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En el presente proyecto se utilizó un tipo de investigación exploratorio – descriptivo, tomando 
como población a las diferentes empresas comercializadoras y distribuidoras que operan en la 
ciudad de Cúcuta, los clientes actuales y potenciales de la compra de estos productos. Se realizó 
un estudio de mercado para determinar el comportamiento de los clientes actuales y potenciales, 
así como de la participación de mercado y el análisis de la competencia. Igualmente, se analizó la 
situación actual de la comercialización de insumos para el sector del cuero en el mercado de la 
ciudad. Se determinó la segmentación del mercado, para definir nuevos nichos de mercado. Por 
último, se formularon las alternativas estratégicas que permiten proyectar las empresas en el sector 
y se elaboró el plan de acción con sus indicadores de gestión. 
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	5.2.2 Capacidad directiva. Todas aquellas fortalezas y debilidades que tengan que ver con el proceso administrativo, entendido como fortalezas y debilidades en: planeación, organización, dirección y control. Por ejemplo en planeación las peleterías no tienen un plan estratégico, de ahí la importancia del presente proyecto; en organización existe una centralización en la parte directiva, es una sistema lineal; Dirección se debe mejorar aspectos de comunicación y liderazgo para posicionar la empresa y finalmente el control es necesario diseñar unos indicadores de gestión para evaluación de los planes.
	5.2.3 Capacidad competitiva. Tarta de los aspectos relacionados con el área de mercadeo, tales como la calidad de los productos o servicios, exclusividad, portafolio de productos y/o servicios, participación de mercado, puntos de venta, cubrimiento, precios, publicidad, lealtad de los clientes, calidad en el servicio al cliente. Posee una alta calidad en sus productos y un amplio portafolio de los mismos; no obstante no existe una segmentación de productos por cliente, así mismo no se evidencia una planeación en lo que se refiere a mercadeo, ya que no realizan promociones ni se genera valor a los productos. La empresa está trabajando por satisfacer las necesidades de sus clientes.  Sus principales fortalezas son el conocimiento que tienen del negocio, la imagen que han creado y su fluida comunicación.
	5.2.4 Capacidad del talento humano. Se refiere a todas las fortalezas y debilidades relacionadas con el talento humano e incluye: nivel académico, personal con que cuenta, evaluación de la labor especialmente en cuanto atención y servicio al cliente. La empresa carece de  una descripción o manual de funciones que identifique el rol de cada miembro de la organización. Posee personal capacitado apto para desempeñar adecuadamente las labores asignadas en cada área de la empresa, ya que cada uno de ellos cuenta con una alta experiencia que le permite responder satisfactoriamente a las necesidades que se presentan día a día en el mercado, obteniendo un alto rendimiento frente a la competencia. 
	5.3.1 Factor socio - cultural. Las variables culturales ha sido determinante en la definición  de los planes y estrategias de mercadeo, sobre todo en los últimos años, los estilos de vida, valores, costumbres, grupos de referencia e incluso las religiones experimentan cambios radicales que afectan el modo y tipo de consumo de productos, debemos prestar mucha atención, sobre todo si los productos del sector peletero se ven afectados con situaciones socio-culturales. Por ejemplo, según el estudio de mercado se pudo observar que las marcas de pegantes, tintas y algunos sintéticos están posicionadas para los fabricantes del calzado, las peleterías tienden a especializarse en la distribución de ciertos insumos.
	5.3.2 Factor económico. Sobre todo en el caso de economías como la cucuteña, los pequeños movimientos diarios en los indicadores económicos pueden generar cambios en las actitudes y formas de consumo, así mismo pueden afectar la producción, capacidad, rentabilidad y eficiencia. La creciente incertidumbre por los procesos que se viven en cuanto a relaciones comerciales en esta zona fronteriza, han traído como consecuencia para el sector peletero un aumento de los índices de consumo de productos por parte de las empresas del país vecino, donde escasea la materia prima ocasionando el interés de compra y por la evidente ganancia en cuanto a valores cambiarios. 
	5.3.3 Factor geográfico.  Uno de los aspectos fundamentales para la organización, es lograr establecerse en lugares donde el acceso sea rápido y bastante recurrido, para que sus  productos al igual que el establecimiento sea conocido, de acuerdo con esto los establecimientos de comercio buscan cada vez más penetrar en el centro de la ciudad y así lograr el objetivo de reconocimiento, recordación y asistencia de clientes. Por otra parte, esta lo perjudicial que puede ser el deterioro y la constante obstrucción de las vías, que trae consigo la demora en la entrega y recepción de  pedidos y el aumento de los costos en el transporte de las mercancías.
	5.3.4 Factor competitivo. Con respecto a la distribución y compra de insumos y materias primas para la industria del cuero, se percibe el  espacio que existe para que nuevas empresas presten el servicio, ya que dicho sector es de gran demanda particular y sus productos son ofrecidos por diversas empresas que cuentan con puntos de ventas en diferentes zonas de la ciudad con un portafolio de producto variado con las marcas más reconocidas y apetecidas por los consumidores.  Manejando estrategias de ventas por separado en donde la competencia es dura, procurando ofrecer productos a precios asequibles, realizando promociones y descuentos pero no a al nivel de la competencia, sino al que para ellos es el más adecuado. Los consumidores son el motor que genera las ventas de una empresa, por ello requieren de un estudio claro y profundo que permita conocer que piensan, estilo de fabricación, opinión sobre los productos, gustos y preferencias, nivel de satisfacción y sobre todo lealtad hacia la peletería. 
	5.3.5 Factor tecnológico. La tecnología, sobre todo en los últimos años, ha tenido una evolución acelerada, lo que obliga a permanecer atentos a circunstancias que generan movimientos en el mercado, en los procesos productivos, en las comunicaciones o en cualquier otro aspecto que tenga que ver con la empresa. Será necesario conocer las innovaciones que ha realizado la competencia comparativamente con la situación tecnológica actual. La tecnología es un factor determinante para las empresas hoy en día en cada una de las operaciones comerciales de la empresa, el contar con un paquete contable es muy importante ya que gracias a que se puede contar con la información pertinente actualizada y oportuna al momento de tomar decisiones, control y evaluación del desarrollo de la misma. 
	5.3.6 Factores políticos. Las políticas establecidas en Venezuela han afectado todo el comercio en general ya que el país vecino era uno de los principales clientes y las crisis que se presentan  los afecta negativamente. La interdependencia de frontera entre las diferentes economías, mercados, gobierno y organizaciones hacen que sea esencial que las empresas de todos los tamaños estudien el impacto posible de las variables políticas sobre la formulación y ejecución de estrategias competitivas. Los gobiernos locales son clientes importantes de las empresas debido a ello los factores políticos, gubernamentales y jurídicos pueden representar oportunidades y amenazas claves para organizaciones grandes y pequeñas. 
	Los movimientos políticos pueden llegar a generar cambios en el tipo de consumo de los mercados, así como también la legislación puede modificar las condiciones de venta de los productos, incorporando nuevas leyes o modificando las existentes
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