
PLANO DE ARTICULACION
] ACTORES ACTORES TRANSACCIONES
M
A ACTORES ENDOGENOS EXOGENOS ENTRE ACTORES
T Actor1 [Actor2 |Actor3 JActorn >
E
R . .
I Criterios —>
A
L
I Problemas —
Z
A
C Objetivos —
1
o Diagnéstico del
N A . 4
Ambito
D
E Restricciones —>
A
C Soluciones —p
C
I
(o) Estrategias —>
N
E
s Programas
—
v Operativos

Figura N° 1: MARCO
DESARROLLO SUSTENTABLE CON EQUIDAD (CUBO DEL DESARROLLO
SUSTENTABLE).

Fuente: Dourojeanni, 1991.
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4. METODOLOGIA

4.1. Materiales

Los materiales utilizados para la realizacibn de este estudio fueron las

siguientes:

Recursos para trabajo de gabinete: se requiere, tanto de un Hardware, como
de algunos software (Microsoft Word, Microsoft Excel, Adobe Photoshop) para
la elaboracion del documento, ademas de materiales de oficina.

Recursos para desplazamiento: se debe disponer de dinero para la
movilizacién en y entre ciudades.

Recursos para la realizacion de los talleres: el arriendo de locales adecuados
para realizar la actividad, como también, un sinnimero de implementos (Anexo
N° 6).

Recursos externos para la realizacion del taller: se necesita teléfono e Internet,

formas de apoyo al taller y para el estudio en si mismo.

4.2. Método de trabajo

Como es sabido, el método de trabajo esta constituido tanto por actividades

desarrolladas en gabinete, como aquellas que conforman el trabajo en terreno, lo

que constituye un todo coherente que permite llevar a cabo el estudio de una

forma ordenada y eficiente. Dichos elementos se describen a continuacion:
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4.2.1. Revision bibliografica

La revisidbn bibliografica comenz6 con una identificacion y recopilacion de
documentos, revisando informacién general sobre los microempresarios del
mueble y los organismos del Estado que velan por su desarrollo. Posteriormente
se realizaron visitas a instituciones vinculadas al sector, e instituciones que
manejan dichos antecedentes, tales como SERCOTEC, BANCOESTADO, Instituto
Nacional de Estadisticas (INE), Biblioteca de la Universidad de Talca, entre otras.

4.2.2. Disefo del instrumento de medicion

El disefio del instrumento de medicion consistié en un formulario de encuesta
(Anexo N° 2), que desarrolle con el objetivo de alimentar con informacion
pertinente, a los talleres que se desarrollaron conforme a la metodologia utilizada
por CEPAL. El instrumento presentd preguntas del tipo cerrada: éstas se basan
en aspectos generales del funcionamiento de la empresa. Ademas, se evitd
realizar preguntas abiertas y sin clasificacion, exceptuando contadas excepciones,

con el fin de evitar problemas de interpretacion.

El instrumento de medicién consté de 8 secciones, las que se agrupan de la

siguiente forma:

¢ [dentificaciéon del encuestado: en este punto se obtienen datos generales que
tiene por objetivo la clara identificacion del empresario.
e Aspectos de la produccion y la maquinaria: se consultdé sobre sus problemas

de produccién, maquinaria utilizada y la asistencia técnica que utilizan.
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e Aspectos del abastecimiento: en este punto se indago en la relacién que tienen
los microempresarios con los proveedores, particularmente sobre el crédito,
problemas y contratos.

e Aspectos de la capacitacién: estas preguntas estaban orientadas a la
formacién que presenta el microempresario en los diferentes establecimientos.

e Aspectos de la comercializacion: se consultd sobre la calidad y el tipo de los
servicios entregados; ademas, se pregunté sobre el lugar de venta y los
clientes. Paralelamente se indago si existe un sentido asociativo en ellos.

e Aspectos de las finanzas: se realizaron preguntas para poder formarse una
idea del conocimiento que tienen los microempresarios, sobre la utilizacion de
herramientas financieras y cdmo realizan la contabilidad de su negocio.

o Aspectos de la gestion ambiental: se indagd sobre el manejo de los residuos
que extraen al momento de elaborar los muebles.

o Se finalizé preguntando sobre la fecha y hora que mas le acomodaba para

asistir al Taller Estratégico.

Los resultados obtenidos de este formulario vendrian a complementar, a priori,
una idea global de la situacion en la que se encuentran los microempresarios de
este rubro en la Region, identificando ademas, la problematica que presenta el

sector.
Con el propésito de constatar si el disefio del formulario de encuesta era el

adecuado, se realizdé una pre-encuesta a tres microempresarios en la ciudad de

Talca; gracias a sus resultados se realizaron minimas correcciones.
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4.2.3. Aplicacion Metodologia CEPAL

Siguiendo con el método de trabajo utilizado en este estudio, resulta importante
sefialar como se entendieron los procesos de gestion para el desarrollo, aspecto

fundamental en la metodologia de Axel Dourojeanni (Anexo N° 1).

En el proceso de materializaciéon de acciones se realizaron modificaciones en
las etapas, manteniendo, eso si, los conceptos originalmente planteados por el
autor. En este contexto, es necesario precisar que la etapa de diagnoéstico del
ambito se trasladd al comienzo del proceso, incluyendo en ésta la etapa de
identificacion y confrontacion de criterios, obteniéndose ambos gracias a los datos
proporcionados por el instrumento de medicion que se realiz6é previamente. Con
respecto a la etapa de programas operativos, éstos se plantearon como parte de
la discusion de cada estrategia, complementando asi, los objetivos trazados para

el estudio.

El proceso de transacciones entre actores se realiza indirectamente a través de
la percepcion de las personas, lo que fue posible gracias a la estructuraciéon del
Taller Estratégico, que es el nombre que recibira la mesa de concertacion. El
taller cumple con el objetivo de proporcionar una dinamica solida entre los
participantes, constituyendo un soporte para describir, evaluar y dimensionar el
quehacer local de los microempresarios de las ciudades de Talca, Linares, Curico

y Constitucion.

La conduccién de los talleres estuvo a cargo de un animador social, quien debid
encargarse de proponer los temas y generar tanto participacibn como
entendimiento entre los diferentes invitados; colaboré ademas, en alcanzar la
equidad, ya que incentivd y motivdé para que todos tuviesen la oportunidad de
opinar y discutir sobre los temas tratados.
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El proceso de integracién de disciplinas, se centr6 en la mesa técnica,

encargado de disefar, realizar y supervisar los talleres y su posterior analisis.

En este marco, los pasos del método CEPAL a ser considerados los siguientes:

¢ Identificacidén de actores.

e Diagnostico del ambito.

e [dentificacién y confrontaciéon de problemas.

e Inferencia y planteamiento de objetivos.

e Identificacién y priorizacién de restricciones.

e Seleccion y confrontacion de alternativas de solucion.

o Disefo de estrategias.

4.2.3.1. Seleccion de microempresarios.

Con este punto, se da comienzo a la primera etapa de la materializacion de

acciones que considera la identificacion de actores.

Es muy importante determinar el criterio de seleccion de las empresas sujetas
al estudio. Este consisti6 en escoger microempresarios del mueble que
presentasen espiritu emprendedor, fuesen lideres y/o estuviesen dispuestos a

realizar cambios en su empresa.

La base de datos usada para la seleccion de empresarios proviene de algunos
clientes proporcionados por BancoEstado y otros del Servicio de Cooperacién
Técnica. Cuando la base de datos fue escasa 0 no entregé microempresarios con

el perfil deseado, se incluyeron empresas que se seleccionaron por publicidad
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estatica, guia telefénica o informacioén del personal de tiendas especializadas;
complementariamente a eso, se pregunt6 informalmente sobre la identificacién de
otros microempresarios del mueble a las personas ya encuestadas. La integracion
de estos ultimos hizo aumentar el grupo de personas que se les aplicé el

instrumento de medicioén.

4.2.3.2. Aplicacion y analisis del instrumento de medicion

La realizacion de la encuesta a los diferentes microempresarios, tuvo como fin
conocer el comportamiento y funcionamiento de sus empresas. Ademas, a
aquellos que tenian la intencidn de mejorar las condiciones de su empresa, se les
aprovechd de invitar al Taller Estratégico, donde se discutirian y desarrollarian los

problemas identificados.

La informacion registrada se agrup6 de acuerdo a las ciudades seleccionadas,

ya que todas ellas presentaban un entorno diferente.

Las fechas escogidas para realizar las encuestas en el afio 2001,
correspondieron del 26 al 30 de noviembre en Talca, del 3 al 7 de diciembre en
Linares, del 10 al 14 de diciembre en Curicd y del 17 al 21 de diciembre en

Constitucion.

La encuesta se aplico a un total de 65 personas, de las cuales 17 corresponden

a Talca, 19 a Linares, 16 a Curic6 y 13 a Constitucion (Anexo N° 3).
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El andlisis del instrumento contempla la segunda etapa de materializacion de
acciones que corresponde a la identificacion y confrontacién de criterios. Una vez
obtenidos los resultados se procedioé a cuantificarlos, identificando de esta forma
los criterios de cada empresario; posteriormente se determinaron las areas mas
débiles, luego se confrontaron los puntos mas conflictivos en un listado comun y
se les utiliz6 como base en el planteamiento de los problemas del Taller

Estratégico.

Asimismo, el instrumento entregé informacion valiosa para el desarrollo de los
talleres, lo que permitid6 tener mayores antecedentes para proponer a los

microempresarios soluciones y estrategias para los problemas mas relevantes.

4.2.3.3. Diseno y realizacion del Taller Estratégico.

Para llevar a cabo este punto, fue necesario diferenciar claramente la etapa de
disefio del taller, toda vez que por tratarse de una actividad basada en un enfoque
sistematico, las variables no son totalmente manejables y era necesario reducir
cualquier posibilidad de fracaso del taller. ya que no se debe dejar nada al azar,
puesto que de la dinamica realizada en el taller dependeran los resultados de este

estudio.

a. Diseno del taller estratégico.

En primer lugar, se confeccionaron tres documentos, que sirvieron de base para

la planificacion del taller.
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o Plan de desarrollo del Taller Estratégico: se elaboré un documento guia,
extracto de la metodologia de Axel Dourojeanni, que contempla la tematica a
enfrentar por los asistentes del taller (Anexo N° 1).

e Diagnéstico y definicion de objetivos: este documento se bas6é en la
informacién extraida del formulario de encuesta aplicada a los
microempresarios (incluido en capitulo, presentacion de resultados).

e Documento resumen: corresponde a la elaboracion de un informe, tipo reporte,
en el que se expuso, de forma sucinta, los resultados obtenidos (incluido en el

capitulo presentacion de resultados).

La informacién obtenida del documento “Diagnéstico y definiciéon de objetivos”,
se utilizé de forma conjunta con el “Plan de desarrollo del Taller Estratégico”, para

entregar una dinamica particular orientada hacia los microempresarios.

Parte fundamental del disefio del Taller fue su preparacién. En este sentido, la

logistica que se us6 para el Taller estratégico fue:

i.- Seleccion del establecimiento:

Una vez finalizada la encuesta se evalud el dia y la hora en que se iba a realizar
el taller, buscando posteriormente un establecimiento que se ajustara a las
condiciones requeridas para llevarlo a cabo. Dentro de los requisitos identificados
para la seleccion del establecimiento, estuvo el que contara con un espacio
adecuado de las salas para el normal desplazamiento de las personas; que si se
localizara en una ubicacion central dentro de la ciudad; y que contara con los

elementos basicos de confort y comodidad para los asistentes.
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ii.- Invitacion a los microempresarios.

Una vez confirmado el establecimiento, se comunica a los empresarios por
medio de una invitacion, la fecha, hora y lugar donde se efectuara el taller

(direccion y croquis); esto se realiza personalmente (Anexo N° 5).

Resulta de suma importancia, confirmar la asistencia del empresario, lo que
debe realizarse dias antes de la fecha designada para la realizacion del taller.
Con los invitados especiales como el personal del BancoEstado, Sercotec y la
Oficina Municipal de Desarrollo Econémico Local (OMDEL), se realiz6 el mismo

procedimiento.

iii.- Preparacion del establecimiento.

Dias antes de efectuarse el taller, se debe disponer de los insumos e
implementos para la pausa del café y el desarrollo de la actividad (Anexo N° 6).
Para el dia del evento, se debié instalar los elementos necesarios para su
desarrollo, como es el caso del material pedagégico, ademas de indicar algunos

requisitos basicos, como el no uso de teléfonos moviles al interior del recinto.
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iv.- Recepcion.

A la llegada de los empresarios y los invitados al lugar donde se realizé el Taller
Estratégico, se les hizo entrega de una credencial, la que contempl6 el nombre de
la persona; junto con ello, se registré su asistencia y se les entregd una hoja de
trabajo y lapiz con el propésito de tomar nota sobre asuntos de interés (Anexo N°
8).

v.- Primera parte del Taller Estratégico.

El animador social comienza saludando a los asistentes, agradece la
preferencia e invita a tener una activa participacion en las actividades de
conversacion que se van a realizar; posteriormente se presenta, explica por qué
se realiza el Taller Estratégico y luego indica cdmo esta programado el taller,

entregando una hora tentativa para la pausa del café y su finalizacién.

Cuando se realizan las presentaciones, resulta importante identificar a los
diversos invitados, y a su vez brindarles a los participantes continuos estimulos
para que se sientan motivados a construir en conjunto el mejor orden posible; es
por ello que, una vez terminada la presentacion del animador, éste les solicitd a
cada participante que se presente, sefialando su nombre, el de la empresa y su
respectiva ubicaciéon. Para el caso de los invitados, el animador realiza la

presentacion entregando el nombre, institucién y cargo que ejercen.
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El animador social utiliza la proyectora de transparencias para sefalar los
problemas observados por las encuestas. Estos son explicados vy, al finalizar la
exposicion, se les otorga la posibilidad de agregar nuevos problemas o rechazar
los ya planteados; posteriormente les explica qué es un objetivo y como se
transforman los problemas a objetivos, ayudado claro esta, de ejemplos
ilustrativos. Luego, se muestra una transparencia con los objetivos planteados y si

existen nuevos problemas, se genera su respectivo objetivo.

Se les explica a los asistentes la forma de trabajo para cada uno de los
objetivos, para ello, se comenta un ejemplo demostrativo en el que se explica
como se generan las restricciones, soluciones y sus respectivas estrategias; luego
se busca retroalimentacion al preguntar si se tiene alguna duda. De ser positiva la

respuesta, se explican nuevamente los conceptos y se entrega otro ejemplo.

Al partir, se comienza analizando los primeros objetivos. Es importante
mencionar que tanto para las restricciones, objetivos y estrategias, el animador va
apuntando cada idea, en una lamina de transparencia, discriminando es que
competen o no. Al finalizar cada categoria realiza una revision rapida, permitiendo

la objecion o debate si es necesario.

vi.- Pausa del café.

El animador social invita a las personas a la pausa del café. En este espacio se
realizan conversaciones informales entre los diferentes asistentes, lo que entrega
la posibilidad de generar confianza, entendimiento y una mayor disposicion a

participar.
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vii.- Segunda parte del Taller Estratégico.

El animador trabaja con los otros dos objetivos planteados y con los que
pudieron ser planteados al comienzo del taller, repitiéndose la misma forma de

trabajo de los objetivos anteriores.

viii.- Cierre del Taller Estratégico.

Una vez terminado el desarrollo de los problemas planteados, se hace una
revision rapida de todo lo realizado; antes de que el animador se despida, reitera
los agradecimientos por la asistencia y hace entrega de un certificado de

asistencia (Anexo N° 7).

b. Realizacién de los Talleres Estratégicos.

Las fechas escogidas para la realizacion de los talleres, efectuados en el afio
2002, correspondieron a los dias 3; 15 y 29 de enero para las ciudades de Talca,
Linares y Curic6, respectivamente; mientras que en Constitucion se realizé el dia
10 de abril.

Es importante sefalar el numero de personas que asistié a cada uno de los
talleres; es asi como de los 17 encuestados en Talca, asistieron 8; de los 19 de
Linares, sélo 7; para Curicd, de los 16 acudieron 12, y finalmente en Constitucién,
concurrieron 8 de los 13 (Anexo N° 4).
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Las etapas que dieron forma a la estructuracion del Taller Estratégico se

explican a continuacion:

i.- ldentificacion y Confrontacion de Problemas.

El animador social propone un conjunto de problemas a los microempresarios,
detectados a través de un analisis del instrumento de medicidn, con el proposito
de acotar los innumerables problemas que los aquejan. En este sentido, él
entrega la oportunidad a cada actor de validar o rechazar los problemas
planteados, y a su vez, incita a los asistentes a plantear otros nuevos, conciliando
objetivos particulares y colectivos de forma simultanea, diferentes a los ya

planteados. Una vez definidos los problemas, éstos se listaron y jerarquizaron.

ii.- Inferencia y Planteamiento de Objetivos.

La inferencia se obtuvo de la transformacién de los problemas en objetivos, ya
que cada uno de ellos define un objetivo implicito. De esta forma, se realiza el
planteamiento de objetivos, entregando a los asistentes del taller una idea clara y

concreta del tema a resolver.
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iii.- ldentificacion y Priorizacién de Restricciones.

Nuevamente el animador social debe incentivar a los asistentes, buscando la
participacion activa de la sala, a fin de identificar, de forma conjunta, las

restricciones para cada uno de los objetivos sefialados.

La habilidad del animador en esta etapa, esta en identificar y diferenciar los
problemas con las restricciones, dado que surgen restricciones que coinciden con
los problemas planteados, lo que obliga a determinar si éstos se transforman o no,

en restricciones.

iv.- Seleccion y Confrontacion de Alternativas de Solucién.

Los diferentes actores presentes en el Taller Estratégico, proponen desde sus
puntos de vista, alternativas de solucion a las restricciones planteadas.
Paralelamente, el animador propone alternativas de solucion, para facilitar el

proceso de confrontacion.

Una vez determinadas las soluciones, se verificaron si éstas son excluyentes,
comunes o indiferentes; posteriormente, las soluciones se jerarquizan en pos de la

eficiencia deseada.
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v.- Disefio de Estrategias.

El elemento relevante dentro del estudio corresponde a la elaboracién de
estrategias. Al igual que el paso anterior, el animador estimuld a los participantes,
en este caso, a identificar las estrategias de las soluciones planteadas,
preguntando ¢ Como es posible llevar a cabo tal solucion?. Esta dinamica entregé
un sinnumero de estrategias, las que posteriormente se elaboraron en una fase de

gabinete, donde se analizaron y desarrollaron.

Gracias a esta serie de pasos, se disefid el Taller Estratégico; los cuatro
primeros pasos reunen el “qué hacer”, lo que otorga una respuesta a los
problemas planteados; mientras que el quinto, proporciona el “como hacer”,
otorgando vias de accion necesarias para las soluciones detectadas. Esto brinda
el punto de partida, para la propuesta de un plan estratégico de actuacion de las

microempresas del mueble en la Region.

4.2.4. Presentacion de resultados

Se realizd un diagnostico del ambito, que consistid6 en la representacion
tabulada de Ila informacién obtenida por el formulario de encuesta.
Posteriormente, se realizé un analisis de cada estrategia planteada en los Talleres
Estratégicos y finalmente se presentd un resumen esquematico de los resultados

de los Talleres.
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4.2.5. Analisis y discusidn de resultados

En esta etapa, se analizaron y discutieron los objetivos planteados y ademas,
se realizé una interpretacion de los resultados obtenidos, incluyendo comentarios

y alcances.

4.2.6. Conclusiones y recomendaciones

Finalmente, a partir de los antecedentes recabados, se logré establecer una

serie de conclusiones y recomendaciones.
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5. PRESENTACION DE RESULTADOS

La siguiente presentacion entrega los resultados obtenidos a los grupos de
microempresarios seleccionados del area del mueble en la Regiéon del Maule. De
acuerdo a las actividades realizadas, para concretar los objetivos de este estudio,

se reunié un cumulo de informacién que sera expuesta de la siguiente manera.

En primer lugar, se entrega un diagndstico del ambito que consiste en entregar
la informacién recogida por el formulario de encuesta realizado a los
microempresarios escogidos de las ciudades de Talca, Linares, Curicdé y

Constitucion.

En segundo lugar se realiza un analisis de estrategias, el que consta de una
caracterizacion de cada una de ellas en el siguiente orden; primeramente se
realiza una descripcion donde se expresa claramente en qué consiste dicha
estrategia; luego, se habla tanto de la cobertura temporal como geografica en
donde se acota el tiempo y el lugar de influencia; posteriormente, se comentan los
resultados esperados suponiendo las consecuencias que tendra el llevar a cabo la

estrategia analizada.

En tercer lugar, se confecciond un resumen esquematico que esta ordenado de
acuerdo al ambito al que pertenece cada uno de los objetivos. En este sentido, se
muestran los resultados del ambito de la administracion, luego el ambito
tecnologico vy, finalmente, el ambito de la capacitacién. En cada uno de ellos se
respondié a los objetivos planteados de forma ordenada, con sus respectivas

restricciones, soluciones y estrategias.
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5.1. Diagnoéstico del ambito

La informacién que a continuacién se presenta, corresponde a cuadros
tabulados y comentarios particulares para cada pregunta realizada en el
instrumento de medicibn. En este sentido, se agruparon las respuestas y las
preguntas de acuerdo a los siguientes aspectos: produccion, maquinaria,

abastecimiento, capacitacion, comercializacion, finanzas y gestion ambiental.

Es preciso hacer notar que, las personas a las cuales se les realiz6 el
diagnostico del ambito, si bien no forman parte de una muestra representativa de
los microempresarios del mueble en la Region, proporcionan antecedentes
generales necesarios para inferir sobre la realidad que atraviesa este sector, toda

vez que son los mas motivados a efectuar cambios e innovaciones de todo tipo.

5.1.1. Aspectos de la produccién y la maquinaria

Como se sabe, tratar el tema de la produccion y la maquinaria, resulta
complicado en este sector, ya que involucra una gran gama de productos que los
diferentes establecimientos estan elaborando en distintas variedades y escalas;

por tal motivo, se realizaron preguntas de caracter general.
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Cuadro N° 3.1: RESPUESTA A LA PREGUNTA 1, 4LOS MUEBLES QUE SE
FABRICAN, SON?

5 e e Frecuencia® Relativa
- Resplgsta ala, (Porcentaje)
pregunta . - jr——— - —
: : ... ) Enserie| A pedido| Restauraciones
Talca [17]] 17,6 94,1 58,8
Linares [19]] 10,5 100,0 52,6
Curico [16]] 6,3 93,8 43,8
Constitucion [13]] 38,5 92,3 53,8
Promedio
ponderado 16,9 95,4 52,3

Fuente: elaboracion Propia.

La primera pregunta consistié en el tipo de trabajo que requieren los clientes.
En este sentido, el 95,4% lo hace a pedido, el 52,3% lo realiza en restauraciones,
mientras que el 16,9% lo hace en serie. Los resultados sugieren que la
comercializacion depende exclusivamente de las necesidades ocasionales del
cliente, donde la mano de obra debe flexibilizar sus habilidades técnicas en
funcion del trabajo exigido. Asimismo, se destaca el porcentaje de produccién en
serie que se observa en Constitucion, lo que sefiala una mayor especializacion o

la presencia de un mercado mas activo.
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Cuadro N° 3.2: RESPUESTA A LA PREGUNTA 2, ;QUE TIPO DE MADERA
UTILIZA?

Frecuencia Relativak,,

Respuestaala ' (Porcentaje)
pregunta2 [ Madera
i B Pino Tablero | Nativa
Talca [17] 58,8 82,4 70,6
Linares [19]] 684 78,9 68,4
Curico [16]] 43,8 81,3 93,8
Constitucion  [13]] 76,9 61,5 61,5
P di
romecto 61,5 | 769 | 738
ponderado

Fuente: elaboracién Propia.

En las distintas ciudades se preguntd por la utilizacién de tres tipos de materia
prima, no existiendo inclinacién por alguna de ellas, aunque se verificd que a una
misma persona podria utilizar diferentes materias primas. El orden de utilizacién
corresponde primeramente al tablero con un 76,9%, seguido por la madera nativa
con 73,8% y luego el pino radiata con un 61,5%. Este Gltimo resultado, no deja de
ser curioso, considerando que la Region estudiada es la segunda en importancia

forestal, en cuanto a la elaboracién de madera aserrada de pino radiata.
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Cuadro N° 3.3: RESPUESTA A LA PREGUNTA 3, EN EL PROCESO DE
PRODUCCION; ; QUE PROBLEMAS INFLUYEN EN LA PERDIDA DE MATERIA
PRIMA,?

\ Frecuencia Relativa (Porcentaje)
Respuestaa |af ; ~ Tienen problemas por:
pregunta3 I Tiene | e | Maquinaria [ Trabajo | Otro tipo de
cai s | problemas]| materia prima | inadecuada:| inadecuado | - problema
Talca [17] 70,6 66,7 33,3 0,0 0,0
Linares [19] 57,9 45,5 54,5 18,2 0,0
Curico [16] 50,0 62,5 62,5 0,0 0,0
Constitucion  [13] 61,5 75,0 25,0 0,0 0,0
Promedio
ponderado 60,0 61,1 45,0 53 0,0

Fuente: elaboraciéon Propia.

Gracias al resultado extraido del formulario de encuesta, en la respuesta a la
pregunta 3, el 60% sostiene que tiene algun tipo de problema en la produccion vy el

40% restante ha logrado superarlos.

Para los empresarios que presentan problemas, se observa que la deficiente
calidad de materia prima que se obtiene en el mercado resulta ser la causa
principal de sus problemas con un 61,5% del total, mientras que, la carencia de
magquinaria adecuada para elaborar muebles con una calidad deseada, lo sigue

con un 43,6%.
Otro punto importante de mencionar, es que el 75% de los empresarios de

Constitucion, tiene problemas con la materia prima, lo que llama la atencién, ya

que de las cuatro ciudades, es la que presenta un mayor caracter maderero.

40



Presentacion de resultados

Cuadro N° 3.4: RESPUESTA A LA PREGUNTA 4, ;SU ESTABLECIMIENTO
PRESENTA MAQUINARIA HECHIZA?

e oo b Maquinaria hechiza
Respuesta aila - - TR
preguntad | Erecuencna R.elatlyg‘
~.. (Porcentaje)
Talca [17] 58,8
Linares [19] 36,8
Curico [16] 75,0
Constitucion  [13] 84,6
Promedio
ponderado 61,5

Fuente: elaboracion Propia.

Puede observarse de la muestra, que un 61,5% produce muebles con
maquinaria de confeccion propia, presumiendo con ello, una situacién de
precariedad en cuanto a la maquinaria utilizada, ya que el microempresario debe

recurrir al ingenio para responder pedidos con un mayor grado de terminacion.

Cuadro N° 3.5: RESPUESTA A LA PREGUNTA 5, ;SE SIENTE CONFORME
CON LA MAQUINARIA EXISTENTE EN EL TALLER?

o =+ Frecuencia Relativa
Respuestaala - (Porcentaje)
pregunta 5 Se esta No se esta
, conforme conforme
Talca [17] 11,8 88,2
Linares [19] 26,3 73,7
Curico [16] 25,0 75,0
Constitucién  [13] 231 76,9
Promedio
ponderado 21,5 78,5

Fuente: elaboracion Propia.
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Cuadro N° 3.6: RESPUESTA A LA PREGUNTA 6, ;CUAL DE ESTOS

ASPECTOS USTED OBSERVA PARA REEMPLAZAR LA MAQUINARIA?

Rés‘ﬁpest’ 1ala

Frecuencia Relativa

pregunta6 | Estado dela ' Maquinaria
S maquinaria ‘especializada
Talca [17] 0,0 64,7
Linares [19] 5,3 68,4
Curico [16] 53 52,6
Constitucion [13] 16,7 542
Promedio 6.2 60.7
ponderado

Fuente: elaboracién Propia.

En atencién a la respuesta de la pregunta 5, se puede observar que el

microempresario, en un 78,5% no se encuentra conforme con la maquinaria que

utiliza en el proceso de produccion de muebles. En este sentido, se consulta en la

pregunta 6 por los aspectos que ellos considerarian para remplazar la maquinaria;

es aqui donde se observa un pensamiento a largo plazo, ya que el cambio de la

maquinaria por su estado, es s6lo de un 6,2%; mas bien apuntan a realizar una

adicion de maquinas para generar trabajos con mejores y nuevas terminaciones.
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Cuadro N° 3.7: RESPUESTA A LA PREGUNTA 7, ;EN QUE MOMENTO LA
MAQUINARIA ES LLEVADA A UN CENTRO DE ASISTENCIA TECNICA?

L TR Frecuencia Relativa
Respuesta a la (Porcentajé)‘l
regunta 7. .
pregu | Correctiva | Sintomaticai| Preventiva
Talca [17] 29,4 47 1 23,5
Linares [19] 15,8 52,6 31,6
Curicé [16] 25,0 31,3 43,8
Constitucion  [13] 0,0 53,8 46,2
Promedio 18,5 46,2 354
ponderado

Fuente: elaboracion Propia.

De los resultados obtenidos, se puede concluir que el microempresario acude a
un centro de asistencia técnica con mayor frecuencia cuando la maquina
comienza a mostrar algun sintoma de desperfecto (sintomatica un 46,2%),
existiendo claro esta, un importante porcentaje que utiliza un calendario de
mantencion (preventiva un 35,4%), siendo de menor porcentaje los que arreglan la

maquinaria cuando ésta falla (correctiva un 18,5%).
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Cuadro N° 3.8: RESPUESTA A LA PREGUNTA 8, ; DISPONE DE UN CENTRO
DE ASISTENCIA TECNICA PARA LA MAQUINARIA?

IR Frecuencia Relativa (Porcentaje)
Respuestaala [ No dispone de | Dispone de un
pregunta 8 - uncentrode | centro de asist.
S 0 asist. técn. e téen.
Talca [17] 52,9 47 1
Linares [19] 89,5 10,5
Curico [16] 56,3 438
Constitucion [13] 76,9 23,1
Promedio
ponderado 69,2 30,8

Fuente: elaboracién Propia.

De acuerdo a la pregunta 8, que indica la cantidad de empresarios que
disponen de un centro de asistencia técnica, el 30,8% en promedio, dispone de un
centro, lo que es bajo dada la constante exigencia a que es sometida la
magquinaria. Al tener un bajo promedio de esta pregunta, se puede inferir que el
microempresario presenta una problematica importante, como es el deficiente

proceso de reparacion y mantencion de magquinaria.

5.1.2. Aspectos del abastecimiento

Uno de los temas que tiene que ver directamente con el abastecimiento, es la
relacion que tienen los microempresarios con sus proveedores de materia prima e
insumos; por ello, se efectuaron preguntas que buscan indagar sobre el crédito,

problemas y contratos que se generan entre ambas partes.
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Cuadro N° 4.1: RESPUESTA A LA PREGUNTA 9, ;CUAL ES EL CREDITO QUE
TIENE PARA PAGAR POR LA MATERIA PRIMA?

Frecuencia' Relativa.
(Porcentaje)
, i ; Contado 1 mes Zomas
: : meses
Talca [17] 35,3 41,2 23,5
Linares [19] 42,1 42,1 15,8
Curico [16] 50,0 12,5 37,5
Constitucion  [13] 100,0 0,0 0,0
Promedio
ponderado 53,8 26,2 20,0

Fuente: elaboracién Propia.

Tabla N° 4.2: RESPUESTA A LA PREGUNTA 10, 4 CUAL ES EL CREDITO QUE
TIENE PARA PAGAR POR LOS INSUMOS?

G i , Frecuencia -REIativé'7”"
Respuestaala | (Porcentaje)
Wpregunta 10  1 Co ntado ‘ 1mes 2.0 mas
i ST meses

Talca [17] 58,8 29,4 11,8

Linares [19] 52,6 36,8 10,5

Curicod [16] 50,0 12,5 37,5

Constitucidon  [13] 92,3 7,7 0,0

Promedio
ponderado 61,5 231 15,4

Fuente: elaboracién Propia.

Las dos preguntas entregan una respuesta similar, ya que ambas sefialan que
la exigencia del pago al contado es superior al 50%, particularmente un 53,8%
para materia prima y un 61,5% para insumos.
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La ciudad de Constitucidén se escapa al comportamiento general, ya que el pago
al contado de materia prima es de un 100% vy, en el caso de los insumos, de un
92,3%, lo que indica la escasa confianza que les proporcionan los

microempresarios a los proveedores.

Cuadro N° 4.3: RESPUESTA A LA PREGUNTA 11, ; PRESENTA PROBLEMAS
IMPORTANTES CON LOS PROVEEDORES?

Respuestaala . . — o —
pregunta 11 Tiene .. .|.-No tiene Matde:i;;:ma Impuntualidad en sez de nééfgijaaci 6n | Otro tipo de
) problemas.| problemas calidad las entregas madera de precios problemas
Talca [17] 76,5 23,5 17,4 17,4 13,0 52,2 0,0
Linares [19] 68,4 31,6 31,3 6,3 18,8 43,8 0,0
Curico [16] 56,3 43,8 20,0 20,0 13,3 46,7 0,0
Constitucién  [13] 61,5 38,5 20,0 0,0 50,0 30,0 0,0
Promedio
ponderado 66,2 33,8 22,6 11,3 22,2 43,9 0,0

Fuente: elaboracién Propia.

De acuerdo con la informacion recogida, se puede percibir que en todas las
ciudades se asevera tener problemas con los proveedores (66,2%, de promedio).
Los microempresarios identifican como causas recurrentes a la baja capacidad de
negociacion de precios (43,9%), seguido por la materia prima de baja calidad
(22,6%) escasez de madera (22,2%) e impuntualidad en la entrega de mercaderia
por parte de los proveedores (11,3%); problemas todos, no menores a ser

considerados.
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Cuadro N° 4.4: Respuesta a la pregunta 12, ;Posee algun tipo de contrato o

acuerdo con proveedores?

Frecuencia Relativa .

Respuesta a la (Porcentaje)

pregunta 12 - Dispone de un ;;%id‘dispdhe de un

i ' - | contrato o acuerdo | contrato o acuerdo
Talca [17] 11,8 88,2
Linares [19] 0,0 100,0
Curico [16] 0,0 100,0
Constitucion  [13] 0,0 100,0

Promedio

ponderado 3,1 96,9

Fuente: elaboracion Propia.

La existencia de un contrato o acuerdo con los proveedores no sélo asegura el
crédito, sino que ademas, promueve deberes y derechos de ambas partes, lo que
garantiza un beneficio para ambos. En este sentido, al existir sélo 2 personas en
toda la muestra, que presentan este tipo de convenios, se deduce que los
microempresarios podrian estar sujetos a arbitrariedades que les puedan cometer
sus proveedores, lo que limitaria la capacidad de respuesta frente al trabajo
comprometido. Al ser tan categorica esta respuesta y apreciando sus
consecuencias, se identific6 como un nuevo problema la falta de contratos y

acuerdos con proveedores.

5.1.3. Aspectos de la capacitacion

La capacitacion se vislumbra como una herramienta util para perfeccionar y
tecnificar la actividad aplicable al conjunto de elementos, condiciones y

circunstancias internas de la empresa, afectando positivamente el crecimiento y

47



Presentacion de resultados

competitividad del negocio. En este sentido, se busca identificar una respuesta

practica para tal concepto, con las siguientes preguntas.

Cuadro N° 5.1: RESPUESTA A LA PREGUNTA 13, ;CUANTOS ANOS POSEE
EN EL RUBRO?

L o Promedio
Respuesta ala (Numero)
regunta 13
: oo B - Afos
Talca [17] 125
Linares [19] 18.3
Curicd [16] 22.4
Constitucion  [13] 16,6
Promedio

ponderado 17,4

Fuente: elaboracion Propia.

Cuadro N° 5.2: RESPUESTA A LA PREGUNTA 14, ;DISPONE DE
EMPLEADOS?

Frecuencia Relativa

R€Spuesta a |a (Porcentaje). -
pregunta 14 - | pispone de | No disporie/de
- | empleados empleados
Talca [17] 471 52,9
Linares [19] 52,6 47,4
Curico [16] 56,3 43,8
Constitucion [13] 53,8 46,2
5 -
romedio 52.3 477
ponderado

Fuente: elaboracion Propia.
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Por un lado, la pregunta 13 entrega la experiencia en afos promedio que tienen
los microempresarios en el rubro, correspondiendo a 12,5 afios para la ciudad de
Talca, 18,3 afios en Linares, 22,4 afos en Curicd y 16,6 afios en Constitucion;
luego, el promedio de los encuestados en la Region, es de 17,4 afios de

experiencia laboral.

Por otro lado, la pregunta 14 deja de manifiesto la disponibilidad de empleados
dentro del establecimiento; al respecto se observé que, para cada una de las
ciudades, existia una paridad en cuanto a los micreompresarios que trabajaban
solos (52,3% de promedio) y los que no lo hacen (47,7% de promedio).

Cuadro N° 5.3: RESPUESTA A LA PREGUNTA 15, ,QUE NIVEL DE
FORMACION USTED PRESENTA?

’ Frecuencia. Relativa
- Respuestaala (Porcentaje)
regunta 15 ; i O
, pres o Educacion Aprendiz | Autodidacta
« . formal .
Talca 171 17,6 41,2 41,2
Linares ol 105 57,9 36,8
Curico [16] 25,0 31,3 56,3
Constitucién [13] 23,1 61,5 38,5
Promedio 18,5 41,7 43,1
ponderado

Fuente: elaboracion Propia.

De acuerdo a la informacion obtenida, se aprecia un mayor porcentaje en el
aprendizaje adquirido a través de la experiencia, es por ello que el 47,7% son
aprendices y el 43,1% autodidactas; mientras que la formacion por medio de una

educacion formal, alcanza so6lo al 18,5%.

49



Presentacién de resultados

Cuadro N° 5.4: RESPUESTA A LA PREGUNTA 16, ;SABE DE LOS CURSOS
DE CAPACITACION QUE SE ESTAN IMPARTIENDO?

o : " Frecuencia Relativa
Respuesta a la (Porcentaje)
~ pregunta16 | Sabe de los | No sabe de
' s Cursos los cursos
Talca 1711 11,8% 88,2%
Linares [19] 31,6% 68,4%
Curico 6]l  18,8% 81,3%
Constitucion [13]]  23,1% 76,9%
Promedio 21,5% 78,5%
ponderado

Fuente: elaboracién Propia.

De los 65 microempresarios encuestados, el 21,5% como promedio, sabe sobre
los cursos de capacitacidon que estan impartiendo los OTEC. Los resultados
evidencian un problema de desinformacidén que presenta el rubro respecto a la
capacitacion que se entrega, lo que no soélo limita al microempresario en la
busqueda de nuevas herramientas para mejorar el funcionamiento de su
establecimiento, sino que, ademas restringe las posibilidades de la mano de obra

para perfeccionarse técnicamente.
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Cuadro N° 5.5: RESPUESTA A LA PREGUNTA 17, ;PRESENTA INICIO DE
ACTIVIDADES?

, : Frecuencia Relativa
~ Respuestaala | (Porcentaje)
_pregunta 17 ~C’k?§,’n‘ta con | No 'c1_1e.nta' con
8 inicio de inicio de
actividades | actividades
Talca [17] 70,6 29,4
Linares [19] 474 52,6
Curico [16] 68,8 31,3
Constitucion  [13] 69,2 30,8
P di
romedto 63,1 36,9
ponderado

Fuente: elaboracion Propia.

Esta pregunta se ide6 con el prop6sito de saber si los encuestados presentan
este requisito fundamental para optar a la subvencién que entrega el Estado a
través de SENCE. La respuesta obtenida del total de microempresarios indica que

el 63,1% se encuentra en condiciones de optar a este beneficio.

Cuadro N° 5.6: RESPUESTA A LA PREGUNTA 18, ;USTED HA REALIZADO
ALGUN CURSO DE CAPACITACION?

Frecuencia Relativa (Porcentaje)

" Respuestaala . —
; .1+ Harealizado [|'No:ha realizado
pregunta 18I s o
) | capacitacion capacitacion
Talca [17] 41,2 58,8
Linares [19] 42,1 57,9
Curicd [16] 43,8 56,3
Constitucién  [13] 46,2 53,8
Promedio 431 56.9
ponderado ’ ’

Fuente: elaboracion Propia.
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Cuadro N° 5.7: RESPUESTA A LA PREGUNTA 19, ;SE ENCUENTRA
CONFORME CON LA CAPACITACION REALIZADA?

Frecuencia Relativa (Porcentaje)

Respuestaala -

pregunta 19 Conforme con | No confqrimeifpon
; la capacitacion

Talca [17] 42,9 57,1
Linares - [19] 25,0 75,0
Curicd [16] 14,3 85,7
Constitucion  [13] 50,0 50,0

Promedio

ponderado 32,0 68,0

Fuente: elaboracion Propia.

Las preguntas 18 y 19 se formularon para indagar sobre la capacitacién que ha
realizado el microempresario. Si bien, el 56,9% no ha recibido capacitacién, el
43,1% si la recibi6 y de ellos el 32% esta conforme. Si se analizan los casos
particulares para las ciudades de Curicé y Linares, es sorprendente el bajo grado
de conformidad que logran los cursos, con un 14,3% y un 25%, respectivamente.
Por consiguiente, se observa como problema, que los cursos destinados a los

microempresarios del mueble son inapropiados.
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5.1.4. Aspectos de la comercializacién

La comercializacién tiene el propédsito de hacer llegar los productos y servicios a
manos de sus consumidores, es decir, es un puente entre la produccion y el
consumo. Bajo este contexto, las preguntas realizadas tienen relacion con el
servicio entregado, lugar de venta y tipo de cliente. Adicionalmente, se pregunta
sobre los medios de publicidad utilizados y su comportamiento frente a la

asociatividad.

Cuadro N° 6.1: RESPUESTA A LA PREGUNTA 20, ¢ QUE TIPO DE SERVICIO
ADICIONAL LE ENTREGA AL CLIENTE?

- Frecuencia Relativa
Respuesta a la (Porcentaje)
‘ ;rp’regunta 20 Presupuesto| Realiza* - Ofrece | Servicio
formal el disefio | transporte | garantizado

Talca [17] 47 1 47 1 235 52,9
Linares [19] 31,6 47,4 26,3 421
Curico [16] 56,3 62,5 37,5 43,8
Constitucion [13] 76,9 38,5 7.7 30,8

Promedio 50,8 49,2 24,6 43,1

ponderado

Fuente: elaboracién Propia.

Los resultados indican el desconocimiento del microempresario sobre la
importancia que tiene la entrega de servicios adicionales al vender, ya que

solamente el primer item consultado supera el 50% promedio.
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Cuadro N° 6.2: RESPUESTA A LA PREGUNTA 21, ;,COMO ES EL
CUMPLIMIENTO EN LA FECHA DE ENTREGA DE LOS MUEBLES?, Y
RESPUESTA A LA PREGUNTA 22, ;QUE LE IMPIDE CUMPLIR CON LOS
PLAZOS ESTABLECIDOS?

. L Frecuencia Relativa (Porcentaje_),
Respuestaala | . i F?Son impuntuales por:
pregunta 21y 22 P nt Ie Imntuales _Maquinaria | Capacitacion | Existe falta Mala Otro tipo de
: uniua s{ pun inadecuada | inadecuada |de personal| planificacién | inconvenientes
Talca [17] 41.2 58.8 50.0 30.0 30.0 80.0 0.0
Linares [19] 26.3 73.7 21.4 14.3 28.6 50.0 214
Curicod [16] 62.5 375 0.0 16.7 0.0 50.0 33.3
Constitucion  [13] 38.5 61.5 50.0 25.0 50.0 25.0 0.0
Promedio
ponderado 41.5 58.5 29.3 211 26.2 52.8 14.5

Fuente: elaboracién Propia.

La puntualidad en la fecha de entrega de los muebles es un factor determinante
en la relacidbn de confianza que tiene el cliente hacia el microempresario. De
acuerdo a los resultados de la pregunta 21, el 41,5% considera que es puntual,

mientras que el 58,5% acepta su impuntualidad.

Con respecto a la respuesta a la pregunta 22, destaca la mala planificacion de
los tiempos con un 52,8%; lo sigue la maquinaria inadecuada en un 29,3%; la falta
de personal con un 26,2%, la capacitacién inadecuada de la mano de obra en un

21,1%, y otro tipo de inconvenientes, con un 14,5%.

Con relacién a la columna, Otro tipo de inconveniente, se entregaron cuatro
justificaciones distintas. La primera hace mencion a la deficiente administracién
del capital; la segunda responsabiliza a los proveedores que no entregan a tiempo
los productos; la tercera se basa en la inadecuada infraestructura y, la cuarta,

responsabiliza a las fallas de la maquinaria.
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Todas estas explicaciones, si bien son vdlidas y entendibles, no son
justificables, ya que se rompe el acuerdo informal creado con anterioridad con el

cliente, eliminando de esta forma la confianza generada.

Cuadro N° 6.3: RESPUESTA A LA PREGUNTA 23, ;CALIFIQUESE COMO
MICROEMPRESARIO?

~ | Frecuencia Relativa (Porcentaje)
-Respuesta a la Muy T T My
“pregunta23 |V llar.

‘p?'f‘f,g <kbueno Bueno Regul Malo malo
Talca [171] 5,9 58,8 35,3 0,0 0,0
Linares noyl o0 [ 7371 263 | 00 [ 00
Curico [16]] 6,3 56,3 37,5 0,0 0,0
Constitucion [13]] 154 | 61,5 23,1 0,0 0,0

Promedio

ponderado 6,2 63,1 30,8 0,0 0,0

Fuente: elaboracion Propia.

Con el propésito de identificar como evalGa su rol empresarial, se le pidid a
cada microepresario que se calificase. Los resultados obtenidos sefialan que el
6,2% cree que su accionar ha sido muy bueno, el 63,1% considera que

desempefia una buena labor y el 30,8% asume que ha sido regular.

Al parecer, los microempresarios no identifican sus falencias, lo que dificulta la

implementacién de acciones correctivas.
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Cuadro N° 6.4: RESPUESTA A LA PREGUNTA 24, ;EN QUE LUGAR REALIZA
LA ELABORACION DE LOS MUEBLES?

\ } Frecuencia Relativa
Respuesta ala - (Porcentaje)
_pregunta24 | Vivienda | Local o taller
o ~ |donde reside| arrendado

Talca [17] 47 1 52,9
Linares [19] 36,8 63,2
Curico [16] 62,5 37,5
Constitucion [13] 30,8 69,2
5 -
romedio 44,6 55.4
ponderado

Fuente: elaboracion Propia.

En esta pregunta, el microempresario reconoce el lugar fisico donde realiza su
actividad laboral, correspondiendo a la vivienda donde reside en un 44,6%, y el
arriendo de un establecimiento o taller, en un 55,4%.

Cuadro N° 6.5: RESPUESTA A LA PREGUNTA 25, ,EN QUE LUGAR SE
REALIZA LA VENTA DE LOS MUEBLES?

Frecuencia Relativa
Respuestaala | . (Porcentaje)
pregunta25 | |garde | Local de
2 fabricacion venta
Talca [17] 76,5 23,5
Linares [19] 94,7 5,3
Curicé [16] 81,3 18,8
Constitucion  [13] 84,6 15,4
Promedio
ponderado 84,6 15,4

Fuente: elaboracién Propia.
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La respuesta a la pregunta 25 indica que donde existe una mayor venta de
muebles, corresponde al lugar de fabricacién con un 84,6%, mientras que un
15,4% lo hace en un local de venta. Todo esto, verifico la necesidad del

microempresario por acceder a nuevas formas de comercializar su producto.

Cuadro N° 6.6: RESPUESTA A LA PREGUNTA 26, ; CUENTA CON UN LUGAR
DE VENTA APROPIADO PARA ATENDER A SUS CLIENTES?

e Frecuencia Relativa : ..
Respuesta a la (Porcentaje)

pregunta 26 - -
‘. T Apropiado No es apropiado.;
Talca [17] 11,8 88,2
Linares [19] 21,1 78,9
Curicd [16] 12,5 87,5
Constitucién  [13] 15,4 84,6

P di

romedio 15,4 84,6
ponderado

Fuente: elaboracién Propia.

Llama la atencion que si bien el mayor porcentaje de las personas realiza la
venta de sus productos en el lugar de fabricacion, como lo indica la pregunta
anterior, el 84,6% considera que el lugar de venta de sus productos no es el mas

apropiado para atender a sus clientes.
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Cuadro N° 6.7: RESPUESTA A LA PREGUNTA 27, ;IDENTIFIQUE EL TIPO DE
TRABAJO QUE POSEE?

Frecuencia Relativa
3 : (Porcentaje).
Respuestaala [~ . =
pregunta 27 Pedidos que | Licitaciones | - Pedido de
lleganal - | otrabajos ‘| constructoras
establecimiento.| estatales |. o tiendas
Talca [17] 88,2 23,5 17,6
Linares [19] 100,0 26,3 26,3
Curico [16] 93,8 6,3 18,8
Constitucién  [13] 92,3 7,7 15,4
P di
romedio 93,8 16,9 20,0
ponderado

Fuente: elaboracién Propia.

Al momento de preguntar por el tipo de demanda laboral que presenta el
microempresario, se pretende identificar qué tan variado es el mercado en que se
trabaja. Si bien, en la mayoria de los casos son los clientes los que llegan al
establecimiento (93,8%), también se encuentran algunos que amplian su radio de
accion; entre ellos se tienen los que satisfacen los pedidos de constructoras o

tiendas (20%) y los que se adjudican licitaciones o trabajos estatales (16,9%).
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Cuadro N° 6.8: RESPUESTA A LA PREGUNTA 28, ;REALIZA PUBLICIDAD
PARA SU ESTABLECIMIENTO?, Y RESPUESTA A LA PREGUNTA 29,;QUE
MEDIOS PUBLICITARIOS UTILIZA?

Frecuencia“Relativa (Porcentaje) =

RéSpuesté ala ;

’ . o) 1 " Los ‘medios publicitarios utilisados son:

pregunta 28y 29 [ Raliza |Norealizal| Tarjetade | Letrerosen | Distribuye | Otro medio
, = Ipublicidad | publicidad] | presentacién | “‘sulocal |- volantes publicitario
Talca [1711 706 29,4 64,7 29,4 59 0,0
Linares [19] 52,6 47,4 41,2 471 11,8 0,0
Curico [16]] 50,0 50,0 54,5 36,4 9.1 0,0
Constitucion  [13] 30,8 69,2 20,0 80,0 0,0 0,0

Promedio 52,3 47,7 46,4 46,4 7,2 0,0

ponderado

Fuente: elaboracion Propia.

El 52,3% respondié positivamente sobre la utilizacion de publicidad para el

establecimiento. Los que invierten en publicidad sefalan que la tarjeta de

presentacion y la instalacion de letreros en el establecimiento, son

los medios

mas usados con un 46,4%, ocupando un escaso margen la distribucion de

volantes con un 7,2%.

Es importante mencionar que la mayoria de ellos

argumenta que su trabajo es su mejor publicidad, dependiendo en demasia de las

recomendaciones de sus clientes.
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Cuadro N° 6.9: RESPUESTA A LA PREGUNTA 30, ¢ SE HA ASOCIADO?. Si LA
RESPUESTA ES POSITIVA ;COMO LE FUE? Y, SI ES NEGATIVA, ,SE
ASOCIARIA?

, : Frecuencia Relativa (porcentaje
Respuestaa’la ol Se asocio: " No se asoci6
a5 .| Nose —
: preguntaasg Se asociof .as0Gio Le fue Lefue | *Se No se
bien | = mal |asociaria|asociaria
Talca [17] 35,3 64,7 50,0 50,0 45,5 54,5
Linares [19] 26,3 73,7 40,0 60,0 42,9 57,1
Curicéd [16] 6,3 93,8 0,0 100,0 33,3 66,7
Constitucion [13] 7.7 92,3 0,0 100,0 25,0 75,0
P di
romedio 200 | 80,0 248 | 752 | 376 | 624
ponderado

Fuente: elaboracién Propia.

Los valores recopilados de la pregunta 30, hacen referencia a la asociatividad.
Por un lado, se sefala que un 20% se ha asociado, de los cuales un 24,8% lo ha
hecho con un resultado positivo y el otro 75,2% con un resultado negativo. Por
otro lado, no es de extrafiar que el 80% no se halla asociado, dado su particular
comportamiento; sin embargo, es importante considerar que el 62,4%, no tiene la

intencion de hacerlo, lo que refleja una inseguridad en realizar trabajos en equipo.

En vista de lo anterior, se observa que los encuestados no se encuentran
agrupados para enfrentar organizadamente los desafios que les impone el
mercado, existiendo una competencia individual, lo que trae como consecuencia el
ser desplazados por alternativas mas eficientes y econdmicas, tales como casas

comerciales que entregan créditos beneficiosos para la obtencion de muebles.

60




Presentacion de resultados

5.1.5. Aspectos de las finanzas

Toda empresa persigue como objetivo central maximizar sus utilidades, usando
para tal efecto, mecanismos estructurados para conjugar eficientemente sus
recursos monetarios, inversiones financieras y gastos; todo ello es posible a través
de un control adecuado de sus finanzas; fue asi, que se pregunté por la
contabilidad del negocio y el modo de financiamiento para la obtencién de

maquinaria.

Cuadro N° 7.1: RESPUESTA A LA PREGUNTA 31, ;COMO CONTROLA LA
CONTABILIDAD DEL NEGOCIO?

i I Frecuencia. Relativa
Respuesta a la (Porcentaje)
pregunta 31 [ Registro | Apuntalo | Selleva |Profesional
.. ] mental |importante|sinayudal| del area
Talca 711 0.0 17.6 17,6 64,7
Linares [19] 15,8 36,8 5,3 421
Curicé [16] 31,3 12,5 12,5 43,8
Constitucion  [13] 30,8 30,8 7,7 30,8
Promedio 18,5 24,6 10,8 46,2
ponderado

Fuente: elaboracion Propia.

La pregunta hace alusion a la importancia de llevar la contabilidad del negocio.
En este sentido, el 46,2% sefala que es del tipo completa, a cargo de un
profesional del area; mientras que el 10,8% es del tipo simplificada, recayendo la
responsabilidad en el microempresario; sin embargo, aun existen personas que no

le dan la importancia debida al manejo financiero de su microempresa, ya que el
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24,6% lleva solo un registro de las cuentas mas importantes y, aun mas, en el

18,5% las maneja de manera mental.

Cuadro N° 7.2: RESPUESTA A LA PREGUNTA 32, ,QUE TIPO DE
FINANCIAMIENTO UTILIZA PARA COMPRAR MAQUINARIA?

R ' - Frecuencia ‘Relativa (Porcentaje) s
Respuesta a la. re—— — me———— —
pregunta 32 Capital " | Crédito de Crédito | Créditode | Otrotipode
, .} propio | proveedores| bancario | financieras | financiamiento
Talca [17] 70,6 11,8 58,8 23,5 0,0
Linares [19] 57,9 26,3 26,3 0,0 10,5
Curico [16] 68,8 6,3 12,5 0,0 12,5
Constitucion [13] 53,8 30,8 0,0 0,0 15,4
Promedi
medto 63,1 18,5 26,2 6,2 9,2
ponderado

Fuente: elaboracion Propia.

La compra de maquinaria esta marcada por el ahorro de cada microempresario,
ya que un 63,1% concuerda en que utilizan capital propio para comprar
maquinaria, en funcidén a la relatividad de sus ventas y la variabilidad de los
ingresos. Es importante mencionar que, de acuerdo con lo percibido por el
encuestador, el microempresario conoce y tiene claridad en cuanto al concepto de
credito y las diferentes vias financieras que puede optar, pero la falta de un
mercado estable para sus productos, imposibilita el acercamiento a estas

instancias.
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5.1.6. Aspectos de la gestion ambiental

Los empresarios del mueble se ven forzados a elaborar productos con un
menor deterioro medioambiental debido a una legislacion cada vez mas restrictiva.
La gestion ambiental se preocupa de proporcionar una conjugacion factible entre
la actividad del hombre y el medio ambiente. Bajo este contexto, se preguntd
sobre la problematica y el manejo de los residuos que se generan al elaborar el

mueble.

Cuadro N° 8.1: RESPUESTA A LA PREGUNTA 33, ;TIENE PROBLEMAS CON
EL DESECHO QUE PRODUCE SU ESTABLECIMIENTO?

" ““Frecuencia Relativa:.

Respuesta a la (Porcentaje) i v

- pregunta33 | Tiene problema | No tiene problema

. ‘ - | con el desecho | “con el desecho

Talca [17] 0,0 100,0

Linares [19] 5,3 94,7

Curicod [16] 12,5 87,5

Constitucion  [13] 0,0 100,0
Promedio 4,6 95,4
ponderado

Fuente: elaboracién Propia.
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Cuadro N° 8.2: RESPUESTA A LA PREGUNTA 34, ;CUAL ES EL DESTINO
QUE LE DA A SU DESECHO?

i B Frecuencia Relativa:
,LBespuesta ala ; (Porcentaje) ..
“pregunta34 | 3¢ '
wEog o Vende o Baswa.o ‘| Energético
regala | alcantarillaj: "7

Talca 171l 41,2 412 294
Linares [19] 36,8 26,3 52,6
Curico [16] 37,5 12,5 56,3
Constitucion  [13] 53,8 38,5 38,5

Promedio

ponderado 41,5 29,2 44,6

Fuente: elaboracién Propia.

La pregunta 32 entrega la percepcion del microempresario ante la presencia de
un problema derivado de los residuos, los que respondieron en un 95,4% no tener

problemas al respecto.

Pretendiendo ir mas alla con el tema, la pregunta 33 consulta por el manejo
dado a los residuos; es asi como el 29,2% los envia a la basura o alcantarillado, el
44,6% los utiliza como combustible y el 41,5 los entrega a terceros, para que ellos
dispongan de ellos; [0 que refleja una gran indiferencia sobre el medio ambiente

en que habitan.
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5.2. Resumen sobre los resultados del diagnostico del ambito

A continuacion se presenta un resumen esquematico de los resultados de los
Talleres Estratégicos efectuados en las ciudades de Talca, Linares, Curico y

Constitucion.

Como se ha visto, el diagnostico del ambito entregd una variada gama de
problemas; dada la imposibilidad de tratar todos ellos, de forma simultanea, en
funcion del tiempo programado para la realizacién del taller, se seleccionaron
cinco problemas, los que fueron transformados en objetivos. Asimismo, los
problemas fueron agrupados en 3 ambitos; administrativo, tecnoldgico y de

capacitacion.

El criterio de seleccion para la obtencion de problemas, se obtuvo gracias a la
jerarquizacion que le otorgaron los participantes del diagnéstico y el animador del

taller.

El marco sinéptico del diagnostico del ambito, que a continuacion se presenta,

entrega la estructura de partida para la realizacion de los Talleres Estratégicos.
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5.3. Analisis de estrategias

Este punto, entrega una descripcion detallada de lo realizado en el Taller
Estratégico. Es asi que, con el propoésito de generar un mejor entendimiento, se
ordenaron las ideas, presentando cada objetivo con sus respectivas restricciones y

soluciones, seguido por el analisis de cada estrategia.

Particularmente, el analisis de cada estrategia contempla los siguientes temas:
en primer lugar, se realiza una descripcidn donde se expresa claramente en qué
consiste; en segundo lugar, se habla tanto de la cobertura temporal como
geografica en donde se acota el tiempo y el lugar de influencia; en tercer lugar, se
comentan los resultados esperados suponiendo las consecuencias que se tendran
al llevar a cabo la estrategia analizada y, en cuarto lugar, se plantean proyectos

que vienen a dar una respuesta concreta a la propuesta estratégica.

5.3.1. Objetivo 1: Mejorar los canales de comercializacion para el producto.

5.3.1.1. Restricciones

o El microempresario posee una limitada cartera de clientes, lo que dificulta la
comercializacion de sus productos.

e El establecimiento de elaboracion, donde los microempresarios conjugan la
elaboracion y venta de sus productos, se encuentra en sectores de deficiente

ubicacion, como en la periferia de las ciudades y/o en el interior de las casas.
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Los microempresarios no disponen de capital suficiente para acceder a
optimos lugares de comercializacion, ya que éstos presentan elevados costos
fijos.

El microempresario debe enfrentar una serie de dificultades, deberes vy
responsabilidades, impidiéndole, concentrar la totalidad de sus habilidades y

energias en el ejercicio de una comercializacion eficiente.

5.3.1.2. Soluciones

Incrementar en numero y calidad los canales de comercializacion, para captar
nuevos clientes.

Fortalecer la asociacion igualitaria de microempresarios del mueble mediante
la creacion de un proyecto comun que permita la reduccion de los costos fijos.
Separar los roles que desempefia el microempresario, delegando
responsabilidades, y dedicando todos sus esfuerzos y energias a lo que mejor

sabe hacer, buscando asi la eficiencia.

5.3.1.3. Estrategias

a. Estrategia 1: Implementar mecanismos de comercializaciéon entre

microempresarios del mueble y empresas del rubro.
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i.- Descripcion:

Con el prop6sito de aumentar la cartera de clientes, el microempresario debe
buscar nuevos mercados, donde puede comercializar sus muebles. En este
sentido, se plantea promover alianzas entre microempresas del mueble o un
microempresario con una empresa de mayor envergadura. La idea es ayudar a
satisfacer los pedidos cuando éstos sobrepasen la capacidad de producciéon de
una empresa, o asistir en la elaboracion del producto, cuando éste sea muy
elaborado. Para lograrlo, sera necesaria la colaboracién de una institucion como
SERCOTEC, quienes deberian realizar la tarea de confeccionar un listado por
ciudad sobre los microempresarios que se encuentran en funcionamiento.
Asimismo, la institucidn estard encargada de disefiar y distribuir un formulario

referido a los deberes y obligaciones que deberan ser respetados.

ii.- Cobertura geografica y temporal:

La cobertura geografica es de caracter puntual ya que se sustenta en la
ubicacion de los establecimientos; mientras que la cobertura temporal es
esporadica ya que dependera de la ocasidon en que alguna de las empresas

asociadas, no pueda satisfacer sus pedidos.
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iii.- Resultados esperados:

Como resultado de esta idea, se pretende aumentar el volumen de
comercializacion, ayudando a mantener una produccion constante, en periodos
que no se tengan pedidos de trabajo. Asimismo, se espera que los
microempresarios tienda a mecanizar su produccion, ya que se realizarian pedidos

en serie.

b. Estrategia 2: Fomentar la asociatividad de los microempresarios del mueble

en una actividad de promocion.

i.- Descripcion:

Esta estrategia apunta a estructurar, adecuadamente, un proyecto de accién
colectiva que contemple la realizacién de una feria itinerante del mueble, de tal
manera que, los microempresarios puedan abarcar comercialmente la ciudad,
situandose en lugares de facil acceso y gran afluencia de publico. Esto tendra por
finalidad, aumentar la cartera de clientes y estimular la comercializacion de
muebles que se tienen en exposicion. Sin lugar a dudas, este tipo de proyectos
debe tener una vinculacion directa con entes gubernamentales, donde se avizora
a la Oficina Municipal de Desarrollo Local (OMDEL) y al Servicio de Cooperacion

Teécnica (SERCOTEC), como los mas idoneos.
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ii.- Cobertura geografica y temporal:

Por una parte, la cobertura geografica es puntual en su formulacion y se
sustenta en la ciudad donde se lleve a cabo el evento. Por otra parte, la cobertura
temporal corresponde a periodos especificos en tiempo en que se programe dicha

actividad, la que debera repetirse anualmente.

iii.- Resultados esperados:

Se espera, a consecuencia de esta iniciativa, que el microempresario genere
confianza con personas que forman parte de la comunidad a la que pertenece, en
este sentido, se encontrara mejor preparado para aunar esfuerzos para otras
iniciativas de desarrollo, ademas de alcanzar una meta fundamental, que es

aumentar la cartera de clientes.

c. Estrategia 3: Incentivar la comercializacion de los productos del area a cargo

de un gestor capacitado.

i.- Descripcién:

Para llevar a cabo esta iniciativa, es necesario concertar a los microempresarios
del mueble, con distintas especialidades dentro del rubro (muebles de cocina,
puertas, comedor, dormitorios), en una forma juridica adecuada. En este marco,
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se propone derivar la comercializacion de los muebles a una persona, de forma
exclusiva. Para que esta iniciativa tenga éxito, se deben comprometer los
microempresarios a entregar sus productos a un precio conveniente y de buena
calidad y deben cumplir con los tiempos de entrega convenidos. Por otra parte, el
gestor-comercializador debe entregar publicidad enfocada en los muebles, realizar
una gestion con vias de captar una mayor clientela, en lo posible debe estar
apoyado por un local de ventas y ser muy riguroso en el cumplimiento de los
compromisos contraidos. Esto debera ser apoyado e idealmente supervisado por

alguna institucion financiera, como BancoEstado.

ii.- Cobertura geografica y temporal:

La cobertura geografica es puntual y con repercusion regional, mientras que su

cobertura temporal debera ser permanente.

iii.- Resultados esperados:

Se espera la obtencion de una mayor cartera de clientes, para asi posibilitar
una mayor cantidad de trabajo, dado que en teoria, sera posible asegurar una
mayor utilidad mensual, para cada uno de los actores que participe de esta

iniciativa.
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5.3.2. Objetivo ll: Realizar contratos y acuerdos con los proveedores.

5.3.2.1. Restricciones:

Existe una notoria falta de organizacion y liderazgo por parte de los
microempresarios, 1o que imposibilita los acuerdos.

El microempresario no tiene voluntad de asociarse, dado el comportamiento
individualista y desconfiado que presenta.

Existe un incumplimiento de la palabra empefiada entre proveedores y
microempresarios, provocando el desinterés mutuo en adquirir nuevos
COMpPromisos.

Los proveedores no tienen confianza sobre la capacidad de pago que poseen

los microempresarios.

5.3.2.2. Soluciones

Propiciar una modificacién en la conducta del microempresario en cuanto al
individualismo y la falta de organizacion, con la finalidad de obtener un éptimo
entendimiento con los proveedores.

Procurar seguridad gracias a un respaldo financiero, a través de politicas
bancarias, que generen credibilidad y estabilidad en las relaciones comerciales
entre los microempresarios y los proveedores.

Incentivar la realizacion de acuerdos atractivos entre los microempresarios y
los proveedores, es decir, convenios que resulten ser convenientes para

ambas partes.
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5.3.2.3. Estrategias

a. Estrategia 1: Generar espacios que reunan a los microempresarios del

mueble, con el propésito de prepararlos para el trabajo de equipo.

i.- Descripcion:

Con esta iniciativa, se busca que los microempresarios valoren el trabajo de
equipo, incentivando las individualidades personales, y la disposiciéon por
agruparse. En este sentido, se formulara y ejecutarad un programa que prepare al
microempresario en el trabajo de equipo, reconociendo esto, como un medio
eficaz para lograr mejores resultados. Bajo éste marco, se hace necesario
preparar reuniones o0 mesas de dialogo y de trabajo, donde se genere
comunicacion y confianzas. Asimismo, se pretende generar un ambiente propicio
para mejorar las relaciones personales en el seno del grupo de trabajo, requisito

fundamental para aumentar la productividad.

ii.- Cobertura geografica y temporal:

La cobertura de esta accién debe ser de tipo regional y permanente en el

tiempo, producto de la relevancia que adquiere como medio de convocatoria.
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iii.- Resultados esperados:

Al llevar a cabo esta estrategia, se pretende que los microempresarios
modifiquen su conducta, mejorando las relaciones interempresariales y
asociativas, y mejorando las practicas de confianza, cooperacion vy

responsabilidad social entre los distintos empresarios.

b. Estrategia 2: Realizar una alianza estratégica con una entidad bancaria, que

respalde el crédito de los microempresarios.

i.- Descripcion:

La propuesta considera que los microempresarios realicen una alianza con una
entidad bancaria, orientada principalmente a encargarse de cancelar, por
adelantado, la compra que realiza el empresario a sus proveedores; lo importante
de la alianza es que surgen diferentes responsabilidades. Bajo este contexto, los
proveedores deberan proporcionar un descuento a los empresarios que presenten
el respaldo financiero; por su parte, la entidad bancaria debe pagar diariamente la
compra de materia prima o insumos; mientras que, el empresario, debe cancelar
mensualmente a la institucion financiera en cuotas mensuales, los gastos

financieros en que se ha incurrido por la compra realizada.
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ii.- Cobertura geografica y temporal:

La cobertura geografica es puntual, ya que se sustenta espacialmente donde se
encuentran ubicados los diferentes actores de la alianza; la cobertura temporal es
permanente, debido a que es una accidon que implica deberes y obligaciones, que

deben ser cumplidas en el tiempo.

iii.- Resultados esperados:

Se espera que esta estrategia se transforme en un referente de éxito, en
terminos de avances alcanzados por una agrupacion en esta area, lo que permitira
formalizar convenios con los mejores proveedores y ademas, ser replicable para

otros sectores microempresariales.

c. Estrategia 3: Instaurar un asesor técnico, por parte de una entidad bancatria,
para determinar si los microempresarios son viables para la adjudicacién de un

crédito financiero.

i.- Descripcion:

Esta idea se sustenta en implementar un sistema de asesoramiento de parte de
una entidad bancaria hacia un grupo de microempresarios del mueble, entregando
beneficios mutuos. Por una parte, el banco tendria una nueva forma para
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identificar, si bajo las condiciones que funciona la microempresa, es viable la
obtencion de un crédito, de acuerdo a la calificacion del especialista. Mientras
que, por otra parte, la asesoria significara para el microempresario, administrar su
negocio de una manera mas eficiente. Esta iniciativa resulta interesante para la
institucion financiera, cuando dispone de un set de profesionales especializados
para diferentes rubros y el pago de sus honorarios provenga del concepto de

captacion de clientes.

ii.~ Cobertura geografica y temporal:

La cobertura geografica es puntual en funcion de la ubicacion de las distintas
sucursales que la entidad bancaria disponga, actuando s6lo en el area de accién
correspondiente. Asimismo, la cobertura temporal es sélo en periodos

determinados.

iii.- Resultados esperados:

El resultado mas importante es permitir que las microempresas obtengan un
crédito que les es dificil conseguir y, a su vez, administrar de mejor manera el

negocio.
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5.3.3. Objetivo lll: Lograr calidad final para el producto entregado.

5.3.3.1. Restricciones:

El microempresario desconoce el cémo entregar un servicio de calidad hacia el
cliente.

La mano de obra no dispone del conocimiento técnico suficiente, para la
elaboracién de muebles de calidad.

Existe una limitada elaboracion de muebles, como consecuencia de la precaria

dotacion de maquinaria que se encuentra en los locales de fabricacion.

5.3.3.2. Soluciones:

Capacitar al microempresario en una serie de temas que propicien la entrega
de herramientas necesarias para un servicio de pre y post venta de calidad.
Instruir a la mano de obra en conceptos técnicos y practicos, para la obtencién
de un producto 6ptimo.

Buscar instancias financieras con el propédsito de implementar maquinaria
especializada en los establecimientos, mejorando de esta forma la calidad ya

existente.
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5.3.3.3. Estrategias

a. Estrategia 1: Generar un programa especifico de capacitacién para la

microempresa del mueble.

i.- Descripcion:

Esta propuesta se basa en la estructuracion de un programa de capacitacion
que persigue la posibilidad de desarrollar actitud, conocimiento y habilidades en la
puesta en marcha de la calidad total para el producto. En otras palabras, se
pretende buscar calidad desde el disefio hasta la entrega del producto al
consumidor, revisando y evaluando todas las acciones del proceso productivo.
Cabe destacar que, la realizaciéon del programa se dividira en dos vertientes; por
un lado, debera estar orientado a la gestion administrativa financiera, en especial a
actividades que tienen que ver con el ciclo de atencion al cliente, incluyendo todo
el servicio posterior; por otro lado, deberia contemplar una orientacion técnica
incluyendo temas de disefio, herramientas de corte, terminaciones y electricidad,
entre otras. Es preciso sefialar que, en la capacitacion se debera implementar una
formacion del microempresario hacia el liderazgo empresarial, con lo que
contribuira a adquirir, un conocimiento claro de la situacion en que se encuentra y

las perspectivas de desarrollo que presenta.
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ii.- Cobertura geografica y temporal:

La cobertura temporal se plantea anual y dependera de la programacién de los
cursos, mientras que la cobertura geografica es puntual, en funcién del lugar
donde se encuentre el establecimiento del Organismo Tecnico de Ejecucion en
Capacitacion (OTEC).

iii.- Resultados esperados:

Se espera que con la instruccidon de las capacidades y el desarrollo de
habilidades, los microempresarios del mueble puedan competir en mejores
condiciones dentro del mercado, ofreciendo garantias suficientes para satisfacer
de forma categérica al cliente, ademas de aumentar la calidad en las
terminaciones de los muebles e introducir conceptos y practicas que mejoren la

produccion.

b. Estrategia 2: /dentificar y postular, de forma conjunta y con apoyo profesional,

a fondos concursables para solventar demandas productivas .

i.- Descripcién:

Se plantea que, un profesional universitario del ramo, ayude en la basqueda de
iniciativas para el desarrollo de la microempresa del mueble. El, identificara en
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instituciones de caracter publico y privado, que otorguen financiamiento para
financiar proyectos empresariales. Posteriormente, se estableceran lineas de
actuacion conjunta entre los diferentes participes, con el propésito de aunar
criterios, esfuerzos y medios de todo tipo; con ello, se elaborara un proyecto que
debera ser presentado a las instituciones identificadas (Instrumentos de CORFO,
por ejemplo). Si bien el costo de tener un profesional competente, es elevado
para el microempresario, su sueldo provendria de la adjudicacion del proyecto,
permitiendo ademas cubrir los gastos realizados por el profesional encargado en

la etapa de formulacién del proyecto.

ii.- Cobertura geografica y temporal:

Esta estrategia contempla una cobertura de aplicacion geografica regional, pero
de aplicacion politica en la capital regional, que es en donde se ubican fisicamente
las instituciones a concursar. En cuanto a la cobertura temporal, ésta se plantea
de tipo periddico y dependera de las fechas que dictaminen los requisitos en las

bases de postulacion.

iii.- Resultados esperados:

En sintesis, se espera aumentar la probabilidad de obtener recursos y, con ello,
se pretende fortalecer la capacidad productiva de los microempresarios, lo que

permitira mejorar la respuesta a los futuros pedidos.
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5.3.4. Objetivo IV: Perfeccionar los cursos de capacitacion que se imparten para

los microempresario del mueble.

5.3.4.1. Restricciones:

Los cursos de capacitaciéon existentes, presentan una serie de deficiencias
tanto de fondo (contenido inapropiado o superficial con relacién a las materias
tratadas), como de forma (deficiente profesorado y clases impartidas en un
horario inadecuado).

El microempresario se plantea una serie de interrogantes con respecto a qué
es lo que le falta por aprender; ademas, ellos saben que existe una serie de

deficiencias, pero en muchos casos no las identifican.

5.3.4.2. Soluciones:

Mejorar la calidad de los cursos impartidos, instando por la satisfaccion de las
necesidades y requerimientos de los microempresarios, tanto en fondo como
en la forma.

Identificar problemas existentes en los distintos establecimientos de esta area,
con el fin de definir las interrogantes existentes, facilitando su comprension y

posterior solucion.
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5.3.4.3. Estrategias

a. Estrategia 1: I/dentificar las necesidades de capacitacion teérico-practicas que

requiere el microempresario del mueble.

i.- Descripcion:

La estrategia responde a una necesidad urgente que presenta la mayoria de los
sectores microempresariales, y que corresponde a mejorar efectivamente los
cursos de capacitacion impartidos, requiriendo para ello, el apoyo algun organismo
del Estado que patrocine y auspicie esta iniciativa. Esto, debera estar dirigido y
organizado por un equipo técnico que identifique las necesidades de capacitacion
y aglutine temas en cursos especificos. Para realizarlo, es fundamental
individualizar a cada uno de los actores participantes de esta actividad, para luego

encuestarlos e, identificar asi, las diferentes carencias de indole teérico-practico.

ii.- Cobertura geografica y temporal:

La cobertura geografica es de caracter regional y temporalmente puntual-
periédica, ya que si la iniciativa tiene buenos resultados, ésta podra ser replicable

anualmente.
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iii.- Resultados esperados:

Se espera que la informacion recabada sirva para mejorar la formulacion y
posterior ejecucion de los programas de capacitacion, lo que permitira desarrollar
eficientemente las capacidades y habilidades de los recursos humanos existentes

en los talleres microempresariales.

b. Estrategia 2: Generar memorias de pre-grado para alumnos universitarios, en
temas relevantes e inherentes a la necesidad de investigacion practica de las

microempresas.

i.- Descripcioén:

Para dar curso a esta estrategia, se realizara un Taller que estara a cargo de un
animador; contara con la participacion de empresarios de la actividad del mueble
de la Region y tendra por objetivo identificar las interrogantes mas recurrentes.
Para identificarlos se detectaran los problemas y las carencias, evaluando asi,
temas tales como, la calidad tanto del servicio como de los productos que se
venden y la identificacién de los estandares de calidad del cliente, por mencionar
algunos. En virtud de lo sefialado, surgirdn una serie de preguntas que deberan
ser respondidas; es el caso por ejemplo de: ;Cual es el nivel tecnolégico que
deberia tener?, ;La gestion comercial es la adecuada?, ;Realiza una buena
estimacion del costo de produccion?. En este sentido, las memorias se ajustaran

a las interrogantes, identificando claramente los objetivos especificos y los medios
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de cada investigacién. El financiamiento de la investigacion se obtendra de las

becas que incentiven el desarrollo regional o microempresarial en la Regién.

ii.- Cobertura geografica y temporal:

Esta actividad se orienta geograficamente a una cobertura regional; en cuanto a
la cobertura temporal, dependera del tiempo que demore la investigacion y la
redaccion del documento de memoria, que debera coincidir con el plazo exigido

por la institucién que otorga la beca.

iii.- Resultados esperados:

Esta propuesta, espera obtener informacion de aplicacidn practica, ademas de
elevar la competitividad con mejoras en los procesos productivos, incorporando
técnicas modernas de gestion, nuevas tecnologias y la entrada de nuevos

mercados internos, entre otros.
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5.3.5. Objetivo V: Obtener mejoras significativas para el proceso de mantencion y

reparacion de maquinaria.

5.3.5.1. Restricciones:

Se evidencia una desconfianza hacia los centros de asistencia técnica.

Los centros de asistencia técnica cobran un precio elevado por el servicio que
entregan y no siempre satisface al microempresario.

Se aprecia una falta de instruccion y preparacion en los microempresarios, en
temas relacionados con la mantencion de la maquinaria.

Hay carencias de informacién acerca de los centros de asistencia técnica

existentes en las ciudades estudiadas.

5.3.5.2. Soluciones:

Promover una nueva forma de asistencia técnica, diferentes a las ya
existentes, potencializando la especializacion y el mejoramiento de la calidad
de los servicios prestados.

Incentivar la difusidbn de conceptos basicos de mantencion y reparacion de
maquinaria.

Busqueda de competencia y calidad en los centros de asistencia técnica ya
establecidos, lo que propicie la seleccion del servicio que mas se ajuste a las

condiciones de satisfaccion del microempresario.
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5.3.5.3. Estrategias

a. Estrategia 1: Generar un convenio que garantice un servicio técnico de

reparacion de maquinaria de tipo personalizado.

i.- Descripcion:

El convenio sera realizado entre el microempresario y un profesional
competente, que debera estar capacitado para cumplir con la reparaciéon de la
maquinaria del taller; con ello se espera generar un servicio en que el profesional
acuda personalmente al taller, el dia en que se ha producido la falla en la
maquinaria, y repare la averia de forma inmediata o en el menor tiempo posible.
Bajo este contexto, se espera que los tiempos de reparacion se reduzcan
notoriamente, permitiendo asi, aunque exista algun contratiempo, hacer posible la
entrega de los muebles en los plazos convenidos. La forma de pago que
contempla este convenio consistira en un pago efectivo o en el crédito de una
entidad bancaria. En este ultimo caso, el microempresario pagara al banco en

cuotas comerciales, un mes después de haber realizado la reparacion.

ii.- Cobertura geografica y temporal:

La cobertura es puntual en funcion del lugar fisico donde se encuentran los

establecimientos.  Asimismo, la cobertura temporal se basa en periodos
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puntuales, lo que esta relacionado con la cantidad de cuotas pactadas con el

banco.

iii.- Resultados esperados:

Se espera que el microempresario tenga seguridad sobre la eficacia y la
confianza en la reparacién de su maquinaria, avalado por una persona que se

preocupe constantemente por realizar periédicamente el servicio de mantencion.

b. Estrategia 2: Promover la entrega de informacién referente a la asistencia

técnica a través de una actividad de difusion.

i.- Descripcion:

La estrategia busca satisfacer la necesidad de informacién que presentan los
microempresarios en el proceso de mantencibn de maquinaria; para esto, se
elaborara un trabajo de investigacion que identifique las necesidades practicas
que se requieren en este tema y luego, con ayuda externa remunerada,
confeccionar instructivos con esquemas técnicos de electricidad, maquinaria,
afilado y seguridad. Los instructivos deberan responder a las interrogantes
comunmente cuestionadas por los microempresarios 0 su personal y debera ser

de facil acceso.
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ii.- Cobertura geografica y temporal:

La cobertura geografica es de caracter regional, aunque podra extenderse a
nivel nacional; esto dependera del apoyo entregado por el organismo sugerido. La
cobertura temporal debera ser periddica y dependera de la aparicion de nuevos

instructivos.

jii.- Resultados esperados:

El resultado de mayor relevancia, es la posibilidad que tendra el
microempresario, a corto plazo, de mejorar el servicio técnico que efectie a su

maquinaria, reduciendo costos y aumentando su propia eficiencia.

c. Estrategia 3: Establecer un programa de certificacion dirigido hacia los centros

de asistencia técnica.

i.- Descripcion:

Lo que plantea esta estrategia, es transparentar el mercado de los centros de
asistencia técnica de mantencion y reparacién de maquinaria, estandarizando el
funcionamiento de los centros de asistencia técnica. Esta estrategia debera
comenzar con un trabajo de investigacion, que entregue los requisitos basicos que
debe tener el centro para que sea competente; luego, se elaborara un proyecto, en
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conjunto con una instituciéon publica o privada, el que debera ser presentado a un
organismo gubernamental para que lo implemente. El proyecto debera entregar
las bases para una certificacion del establecimiento, después de haber realizado
una inspeccion exhaustiva y una verificacion del cumplimiento de normas minimas
de servicio y seguridad. La implementacion de este programa de certificacion
debera ser realizado por organismos que entreguen credibilidad; por tal motivo, se
sugiere como posibles candidatos a las Universidades que se encuentran en las

capitales regionales del pais.

ii.- Cobertura geografica y temporal:

Esta estrategia contempla una cobertura de aplicacion geografica nacional, pero
dependera del grado de aceptacion que tenga en los centros de asistencia técnica;
mientras que la cobertura temporal sera de tipo periédica, ya que la certificacion

debera ser actualizada.

jii.- Resultados esperados:

Se espera que esta estrategia proporcione al microempresario seguridad al
momento de realizar el servio técnico de su maquinaria, entregando transparencia

y credibilidad a este tipo de servicio.
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5.4. Resumen sobre los resultados de los Talleres Estratégicos

Una vez realizado el taller estratégico, se obtuvieron diversas vias de solucién
para resolver los problemas identificados en el diagnéstico del ambito. Es asi
como, se detectaron 6 estrategias para el ambito administrativo, 4 para el de
capacitacion y 3 para el tecnolégico; es decir, el marco global de actuacion para
los microempresarios del mueble, contempla 13 sugerencias practicas que
posibilitarian un mejorar el funcionamiento de la microempresa, en la Region del

Maule.

El marco sinoptico para el analisis estratégico, que a continuacion se presenta,
se basé en los Talleres Estratégicos realizados en las ciudades de Talca, Linares
y Constitucién, contemplando adicionalmente, una entrega sucinta de objetivos,

restricciones vy estrategias.
Resulta importante mencionar, que la procedencia de las intervenciones

realizadas en los talleres no se identificd, puesto que en reiteradas ocasiones

correspondian a comentarios complementarios.
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6. ANALISIS Y DISCUSION DE RESULTADOS

De la presentacion de datos realizada en el capitulo anterior, se discuten a

continuacion algunos aspectos, que se consideran relevantes dentro del estudio.

6.1. Seleccion de microempresarios del mueble en la Region.

El primer tema a discutir, es la forma en que se realizd la seleccion de los
diferentes actores para este estudio. Asi, es importante, mencionar la dificultad de
encontrar empresarios del mueble que conformaran un grupo de trabajo, ya que

ellos no se encuentran asociados ni agrupados.

En este contexto, la caracteristica del microempresario de tender a desaparecer
y aparecer rapidamente del mercado, dificultd la disposicion de un catastro

fidedigno y actualizado de estas empresas.

Por lo tanto, la entrega de informacién por BancoEstado y SERCOTEC, acerca
de la existencia de microempresas del mueble proporcionadas, brindé un aporte
significativo para el estudio, ya que los actores sugeridos, se ajustaban al criterio
de seleccidn buscado. Sin embargo, en la ciudad de Constitucion no fue posible
contar con la ayuda de estas instituciones, debiéndose recurrir a OMDEL, quienes

proporcionaron similar informacion.

Si bien, los actores sugeridos por las instituciones fueron de gran ayuda,
también hubo participacion de microempresarios no relacionados con
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BancoEstado, SERCOTEC, y OMDEL, los que proporcionaron distintos matices de

una misma realidad.

6.2. EI comportamiento de los microempresarios con relacion al Taller

Estratégico.

El segundo tema importante, habla de la respuesta que tuvieron los

microempresarios frente al Taller Estratégico.

De las personas que fueron invitadas al taller y no asistieron, se advirtié un
sector que manifestd un falso interés al momento de responder por la invitacion; si

bien, su asistencia era confirmada, existieron personas que no se presentaron.

Por otra parte, en las personas que si asistieron, se detectd un cambio
interesante de conducta, considerando la postura inicial que tomé el
microempresario en dicha actividad. Asi, en un comienzo, se percibid
incredulidad y desconfianza, por lo que se iba a realizar; sin embargo, a medida
que se desarrollaba el taller, el ambiente fue transformandose a un clima de

confianza y unién, que permitié la expresidén de juicios y aportes de solucion.

Al desarrollar el taller, se pudo advertir en los microempresarios la carencia de
una visién econdémica a largo plazo, y un conformismo evidente, lo que mermaba
su capacidad para proyectarse. Esto fue superado, gracias a la intervencion del
animador del taller, quien motivd y estimul6 a los asistentes.

Una vez finalizada la actividad, se observé una gran aceptacion por lo realizado

y se detectd una buena disposicion frente a nuevos talleres.
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6.3. Interpretacion de los resultados del Taller Estratégico

El tercer tema importante a discutir, aporta con comentarios sobre las
estrategias propuestas por los microempresarios del mueble que asistieron a los
Talleres Estratégicos realizados en las ciudades de Talca, Linares Curico y

Constitucion.

El lograr consolidar el negocio, es el objetivo que busca la mayoria de los
microempresarios involucrados en este estudio; sin embargo, para alcanzarlo,
deben realizar una serie de cambios y adoptar nuevas formas de actuacién. En
este sentido, las acciones detectadas bajo este estudio se agruparon en ambitos
propios de la empresa, tales como la gestion administrativa, tecnolégica y de

capacitacion. En este contexto, se agruparon cinco objetivos a ser analizados.

6.3.1. El ambito de la gestion administrativa

Este tipo de gestion ordena todas las actividades que se desempefian dentro de
una empresa, aunando y coordinando esfuerzos mediante el desempefio de
ciertas labores esenciales como la planificacidn, la organizacion, la direccion vy el
control. Se advierte entonces, que es el microempresario quien tiene la
responsabilidad de realizar estas funciones, requiriendo para ello, tomar una serie

de decisiones que estan directamente relacionadas con el futuro de la empresa.
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Asi, se identificaron objetivos en dos aspectos que inciden directamente en este
tipo de gestion y son de importancia dentro del quehacer empresarial, como son la

comercializacion y el abastecimiento.

6.3.1.1. Primer objetivo

El primer objetivo fue mejorar el canal de comercializacion para el producto,

para el cual se detectaron las siguientes estrategias.

La primera, consisti6 en implementar mecanismos de comercializacion entre
microempresarios del mueble y otras empresas del rubro. El principal factor que
incidié en su aparicion, fue que los microempresarios, dependen sobremanera, de
una clientela reducida y que tiende a mermar por diferentes motivos, como por
ejemplo, el incumplimiento de las fechas de entrega, elaboracion de un producto

con deficientes terminaciones, disefios obsoletos, entre otros.

Por este motivo, se buscé una nueva forma de comercializar sus productos,
estimulando alianzas y fijando acuerdos entre ellos. Asi, se piensa que una
estrategia de este tipo, entrega a los microempresarios posibilidades ciertas de
trabajo y brinda un abanico de posibilidades para asociarse. Esta iniciativa,
promovera el acercamiento de microempresarios responsables, ya que su éxito

dependera del cumplimiento de los deberes y obligaciones acordadas.
La segunda estrategia fue fomentar la asociatividad de los microempresarios
del mueble en una actividad de promocion. Esta idea, se justifica en la

inexistencia de locales de venta destinados para la comercializacion de productos,
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ya que cuando existen, se encuentran mal ubicados y/o se requiere invertir en

ellos dinero del cual se carece.

Cabe mencionar, que estos alcances no sélo le pertenecen a microempresarios
del area del mueble; de igual forma, lo presentan otras areas productivas. Por tal
motivo, fomentar la asociatividad en este tipo de actividades, puede constituirse en

un referente de éxito futuro para una iniciativa inter-microempresarial.

La actividad fundamental para levar a cabo esta iniciativa, sera el fomentar un
comité que tenga el rol de aglutinar a los microempresarios del mueble vy,

posteriormente, los organice para llevar a cabo dichos eventos.

La tercera estrategia, apunt6 a incentivar la comercializacién de los productos
del area a cargo de un gestor capacitado. Esta responde, a la queja constante del
microempresario, por no disponer del tiempo suficiente para cumplir con las
responsabilidades administrativas que le competen, con lo cual, justifica su

despreocupacion por la comercializacion.

Por tal motivo, se requiere la asociacion de un grupo de microempresarios, en
que una persona se dedique a comercializar los muebles del grupo. Esta persona,
otorgara la posibilidad de aumentar las oportunidades de trabajo, acudiendo a
pedidos de constructoras, tiendas, trabajos estatales o licitaciones, otorgando de

esta forma una sinergia positiva para el trabajo de equipo.

99




Anélisis de resultados

6.3.1.2. Segundo objetivo

Asi, en el aspecto de abastecimiento, se identificé el segundo objetivo, que
consistid en realizar convenios y acuerdos con los proveedores; las estrategias

sugeridas para éste, fueron las siguientes.

Por una parte, se propuso la estrategia de generar espacios que retnan a los
microempresarios del mueble, con el propdsito de prepararlos para el trabajo de
equipo, ya que, la percepcion que poseen los microempresarios del mueble sobre
sus pares y sobre ellos mismos, que poseen un comportamiento individualista,
desconfiado y sin un sentido de cooperacién. Lo expuesto, se ve reflejado en la
inexistencia de agrupaciones relacionadas con la actividad, lo que conlleva a un
desconocimiento entre los mismos actores y, por consiguiente, a la imposibilidad

de generar equipos de trabajo.

En respuesta a lo argumentado en el parrafo anterior, se deberan generar
instancias donde los microempresarios puedan adquirir nuevas habilidades, que
garanticen un desarrollo sectorial; es asi como, se les podria integrar en rondas de

conversacion, citadas por algin organismo gubernamental.

Por otra parte, se planted el realizar una alianza estratégica con una entidad
bancaria, que respalde el crédito de los microempresarios. Esto se justificod por el
marco de desconfianza que tienen los proveedores hacia los microempresarios.
Para modificar esta apreciacion, se plantea un mecanismo de compra, que
relacione a empresarios, proveedores y un banco. Con su desarrollo, se pretende
adquirir un respaldo econdmico que garantice una transaccion rapida y eficiente,
ademas de obtener un nuevo sistema de compra, a través del cual se podra optar
a menores precios que los obtenidos de manera independiente.
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Asi, para asegurar el compromiso, sera necesario transparentar los acuerdos a
traves de clausulas contractuales; por ejemplo, instar por tasas de interés
convenientes para ambas partes, reducir los requerimientos para la obtencién de
créditos vy fijar plazos de vencimientos sobre las obligaciones contractuales, entre

otros.

Para finalizar, se propuso instaurar un asesor técnico, por parte de una entidad
bancaria, para determinar si los microempresarios son viables para la adjudicacién
de un crédito financiero, o que vendria a solucionar dos problemas determinantes
para la obtencién de créditos financieros por parte del microempresario. El
primero, apunta a resolver la incapacidad de demostrar al banco que son buenos
candidatos para adjudicarse un crédito y, el segundo, entrega un aliado importante
para la obtencién de resultados satisfactorios con los proveedores. En este
sentido, se sugiere que el asesor permanezca un plazo minimo de tres meses,
puesto que, si la microempresa es potencialmente apta para ser sujeto a crédito y
mejorar su funcionamiento, se asegura la capacidad de respuesta frente a sus

COmMpromisos.

6.3.2. El ambito de la capacitacion

La capacitacion se muestra como un factor fundamental y determinante, al
momento de competir, proporcionando condiciones favorables para el crecimiento,
mejoramiento y consolidacion de la empresa, garantizando a su vez, la posibilidad

de acceder a una actividad econémicamente rentable y sostenible en el tiempo.
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Para este ambito se detectaron dos objetivos, que tocan el ambito de formas
distintas, uno lo realiza de forma mejorando la calidad técnica impartida, mientras
que el otro busca resolver el problema de forma en que se realiza dicha

capacitacion. Asi, se presentaron los siguientes objetivos.

6.3.2.1. Tercer objetivo

El tercer objetivo fue lograr calidad final para el producto entregado. Esto, si
bien busca mejorar el producto fabricado, ademas incentiva el mejoramiento
técnico y administrativo de quien lo elabora, para lo cual se identificaron las

siguientes estrategias.

En primer lugar, el generar un programa especifico de capacitacion dirigido para
la microempresa del mueble, es una estrategia que otorgd una respuesta a la
necesidad de entregar un producto y un servicio de calidad. Una buena
instruccion, entregara al microempresario el desarrollo apropiado de las
habilidades, permitiéndoles proporcionar un cambio de conducta que sea

favorable para el desarrollo del negocio.

Concretamente, la realizacion del programa se deberia realizar en un
establecimiento que contemple aulas destinadas para impartir clases teéricas, y a
su vez, posea una adecuada dotacién de maquinaria y un espacio amplio donde

las personas puedan desplazarse sin problemas para las clases practicas.
En este marco, se sugiere que se utilicen las dependencias de la Universidad
de Talca, ya que dispone del Centro Regional de Tecnologia e Industria de la

Madera (CERTIM). Por todo ello, la elaboracion del programa deberia estar a
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cargo del centro y sus profesionales, mientras que la responsabilidad de evaluar

debera corresponderle al organismo encargado para tal efecto, es decir, SENCE.

En segundo lugar, esta el identificar y postular, de forma conjunta y con apoyo
profesional, a fondos concursables para solventar las demandas productivas, a
través de un trabajo de investigacion que finalizara en un proyecto, que debera ser
presentado a un concurso de financiamiento. Esta iniciativa, proviene de la
escasa capacidad de trabajo de equipo que tienen los microempresarios y, se

suma a eso, el desconocimiento en la preparacion de este tipo de documentos.

Bajo esta primicia, el profesional entregara una oportunidad de transformar sus
demandas en ideas concretas, las que podran ser planteadas a los distintos

organismos involucrados en su desarrollo.

6.3.2.2. Cuarto objetivo

El cuarto objetivo, consistié en perfeccionar los cursos de capacitacidon que se
imparten a los microempresarios del mueble. Los cursos deben estimular la
motivacion, el liderazgo y la creatividad de los asistentes; sin embargo, esto no se
logra, por no satisfacer los requerimientos basicos exigidos por sus receptores.

Fue asi que, se presentaron las siguientes estrategias.

En primer lugar esta, el identificar las necesidades de capacitacién tedrico-
practicas que requiere el microempresario del mueble. Si bien la realizacion de
cursos, ha significado nuevas oportunidades de desarrollo para las empresas,
también ha resultado ser un lucrativo negocio para los OTEC. Estas instituciones,
han desatendido el medio para el cual han sido constituidas, que es educar; por el
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contrario, han buscado satisfacer sus propios intereses. Esto se observa en la
realizacion de cursos que tienen como fin una gran asistencia de alumnos, sin

importar mayormente la calidad y/o aplicacion de contenidos.

Sin embargo, al realizar esta estrategia y una vez siendo identificadas las
necesidades de capacitaciéon, se recomienda discutirlas con un OTEC que esté
dispuesta a satisfacerlas, para que de esta forma, se logren estructurar cursos

realmente satisfactorios para el microempresario.

La segunda, mientras tanto, corresponde a generar memorias de pre-grado
para alumnos universitarios, en temas relevantes e inherentes a la necesidad de
investigacion practica de las microempresas. Esta estrategia, se basa en la
existencia de importantes necesidades de informacion por parte de los
microempresarios. En este marco, las memorias de titulo se constituyen en una
excelente herramienta para permitir un doble objetivo; primero, esta la obtencion
del titulo profesional por parte de un alumno memorista y, segundo, la adquisicion
de informacién de calidad y a bajo costo, por parte de los microempresarios.

Para que esta iniciativa sea eficaz, la investigacién debera ir acompafnada de
mejoras organizativas y cambios al interior de los establecimientos de educacion
superior, implementados por las conclusiones y recomendaciones de estos

estudios.
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6.3.3. El ambito de la gestion tecnolégica

La gestion tecnolégica, es uno de los factores que afecta el grado de
competencia de una empresa, ya que juega un papel determinante en el proceso
de desarrollo; sin lugar a dudas, la tecnologia puede modificar el destino de estos

establecimientos.

Particularmente, los microempresarios del mueble se encuentran en una
situaciéon precaria en cuanto a los avances tecnolégicos, reflejado en ello en una
escasa dotacion de maquinaria, lo que imposibilita la entrega de un producto de

calidad.

6.3.3.1. Quinto objetivo

El quinto objetivo, se identific6 como el obtener mejoras significativas para el
proceso de mantencién y reparacion, dado que es necesario mantener en buenas
condiciones las herramientas y maquinas de que se dispone para trabajar. Las

estrategias que responden a esto, se presentan a continuacion.

Por un lado, el generar un convenio que garantice un servicio técnico de
reparacion de la maquinaria de tipo personalizado, se propone por el deficiente
servicio que entregan los centros de asistencia técnica y, a eso, se suma una
excesiva demora en la reparacion de la maquinaria. Por tal motivo, el
microempresario ve retrasada la entrega del mueble, lo que afecta su credibilidad

con el cliente.
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Resulta entonces, de suma importancia, adquirir un mecanismo que facilite y
agilice el tramite de reparacién. En otras palabras, se propone que el servicio sea
personalizado, a cargo de un técnico especializado; para que asi, se pueda

solucionar de una forma rapida y oportuna, los defectos acontecidos.

Por otro lado, el promover la entrega de informacién referente a la asistencia
técnica a través de una actividad de difusién, surge por no contar con informaciéon
suficiente sobre los centros de asistencia técnica, ya que no se tiene la opcion de
contar con un servicio técnico que responda a sus expectativas. Ademas, los
microempresarios incurren en elevados costos por un servicio deficiente.
Inclusive, en muchas ocasiones son ellos mismos los que lo realizan, con los

riesgos que esto implica.

Los resultados que debiera generar esta estrategia incidiran no sélo sobre los
servicios de reparacidbn de maquinaria, sino que ademas podria entregar un
conocimiento basico de electricidad, afilado, mecanica y uso de herramientas,
entre otros; ello, con el propésito de prolongar la vida util de la maquinaria, que se

ve disminuida por la constante solicitacion a la que se ve expuesta.

Por dltimo, el establecer un programa de certificacion dirigido hacia los centros
de asistencia técnica, nace del descontento que manifiestan los microempresarios
por el servicio de mantencion y reparacion que le realizan a su maquinaria, lo que

a su juicio es cara en relacion al servicio que prestan.

Esta estrategia vendria a solucionar un problema que no soélo le compete a los
microempresarios de este sector productivo, sino que podria decirse, es un
malestar generalizado. Si bien, el alcance que intenta entregarsele a esta
iniciativa abarca todo el territorio, es dificil de conseguir y caro de implementar; si
se realizase, traeria consecuencias significativas que obligaria a los diferentes
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centros de asistencia técnica a ser mas competentes y ademas, regularizaria el

mercado.
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7. CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

7.1. Conclusiones

De lo expuesto en el desarrollo de este estudio y los resultados obtenidos del

taller estratégico, se puede concluir lo siguiente:

e Existen multiples factores que merman el desarrollo empresarial del mueble en
la Region del Maule, en cuanto a la organizacion, capacitacién, desarrollo e
innovacion tecnoloégica. Si  bien, éstos son identificados por los
microempresarios del mueble en la Region, ellos no siempre estan conscientes
de estas falencias.

e Los aspectos prioritarios que deben ser mejorados significativamente para el
sector del mueble en la Region, estan referidos a mejorar los canales de
comercializacién para el producto, realizar convenios y/o acuerdos con los
proveedores, lograr calidad final para el producto entregado, perfeccionar los
cursos de capacitacion que se imparten para los microempresarios del mueble y
ademas, obtener mejoras significativas para el proceso de reparacion y
mantencion de maquinaria.

e Por otra parte, es importante destacar que existe la intenciébn de cambio e
innovacion por parte de los microempresarios del mueble, lo cual quedo
demostrado en los asistentes a los Talleres Estratégicos realizados en las

ciudades de Talca, Linares, Curicé y Constitucion.
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El Plan Estratégico de actuacion incorpora medidas correctivas que contribuyen
a mejorar y perfeccionar las labores realizadas por los microempresarios del
mueble en la Regién. En este sentido, es importante destacar que es muy
necesaria la presencia concreta del area publica y privada, en el apoyo a este
sector; como también, la necesidad de contar con los servicios de profesionales
independientes, que aporten a la orientacion y desarrollo de la empresa.

La eficiencia de la mayoria de las estrategias, esta dada por la modificacion de
conducta individualista que presentan los microempresarios del sector; en este
sentido, el asociarse les permitiria realizar actividades conjuntas, y con ello
lograr mayores beneficios.

Finalmente, se piensa que, la implementacion de estas estrategias forman parte
de un todo coherente, que aporta en la generacion de empleo y le otorga
movimiento a un pequeno, pero importante sector productivo de la Region del

Maule.

7.2. Recomendaciones

El estudio desarrollado permite establecer las siguientes recomendaciones:

Se recomienda hacer participe de esta metodologia a otras areas
microempresariales, dado que el marco metodolégico es muy flexible vy
adaptable a las necesidades existentes.

Con el propésito de otorgar un caracter mas practico a la educacion
universitaria, se sugiere promover la insercion de practicas profesionales en el
area microempresarial, quedando un beneficio mutuo; por un lado un
reconocimiento y presencia regional de la casa de estudios, y por otro, el

enriquecimiento especializado de caracter técnico para el profesional.
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Adicionalmente, la relacion de trabajo entre ambas, brindaria una mejor gestion
por parte de los microempresarios y mayores probabilidad en la generacion de
empleo.

Una vez que se desarrollen estas estrategias, es necesario que se sigan
realizando mas Talleres Estratégicos, para verificar la evolucion y efectividad
alcanzada y ademas, permitr el mantenimiento, modificacion y/o
replanteamiento de las estrategias ya abordadas.
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ANEXO N° 1

GUIA SOBRE EL PROCEDIMIENTO DE GESTION
PARA EL DESARROLLO SUSTENTABLE

(EXTRACTO: METODOLOGIA DE AXEL DOUROJEANNI)
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Guia sobre el procedimiento de gestion

para el desarrollo sustentable

(Extracto: Metodologia de Axel Dourojeanni')

La siguiente guia proporciona los elementos necesarios para orientar procesos

de gestidn para el desarrollo sustentable y equitativo, en diferentes ambitos.

La guia se basa en una secuencia logica de pasos, originalmente disefiada por
Axel Dourojeanni. Su principal utilidad es tratar de forma ordenada y coherente
los numerosos temas y disciplinas que intervienen en procesos de gestion para el
desarrollo. La secuencia ordenada articula la ejecucion simultanea de tres

procesos de decision.
Primeramente, esta el proceso de Materializacion de Acciones, que

corresponde a una esquematizacion de acciones, es decir, una secuencia de

pasos en donde se diferencian las etapas de:

Identificacion de actores.

e Identificacién y confrontacion de criterios.
¢ Identificacién y confrontacién de problemas.
¢ Inferencia y planteamiento de objetivos.

o Diagnostico del ambito.

' DOUROJEANNI, A. 1991. Procedimiento de gestién para el desarrollo sustentable. CEPAL. Naciones
Unidas. Santiago de Chile 451 p.
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e Identificacién y priorizacién de restricciones.
e Seleccién y confrontacién de alternativas de solucion.

e Disefio de estrategias, y programas operativos.

Adicionalmente, se encuentra el proceso de Transacciones entre Actores, que
consiste en la interrelacion de los diferentes actores, esto se realiza en un marco

de concertacion, lo que permite alcanzar la equidad.

Finalmente, esta el proceso de Integracion de Disciplinas, que se realiza a partir
del analisis del sistema y corresponde al trabajo conjunto de los diferentes equipos
interdisciplinarios; esta unidén provoca sinergia en los equipos de trabajo, llegando

a tener mejores resultados.

El eje articulador del método es el proceso de materializacion de acciones. A

continuacion se describe brevemente como se entiende cada uno de los pasos.

La identificacién de actores apunta a la formacién de dos grupos de trabajo.
Por un lado, la mesa de concertacion, formada por miembros que representen a
los habitantes, usuarios, técnicos y politicos del ambito que se va a estudiar. Es
donde se discuten y desarrollan los problemas planteados. En ella se presentan

los principios de representatividad, democracia y equidad.

Por otro lado, se encuentra la mesa técnica, que tiene por misidn la puesta en
marcha de la mesa de concertacion. Para su cumplimiento, se deben satisfacer
requisitos tales como la identificacion de necesidades, delimitar os ambitos fisicos
y naturales, identificar a los participantes representativos e inducir a enfrentar
organizadamente el proceso de desarrolio. Conjuntamente en el desarrollo de la
mesa de concertacion, se realizan las tareas de conciliar las diferentes posiciones,
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fortalecer las habilidades de los participantes y orientar a los actores en los temas

conflictivos.

Antes de entender la etapa identificacién y confrontacion de criterios, es bueno
identificar qué entiende el autor por criterio. El lo plantea como un marco cultural
que define una determinada forma de actuar. Al tener esta interpretacion del
concepto, no resulta dificil entender los principales requisitos de esta etapa; en
primer lugar, se deben identificar los criterios de actuacion de cada actor, luego se
confrontan los criterios para ajustarlos en un listado comun, y por ultimo, los

criterios pueden ser revisados y ampliados con el consenso de la mesa.

Identificacién y confrontacién de problemas: En esta etapa cada actor expone
los problemas que lo afectan, considerando los problemas como una
manifestacion de disconformidad de un determinado grupo de personas en funcién
de sus necesidades y aspiraciones; en cierta forma, estan en funcién de los

objetivos particulares y colectivos, simultaneamente.

Se presume que el equipo técnico con anterioridad ha obtenido un conjunto de
problemas, por ende, ha de entregar su propia lista de problemas.
Posteriormente, se requiere que los problemas sean listados y jerarquizados de
manera participativa, estableciendo claramente las causas de los problemas, por

el equipo técnico.

La etapa de inferencia y planteamiento de objetivos entrega la posibilidad de
transformar de forma simple un problema en objetivo, dado que el objetivo es la
forma inversa de expresar un problema. A estos objetivos, se suman los de cada
actor, en términos de sus intereses y aspiraciones; luego todos los objetivos son
jerarquizados, no sin antes que el equipo técnico haya determinado si existen
objetivos excluyentes, comunes o indiferentes, los que seran eliminados.
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En el diagnéstico del ambito se busca generar un acercamiento del universo
objetivo y para ello se debera optar por la elaboracion de uno de los siguientes
estudios. En primer lugar, se tiene el inventario que consiste en determinar la
cantidad de un determinado recurso. En segundo lugar, esta la evaluacion que no
es mas que una comparaciéon entre una situacion real y una hipotética, definida a
través de un método. En tercer y dltimo lugar, se encuentra el diagndstico, que
consiste en la busqueda de las causas de la diferencia entre una situacion real y
una hipotética, el que debe dar las luces necesarias sobre las restricciones a los
objetivos. La eleccion de uno de ellos, dependera de las caracteristicas propias

de cada entorno.

Para la etapa de identificacion y priorizacion de restricciones, es preciso sefalar
que el autor define restriccion como el obstaculo que impide lograr los objetivos o,
dicho de otro forma, es la identificacion de obstaculos que impiden lograr los
objetivos. Se deben entonces, identificar los obstaculos de tipo economico,
politico o legal, entre otros. Adicionalmente, en esta etapa se tienen que comparar
los problemas y las restricciones, y de resultar iguales, es necesario realizar un
paso de retroalimentacion, en donde el equipo técnico debera volver a revisar los

problemas, para determinar si se constituyen en restricciones.

En la etapa de seleccidon y confrontacion de alternativas de solucion, que
corresponde a la generacidbn de opciones para superar las restricciones
previamente identificadas, los actores presentes en la mesa de concertacion
proponen, desde su punto de vista, alternativas de solucion a las restricciones
planteadas. Paralelamente, el equipo técnico propondra un listado de alternativas
de solucion, para facilitar el proceso de confrontacion. Una vez determinadas las
soluciones se debera verificar si las propuestas son complementarias, excluyentes

o independientes, y a su vez, se jerarquizara en pos de la eficiencia deseada.

118



Anexos

La etapa de disefio de estrategias es diferente a las anteriores; mientras las
primeras responden a la pregunta ; Qué hacer?, el disefio de estrategias responde
al (Como hacer?. Esto aporta una dimension distinta a como visualizar el
problema, otorgando una respuesta concreta a la problematica planteada. Para
entender mas en detalle la definicibn de estrategia sugerida por el autor
corresponde “al conjunto de orientaciones que en forma ordenada indican los
caminos opcionales para alcanzar soluciones previamente definidas”. Por lo
general, son disefiadas por unos, transmitidas por otros y aplicadas por terceros.

Los programas operativos es la ultima etapa del proceso propuesto, previo a la
ejecucion de las ideas. Corresponde a la programacion de acciones, es decir, el
disefio de programas, proyectos, actividades practicas y tareas que permiten

ejecutar las estrategias seleccionadas, y asi poder evaluarlas.
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ANEXO N° 2

FORMULARIO DE ENCUESTA
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FORMULARIO DE ENCUESTA PARA MICROEMPRESARIOS
UNIVERSIDAD e DEL MUEBLE DE LA REGION DEL MAULE

TALCA

Nombre del microempresario

Direccién de la empresa

Ciudad |  Fono

__ASPECTOS'DE LA PRODUCCION Y LA MAQUINARIA .

1.

1. ¢Los muebles que se fabrican, son? O En serie O A pedido O Restauraciones
2. ¢Qué tipo de madera utiliza? 0 Pino 0O Tableros [0 Madera nativa
3. En el proceso de produccion; ;Qué problemas influyen en la pérdida de materia prima?
O Mala calidad de materia prima O Trabajo Inadecuado O No tengo problemas
[0 Magquinaria inadecuada. O Otro

4. ;Su establecimiento presenta maquinaria hechiza? O Si O No
5. ¢Se siente conforme con la maquinaria existente en el taller? O Si O No
6. ¢(Cudl de estos aspectos usted

7. ¢En qué momento la maquinaria es llevada a

observa ara emplazar la . PP
p reemp un centro de asistencia técnica?

magquinaria ?

O Estado de su maquinaria O Cuando ha ocurrido alguna falla (Correctiva)
O Rendimiento de la maquinaria O Por algun tipo de desajuste (Sintomatica)
O Magquinaria especializada [0 Segun calendario de mantencion  (Preventiva)
8. ¢Dispone de un centro de asistencia técnica para la maquinaria? O Si O No

Il.  ASPECTOS DEL ABASTECIMIENTO

9. ¢Cual es el crédito que tiene para pagar por la materia prima?

O Pago Contado 0 1 mes de crédito O 2 o mas meses de crédito
10. ¢Cual es el crédito que tiene para pagar por los sus insumos?

O Pago contado O 1 mes de crédito O 2 o mas meses de crédito
11. ¢ Presenta problemas importantes con los proveedores?

O Materia prima de baja calidad O Escasez de madera O Otro:

O Impuntualidad en las entregas O Precios elevados O No tengo problemas
12. ¢ Posee algun tipo de contrato o acuerdo con proveedores? OSi 0 No

IV.  ASPECTOS DE LA CAPACITACION

13. ¢ Cuantos afnos posee en el rubro? [14. ; Dispone de empleados? O Si O No
15. ¢ Qué nivel de formacion usted presenta?

O Colegio Técnico O Aprendiz O Autodidacta
16. 4 Conoce los cursos de capacitacion que se estan impartiendo? O0Si ONo
17. ¢ Presenta inicio de actividades? OSi ONo
18. :;J:;iciita;zn;eallzado algun curso de asi O No (continte pregunta 20)

19. ¢ Se encuentra conforme con la capacitacion realizada? OSi 0ONo

121




Anexos

N—
FORMULARIO DE ENCUESTA PARA MICROEMPRESARIOS
e DEL MUEBLE DE LA REGION DEL MAULE

V. ASPECTOS DE LA COMERCIALIZACION

20. ¢ Qué tipo de servicio adicional le entrega al cliente?
0O Entrega presupuesto formal (Presupuesto) O Despacho el mueble a domicilio (Transporte)
O Realiza el disefio del mueble (Disefio) O Ofrece un servicio garantizado (Garantia)

21. ;Cémo es el cumplimiento en la

fecha de entrega de los muebles? O Se retrasa O Es puntual (continde pregunta 23)

22. ;Qué le impide cumplir con los plazos establecidos?

O Fallas en la maquinaria del taller 0O Equipamiento inadecuado para responder pedidos
0O Capacitacion inadecuada del personal O Se presentan complicaciones por falta de personal
O Mala planificacién de los tiempos O Otro

23. ;Califiguese como

microempresario? O Muy bueno [0 Bueno O Regular 0O Malo O Muy malo

24. (En qué lugar realiza la elaboracién de los muebles?

O Vivienda donde reside O Domicilio de sus clientes O Establecimiento arrendado
25. ¢ En qué lugar se realiza la venta de los muebles?
O En el lugar de fabricacién O Trabaja a domicilio
26. ¢ Cuenta con un lugar de venta apropiado para atender a sus clientes? 0O Si O No
28. ; Realiza publicidad? .
27. ;Identifique el tipo de|p s P 30. ¢Se ha asociado con otro
trabajo que posee? O No (contintie pregunta 30) microempresario?

. 29, ;Qué medio de . ¢Cémo le O Bien

O Los clientes llegan al taller publicidad utiliza? a s fue? O Mal

O Licitaciones o trabajostatales | Tarjeta de presentacion

O P_edidos de constructoras o O Distribuye volantes O No :Se O Si
tiendas O Letreros en su local ' asociaria? [ONo
O Otro

VI. ASPECTOS DE LAS FINANZAS

31. ¢ Coémo controla la contabilidad del negocio?
O La informacion de gastos las registra mentalmente O Lleva la contabilidad formal sin ayuda
O Apunta las cosas importantes en un cuaderno 0O Lleva la contabilidad con un contador.

32. ¢ Qué tipo de financiamiento utiliza para comprar maquinaria?
0 Capital propio O Crédito bancario
O Crédito de proveedores O Crédito de financieras O Otros:

VIl. ASPECTOS DE LA GESTION AMBIENTAL

33. ¢ Tiene problemas con el desecho que produce su establecimiento? OSi 0ONo

34. ;Cudl es el destino que le da a su desecho?
O Vende / Regala O Basura / Alcantarilla O Energético

¢Que dias le acomoda la realizacion del taller? OLun OMar OMié OJue 0O Vie
Desde las hr alas hr
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ANEXO N° 3

LISTADO DE MICROEMPRESARIOS
ENCUESTADOS DE LA REGION DEL MAULE
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Talca:

© ® N o o s w2

Carlos Espinoza V. (14 sur # 543, fono 224946)
Chistian Caceres O. (villa Valle Claro 23 1/2 oriente A # 1527, fono 246020)
Emilio Flores R. (pobl. El Mirador 5 oriente 14 1/2 sur # 3, fono 281054)
Fary Parada V. (Huamachuco # 821, San Clemente, fono 621679)
Hernan Jaque R. (7 oriente # 1210, fono 217182)
Ilvan Becerra B. (18 oriente # 1183, fono 09-5690791)
Juan Carlos Sanchez G. (14 oriente con 8 sur # 417, fono 09-8525287)
Manuel Albornoz A. (6 norte con 5 oriente A # 1701, fono 711452)
Oscar Alcaino B. (San Maximo, Los Lirios # 361, San Clemente, fono
719411)

10. Pedro Neira O. (Diagonal 13 oriente A # 1652, fono 260433)

11.  Rene Contreras E. (Juntas Viejas # 602, San Javier, fono 321292)

12.  Rene Zadiga R. (villa Manquehue 29 sur 15 poniente # 129, fono 293332)
13.  Rodolfo Silva T. ( 6 oriente # 610, fono 226723)

14.  Segundo Jorquera T. (4 sur # 1607, fono 214494)

15.  Séptimo Agurto H. (5 1/2 oriente # 2125, fono 235293)

16.  Sergio Lara L. (2 norte # 1076, fono 227111)

17.  Wilson Guajardo V. (villa Pucara 24 sur 3 poniente # 551, fono 237712)
Linares:

1. Anselmo Aravena S. (Maipu # 832)

2. Antonio Zagal T. (Esperanza # 773, fono 2670325)

3. Arsenio Alarcéon Q. (Yungay # 681, fono 224326)
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4, Daniel Hernandez C. (Yumbel # 85, fono 731420

5. Domingo Garrido O. (pobl. Fco. Mesa Seco, calle Travesia # 905)

6. Fabian Mufioz A. (Avenida EI Almendro s/n, fono 731710)

7. Héctor Castro P. (pobl. Villa Cervantes, indico # 643, fono 219708)

8. Heriberto Caceres M. (pobl. Emilio Guidi, calle Baquedano # 943, fono 09-
4571481)

9. Juan Rivas M. (Brasil # 299, fono 223403)

10.  Leonardo Pedreros V. (pobl. José de la Fuente, calle Rengo #0019)

11.  Luis Alarcén C. (villa Los Castafos, calle Los Coligues # 311, fono 216959)

12.  Luis Cerda C. (Yumbel # 429, fono 731671)

13. Marcelo Alfaro C. (pobl. Esfuerzo, calle Pedro Aguirre Cerda, # 603, fono
216145)

14.  Mario Reyes V. (Colo - Colo # 1316)

15.  Moisés Alarcén P. (Majara # 151, fono 09-7670221)

16.  Rodolfo Gonzalez S. (Chacabuco # 104, fono 09-4140492)

17.  Sebastian Contreras F. (Brasil # 18, fono 223368)

18. Segundo Pefia. (Pobl Emilio Guidi, calle Baquedano # 852)

19.  Vicente Rebolledo P. (Rengo #1656, fono 09-5783807)

Curico:

1. Anibal Araya N. (Balmaceda # 1368, fono 09-4603688)

2. Carlos Bustamante C. (Membrillar # 472, fono 562693)

3. Cristian Correa O. (Camino a Rauco s/n, fono 09-4297696)

4. Edward Bullon A. (Pobl. Mataquito, pje. 10, # 106, fono 09-3626587)

5. Eliezer Quitral C. (Colén # 970, fono 317779)

6. José Correa M. (Chacabuco # 801, fono 313625)
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José Oyarzun C. (Lago Rauco # 1332, fono 333276)

José Valle M. (Merino # 88, fono 314983)

Luis Retamal P. (Membrillar # 383, fono 318001)

Pablo Silva P. (Doctor Osorio # 165, fono 09-7956134)

Patricio Cordova R. (O'Higgins # 43, fono 330096)

Rogelio Morales M. (Colén # 970, fono 317779)

Vicente Navarro G. (Villa Freire, pje 3, # 1267, fono 351903)

Victor Aguilera Q. (Calle Reina Elena # 1351, Molina, fono 492414)
Victor Castro V. (Manso de Velazca # 1069, Molina, fono 329054)
Virgilio Costilla L. (Quecheregua # 2317, Molina, fono 09-5693749)

Constitucion:

© © N oo B~ 0w

. S V" . §
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Alda Diaz P. (Montt # 361, fono 09-3812368)

Alfredo Zerené L. (Freire, interior # 987)

Carlos Albornoz Z. (Rosas 1093 [Sector cerro alto], fono 673245)
Carmen Salazar E. (Rengifo # 575, fono 675292)

Claudio Manriquez B. (Egana # 370)

Eleuterio Pefia V. (O'Higgins esquina Atenas # 1198)

Guillermo Yariez C. (Freire # 988)

Hugo Arenas C. (Tocornal # 368)

Juan Garrido L. (Avenida Enrique Don # 636, fono 674773)

Luis Silva S. (O'Higgins # 761, fono 671649)

Ma. Bernardita Guzman R. (Atenas, interior # 374, fono 676039)
Roberto Saez R. (Freire # 878, fono 09-5219157)

Sergio Zaniga N. (Freire, interior # 989, fono 671883)
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ANEXO N° 4

LISTADO DE MICROEMPRESARIOS
ASISTENTES A LOS TALLERES ESTRATEGICOS
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Talca:

Carlos Espinoza V.
Chistian Caceres O.
Emilio Flores R.
Fary Parada V.
Manuel Albornoz A.
Oscar Alcaino B.
Pedro Neira O.
Rene Zddiga R.

©® N o ok~ w N =

Linares:

Fabian Mufioz A.
Heriberto Caceres M.
Juan Rivas M.

Luis Alarcon C.
Marcelo Alfaro C.
Sebastian Contreras F.
Vicente Rebolledo P.

S L
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Curicé:

1. Anibal Araya N.

2. Carlos Bustamante C.
3. Cristian Correa O.
4. Edward Bullon A.
5. Eliezer Quitral C.

6. José Correa M.

7. Luis Retamal P.

8. Rogelio Morales M.
9. Vicente Navarro G.
10.  Victor Aguilera Q.
11.  Victor Castro V.

12.  Virgilio Costilla L.

Constitucion:

e S A R R A e

Alda Diaz P.
Alfredo Zerené L.

Carmen Salazar E.
Claudio Manriquez B.

Hugo Arenas C.
Juan Garrido L.
Roberto Saez R.
Sergio Zadiga N.

Anexos
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ANEXO N° 5

FORMATO DE INVITACION
A LOS TALLERES ESTRATEGICOS
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I Microempresa

e o Bancol:stado

Rodrigo Herrera S., tiene el agrado de invitar a usted a
participar del taller “Estrategias de actuacion para el
microempresario del mueble en la ciudad de Curicé”, el que se
llevara a cabo el dia martes 29 de enero de 2002 a las 18:15 horas, en la
Sede Social de Empresas Bravo, con el patrocinio del Departamento de
Gestidon Forestal Ambiental de la Universidad de Talca y el auspicio de
BancoEstado.

Esperando contar con su presencia, la que dard realce a esta
actividad, le saluda,

Rodrigo Herrera S.
COORDINADOR

Talca, enero de 2002

Invitacion
LUGAR DE REALIZACION DEL TALLER
I |
I ]
_‘_'-:r ______________ :f_"'" MANSO DE VELASCO
|
D i
! !
SEDE SOCIAL | I
DE EMPRESAS —-—-4-5\‘/_._._;_._.
[ ; CHACABUCO
BRAVO T S< ;
! !
'SALA DE ! !
* CONFERENCIA : :
Chacapuco  |F— | ———— y | — MEMBRILLAR
# 655 . I
g 2
3
E s
<

Reverso de invitacion

Anexos
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ANEXO N° 6

LISTADO DE IMPLEMENTOS PARA LA
REALIZACION DEL TALLER ESTRATEGICO
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Los insumos requeridos para un evento de esta naturaleza estan dados en el

siguiente listado:

e Mesasy sillas.

e Proyector, lapices y hojas de transparencias.
¢ Credenciales de identificacion.

e Plumones, borrador y pizarra magnética.

o Certificados de asistencia.

e Anuncios (desconectar celulares, indicadores).
¢ Alimentos.

e Insumos de servicio alimenticio.

e Micréfono (si es necesario)

e Sistema de grabacion

e Programa del Taller Estratégico

e Papel y lapices para los microempresarios.
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ANEXO N° 7

FORMATO DEL CERTIFICADO DE ASISTENCIA
PARA LOS ASISTENTES AL TALLER ESTRATEGICO
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ANEXO N° 8

HOJA DE TRABAJO ENTREGADA A
LOS ASISTENTES DEL TALLER ESTRATEGICO
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[ ] Microgmpresa

oy

UNIVERSIDAD DE

TALCA BancoEstado

“Estrategias de actuacion para el microempresario

del mueble en la ciudad de ”

Mejorar los canales de comercializacién para el producto.
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| Microempresa
=

UNIVERSIDAD DE

TALCA BancoEstado

e Realizar convenios y/o acuerdos con los proveedores.

e Lograr calidad final para el producto entregado.
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I Microgmpresa

&
UNIVERSIDAD DE

TALCA Bancol:stado

e Perfeccionar los cursos de capacitacion que se imparten para los

microempresarios del mueble.

Obtener mejoras significativas para el proceso de reparacién y mantencion de

maquinaria.
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